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Resumen

El objetivo principal del presente proyecto es sugerir un plan estratégico de marketing para
maximizar la venta de la linea de cuidado facial de la marca Helei. Esta empresa se dedica a la
exportacion de frutas y recientemente se ha incorporado a los productos de cuidado personal, con
una propuesta que destaca el uso de componentes naturales en las formulas.

Para generar un diagndstico completo, se realiza una descripcion del entorno y la empresa,
asi como un analisis detallado del estado actual de la comercializacion. A partir del analisis, se
proponen estrategias para mejorar la gestion y mejorar los procesos que aumentan las ganancias.

En una segunda etapa del proyecto se desarrolla la aplicacion de técnicas de investigacion
de mercados, herramientas tanto cuantitativas como cualitativas, que proponen transformar el
conocimiento puro adquirido durante el desarrollo de la carrera en conocimiento de valor para la
elaboracion y ejecucion de estrategias de valor. Las propuestas planteadas seran instrumentos
valiosos para impulsar las mejoras en la participacion de mercado, el posicionamiento y el
fortalecimiento de la marca.

Para finalizar, se presentan las principales conclusiones y recomendaciones de la propuesta,
que serviran como base o guia para la toma de decisiones y los planes de accion por parte de las

emprendedoras detrds de la compaiiia.



CAPITULO1
INTRODUCCION



1. Introduccion

1.1 Descripcion general del Proyecto

La industria de los cosméticos naturales ha experimentado un crecimiento
significativo en los ultimos afios debido a una creciente conciencia sobre el bienestar y el
deseo de consumir productos més saludables y sostenibles. La empresa Nicoverde S.A.,
que tiene una extensa experiencia en la exportacion de productos naturales, ha tomado la
decision de seguir esta tendencia y ha lanzado una nueva linea de cosméticos naturales para
el mercado nacional costarricense. Esta estrategia tiene como objetivo no solo aumentar la
variedad de sus productos, sino también fortalecer su presencia en el mercado local, donde

la demanda de productos de cuidado personal naturales esta en aumento.

El presente estudio examina los efectos del plan de marketing destinado al
lanzamiento de la nueva linea de cosméticos durante el segundo cuatrimestre de 2024. El
objetivo principal es determinar como las estrategias de marketing implementadas por
Nicoverde S.A afectan el desempefio de las ventas y la percepcion de los consumidores.
Dado que la empresa ha tenido éxito en el &mbito internacional, es fundamental
comprender si las mismas tacticas pueden funcionar en el pais o si se requieren ajustes

especificos.

El estudio se estructura en torno a dos objetivos especificos. El primer objetivo es
evaluar la percepcion y la satisfaccion de los clientes con respecto al plan de mercadeo. El
segundo es analizar como el plan de mercadeo afecta directamente las ventas de la linea de
cosméticos. Para lograr estos objetivos, se utilizaran técnicas cuantitativas y cualitativas,
como encuestas a clientes y empleados, asi como analisis de datos de ventas y correlaciones

estadisticas.

Para obtener una comprension interna detallada de los obstaculos y logros
encontrados durante el proceso, también se investigaran las historias de los empleados

involucrados en la implementacién del plan de mercadeo. Este método brindara una



comprension completa de los elementos que determinan el éxito o el fracaso de las

estrategias de mercadeo y proporcionara sugerencias Utiles para proyectos futuros.

Esta investigacion no solo ayudard a mejorar las estrategias de marketing de
Nicoverde S.A., sino que también brindara informacion util para otras empresas del sector
cosmético que buscan ingresar al mercado nacional con productos naturales. La
importancia y el potencial impacto de este estudio se destacan debido a la creciente

demanda de productos de cuidado personal mas saludables y sostenibles.

1.2 Identificacion de la empresa

1.2.1 Descripcion general de la empresa

Nicoverde S.A es una empresa productora, comercializadora que cuenta con planta
propia para empaque y la exportacion de pifia fresca de primera calidad. Esta es una
subsidiaria de Nicofrutta de Italia y un 95% de sus exportaciones son dirigidas al
mercado europeo. Su produccion es realizada con practicas sostenibles incluyendo la
mejora en la biodiversidad, ecosistemas, la regeneracion y descarbonizacion de los
suelos. Producen biomateriales, bioactivos, biocontroladores, biofertilizantes y hongos

ostra.

1.3 Planteamiento del problema

La empresa se enfrenta a un desafio crucial en cuanto al lanzamiento de su nueva
linea de cosméticos naturales, para lo cual se esta desarrollando un detallado plan de
marketing. La principal dificultad reside en la carencia de visibilidad en linea y la escasa
presencia digital de la empresa, lo que tiene un impacto directo en la captacion de clientes
y, por ende, en el volumen de ventas. La ausencia de una estrategia digital efectiva ocasiona
la pérdida de oportunidades de negocio, ya que los consumidores contemporaneos
dependen cada vez mas de la presencia en linea para investigar, comparar y efectuar

compras.
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La falta de visibilidad digital reduce la posibilidad de llegar a nuevos clientes,
especialmente aquellos que prefieren explorar productos y servicios antes de tomar
decisiones de compra. La competencia en el entorno digital es intensa, y la incapacidad
para destacar en este espacio afecta negativamente la percepcion de la marca. La carencia
de una estrategia de marketing digital solida también influye en la retencion de clientes
existentes, dado que se pierde la oportunidad de mantener una conexidon constante y
relevante con ellos. La falta de presencia digital efectiva no solo limita el alcance
geografico de esta empresa PYMEs, sino que también afecta la capacidad de adaptacion a
las cambiantes preferencias y comportamientos de los consumidores locales. Este desafio
compromete directamente el rendimiento financiero del negocio, ya que las ventas son
fundamentales para la rentabilidad. La implementacion de un Plan de Marketing integral
se presenta como la solucion estratégica para revertir esta situacion, mejorando la
visibilidad, atrayendo nuevos clientes y fortaleciendo la conexion con la clientela existente.
Con la presenta investigacion se pretende responder a la siguiente pregunta: ;Cual es el
Plan de Mercadeo idoneo para el lanzamiento de la nueva linea cosmética de la empresa

Nicoverde S.A.?
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1.4 Justificacion

Este tema de investigacion surge debido a que el negocio es consciente de la
necesidad de desarrollar un plan de marketing para introducir los productos de su nueva
linea de cosméticos naturales en el mercado nacional, ya que la empresa principalmente se
dedica a exportar y es la primera vez que intenta posicionarse en el pais, por lo que

desconoce como lograr que sus productos sean exitosos en el mercado nacional.

Los recursos utilizados para llevar a cabo la seleccion del tema sobre el impacto del
plan de mercadeo para el lanzamiento de la linea de cosméticos de Nicoverde S.A. son
diversos y estan bien seleccionados para garantizar la solidez y relevancia del estudio.

Algunos de los materiales utilizados son:

Literatura actual sobre el tema de interés: Una base tedrica solida para el estudio

fue proporcionada por la revision de la literatura relevante. Contribuyé a la
contextualizacion del problema de investigacion, asi como a la identificacion de

tendencias, enfoques y desafios actuales en el campo de mercadeo.

Examinar las bases de datos académicas y revisar los informes: La revision de

informes y la busqueda en bases de datos académicas permitieron acceder a investigaciones
previas relacionadas con el tema de estudio. Esta revision bibliografica proporciond
informacion sobre el estado del arte en el campo y sirvié como punto de referencia para el

estudio que se esta llevando a cabo actualmente.

Participacion en conferencias y comentarios de mentores: participar en

conferencias y comentarios de mentores permiti6é discutir ideas, obtener comentarios de
expertos y validar el enfoque de investigacion. La definicion final del tema de investigacion
fue significativamente mejorada gracias a la colaboracion con expertos externos, que

también garantiz6 su validez y pertinencia.
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Estos recursos combinados brindaron una base solida para establecer el tema que
combina informacion interna de la empresa con conocimientos teoricos y resultados de
investigacion anteriores en el campo del mercadeo. Esto garantiza que el estudio esté bien

fundamentado y pueda ayudar a Nicoverde S.A. y la industria en general.

Este proyecto estd enfocado en disenar un Plan de mercadeo efectivo para el
lanzamiento exitoso de la nueva linea de cosméticos naturales de Nicoverde S.A en el
mercado nacional, considerando que la empresa se dedica hasta el momento unicamente a
la exportacion.

Los conceptos que forman parte del problema de investigacion son: cosméticos
naturales en el mercado nacional y plan de mercadeo efectivo. El plan de mercadeo se
vincula directamente con el lanzamiento de la nueva linea de Nicoverde S.A que tiene
unicamente experiencia en exportacion y busca penetrar el mercado nacional y la eleccion
de cosméticos naturales respondiendo a una tendencia y demanda creciente en el mercado.

Es crucial estudiar la relacion entre estos conceptos para desarrollar una estrategia
de mercadeo efectiva y adaptada a las circunstancias especificas de Nicoverde S.A.
Comprender como la exportadora se enfrenta a la introduccion de productos en el mercado
local, especialmente en un sector como los cosméticos naturales, permitira disefiar un plan
que aproveche las fortalezas de la empresa y aborde los desafios especificos del mercado
costarricense.

El problema de investigacion es relevante para Nicoverde S.A, ya que impactara
directamente su estrategia de entrada al mercado nacional. También es relevante para los
consumidores costarricenses, quienes podrian verse afectados por la disponibilidad y
aceptacion de la nueva linea de cosméticos naturales. Ademas, la investigacion puede ser
valiosa para otros actores del sector cosmético y empresarial interesados en estrategias de
mercadeo y lanzamiento de productos, como por ejemplo, marcas importantes enfocadas
en cuidado de la piel.

Los conceptos que forman parte del problema de investigacion son medibles y
observables. Por ejemplo, el éxito del lanzamiento de la nueva linea cosmética puede
medirse mediante indicadores de ventas, participacion en el mercado, y la percepcion del

consumidor. El plan de mercadeo en si mismo puede ser desglosado en acciones especificas
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y métricas que permiten evaluar su efectividad. La exportacion previa de la empresa y la
entrada al mercado nacional son eventos también tangibles y observables que se pueden
cuantificar.

El proyecto de investigacion es crucial por varias razones, incluido el impacto del
plan de mercadeo para el lanzamiento de la linea de cosméticos de Nicoverde S.A durante
el primer cuatrimestre de 2024, otras de sus razones son: Evaluacion de la efectividad del
plan de marketing: ayuda a comprender como algunas estrategias de marketing especificas
afectan directamente las ventas de una empresa durante un periodo de tiempo determinado
y en un contexto especifico.

El apoyo a la toma de decisiones proporciona datos precisos al equipo directivo y
a la direccion ejecutiva para que ajusten y optimicen estrategias futuras en funcion de los
resultados.

La relevancia para las divisiones de marketing y ventas ofrece informacion crucial
sobre los componentes de la estrategia que estan funcionando y los que necesitan mejoras
0 ajustes.

El impacto en el sector empresarial y la comunidad fomenta el crecimiento y la
innovacion en el ambito empresarial costarricense al contribuir al conocimiento sobre la
relacion entre el plan de mercadeo y las ventas.

La investigacion tiene un impacto en el crecimiento econdmico y comercial de
Costa Rica, porque se enfoca en una empresa nacional y en un producto cada vez mas
popular como los cosméticos naturales.

La innovacién y aporte tedrico analiza el impacto directo del plan de marketing en
las ventas de Nicoverde S.A. y el mercado costarricense en general para llenar un vacio de
conocimiento. Ademas, contribuye al campo del mercadeo al proporcionar un estudio
empirico sobre la relacion entre el mercadeo y las ventas con un enfoque integral.

Esta investigacion es esencial tanto para Nicoverde S.A. como para el sector
empresarial costarricense en general porque proporciona datos utiles para mejorar las
estrategias de marketing y aumentar las ventas, lo que puede impulsar el crecimiento

econdémico y la innovacién en Costa Rica.
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1.5 Objetivos del proyecto

1.5.1 Objetivo General

Conocer el efecto del plan de mercadeo para el lanzamiento de la linea
cosmética de Nicoverde S.A en las ventas durante el segundo cuatrimestre de 2024,
por medio de analisis y estudio de correlaciones para implementar estrategias de
mercadeo y mejorar el desempefio comercial de la empresa.

1.5.2 Objetivos Especificos

1. Evaluar la Percepcion y Satisfaccion de los Clientes Respecto al Plan De
Mercadeo

2. Analizar el Impacto del Plan de Mercadeo en el Desempefio de Ventas de la
Linea Cosmética

3. Crear una estrategia de mercadeo para el lanzamiento de la nueva linea de
cosméticos naturales

15



1.6 Antecedentes

Los siguientes antecedentes nacionales e internacionales corresponden a estudios
previos a esta investigacion, y que permitieron evaluar la pertinencia, relevancia y la

relacion con esta.

1.6.1 Antecedentes nacionales

La primera tesis nacional consultada es la de Alpizar (2019) con el tema “Desarrollo
del plan de mercadeo para la apertura y lanzamiento de un pub en la zona de San Rafael de
Escazli en el tercer cuatrimestre del 2019”. (tesis de Licenciatura), de la Universidad
Internacional de Las Américas (UIA).,

En esta se plasma el objetivo de reconocer el segmento potencial, utilizando
métodos de investigacion cuantitativa y cualitativa, que recolecte informacion acerca de la
situacion actual, asi como las tendencias de consumo, comportamiento del consumidor e
interés por el plan planteado. Se reflejan dentro de los objetivos especificos de interés que
se encuentran en la investigacion y se define la informacion demografica y socioecondmica
del encuestado.

De esta tesis consultada también se identifican dos puntos de investigacion muy
importantes. El primero es el enfoque metodoldgico, que busca detallar las herramientas
necesarias para desarrollar un plan de negocios que tenga como objetivo abrir y lanzar el
negocio. De esta manera, desde una perspectiva teorica, el objetivo de la investigacion es
obtener una comprension de las principales variables involucradas en la creacién de un
plan de marketing que brinde una vision general del entorno.

En la actualidad, el mercado se enfoca en satisfacer completamente las necesidades
de los clientes mediante la creacion de una experiencia de valor y satisfaccion en los bienes
y servicios que brinda.

Alpizar (2019), Destaca como se proyectara el alcance de la investigacion, es decir,
su viabilidad en el mercado, al implementar el plan de mercadeo que se llevara a cabo. Esto
generara las variables necesarias para la creacion y el desarrollo gerencial para la

implementacion de la estrategia final de apertura y lanzamiento del negocio.
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De acuerdo con los resultados que plantea Alpizar (2019), se entiende que, de
acuerdo con el uso de la encuesta como instrumento, se toman preguntas como: ;Qué
quiere el mercado? y ;Qué estd haciendo la competencia?, de manera que cuando se
analizan estas dos variables ya se puede disefiar el modelo de negocio que se quiere
desarrollar y hacer el estudio de rentabilidad segun la zona. Es importante la creacion de
un plan de acciones estratégicas para seguir una linea de procesos hasta llegar a la
comunicacion efectiva del cliente por medio del uso de las diferentes herramientas
tecnoldgicas y medios de comunicacion con mayor influencia.

En definitiva, hay una relacion positiva con la investigacidbn que se presente
abordar, debido a su relacion con la creacion de una estrategia de enfoque en el mercado,
lo que funciona para el desarrollo de la presente investigacién, asi mismo permite
identificar actores e involucrados en la problematica de estudio que se abordara.

La segunda investigacion nacional que se consulto es la de Robleto (2022), sobre
el desarrollo de un plan de mercadeo para la empresa de jabones artesanales Alma Pura en
la Gran Area Metropolitana, para el segundo cuatrimestre del 2022, para optar por el grado
académico de licenciatura, de la Universidad de Internacional de Las Américas (UIA), el
objetivo general definido es: Desarrollar un plan de mercadeo de los productos de la
empresa de jabones artesanales Alma Pura, ubicada en la Gran Area Metropolitana, durante
el segundo cuatrimestre del 2022, dentro de los cuatro objetivos que se plantean en la tesis,
hay dos que son de gran importancia para el estudio en cuestion: el primero es establecer
el perfil del publico meta de la empresa Alma Pura en el primer cuatrimestre del 2022, y el
segundo es disefiar un plan de mercadeo para el segundo cuatrimestre del 2022.

De acuerdo con los resultados Robleto (2019) menciona la importancia de tener
una base de datos para poder comunicar sobre las promociones y productos nuevos y, asi
mismo, que las personas estén enteradas siempre, este es un tema que se relaciona con la
investigacion que se esta dando a cabo ya que lo que se busca es llegarle al publico meta 'y
posicionar la nueva linea con éxito en el mercado.

La tercera tesis nacional consultada fue la de Serrano (2020), cuyo titulo es:
Propuesta de plan estratégico de marketing para la comercializacion de la linea natural de
cuidado facial de Arpha Cosmetics bajo la marca Bilka en la Gran Area Metropolitana para

optar por el titulo de posgrado en la Universidad Nacional de Costa Rica.
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El objetivo general de esta investigacion es crear una propuesta de plan estratégico
de marketing para optimizar la comercializacion de la linea de cuidado facial de 31 marcas
Bilka de Arpha Cosmetics. Esta investigacion se dio a cabo a través de una investigacion
de mercado que permita identificar acciones de mejora para su negocio.

Por lo tanto, se presenta el marco tedrico que servira como base para el
planeamiento estratégico de la marca. Este marco analiza la situacion actual de la empresa
Arpha Cosmetics y las marcas Bilka, examinando su entorno competitivo y analizando sus
estrategias actuales, con énfasis en sus areas de mercadeo. Ademas, se lleva a cabo una
investigacion cuantitativa que analiza las formas en que los clientes actuales y potenciales
se comunican con la linea de cuidado facial de la marca Bilka. Se utiliza una técnica
cuantitativa para resolver el problema de investigacion utilizando la escala Likert.

Es posible que las marcas locales y los productos comiencen a competir contra las
marcas globales, en la competencia por una porcidon de este mercado. Para mantener su
posicion en el mercado, las compafiias como Bilka deben desarrollar un plan estratégico
de marketing para atraer a nuevas clientes y mantener la lealtad de las que ya tienen.

El autor sefiala que el dinamismo actual de las empresas requiere una planificacion
de acciones de marketing enfocada en el objetivo de la empresa y la capacidad de sus
recursos, lo que explica el nivel de detalle presente en el plan actual y lo que se debe aplicar
dentro de la estrategia que se propondra.

La cuarta tesis nacional consultada es la de Delgado, Gonzalez, Guzman y Rivera
(2021), con el siguiente titulo: “Estudio de mercado para identificar el nivel de satisfaccion
de los clientes de Cultura Piel que han utilizado los servicios dermatologicos y estéticos
ofrecidos, durante el primer semestre de 2021 para optar por el grado de licenciatura en
Administracion de Empresas con Enfasis en Mercadeo en el Instituto Tecnoldgico de Costa
Rica.

El objetivo general de este proyecto es identificar el nivel de satisfaccion de los
clientes de Cultura Piel que han utilizado los servicios dermatologicos y estéticos ofrecidos,
en la GAM, durante el primer semestre de 2021. Algunos de sus objetivos especificos mas
aplicables a la investigacion que se esta realizando son: Establecer las necesidades de los
clientes actuales de servicios dermatoldgicos y estéticos, detallar el perfil del cliente,

Realizar un benchmarking de los principales competidores en el mercado y establecer un
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plan de fidelizacion para retencién y aumento de la demanda y optimizar la satisfaccion
del cliente.

Se hizo uso del enfoque cuantitativo para determinar el nivel de satisfaccion de los
clientes, ya que se realizé un cuestionario, con la que se hizo un analisis estadistico de los
resultados. Por otro lado, se menciona que se hizo uso del enfoque cualitativo para realizar
el analisis de la competencia, ya que para esta parte del estudio no fue necesario hacer un
analisis estadistico y se utilizd un proceso mas inductivo. También para esta parte se
analizaron datos que fueron obtenidos de llamadas telefonicas, observacion, comparacion
de sitios webs, y documentacion, entre otros.

Se destacan puntos como opciones que obtengan informacién valiosa de los clientes
presentada mediante “dashboards” donde se facilita la comprension y el andlisis de la
informacion. También mediante una aplicacion se permite que en un solo sitio el cliente
pueda tener toda la informacion relevante de la empresa, de sus servicios, y de las
condiciones de su plan. Estos son maneras en las que se puede relacionar el tema con la
investigacion y hacer parte de la estrategia las opciones de informacion antes mencionadas.

La quinta tesis nacional que se consultd fue escrita por Holguin (2021) con el titulo
“Plan De Mercadeo Para La Empresa E Logiscr, S.A, Durante El Segundo Semestre Del
Ao 20217 para optar por el grado de bachillerato universitario en administracion de
empresas.

Como objetivo general esta investigacion tiene desarrollar un plan de mercadeo
para E LOGISCR, S.A que permita la generacion de conocimiento sobre la institucion en
sus clientes, reales y potenciales, durante el segundo semestre del afio 2021. Uno de sus
objetivos especificos que puede tener mayor relacion con la presente investigacion es
establecer una estrategia para la fijacion del precio y la plaza de los servicios ofrecidos por
la empresa.

Como sexta tesis nacional consultada se encuentra la de Solano (2021) titulada
“Propuesta de estrategia de mercadeo para las redes sociales Instagram y Facebook de
Nimbu 506 para optar por el titulo de Administracion de empresas. Esta tesis tiene el
objetivo general determinar una estrategia de mercadeo para la PYME Nimbu 506 en las
redes sociales Instagram y Facebook que permita incrementar las ventas y la interaccion

con los clientes de la gran area metropolitana durante el II semestre 2020.
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Realizando la investigacion se encuentra entre sus objetivos especificos uno que en
mayor parte se destaca que es “Establecer las metas de marketing para el emprendimiento”.

Se investiga en sétimo lugar la tesis nacional con el titulo “Propuesta del plan
estratégico de mercadeo para las redes sociales de Facebook e Instagram en la empresa
RALCEIV S.A” elaborada por Angulo (2021) para optar por el titulo de bachillerato en
administraciéon de empresas.

Este proyecto mantiene como objetivo general “Elaborar un plan estratégico de
marketing para la empresa RALCEIV S.A en las redes sociales de Facebook e Instagram,
para dar a conocer a la empresa a los potenciales clientes de la Gran Area Metropolitana,
permitiendo aumentar las ventas, durante el periodo del I Semestre del 2021

De acuerdo con el objetivo especifico nimero 4 “Establecer un presupuesto acorde

para la empresa con el que puedan desarrollar el plan estratégico de marketing” se toma
como idea para la investigacion presente y asi enfocarse en elaborar un presupuesto que se
adapte a lo que la empresa dispone.
Como octava tesis nacional se encuentra la de Jiron (2022), con el titulo de: “Plan De
Mercadeo Para La Empresa Chimpa Disefio Sostenible S.R.L En El Pacifico Norte De
Costa Rica” optando por el titulo de Maestria Profesional en Administracion y Direccion
de Empresas con énfasis en Mercadeo y Ventas.

Su objetivo general es crear un plan de mercadeo mediante el analisis de entorno
interno y externo de la marca para su expansion hacia el Pacifico Norte, basandose en
informacion historica de la empresa y en la aplicacion de un estudio de mercado que
refuerce y actualice informacion del perfil del cliente, competencia, productos y demas
factores de éxito de la marca.

Se sustrae como punto importante uno de sus objetivos especificos que se relaciona
con la presente investigacion, que es “Indagar el comportamiento del cliente meta por
medio de encuestas aplicadas en el Pacifico Norte-Norte, para lograr un perfil claro del
cliente que atiende el nicho de mercado al que se busca introducir, y determinar asi las
necesidades que Chimpa debe tener en mente al momento de introducirse en el mercado
con efectividad y éxito en el proposito.” De manera que se toman las encuestas como parte

del plan a desarrollar para conocer al cliente meta.
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1.6.2 Antecedentes Internacionales

La primera tesis internacional consultada fue la de Portugal (2019) cuyo titulo es:
“Marketing Verde Y Su Relacion Con La Imagen De Marca” para optar por el bachillerato
en ciencias econdmico-empresariales.

El objetivo general de esta investigacion es la revision de literatura orientada al
Marketing Verde y su relacion con la Imagen de Marca.

Como parte de la investigacion se explica que la creciente preocupacion de los
consumidores por la conservacion del medio ambiente ha llevado a las empresas a
incorporar nuevas medidas ecologicas en sus estrategias de marketing, con el fin de evitar
la degradacion o alteracion negativa del ambiente. A raiz de ello, empieza a desarrollarse
lo que hoy se conoce como Marketing Verde.

En la parte de resultados se tocan puntos importantes como una guia de referencia
que contiene las principales herramientas digitales y desarrollo de estrategias para generar
mayor trafico a la web de acuerdo con la situacion de la empresa. Esto proporcionard la
informacion clave con la secuencia de pasos establecidos; lo cudl serd de gran ayuda para
el departamento de marketing teniendo en cuenta que el plan estratégico planteado es en
mayor parte lo que relaciona esta tesis con el tema de la presente investigacion.

Entre sus resultados se destaca que el Marketing Verde tiene una relacion directa
con la imagen de Marca, por lo que, las empresas que actiien con responsabilidad ambiental
lograran una buena Imagen de Marca.

La segunda tesis internacional que se consulto fue la de Acevedo y Cerna (2020),
cuyo titulo es: “Plan De Mercadeo Para Helados Shaloom” en el Tecnoldgico de Antioquia
Institucion Universitaria. Su objetivo general es elaborar un plan de mercadeo para la
famiempresa Helados Shaloom, enfocado hacia el crecimiento del negocio, desde el cliente
y la plaza. Para lograr cumplir con este objetivo se determina un diagnostico del area
comercial a partir de la situacion del afio 2019, se construyen herramientas como matrices
que conducen a la definicidn de estrategias y se consolida la informacion en un instrumento
en el que se establezca el plan de mercadeo.

Con los resultados del estudio es posible implementar estrategias comerciales con
las cuales se aprovechen las oportunidades que existen alrededor del negocio,

contribuyendo al mejoramiento de este. Se utiliza como instrumento para identificar las
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oportunidades de crecimiento la matriz de expansion de mercado / producto segun Levi
Strauss.

De acuerdo con los resultados, se pueden utilizar los distintos instrumentos y
rescatar el mejoramiento en ventas que obtiene la empresa luego de implementar lo
sugerido por el plan estratégico.

Como tercera tesis internacional se encuentra la de Padilla (2021) con el titulo
“Estrategia de Marketing para Valesivar”, para obtener el titulo de licenciatura en
periodismo. El objetivo principal de su proyecto es detallar los pasos a seguir para crear
una estrategia de marca digital, que permita al emprendedor posicionar sus productos o
servicios de forma adecuada, asegurando que esta informacion llegue a clientes
potenciales. Uno de sus objetivos especificos aplicables es como lo menciona Padilla
(2021) “Establecer la ventaja competitiva de la marca para obtener fidelizacion de los
usuarios”.

Rivera Abad Sonia Lizzette (2020) en su tesis titulada “Estrategias utilizadas por
los influencers ecuatorianos como agentes del marketing digital, para promover la venta de
productos y servicios en la red social Instagram” de la Universidad de Los Hemisferios —
Ecuador. Se examina las tacticas que realizan los influencers en la ciudad de Ecuador a
través de la red social Instagram. Sin embargo, también se consideran las principales
marcas para la promocion de productos y servicios con un publico objetivo joven. La idea
principal es dar rienda suelta a la creatividad y recursos manejados por los influencers,
mostrando sus actividades diarias o exposicion de los productos o servicios. La
metodologia empleada por el autor en la presente tesis es la etnologia, entrevistas
personales y virtuales, donde los influencers aportan un panorama mas claro de su trabajo.
Se extrae que utiliza el instrumento de entrevistas de tipo personal y virtual, donde su
publico objetivo influencers, aportan una mayor aproximacion de su trabajo. Llegando a la
conclusion final que pautar con personas como son los influencers, resulta ser una
alternativa econdmicamente rentable para las diversas marcas, llegando al objetivo

pautado.

Yugsi (2021) en su tesis titulada “Plan de negocios para la creacion de la empresa

Verner, dedicada a la produccion y comercializacion de productos cosméticos naturales,
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dirigido a mujeres del cantdon Latacunga, provincia de Cotopaxi” de la Universidad técnica
de Cotopaxi direccion de posgrado — Latacunga Ecuador. La tesis examinada impulsa a
crear una estrategia empresarial que con lleva a la realizacién y comercializacion de
productos de cosmética natural. Se observa que fundamenta de manera teorica los punto
mas importantes sobre el funcionamiento de la distribucion y produccion de productos
cosméticos naturales, siendo validados con instrumentos. Ademas de efectuar una eleccion
de consumo con elementos naturales para el cuidado de la dermis de diferentes especies.
En un resumen del presente trabajo, que comienza con un analisis de mercado en el que se
segmenta la poblacion en hombres y mujeres entre los 20 y 40 afios. Por ende, se visualiza
un estudio cualitativo y cuantitativo, estimando una demanda potencialmente insatisfecha
en el mercado al que se refiere la investigacion, aplicada a 381 encuestados.

Martinez (2020) en el articulo cientifico titulado “Sostenibilidad como valor de
marca para el consumidor” de la Universidad Pontificia - Facultad de Ciencias Econdmicas
y Empresariales — Madrid. En esta investigacion, se examina el concepto de sostenibilidad
en la industria de la cosmética y su influencia en el valor de las marcas que se encuentran
actualmente en el mercado. El autor también realiza un analisis integral de los aspectos
economicos, sociales y medioambientales de diversas empresas dedicadas a la cosmética
natural, a través de estrategias implementadas por estas organizaciones. Esto respalda la
idea de que los componentes de la sostenibilidad contribuyen al aumento del Brand Equity
en el ambito de la cosmética natural, es decir, al valor percibido por los consumidores.
Como conclusion principal del estudio, se pudo determinar que los tres objetivos
principales establecidos se cumplieron satisfactoriamente. El autor lleva a cabo un anélisis
de cuatro indicadores que respaldan de manera positiva la teoria presentada por €l en
relacion con la tendencia actual en el sector de la cosmética natural, que se refuerza al
combinar los elementos de sostenibilidad. En el marco de esta investigacion, se sometieron
varias marcas a un escrutinio detallado, y se observé que el cumplimiento de las categorias
analizadas tiende a ser similar, sin importar el tamafio o la antigiiedad en el mercado de
cada una de estas marcas.

Changuendo (2020) en su trabajo “Creacion de la empresa Savia dedicada a la
produccion de cosmética natural y comercializacion de productos naturales para la ciudad

de Cali - Valle” de la Universidad Autonoma de Occidente, Facultad de ciencias Basicas —
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Santiago de Cali 2020. La investigacion se centra en la importancia de aprovechar la
abundancia de recursos naturales para introducir productos de cuidado de la piel y
cosméticos en la rutina diaria de un segmento especifico de la poblacion. Estos productos
se basan en ingredientes naturales, son cruelty-free y promueven la proteccion del medio
ambiente. El objetivo principal es establecer nuevas directrices en la industria de la
cosmética, enfocandose en la naturaleza y promoviendo practicas respetuosas con el
entorno, al mismo tiempo que se rechaza el uso de materiales plésticos. El trabajo actual
proporciona datos precisos sobre la investigacion realizada por el autor, que incluye el
desarrollo de una estrategia de marketing basada en un analisis del mercado de las empresas
de cosmética natural en Cali. Ademas, se detalla un andlisis técnico y operativo junto con
las pautas esenciales para la estructuracion de la organizacion. Por ultimo, se realiza un
examen financiero que demuestra la viabilidad econémica del plan de negocios presentado.

Freire & Oyarvide (2021) en su tesis titulada “Estudio De Factibilidad Para La
Inversion De Una Tienda Virtual Intermediadora De Productos De Belleza Orgénicos En
La Ciudad De Guayaquil” de la Universidad de Guayaquil, carrera de Economia, comenta
como en su tesis se centra en la evaluacion de la factibilidad técnica de invertir en una
plataforma de comercio digital especializada en productos de belleza orgédnicos en la
ciudad de Guayaquil. El problema principal que se aborda es la complicacion de distribuir
y promocionar productos de belleza organicos que no contienen sustancias como
parabenos, sales de aluminio o derivados del petroleo. La solucion propuesta por el
proyecto es la implementacion de una plataforma de intermediacion digital que simplifique
la distribucion y logistica de estos productos, con el fin de fomentar la produccion minorista
de cosméticos elaborados con ingredientes naturales como plantas, frutas y aceites

vegetales.
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CAPITULO 11
MARCO TEORICO
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2. Marco teorico

El presente capitulo le proporcionaré al lector los conceptos tedricos en los cuales se
fundamenta la realizacion de este proyecto.

2.1. Marco conceptual general relativo a la carrera

2.1.1 Marketing

Marketing es un proceso social que abarca todas las actividades necesarias para que las
personas y las organizaciones puedan obtener lo que desean y necesitan mediante
intercambios con otros y para desarrollar relaciones de intercambio permanentes (Walker,

Boyd, Mullins, & Jamieson, 2019).

En el marketing 1.0 se dice que el publico objetivo eran las masas, por ello daban
una personalizacion en sus productos para satisfacer las necesidades de sus clientes, hoy
en la actualidad esta estrategia no funciona del todo bien ya que todo es por medios
digitales, pero hace 4 décadas atras esta estrategia era la mejor forma de vender sus
productos a un grupo de masas, las empresas buscaban comprender el comportamiento de
sus clientes, en ese tiempo fue una era de innovacion y mucha creatividad sin embargo con
el pasar de los tiempos, las empresas se dieron cuenta que debian cambiar su enfoque para

satisfacer las necesidades de nuevos consumidores (School, 2021).

El marketing 2.0 fue gracias al internet y a redes sociales de aquella época del 2000,
se tiene como objetivo tener una buena satisfaccion con el cliente, esto trae como ayuda un
beneficio gratuito a la empresa con la divulgacion de su marca a otros clientes potenciales
a través de las redes sociales, esto lo conocemos como los embajadores de la marca, en esta

etapa se busca tener una relacion mas cercana entre la empresa y el cliente (Content, 2022)

El marketing 3.0 ha revolucionado mucho ya que las empresas se estan
relacionando con sus clientes, donde escuchan en sus sugerencias, tienen productos

personalizados acorde a sus clientes, de igual manera las empresas deben estar en constante
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cambio de nuevas tecnologias y actualizarse constantemente y adaptarse 22 a los nuevos
cambios en la tecnologia (Ridge, MEDIUM Multimedia Agencia de Marketing Digital,
2023).

La omnicanalidad (modelo de comunicacion utilizado por empresas para mejorar
la experiencia con los clientes), los datos y su tecnologia nos otorgan poder satisfacer las
diferentes necesidades de sus clientes y ofrecer una gran experiencia de compra. Una de
las principales ventajas del marketing 4.0 es que puede anunciarse en medios digitales
como SEO o SEM, igualmente una gran ayuda que tuvo el marketing 4.0 fue el Big Data
y la inteligencia artificial podemos tener una recoleccion de datos facilmente ya sea en
compras online y mejorar la atencion al cliente, con lo dicho anteriormente el objetivo
principal es conocer al maximo sus clientes potenciales, llamar su atencion y ofrecerles un

producto de calidad (Universidades, 2023).

El marketing 5.0 es una evolucion del marketing que su principal objetivo es
centrarse en su valor y empatia con tu cliente clave, este enfoque busca conectarse mutua
y emocionalmente con sus consumidores y crear nuevas experiencias en productos o
servicios donde se conocerd sus necesidades y deseos mas profundos, con esta informacion
la empresa debe tener un buen proposito y contribuir de una manera excelente a la sociedad
y medio ambiente, para lograr esto se debe utilizar herramientas digitales tales como la
inteligencia artificial, andlisis de datos y marketing de contenidos esto ayudara poder llegar
de forma directa y personalizada 23 a nuestros clientes. Ademas, origina una nueva
colaboracion y co-creacion entre empresas y sus consumidores, el futuro del marketing 5.0
estara marcado con nuevas tecnologias que puedan venir en el futuro, si llegara a venir otra
nueva tecnologia las empresas se deben adaptar a esas nuevas tendencias y tendran una

mayor ventaja competitiva en el mercado (Milano, 2023).

2.1.2 Marketing Digital

El marketing digital son muchos conjuntos de estrategias que van direccionadas a

la comunicacién y el mercadeo online de productos y servicios que ofrece la empresa o
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persona, esto que se habl6 anteriormente son nuevas formas que estan disponibles para que
las empresas puedan tener una mejor comunicacién con su publico objetivo de manera
directa con varias personalizaciones en sus productos. Philip Kotler es ampliamente
reconocido a nivel global como la figura preeminente en el ambito del marketing digital.
Si describimos este concepto como "la interaccion social mediante la cual individuos y
colectivos satisfacen sus deseos y necesidades al ofrecer y negociar libremente productos
o servicios de valor con otros", resulta evidente que en la actualidad es practicamente
inevitable no abordar el tema del marketing digital en cotidianidad. Esto se debe a que,
gracias a la presencia del internet, existe la capacidad de generar contenido dirigido a
consumidores digitales a través de plataformas de redes sociales. El marketing digital
cuenta con varios canales para poder realizar publicidad como blogs, sitios webs entre
otros, gracias a estos canales de publicidad podemos identificar de inmediato los problemas
y sugerencias de nuestros clientes actuales y llegar a una solucion eficaz. El marketing
digital igual debe de tener en cuenta factores como culturales, psicoldgicos, geograficos y
juridicos ya que esto influye mucho en nuestros consumidores a la hora de comprar o

vender sus productos o servicios al mercado en general. (Sanchez 2024)

En los medios digitales debes tener una buena estrategia para reconocer tu marca,
esto quiere decir que debes de generar publicaciones interactivas en tus redes sociales para
poder tener mas audiencia y al mismo tiempo haces conocer tu marca. Si deseas ofertar
educacion del mercado o temas relacionados debes de realizar publicaciones de videos
interactivos, blog, post, e-books entre otros. Si deseas generar mayores ventas puedes
trabajar con el re-marketing (publicidad en anuncios que han sido visualizados por clientes
que previamente han visitado tu sitio web), ya que puedes tener resultados eficaces (Silva,

2021).

2.1.3 Comercio Electronico

Santi (2021) Menciona que el comercio electronico, es sin lugar a duda el método
de ventas que ha roto esquemas en comparacion con el sistema tradicional de ventas B2B
o B2C, porque permite llegar en simultdneo al ptiblico objetivo mediante una pantalla de
la creacion de contenido audiovisual, rompiendo barreras de comunicacion cara a cara o

de los canales tradicionales puerta a puerta, ha sido un reto muy bien resuelto por la gestion
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de cadena de suministro y automatizacion industrial (Casos Amazon.com y Alibaba.com),
al dia de hoy las industrias mas grandes como startups invierten grandiosas sumas de dinero

obteniendo un retorno mayor en menos tiempo.

2.1.4 Planeacion estratégica

La planeacion en la empresa tiene varios beneficios: obliga a analizar la situacion
y anticiparse a los cambios futuros; ayuda a evaluar las respuestas ante esos cambios y
trazarse objetivos comunes; proporciona una direccion a seguir para llegar a esos objetivos,
lo cual implica propiciar una coordinacion entre las personas para evitar duplicar acciones
y desviar la atencion a objetivos particulares y no de la empresa; y facilita la revision de lo
actuado antes de seguir, para cambiar, eventualmente, de direccion (Robbins y DeCenzo,

2009) citado por Martinez, (2023)

El planeamiento se inicia con la idea de una situacion futura esperada, como la
captura de las presas, y contintia con la anticipacion de los pasos para llegar a esa situacion.
En el caso del marketing, la situacion futura esperada es un cliente disfrutando de un
producto de valor, que haya conseguido a un precio razonable, luego de ser adquirido en
un punto de compra accesible y del cual se haya enterado a través de un mensaje
transmitido por los canales convenientes. En las actuales organizaciones, cuando el
planeamiento es a mediano o largo plazo e implica una complejidad tal que se debe
anticipar con cuidado la ruta a seguir, se le conoce como planeamiento estratégico. En esas
organizaciones, el planeamiento estratégico comienza con el establecimiento de una vision
y mision, continua con el andlisis de los factores que influyen en la organizacion y la
determinacion de los objetivos, y culmina con el establecimiento de la estrategia

(D"Alessio, 2008) citado por Martinez, (2023).

2.1.5 Marketing Verde

El concepto de marketing verde también se encuentra relacionado con actividades
y tendencias, en las cuales se incluyen la modificacion de productos, procesos de
produccion, embalaje y etiquetado, asi como también las estrategias publicitarias que las

empresas utilizan para llegar al publico. Dado que los consumidores son mas conscientes
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de los problemas sociales y medioambientales que nuestro planeta se encuentra pasando,
el marketing verde a través de los procesos de gestion que trae consigo busca identificar,
anticiparse y satisfacer las necesidades de los consumidores a través de practicas 3
sostenibles que las empresas deben llevar a cabo para de esa manera desarrollar productos

mas seguros para las personas (Shabbir et al., 2020).

En ese sentido, para lograr incrementar la participacion de mercado e incrementar
su competitividad, las empresas deben realizar esfuerzos en comprender y responder a las
necesidades y deseos de los consumidores para de esa manera lograr un mayor rendimiento
empresarial sostenible. Por medio de una estrategia adecuada de marketing, la empresa
puede llegar a generar un efecto en las intenciones y decisiones de compra de los
consumidores. La mezcla de marketing es un conjunto de variables que una empresa puede
poner en practica para lograr impactar en la decision de compra del consumidor (Astuti et
al., 2021). A pesar de que no existe una estrategia de marketing verde adecuada para todas
las compaifiias, por medio de un enfoque de gestion estratégica basado en la mezcla de
marketing se puede llegar a crear la estrategia de marketing verde, dado que las acciones
del concepto del marketing mix son la puesta en practica del concepto de marketing verde
en el nivel operativo de la gestion de marketing transformando los elementos en producto

verde, precio verde, distribucion verde y promocion verde (Agustini et al., 2019).

Las empresas que consideran tanto los beneficios directos del producto como los
beneficios ambientales a largo plazo deben ampliar los conceptos bésicos de la mezcla de
marketing hacia un enfoque que se encuentre relacionado con la conciencia ambiental, ya
que constituye el diferencial entre la mezcla de marketing verde y la mezcla de marketing
tradicional. Por ello, la mezcla de marketing verde manipula los 4 elementos con el
proposito de ofrecer productos y servicios basados en una gestion de procesos innovadores
enfocados en el mantenimiento ambiental (Astuti et al., 2021). La mezcla de marketing
verde es un conjunto de elementos que brindan la posibilidad a las empresas a satisfacer
las necesidades del publico y lograr cumplir los objetivos de la organizacion sin causar 4
dafios medioambientales. Del mismo modo, la mezcla de marketing verde se define como

programas disefiados para llevar a cabo las metas estratégicas y financieras de las
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compaiias bajo el enfoque de minimizar el impacto negativo con el medio ambiente a
través de sus 4 componentes clave los cuales buscan desarrollar y ejecutar actividades de

marketing respetuosas con el entorno ambiental (Nguyen-Viet, 2022).

El “consumidor verde” o “consumidor ecoldgico” viene a ser el nucleo de las
estrategias de marketing verde que se encuentran adoptando diversas compaifiias. Los
consumidores ecoldgicos vienen a ser personas que buscan continuamente y/o (sic)
adquieren productos que no causen dafio al medio ambiente, asi como también evitan
adquirir productos que utilicen a los animales en procesos experimentales inmorales y de
igual manera puedan causar algiin dafo a su organismo. Cabe resaltar que el consumidor
verde se relaciona con el consumo verde, el cual implica tomar decisiones de compra
sostenibles y responsables con el medio ambiente. En paises desarrollados, se puede
evidenciar que los consumidores vienen adoptando un cambio en sus comportamientos de
compra, pues a través de sus consumos bajo el enfoque verde pretenden disminuir el
impacto negativo de las practicas de consumo sobre el medio ambiente. Por esa razon, se
considera que el consumo verde puede llegar a ser una gran ayuda para la mejora de la

sostenibilidad ambiental (Nekmahmud & Fekete-Farkas, 2020).

2.1.6 Consumidor Verde

El “consumidor verde” o “consumidor ecoldgico” viene a ser el nucleo de las
estrategias de marketing verde que se encuentran adoptando diversas compafiias. Los
consumidores ecologicos vienen a ser personas que buscan continuamente y/o adquieren
productos que no causen dafio al medio ambiente, asi como también evitan adquirir
productos que utilicen a los animales en procesos experimentales inmorales y de igual
manera puedan causar algin dafo a su organismo. Cabe resaltar que el consumidor verde
se relaciona con el consumo verde, el cual implica tomar decisiones de compra sostenibles
y responsables con el medio ambiente. En paises desarrollados, se puede evidenciar que
los consumidores vienen adoptando un cambio en sus comportamientos de compra, pues a
través de sus consumos bajo el enfoque verde pretenden disminuir el impacto negativo de

las practicas de consumo sobre el medio ambiente. Por esa razon, se considera que el
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consumo verde puede llegar a ser una gran ayuda para la mejora de la sostenibilidad

ambiental (Nekmahmud & Fekete-Farkas, 2020).

Satisfaccion y lealtad del cliente verde

La satisfaccion ecologica se define como un nivel agradable de conformidad que se
encuentra relacionado con el consumo que cumple con las preferencias ambientales, las
expectativas de sostenibilidad y las necesidades ecologicas de los clientes. Superar o
cumplir con las expectativas previas es esencial para la satisfaccion ecoldgica. En relacion
a ello, se encontrd que el comportamiento de compra verde influye de manera directa en la

satisfaccion verde (Nguyen-Viet, 2022).

Imagen corporativa se define como la impresion o la percepcion que tienen los stakeholders
acerca de las caracteristicas de una empresa, por lo que el concepto de imagen corporativa
verde abarca las percepciones desencadenadas gracias a la interaccidon con el personal,
clientes y la comunidad que se encuentran relacionadas con compromisos y preocupaciones
ambientales de la organizacion. La imagen corporativa tiene una relacion positiva con la
satisfaccion y lealtad del cliente y, por ende, da la posibilidad de generar una ventaja
competitiva y aumentar los ingresos por ventas de la organizacion. La imagen corporativa
verde cobra una mayor relevancia en industrias mas contaminantes para el medio ambiente,
es por ello que estas empresas dedican mucho esfuerzo en comunicar las soluciones para

tratar la problematica de manera adecuada (Gelderman et al., 2021).

Del mismo modo, la imagen corporativa verde se desarrolla cuando los clientes son
conscientes de las actividades y los productos ecologicos desarrollados por la empresa. La
ejecucion de estrategias responsables con el medio ambiente permite gozar de grandes
ventajas como el desarrollo de una reputacion positiva, incremento de las ganancias y una
mejor imagen empresarial (Khan et al., 2021). En resumen, las empresas que adopten
acciones ecologicas dentro de su cadena de suministro podran adquirir una mejora
significativa de su imagen verde, debido a que estas practicas ayudan a formar
percepciones positivas de los consumidores y permiten que reconozcan a la empresa como

una organizacion responsable con el medio ambiente. Alvarado (2024)
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2.1.7 Plan de Marketing

El plan de Marketing es una guia escrita para el gerente de marketing (Lamb et al.,
2018). Cada uno de los elementos del planeamiento de marketing, como el analisis de la
misiéon y los ambientes, el diagnostico derivado, el establecimiento de objetivos
estratégicos, la seleccion de las estrategias y operaciones de marketing, y las proyecciones
financieras, forman parte, en ese orden, del documento llamado plan de marketing. Este
plan tiene ciertas caracteristicas: se presenta por escrito, de forma impresa o digital, a los
involucrados; estd ordenado como un proceso conformado por los elementos vistos
anteriormente; y define responsabilidades y procedimientos de control (Sainz de Vicuiia,
2018). Adicionalmente, Mayorga y Araujo (2013) resaltan sus etapas mas importantes, las
estrategias y las operaciones de marketing, que deben alinearse con los objetivos de

marketing y empresariales en un periodo de tiempo. Citado por Martinez, (2023).

Un plan de marketing mejora la eficiencia de la organizacion y su rendimiento,
debido a la temprana deteccion de peligros y oportunidades de mercado y a la asignacion
oportuna de recursos para evitarlos y aprovecharlos, respectivamente. También, el plan de
marketing orienta a las personas que lo leen en cuanto a la ruta que sigue la empresa para
enfocarse en el mercado, sin desatender (sino mas bien coadyuvar) a los objetivos
organizacionales (Pulendran et al., 2003; Taghian y Shaw, 2008). No se debe olvidar que
el concepto del marketing se concentra en la vision de afuera hacia adentro (Kotler et al.,
2023), del mercado hacia la empresa. Esto quiere decir que la empresa debe asignar
recursos para conocer el mercado, para ofrecer lo que el mercado necesita, y esperar una
recompensa por ser mejor que sus competidores, lo que significa tener una ventaja

competitiva y acertar en su orientacion a ese mercado. Citado por Martinez, (2023).

Martinez (2023) menciona que se debe recordar que el proceso estratégico
comprende tres fases: planeamiento, disefio o formulacion de la estrategia;
implementacion, gestion o aplicacion de la estrategia; y evaluacion, o comprobacion y el
control de la estrategia. La presente nota académica se va a referir a la primera fase para el

area de marketing: planeamiento de la estrategia de marketing o plan de marketing.
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Un experto que ha dedicado varios textos al plan de marketing es McDonald (2007),
quien ha desagregado las etapas anteriores y ha recomendado “documentos” que deben
formar parte del plan de marketing. Aqui un resumen de esos “documentos”: 1) declaracion
de la mision del area relacionada con la mision de la empresa; 2) resumen del desempeno
del area desde hace tres afios hasta el afio actual (ventas, utilidades y margenes, por
producto-mercado) y sus proyecciones a tres anos; 3) resumen de los objetivos del area
(por lo general, mejores que las proyecciones anteriores) para los proximos tres afios
(ventas, utilidades y margenes, por producto-mercado); 4) ejercicio estratégico FODA, con
las ventajas y desventajas frente a los competidores; 5) supuestos de lo que pasard en el
pais o paises en donde se comercializan los productos y en las industrias en las que
compiten; 6) seleccion de productos-mercados en los que concentraran las estrategias y
tacticas (incluso descartar seguir adelante en algunos productos mercados y entrar en
otros); 7) estrategias y tacticas completas por objetivos; 8) plan de contingencia; y 9)
proyecciones financieras completas (ventas, costos, gastos, utilidades y ROI). Citado por

Martinez, (2023).
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El plan de marketing

Nuevos (Mision)
Obijetivos de
Marketing

Ilustracion 1: Esquema de Plan de marketing

Fuente: Elaboracion propia

a. Primera etapa: analisis y diagnostico

La primera etapa, el analisis y diagndstico, comprende analizar rapidamente la
mision de la organizacién y el cumplimiento de los objetivos vigentes, analizar los
ambientes interno y externo de marketing, y resumir los analisis en un diagndstico de
marketing. Se debe hacer un exhaustivo recuento de lo que derivaria en las principales
fortalezas y debilidades de la empresa y marca, respaldado en lo posible por cifras de
ventas, utilidades y otros objetivos, por producto-mercado. También un resumen de las
oportunidades y riesgos que ofrece el entorno del pais o paises en donde las marcas se

comercializan y en las industrias en las que compiten, comparando a la empresa con cada
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competidor, y con el poder de negociacion que exhiben los proveedores, intermediarios y

clientes. Martinez (2023)

b. Segunda etapa: nuevos objetivos de marketing (y mision).

C.

En la segunda etapa del plan de marketing, se asume que la empresa esta dispuesta
a lograr un triple resultado: generar valor econdémico, valor social y valor ambiental,
el triple bottom line que se defini6 a mediados de los afios noventa (Garcia, 2015).
La segunda etapa corresponde al planteamiento de los objetivos de marketing, que
deben formar parte, o por lo menos contribuir, a los objetivos de la empresa y
cumplir ciertos requisitos, como, por ejemplo, ser relevantes, medibles y referidos
a un periodo de tiempo. Los objetivos responden a las necesidades de la empresa,
que pueden ser sobrevivir, crecer o alcanzar cierto nivel de rentabilidad (Arce,
2010). Se puede apelar a varias metodologias para definir estos objetivos, como
Smart (specific, measurable, achievable, relevant y timed), OKR (objectives and
key results) o KPIs (key performance indicators), las dos ultimas relacionadas
estrechamente con indicadores muy utiles para el control posterior del plan.

En la segunda etapa, se menciona la mision, porque si los objetivos no
estuvieran alineados con la mision de la empresa, deberan cambiarse o cambiar la
mision (esto ultimo es menos frecuente). Algunos objetivos pueden ser alcanzar
cierto nivel de ventas o utilidades, cierta participacion de mercado o cierto ROI
para una categoria de producto-mercado en los proximos seis meses. Citado por

Martinez, (2023)

Tercera etapa: estrategias de marketing

La tercera etapa consiste en trazar las estrategias de marketing para lograr los

objetivos. Estas estrategias se refieren, principalmente, a los productos, marcas y mercados
(targets) a los cuales se dirigira la empresa, considerando cierto posicionamiento de las
marcas en cada mercado. En cuanto a los mercados, con las facilidades que dan los medios
digitales, se puede apuntar no solo a segmentos (grandes) o nichos (pequefios), sino que se
puede llegar a establecer uno o varios buyer personas, que incluyen detalles més precisos
del perfil psicografico, demografico, geografico y conductual del cliente. Una estrategia

podria ser entrar con un nuevo producto, o una nueva marca, en cierto mercado, que logre
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un cierto posicionamiento y ciertos objetivos financieros o de mercado en un niamero de
meses. Cada estrategia debe estar ligada a uno de los objetivos trazados en la etapa anterior.

Citado por Martinez, (2023)

Cuarta etapa: operaciones o tacticas de marketing

La cuarta etapa, operaciones de marketing, corresponde a las decisiones operativas
o tacticas a las que se refieren Sainz de Vicufia (2018) y Kotler et al. (2022). Son mas
puntuales que las estrategias y se refieren a los elementos gestionables en marketing: los
productos, los servicios, las promociones, los precios, los canales de distribucion y las
comunicaciones. Asimismo, se pueden combinar estos elementos gestionables en la
aplicacion de una tactica especifica de marketing, por ejemplo, para optimizar el embudo
de conversion para cierta marca. Para ello, se puede atraer a mas interesados a la pagina
web mediante el mejor empleo de palabras clave, brindar informacion relevante a los
interesados de acuerdo con su nivel de intencidon de compra u ofrecer beneficios monetarios
a esos interesados si se deciden a comprar de inmediato. Se podria agregar, con respecto a
los clientes potenciales, el envio de mensajes por correo electronico o WhatsApp; hacer
llamadas para que vendedores expertos los conozcan mas y les puedan ofrecer un ltimo
estimulo para la venta; o revisar la informacion de aquellos que se quedaron en alguna
parte del embudo y que no concretaron la compra para abordarlos nuevamente con algun
estimulo especial. Todas las tacticas u operaciones deben estar ligadas a las estrategias y
es mejor que, al plantearlas, se haga conocer a qué estrategia(s) esta(n) ligada(s). Citado

por Martinez, (2023)

Quinta etapa: proyecciones financieras

En esta quinta etapa, se medira el valor econémico con la seguridad de que ninguna
de las estrategias o tacticas se han disefiado vulnerando el valor social o ambiental. Se trata
de preparar dos estados financieros que tienen especial relacion con el plan: el flujo de caja
y el estado de resultados. En ambos casos, se deben presentar solamente las cifras que
correspondan al plan y no a acciones estratégicas o tacticas en productos-mercados que no
son afectados por el plan. Por ejemplo, si el plan trata sobre la introduccion de una nueva

marca al mercado para un publico diferente del actual, se deben presentar las cifras de
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ventas, costos y gastos de esa nueva marca en el estado de resultados y no de las demas
marcas. Ademas, en el flujo de caja, solo se deben mostrar las cifras de ingresos y egresos
de esa nueva marca y no de las demés. Como se adelanto, en las siguientes entregas de
notas académicas sobre el plan de marketing se abordaran en detalle cada una de las etapas

del plan. Citado por Martinez, (2023)

2.2 Cosméticos naturales

El cuidado personal como cultura ha venido en notorio crecimiento en los ultimos
afios, generando asi un crecimiento de este mercado y un mayor interés por personas de
todas las edades en utilizar productos cosméticos. Sin embargo, hay un tema del que poco
se habla, pero, que cada vez toma mdés relevancia y es que, teniendo en cuenta la
investigacion de Alonso-Magdalena (2022) muchos de los productos cosméticos contienen
componentes cancerigenos, inhibidores endocrinos, sustitutos hormonales y componentes
perjudiciales para la salud; los clientes cada vez mas se encuentran con etiquetas que
contienen todos estos tipos de componentes y no encuentran productos que sean saludables
y amigables con el medio ambiente. El modelo de creacion de la nueva linea cosmética
natural se enfoca en este mercado con productos saludables y sostenibles que logren
generar un cambio positivo en la salud y apariencia fisica de los clientes de la empresa.
Segtin Gonzélez Minero y Bravo Diaz (2017) los productos cosméticos se conocen desde
hace més de 5000 afios, cuando los sumerios, asirios y babilonios utilizaban en rituales y
terapias componentes de la cosmética actual como aceites, extractos y plantas, para
producir ungiientos, oleos y medicinas de uso principalmente topico. Citado por Higuera,

(2024)

Con los afios y la revolucion industrial, se avanzd en ciencia y tecnologia, se
empezaron a utilizar componentes que en muchas ocasiones solo se aplicaban por
suposicion de sus efectos benéficos y sin estudios cientificos de sus verdaderos efectos, lo
que en la mayoria de los casos eran nocivos para la salud. Los mas recordados son la leche
desmaquillante con radiacién, los polvos con metales pesados y el agua radioactiva
certificada. Sin embargo, se evidencia ver que esta industria sigue repitiendo los mismos

errores, considerando que la mayoria de los componentes derivados del petroéleo pueden
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ser perjudiciales para la salud y que en algunos paises se aprovechan de las normas poco

diligentes y escasas prohibiciones de componentes peligrosos para la salud. Higuera (2024)

Se presenta como una opcion mdas saludable la utilizacion de componentes
beneficiosos tanto para la salud como para el medio ambiente. La idea es retornar a
ingredientes extraidos de fuentes renovables y emplear tecnologias de vanguardia para
lograr efectos mas positivos en el mercado. Para Juan del Arco (2020) la cosmética natural
y organica son alternativas para un cambio ante la indiferencia de marcas de cosmética
tradicional por el medio ambiente o por la salud de sus clientes. Esto es posible con
productos de base natural, procesos sostenibles y una ética de trabajo, creando empresas
que minimicen el impacto ambiental y generen un efecto positivo sobre sus clientes.
Transitar de compafiias que consideran el cuidado del medio ambiente y la salud como
simples modas, a empresas que auténticamente sientan la necesidad de impulsar un cambio
genuino y velar por sus clientes y entorno. Actualmente se ven compaiiias reconocidas que
destacan campafias de marketing verde y promocionan productos exclusivos con
ingredientes naturales. Es claro que la categoria crece cada vez mas conforme se vayan
desarrollando nuevas tecnologias y usos de la naturaleza. Ya las grandes compaiiias estan
volviendo los ojos hacia la naturaleza para poder competir y no quedar por fuera. Nicoverde
desea ser participe de estas categorias introduciéndose a la del cuidado de la piel y

afladiéndola recientemente en su portafolio de productos.

El informe “Where consumers shop for beauty and personal care”, menciona
tendencias a nivel de canales de venta, donde el Internet ha tomado fuerza en todas las
regiones para la venta retail. Euromonitor Internacional relaciona este efecto con que los
consumidores tienen una gran variedad de productos y ofrece conveniencia a la vez. Asi
mismo las ventas por el canal no tradicional de retfail estan creciendo rapidamente. El
mercado del cuidado personal es tan atractivo que ahora existen las marcas privadas como
Shepora’s collection. Estas marcas representaron USD13 billones de las ventas de belleza
y cuidado personal (3%). En América Latina esta tendencia estd comenzando a crecer y no
es tan desarrollada como en otras regiones del mundo. Los 3 principales mercados de

marcas privadas son Estados Unidos, Alemania y Reino Unido. Como es de suponer
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Walmart, Amazon y Costco ya lanzaron sus productos basados en precio bajo con una
calidad aceptable (2019, p. 29). Como futuros desarrollos de la industria de la belleza y
cuidado personal se detallan que el Wellness y la sustentabilidad seran el futuro de la

belleza (2019, p. 45).

El mercado del cuidado facial en nuestro pais ha mostrado variaciones en los
habitos de compra, donde se ha visto la disminuciéon del consumo de las marcas
tradicionales y la migracion hacia productos con ingredientes naturales. La tendencia
mundial de utilizar productos no testeados en animales, libres de preservantes dafiinos,
libres de gluten, entre otros, ha influenciado el mercado local y reflejo de esto es el
recientemente presentado Plan Nacional de Descarbonizacion, impulsando que los
costarricenses sean cada dia mas exigentes y susceptibles hacia los productos que
consumen. En este sentido ha disminuido la fidelidad hacia las marcas en general, donde
lo que aporta valor es cada dia mas la esencia que comparta los mismos valores que el
consumidor.

El disefio de investigacion corresponde a un esquema que expone con detalle los
procedimientos necesarios para obtener la informacion requerida, incluyendo la
metodologia de investigacion, sea cualitativa, de caracter exploratorio, no estructurado, que
se basa en pequeilas muestras y cuyo proposito es brindar los conocimientos y la
comprension del entorno de un problema; o la investigacion cuantitativa que busca
cuantificar los datos y usualmente podria aplicar analisis estadistico. Este proceso de disefio
de la investigacion incluye los instrumentos para evaluar y definir el tamafio de la muestra

y cantidad de personas que se incluiran en el estudio.

La intencion de implementar un estudio de mercados para Helei es analizar los
datos para obtener la informacién relacionada con los componentes del problema de
investigacion de mercados y, de esta forma, brindar los datos al problema de decision
administrativa. Bajo este contexto, el mercado local es muy dindmico, basado en las
innovaciones de productos por parte de las grandes corporaciones y con el ingreso cada
vez mas de marcas muy similares a Helei. El mercado costarricense cada vez es mas

consciente de un consumo sostenible y responsable con el ambiente y busca este tipo de
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opciones. Nicoverde debera tomar en cuenta todos los factores internos y externos,

tendencias para poder potencializar las ventajas de Helei. con la linea de cuidado facial.

2.2.1 Cosméticos verdes

La cosmética verde se define como una construccion multifacética que busca proteger el
medio ambiente, reducir la contaminacion, utilizar de forma responsable los recursos no
renovables y el bienestar animal (Lin et al., 2018). Ademas, el término “verde” o
“respetuoso con el medio ambiente” en los productos, es una caracteristica que denota que
estan compuestos por insumos naturales, organicos y no dafiinos para las personas. De la
misma forma, ese atributo significa que estos productos no contaminaran el planeta ni
mucho menos agotaran los recursos naturales, sino mas bien pueden reciclarse o
conservarse. Incluso los cosméticos verdes son considerados cosméticos naturales los
cuales estan hechos por medio de formulas e ingredientes botanicos, asi como también de
frutas evitando de esa forma el uso de productos quimicos, colorantes, aditivos u otros

compuestos no naturales (Shimul et al., 2022).

Es por esa razon que los cosméticos verdes estdn pasando de ser una opcidon a una
obligacion como un estandar dentro de la industria para de esa forma poder regularizar la
elaboracion de los productos de belleza en la actualidad. De acuerdo con la Comision de
Promocion del Pert para la Exportacion y el Turismo (PromPeru, 2021), se espera que la
industria de cosméticos naturales y organicos a nivel mundial aumente a una tasa de
crecimiento anual del 5.2% desde el 2018 hasta el 2027. Ello dado que se viene
experimentando en el mercado un creciente interés por parte de los consumidores en
productos ecoldgicos o “verdes” que sigan estandares éticos y ambientales. Ademas, las
personas tienen una actitud positiva hacia la compra de cosméticos o productos de belleza
ecologicos, ya que consideran que estos productos armonizan su imagen y reducen los
riesgos para su salud lo cual ha llevado a una creciente demanda de cosméticos ecologicos
en la actualidad. Cabe resaltar que muchas empresas vienen realizando cambios en el
proceso de produccion y etiquetado de productos de belleza y cuidado personal al notar la
presencia de un cambio en el comportamiento de compra de los consumidores hacia un

comportamiento de compra verde (Shimul et al., 2022).
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2.2.2 Plantas medicinales. Generalidades

Desde su origen, el hombre ha mantenido una estrecha relacién con los recursos
naturales. De éstos, las plantas han sido de los mas importantes y utilizados principalmente
por su disponibilidad, no solo para obtener alimentos, vestimentas, utensilios de uso
doméstico y materiales de construccion, también para curar y aliviar enfermedades y
dolencias (SoteloLeyva et al., 2022).

A la fecha, se han reportado alrededor de 50.000 especies de plantas exhiben algin
uso medicinal que representa aproximadamente el 10% de las especies vegetales
informadas a nivel mundial (Maldonado et al., 2020; Perejon-Rubio y GarciaGimenez,
2022). Los informes de la Organizacion Mundial de la Salud OMS estiman que el 80% de
la poblacion mundial depende de la medicina tradicional para cubrir sus necesidades de
atencion primaria en salud (Zhang, 2002). Citado por Tirador (2023).

Asi, las plantas tienen diversos usos en la medicina moderna como fuentes valiosas
de agentes terapéuticos (Prieto-Gonzélez et al., 2004; da Rocha et al., 2021). Los avances
de la ciencia y la tecnologia han favorecido que los principios activos contenidos en las
especies vegetales sean sintetizados quimicamente, convirtiéndolas en fuente de obtencion
de compuestos sintéticos y semisintéticos complejos (Rivas-Morales et al., 2016). Citado
por Tirador (2023).

Son numerosos los medicamentos que se elaboran a partir de plantas. Ejemplo de
ellos son: la atropina (anticolinérgico), codeina (antitusigeno, analgésico), colquicina
(antigota), digitoxina y digoxina (cardiotonicos), vincristina (antitumoral), morfina
(analgésico), quinina y artemisinina (antipalidicos), reserpina (antihipertensivo) y

fisostigmina (agente colinérgico) (Akerele, 1993). Citado por Tirador (2023)

2.2.3 Sacha Inchi

El Sacha inchi es una planta oleaginosa cuyas semillas se consumen en su forma
natural y ofrecen beneficios especialmente adecuados para niflos y personas mayores, el
aceite extraido de estas semillas es utilizado en ensaladas y en la preparacion de alimentos,
su composicion es principalmente aceite del contenido de la fruta que esta compuesto en

su mayoria por grasas insaturadas, incluyendo omega tres, seis y nueve, las cuales son
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beneficiosas para la salud. Sacha inchi (Plukenetia volubilis L.) es una especie propia de la
amazonia llamada también mani del inca, la produccion se extiende desde América Central
hasta el Perti donde se cultiva en la selva alta y baja, el naturalista Linneo en el afio 1753
describi6 a la planta como rastrera y trepadora con abundantes hojas y flores pequeiias,
crece hasta una altura aproximada de 2 metros (Burbano & Noriega., 2015). Citado por
Allo & Quille (2024)

Allo & Quille (2024) mencionan como las propiedades funcionales del Sacha inchi
son diversas y se deben a su composicion nutricional Unica, ya que es una planta
nutricionalmente rica que ofrece una variedad de propiedades funcionales beneficiosas
para la salud, incluyendo su capacidad para mejorar la salud cardiovascular, la funcion
cerebral, la salud de la piel y mucho mas.

En comparacion con otras semillas oleaginosas en todo el mundo, el aceite de Sacha
inchi parece ser el mas rico en grasas saludables y aporta beneficios para la salud. Segun
Alayon y Echeverri, (2018), “De su semilla se extrae un aceite rico en antioxidantes y
acidos grasos poliinsaturados con elevado potencial agro tecnologico y aplicaciones en las
industrias alimentarias humanas y animales, asi como cosméticas” (p.1). Citado por Allo
& Quille (2024)

Allo & Quille (2024), Entre sus beneficios estd que ayuda al cabello y a la piel,
puesto que el aceite de Sacha inchi, derivado de las semillas, se utiliza en productos de
cuidado de la piel y el cabello debido a sus propiedades hidratantes y reparadoras, logrando

una piel mas tersa y un cabello manejable y con gran brillo.

2.2.4 Aguacate

El aguacate Hass es un fruto de hoja perenne de la familia laurdcea, con forma de
pera y una semilla en su interior, cubierta por una capa delgada lefiosa de color marrén. Es
originario de México, Colombia, Venezuela, y es considerado un fruto afrodisiaco
(Sotomayor, 2019). La variedad que mas se comercializa es el Hass, Bacon, Fuerte, etc. Su
clasificacion taxondmica se divide en: reino: plantae, division: magnoliophyta, clase:
magnoliopsida, orden: laurales, familia: lauracea, tribu: perseae, género: persea, especie:

persea americana (Brito, 2020)
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El aceite esencial de aguacate es uno de los mas nutritivos ya que poseen multiples
beneficios para la salud, contiene vitaminas (A, B, y E) que ayudan a la vision, el
envejecimiento prematuro, manchas en la piel, aumenta la produccién de colageno,
presenta una mayor efectividad antimicrobiana, dado que contienen propiedades tanto para
la piel como para el cabello y en remedios caseros debido a su alto contenido de vitamina
E que posee una mayor hidratacion en la piel. (Munoz 2021).

Entre las vitaminas que contiene este aceite esencial destacan la vitamina A, que
es una vitamina liposoluble, la cual desempeia un papel importante en la retina, la vitamina
C que posee efectos antioxidantes y es empleado para prevenir enfermedades coronarias,
la vitamina E que tiene como funcion principal inhibir oxidaciones iniciadas, radicales
libres y prevenir la aterosclerosis, y la vitamina K que es adecuada para la coagulacién ya
que posee algunos minerales entre ellos el fosforo, hierro, manganeso entre otros (Vivero,
2019).

Lopez (2024), Se identificd, que el aceite esencial de aguacate es altamente
nutritivo y beneficioso para la salud, ya que contiene vitamina A, B y E que ayudan en la
vision, el envejecimiento prematuro y la produccion de colageno. Presenta propiedades
antimicrobianas, antioxidantes y es utilizado en productos cosméticos debido a su alto

contenido de vitamina E que proporciona hidratacion a la piel.

2.2.5 Marketing ecologico

La creciente preocupacion mundial acerca de la sostenibilidad del medio ambiente
y el cambio climatico ha llevado a las organizaciones a enfrentar el desafio de integrar el
tema ambiental en la estrategia y las actividades comerciales, desafio que involucra a la
mayoria de las areas funcionales de las empresas, es decir, investigacion y desarrollo,
disefio, fabricacion y marketing, por lo que la fabricacion y desarrollo exitoso de productos
o servicios ambientalmente sostenibles, es fundamental para mitigar el impacto ambiental
de los procesos industrializados y propiciar una produccidon mas limpia. Para alcanzar esto,
el marketing es vital para este proceso, debido que los insumos de mercadeo son esenciales
para establecer el disefio y concepto del producto (Guaiia et al., 2017). Citado por Merchan,

Rojas, Pazmifio & Sarzosa (2024)
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Considerando los conceptos de marketing y ecologia, cuando se analiza la
interrelacion y sinergia entre ambos términos, se puede senalar que el marketing ecolégico
se refiere a un criterio de mercadeo que promociona el desarrollo sustentable y la
preservacion y cuidado del ecosistema. También puede conceptualizarse como un proceso
de gestion integral que se encarga de identificar, anticipar y satisfacer las demandas, tanto
de consumidores como de la sociedad, de una forma sostenible y rentable (Moya et al.,

2015). Citado por Merchan, Rojas, Pazmifo & Sarzosa (2024)

Por tanto, al considerar el marketing ecologico como la sucesion de eventos como
planificar, implementar y controlar el desarrollo de productos y servicios, precios,
promocion y distribucion, debe alcanzar la satisfaccion de los siguientes criterios:
satisfacer las necesidades del consumidor, alcanzar los objetivos de la empresa y ser
compatible con el ecosistema ambiental (Molina, 2022). Todo en base a poner en
conocimiento al cliente, por medio de la autenticidad y la sinceridad, la incorporacion de
la sustentabilidad al momento de producir y comercializar el producto o servicio ofrecido

(Perez, 2023).

Es cada vez mayor el nimero de organizaciones a nivel mundial que reconocen el
rol de la ecologia como un elemento integral de las operaciones y estrategias comerciales,
considerando la sustentabilidad ecoldgica como concepto fundamental para el desarrollo
de las estrategias de marketing (Lim, 2016; Pooja & Sujata, 2022). Es importante que los
argumentos referentes al marketing ecologico sean incorporados en la vision y mision de
las organizaciones con el fin que influyan en cada nivel de la planificacion estratégica de

la misma (Pomering, 2017). Citado por Merchan, Rojas, Pazmifio & Sarzosa (2024)

Es por ello por lo que algunos autores sefialan que el marketing ecologico en las
organizaciones debe conjugar todos los elementos del marketing mix de las 4P’S
(productos, precio, plaza y promocion) con las 3P’S (personas, planeta y profit “beneficio”)

(Perez, 2023).
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2.2.6 Economia circular

Los procesos productivos, econémicos y de desarrollo implementados a lo largo
del tiempo han llevado al planeta a enfrentar innumerables desafios ambientales y el
agotamiento ecologico. En consecuencia, ha surgido lo que se conoce como “economia
circular”, constituyendo una herramienta efectiva para propiciar el desarrollo de procesos
sostenibles. Este concepto surgio en la década de los 70, partiendo de la idea de minimizar
el consumo de suministros para la produccion industrial, aunque es, de manera potencial,
aplicable a cualquier recurso conocido (Stahel, 2016). Considerando la posibilidad de
incrementar la resiliencia de la actividad humana por medio del modelo del ciclo natural,
la economia circular propicia un giro en el paradigma de la economia lineal, la cual se basa
en extraccion, produccion y disposicion, siendo, hasta la actualidad, aplicado a gran escala
en el entorno industrial (Patwa et al., 2021). Este concepto de economia circular ha ganado
gran aceptacion para abordar el tema de la sostenibilidad en politicas publicas en gobiernos
de todo el mundo, especialmente Europa y Asia, siendo implementado como estrategia de
desarrollo nacional (Arruda et al., 2021). La idea de la economia circular tiene dos grandes
perspectivas, la primera relacionada con el flujo de materiales a través de una economia y
la segunda relacionada con pensar en las condiciones econdmicas que podrian provocar tal
flujo. Estas dos corrientes conceptuales se remontan a los primeros dias del movimiento
ambientalista moderno en las décadas del 60 y 70 y tienen una relacion simbidtica posterior

con ¢l (Ekins et al., 2020).

Por tanto, la economia circular representa una opcion diferente a la economia lineal
tradicional al permitir el uso de los recursos el mayor tiempo posible, extrayendo de ellos
el maximo valor, con capacidad de recuperar y reciclar productos y materiales al final de
la vida util de cada producto. Basado en esto en el afio 2017 la Comunidad Econémica
Europea cre6 la “Plataforma de Economia Circular 100, que une a empresas, innovadores,
ciudades, gobiernos, universidades y lideres para promover la economia circular,
eliminando aspectos culturales, sociales y barreras econdmicas para su desarrollo. Esta
plataforma tiene como objetivo desarrollar y acumular soluciones colectivas, una
descripcion para ampliar la experiencia positiva de implementar las normativas de la

economia circular (I'ypseBa, 2019).
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En la actualidad es cada vez mayor la tendencia a aplicar el modelo de economia
circular por las organizaciones, debido que presupone una circulacion continua de
materiales técnicos y biologicos en la produccion y conservacion de valiosos recursos
naturales, abarcando produccion y consumo de bienes y servicios. Ademas, esta transicion
a una economia circular tiene tres beneficios innegables, que son: reduccion del efecto
adverso sobre el medio ambiente debido a la reduccion del uso de recursos en la
produccion; reduccion de los costos de produccion debido a una disminucion en la cantidad
de recursos primarios utilizados y aparicion de nuevos mercados, lo que se traduce en crear
nuevos puestos de trabajo y un incremento del nivel general de bienestar (Tam0oBueBa et

al., 2021).

La creacion de la conciencia ecologica en los consumidores es un factor clave
impulsado por el mercado que promueve la cadena de suministro sostenible, por lo que la
demanda de productos ecoldgicos ha suscitado una amplia atencidn, considerando que un
numero cada vez mayor de consumidores prefiere comprar productos ecologicos libres de

contaminacion y respetuosos con el medio ambiente (Li et al., 2020).

En fundamental que los especialistas en marketing capten la atencion de los
consumidores hacia los productos ecoldgicos mediante variados recursos publicitarios y
promocionales, debido que esto motiva el aumento en el &nimo de adquisicion de productos
ecologicos por parte del consumidor, lo que conduciria a un comportamiento ecoldgico,
incidiendo en un impacto positivo en el nivel de preocupacion ambiental entre los
consumidores, animandolos a adoptar una vida ecoldgica. Para aumentar el valor que
perciben los consumidores de los productos ecoldgicos, los especialistas en marketing
deben resaltar la funcion de dichos productos, crear una imagen ambiental positiva y
comunicar el valor ecologico a los clientes, siendo importante la comprension de las
actitudes de los clientes sobre los elementos ambientales y sus beneficios psicologicos, lo
que ayuda a elaborar mejores planes y estrategias de marketing de acuerdo con las

necesidades del cliente (Liao et al., 2020).
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2.2.7 Consumo verde

El consumo verde se ha convertido en una tendencia creciente debido a los cambios
en el estilo de vida de las personas y la mejora continua de la conciencia de las personas
sobre el medio ambiente y la proteccion ecoldgica. Por esa razdn, las personas prestan
mayor atencion a los cosméticos que tengan mayores atributos naturales que sean seguros

y cuiden su salud (Lili et al., 2022).

Igualmente, en la industria de cosméticos es mas notable ver que la tendencia de usar y
buscar productos con ingredientes naturales esté en aumento. Una de las razones por la que
los consumidores estan optando por adquirir cosméticos verdes viene a ser por los efectos
negativos que tienen los compuestos convencionales tanto en la salud como en el medio
ambiente. En la actualidad, la industria de cosméticos ha tenido un gran cambio, ya que se
volvié mucho mas competitiva y global por lo que viene a ser importante brindar productos
basados en la calidad, eficiencia y seguridad. Ciertamente, los consumidores son mas
conscientes de la proteccion del medio ambiente y la sostenibilidad; es por ello que los
ingredientes que son usados en la composicion de los cosméticos deben pasar por procesos
bajo el criterio de proteccion ambiental para que de esa manera las empresas puedan brindar
a los consumidores productos libres de sustanciales letales y toxicas (Amberg & Fogarassy,

2019).

2.3 BASES TEORICAS

2.3.1 Las 4P

Las 4P del marketing incluyen el desarrollo de productos, la investigacion de
precios, la ubicacion estratégica y las actividades promocionales. De forma
complementaria al servicio, también se definiran estrategias de personas, de procesos y de

presencia fisica en el mercado (Kotler, 2011).

2.3.2 Producto
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“Todo lo que se produce o lo que resulta del proceso de la produccion. Desde el
punto de vista econdmico un producto es todo aquello que se intercambia en el mercado”.
(Quiroga, 2020)

Estos incluyen variedad, calidad, disefio, caracteristicas, nombre de marca, envase,

Servicios.

2.3.3 Precio

“El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio”. (Kotler
& Armstrong, 2013) Citado por Su (2021)

Entre ellos se encuentran precio de lista, descuentos, bonificaciones, periodo de
pago, planes de crédito.

2.3.4 Plaza

“Es un conjunto de organizaciones interdependientes involucradas en el proceso de
ofrecer un producto o servicio para el uso o consumo de un consumidor final o usuario
comercial”. (Kotler, 2000) Citado por Su (2021)

Incluyen los canales, cobertura, surtido, ubicaciones, inventario, transporte,

logistica.

2.3.5 Promocion

“Como todos los esfuerzos personales e impersonales de una vendedor o
representante del vendedor para informar, persuadir o recordar a una audiencia”. (Walker,
2007) Citado por Su (2021)

Se ven envueltos la publicidad, ventas personales, promocién de ventas, relaciones

publicas.

2.3.6 Intencion de compra verde

El término intencion de compra verde puede ser definido como la probabilidad de
que un consumidor compre un producto o servicio en algin momento. Una intencioén de

compra positiva conducira al consumidor a tener un comportamiento de compra real,
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mientras que una intencion de compra negativa limitard las compras del consumidor. A
través de los resultados obtenidos en investigaciones realizadas a consumidores
estadounidenses y chinos, se encontré que hay una correlacion entre el conocimiento
ambiental, las preocupaciones ambientales, las actitudes, la influencia social y la intencion

de compra verde (Mahmoud, 2018). Citado por Alvarado (2024).

Del mismo modo, la intencién de compra se puede considerar como la viabilidad
y disposicion de los consumidores que planean comprar en el futuro y es importante
recalcar que muchos factores influyen en la intencién de compra, como la preocupacion
por el medio ambiente y como los productos terminan perjudicandolo. Por ende, la
sostenibilidad de los productos afecta la intencion de compra; sin embargo, por encima de
todos los factores, el conocimiento del producto es lo minimo que deben poseer las

personas antes de tener la intencién de comprar algun producto (Moslehpour et al., 2021)

Asimismo, la intencién de compra se relaciona con la consideracion de compra
del consumidor, por lo que cada uno de los individuos determina que producto comprar
debido a sus intenciones ecologicas por motivos como conciencia ambiental, sostenibilidad
o por adquirir opciones de productos mas saludables. De igual forma, se evidencia que los
productos verdes influyen fuertemente en la intencion general de compra verde y, por
consiguiente, la intencion de compra verde afecta al comportamiento de compra ecologica.
En consecuencia, es importante que las empresas generen conciencia sobre los productos
verdes con el objetivo de que los consumidores adopten intencion de compra ecologica y

logren el éxito en el negocio sostenible (Ansu-Mensah, 2021).

La intencion de compra verde se manifiesta por actitudes responsables con el
medio ambiente que son generadas por niveles altos de conciencia ambiental, por ello se
ha demostrado que una mayor conciencia ambiental de los consumidores desencadena en
el consumo de productos verdes (Khan et al., 2021). De igual forma, otro factor relevante
29 que impacta en la intencion de compra es la confianza del consumidor hacia la marca,

ya que niveles superiores de confianza desencadenara una mayor predisposicion a pagar
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un precio superior, debido a que no solo depende de la categoria del bien a comprar sino

del valor diferencial percibido (Majeed et al., 2022).

237 Las4E

En 1964, McCarthy (1964) propuso el marco de marketing mas duradero:

El enfoque de las 4P, a saber: producto, precio, promocion y plaza, que es una
combinacion de los 12 elementos de Borden (planificacion de productos, precios, marca,
canales de distribucion, ventas personales, publicidad, promociones, embalaje,
exhibidores, servicios, investigacion de hechos y andlisis) del enfoque de mezcla de
marketing “centrado en bienes fisicos” (Borden 1965; Epuran et al. 2015). Con el tiempo,
la lista de ingredientes de marketing de Borden se ha ido perfeccionando hasta convertirse
en la mezcla de marketing de las 4P. En el pasado, las 4P se han utilizado como referencia
para guiar a los especialistas en marketing a cumplir con sus responsabilidades de satisfacer

a los clientes objetivo. Citado por Dabija, Shang & Konhausner (2021)

Segun Fetherstonhaugh (2009), las diferencias entre productos pueden durar sélo
unos minutos en la mente del consumidor, y la comunicacién entre empresas y
consumidores ha de convertirse en millones de conversaciones uno a uno no estructuradas.
Esto hace que los paradigmas del nuevo mix de marketing sean necesarios. Aparte del auge
del enfoque de marketing mix 4C (consumidor, conveniencia, costo y comunicacion), el
concepto mas orientado al consumidor (Lauterborn 1990; Pablo 2014; Ikechi et al. 2017),
las 4E también han evolucionado como un enfoque desde la Perspectiva de la gestion de
marketing: experiencia, lugar, intercambio y evangelizacion. Citado por Dabija, Shang &

Konhausner (2021)
Experiencia (reemplaza producto y consumidor)

Tradicionalmente, los enfoques de marketing abordaban la importancia de las
caracteristicas del producto. En la sociedad contemporanea, los clientes ya no solo prestan

atencion a las ventajas y beneficios de los productos y servicios (Grudin et al. 2019);
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También se centran mas en experiencias memorables en el recorrido general del cliente.
La experiencia asociada al producto o servicio parece ser muy deseada por los
consumidores (Russell 2020), y es mas importante que las caracteristicas técnicas o
elementos unicos. Se trata de lo que realmente vive debido al producto/servicio, y coémo
puede establecer una relacion de vinculo a largo plazo con la empresa (Bruhn 2003; Epuran
et al. 2015). Las empresas deben crear sus plataformas exclusivas para que los clientes
participen y enriquecerlas incorporando todas las actividades y esfuerzos de las redes
sociales de los consumidores (Kotler y Armstrong 2010). Citado por Dabija, Shang &
Konhausner (2021)

Everyplace (Reemplaza Lugar y Conveniencia)

Everyplace representa la capacidad y el derecho de los consumidores a comprar
productos o servicios en cualquier lugar y en cualquier momento que deseen, lo que hace
necesario que los especialistas en marketing se comuniquen en el momento adecuado, en
lugar de enviar el mensaje al cliente potencial, lo que resulta en tiempos de recepcion
posiblemente inconvenientes. (Fetherstonhaugh 2009) y, viceversa, permite a las empresas
apropiarse de las oportunidades para captar facilmente la atencion de los clientes (Tisdell
et al. 2020) e impulsar sus intereses de compra a través de los puntos de contacto deseados.
Hoy en dia, los consumidores son omnipresentes. Pueden estar en Facebook, WhatsApp,
Twitter, para ir, en las calles, en las oficinas, etc. Se supone que los especialistas en
marketing deben estar en todas partes para llegar a sus consumidores objetivo (Epuran et
al. 2015; Ikechi et al. 2017; Dabija et al. 2018a; Pop et al. 2020). Citado por Dabija, Shang
& Konhausner (2021)

Intercambio (Reemplaza Precio y Costo)

El intercambio difiere del precio y el costo, porque no se trata sdlo de cuanto le
costard a los consumidores (segiin Lauterborn 1990), sino que el costo del consumidor
también incluye costos de tiempo y conciencia ademas del costo de produccion, o el precio
que el cliente esta dispuesto a pagar. salario (McCarthy 1964; Lauterborn 1990); se trata

de intercambio de valores. Las empresas orientadas al marketing ahora enfatizan la

52



creacion de valor y la personalizacion de productos. A medida que la empresa ofrece valor
a los consumidores, los consumidores devolveran valor a la empresa y participaran en el
proceso de cocreacion (Meilhan 2019). Por lo tanto, se vuelve mas importante para las
empresas mostrar como sus clientes actuales o potenciales conocen y aceptan el valor de
su oferta. Al mismo tiempo, los especialistas en marketing deben valorar el apoyo de los
clientes en el marketing basado en valores, como prestar atencion, compromiso,
participacion y permiso (Houston 2010; Ikechi et al. 2017; Metka y Jakli¢ 2020). Citado
por Dabija, Shang & Konhausner (2021)

Evangelizacion (reemplaza la promocion y la comunicacion)

La evangelizacion se define como una evolucion de la promocion y una forma
avanzada de comunicacion de boca en boca (WOM) y marketing viral. Evangelismo se ha
convertido en un término de marketing que estd en conexion directa con el sentido
religioso. Las creencias de los consumidores sobre los productos o servicios estan en el
centro de su esfuerzo por persuadir a otros a que también utilicen o al menos prueben el
producto/servicio. Significa que los clientes leales convenceran firmemente a otros para
que compren productos o servicios de las marcas compartiendo sus experiencias o la
historia de las marcas en sus redes como defensores voluntarios. La promocion y la
comunicacion funcionan como instrumentos para atraer a los clientes, aprovechar el
potencial de ventas cruzadas y ascendentes y aumentar el volumen de ventas (Epuran et al.

2015; Wang y Street 2018). Citado por Dabija, Shang & Konhausner (2021)

2.3.8 Las4C

Blanco (2020) indica que para lograr llegar de manera adecuada al cliente el uso
de las tradicionales 4 P por el uso de las 4 C ya que estas en lugar de tomar al vendedor
como aquel punto de partida para realizar su planificacion, consideran como primer punto
al cliente como la base necesaria para estructurarse, permitiendo que todas las estrategias
que se lleguen a disefiar para poder lograr los objetivos tengan un tono mas emocional,
llegando asi a formar un vinculo que llegue a trascender para la utilidad del producto,
buscando una experiencia que llegue a resultar memorable para con el cliente, Blanco

(2020) menciona que las 4 C del marketing son:
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Cliente. Debido a que uno de los intereses principales de la empresa es vender, es
imperativo conocer las necesidades del cliente para utilizarlas como eje central de la
estrategia de la empresa, sus gustos, preferencias e intereses componen la base para la
elaboracion de estas, ademas, se da mas importancia al consumidor que al producto, de la
satisfaccion que experimenta no se limita al solo hecho de la calidad sino que llega a niveles

de fidelizacion con la marca Herreros (2017). Citado por Terry, (2022)

Costo. Este se relaciona con saber cuanto estdn dispuestos a pagar los clientes por
el valor del producto que adquieren, es decir, el precio ya no es la unica variable
determinante en la eleccidn, las personas ahora consideran el costo beneficio que representa
la decision de compra de un producto, dentro se encuentran las dificultades que

experimenta para acceder al servicio Herreros (2017). Citado por Terry, (2022)

Conveniencia. Consiste en determinar el lugar en el que se encuentra el publico
objetivo, investigar sus habitos de compra y buscar facilitar el proceso, ya que, el
consumidor adquiere los productos que le resulten mas comodos y accesibles; por ello se
debe tomar en cuenta factores como, mas rapido, menos complejo, mas accesible y eficaz

(Blanco, 2020).

Comunicacion. El propdsito es hacer llegar un mensaje claro, evitando aspectos
de ambigiliedad, y que tenga el objetivo de persuadir y convencer al cliente; es importante
que los medios a través de los cuales se establezca comunicacién con el cliente estén
correctamente 21 definidos, ya que de esta manera la comunicacion es efectiva y representa

satisfaccion para este (Ongay, 2018). Citado por Terry, (2022)

2.3.9 Matriz FODA

Es una herramienta fundamental para obtener estrategias que permitirdn ejercer
funciones que la empresa, producto o servicio necesiten, el mismo ayuda a medir las, Fortalezas

— Debilidades — Oportunidades y Amenazas.
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La matriz FODA de acuerdo al estudio de Ramirez (2009) es aquella matriz aplicada

directamente a las organizaciones, su implementacion con los factores internos y externos que

afectan a la organizacion, son contemplados para la elaboracion de un plan estratégico. Esta

misma contempla los apartados internos de fortalezas y debilidades, se realiza un estudio de los

aspectos relevantes que afectan a la empresa en lo que es buena y en lo que necesita mejorar; por

otra parte, dentro de la parte externa se miden las amenazas y las oportunidades que se posean,

es decir se analizan las variables que pueden afectar a la misma y causarle algun inconveniente

y del otro lado las oportunidades que se presenten. (Mata, 2020, 99.31-32)

Caracteristicas y habilidades internas

- Factores internos favorables

- Puntos fuertes, capacidades,
recursos y ventajas de una empresa
- ;Qué me hace destacar?

- Carencias y limitaciones internas
Puntos débiles y aspectos
desfavorables internos

- ; Qué podemos mejorar?

Dificultades y limitaciones internas

DEBILIDADES

Tlustracion 2; Matriz FODA

MATRIZ FODA
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OPORTUNIDADES

Caracteristicas y habilidades externas

- Factores internos favorables
- Dificultades del entorno de la
empresa positivos

- ;Qué nos diferencia de la
competencia?

- Factores externos desfavorables
- Obstdculos y dificultades del
entorno de la empresa

- Andlisis de la competencia

Dificultades y limitaciones externas

Fuente: Elaboracion propia



CAPITULO I11
MARCO METODOLOGICO
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3. Marco Metodologico de la Investigacion

Se describiran caracteristicas y metodologias utilizadas para el desarrollo de las
investigaciones. Esta tesis se basara en elaborar una propuesta metodoldgica de Tesis con Enfoque

Mixto, apoyandose en componentes de la investigacion cuantitativa y la investigacion cualitativa.

La presente investigacion consiste en disefiar estrategias de mercadeo y comunicacion para
la empresa Nicoverde S.A, para realizar esta investigacion se implementaré un enfoque mixto, con
el fin de recopilar informacion, procesarla, analizar los de datos de una manera méas objetiva

mediante la fusion los enfoques cualitativos y cuantitativos.
3.1 Definicion del Enfoque

Todo enfoque cumple con la direccion que se realiza en el trabajo de investigacion, por
medio de este se recopilan las conclusiones con herramientas efectivas para que se cumplan los

objetivos del trabajo.

En términos generales, Machado & Ruiz (2020) definen: La esencia del enfoque
sistematico del trabajo metodoldgico contribuye a superar el atomismo y fragmentacién que se da
en la practica pedagdgica que presupone el reconocimiento de lo abordado anteriormente y la
asuncién de principios que constituyan fundamento del sistema, reglas, pautas, que guien su

conformacion. (p.11)

3.2 Metodologia para la definicion del problema

Enfoque Cualitativo

La investigacion cualitativa se emplea para comprender la manera en que las personas
perciben su entorno. Con el objetivo de analizar el comportamiento, motivaciones y caracteristicas
de individuos pertenecientes a un grupo especifico, los investigadores recurren a este enfoque. En
el ambito empresarial, la investigacion cualitativa también puede aplicarse para conocer las
opiniones de un grupo particular acerca de nuevas ideas de productos o servicios, o simplemente
para probar conceptos, ya que proporciona informacion detallada sobre percepciones, emociones
e interacciones entre individuos. Esta guia abarca todos los aspectos necesarios para llevar a cabo
una investigacion utilizando la metodologia cualitativa (Hernandez et al.,2019), el enfoque

cualitativo “utiliza la recoleccion y analisis de los datos para afinar las preguntas de investigacion
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o0 revelar nuevas interrogantes en el proceso de interpretacion. A continuacion, se presenta un

diagrama de como es que se lleva a cabo una investigacion cualitativa.

Literatura Existente > Cogc:epcidn del
{(Marco de diseno del estudio

Referencia)

Fase 8
Interpretacion de

Ilustracion 3: Esquema de proceso cualitativo.

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar, se permite devolverse a pasos anteriores. Si bien se da una
revision inicial de la literatura, es permitido enriquecerla mas adelante. Cabe acotar que, en este
proceso, la sensibilizacion con el ambiente de estudio es una etapa importante, con el fin de obtener
informacion mas certera. Por eso es por lo que muchas veces la investigacion se va armando

cuando el investigador va obteniendo informacion, un caso a la vez.

Otra particularidad de este método es que la recoleccién de datos se hace por métodos no
estandarizados. Muchas veces se tratan de descripciones de situaciones o personas, sin manipular

la realidad.

Enfoque Cuantitativo
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La investigacion cuantitativa implica la recopilacion y andlisis de datos numéricos, es una
herramienta Optima para descubrir patrones, calcular promedios, hacer predicciones, validar
relaciones y obtener conclusiones generales de amplias poblaciones. Este enfoque encuentra
aplicacion extensa en diversas disciplinas, tales como las ciencias naturales (biologia, quimica),
las ciencias sociales (psicologia, economia, sociologia), asi como en d&mbitos como el marketing.
En este articulo, exploraremos los distintos tipos de investigacion cuantitativa, ofreceremos
consejos practicos para su implementacion y destacaremos los beneficios asociados con su
ejecucion (Hernandez et al.,2019). En la siguiente figura, se explica como se lleva a cabo el proceso

de una investigacion que cuenta con un enfogue cuantitativo.

Planteamiento del [y 2

FASE 4
Visualizacion del
alcance del estudio

investigacion

[lustracion 4: Esquema de proceso cuantitativo.

Fuente: Elaboracion propia.

El método de investigacion cuantitativo se basa en la recopilacion y andlisis de datos
numéricos con el objetivo de comprender fendémenos sociales o naturales. Emplea técnicas
estadisticas y matematicas para obtener resultados medibles y objetivos. Este enfoque se distingue
por la utilizacion de encuestas, experimentos y andlisis de datos cuantitativos. Su proposito

principal es identificar patrones, establecer relaciones causales y generalizar resultados a partir de
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una muestra representativa. La investigacion cuantitativa prioriza la objetividad y la replicabilidad,
empleando instrumentos estandarizados para recopilar informacion de manera estructurada. Los
datos cuantitativos se expresan en términos de numeros y porcentajes, lo que facilita el analisis
estadistico para validar o refutar hipdtesis. Este método es especialmente prevalente en disciplinas
como la psicologia, la sociologia, la economia y la medicina, donde la precision numérica
desempefia un papel fundamental. A través de la inferencia estadistica, se busca generalizar los
resultados a poblaciones mds amplias, proporcionando asi una base so6lida para la toma de
decisiones. (Hernandez et al.,2019).

Este tipo de investigacion debe ser lo més objetiva posible, estructurada y la informacion
recabada debe ser analizada a partir de la hipotesis establecida y la teoria que se reviso, para que
lo encontrado calce con el conocimiento existente y se debe tener suficiente control para que las
teorias rivales queden descartadas con la informacion recabada, pues el objetivo final es

demostrar una teoria

Enfoque Mixto

En el siguiente esquema se observa de qué manera es implementado el enfoque mixto dentro del

marco metodoldgico.

INVESTIGACION

‘ Caracteristica ‘ ‘ Enfoque Mixto ‘
‘ Cualitative }——{ Cuantitativo

p / L \ . Estudio de caso ‘ Técnicas
‘ Experimental H Descriptiva
~ N

Observacion no .
| | Encuesta participante Entrevista

Identifica — Analisis — Evalla 4'* \
‘ Instrumento ‘

‘ Cuestionario ‘

‘ Método ‘

‘ No Experimental ‘

Muestreo Probabilistico Muestreo Intencional
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[lustracion 6: Esquema Marco Metodoldgico.
Fuente: Elaboracion propia.

Enfoque mixto.

El enfoque mixto de investigacion combina tanto elementos cualitativos como
cuantitativos en un mismo estudio, para brindar una comprension mas completa de un fenémeno.
Integra métodos de recoleccion y analisis de datos cualitativos, como entrevistas y analisis de
contenido, con enfoques cuantitativos, como encuestas y analisis estadistico. Este enfoque busca
aprovechar las fortalezas de ambos métodos, permitiendo una exploracion detallada de contextos
y significados, al tiempo que proporciona datos cuantificables para generalizar resultados. La
recopilacion de datos mixtos permite una triangulacion, fortaleciendo la validez y confiabilidad de
los hallazgos al comparar y contrastar diferentes fuentes. Se utiliza cominmente en campos como
la educacion, la salud y las ciencias sociales, donde la comprension profunda de las experiencias
individuales se combina con la capacidad de generalizar tendencias a través de muestras mas
grandes. La flexibilidad del enfoque mixto lo hace adecuado para abordar preguntas de

investigacion complejas y multidimensionales (Hernandez et al.,2019).

Chen (2019) define a los métodos hibridos como la integracion sistematica de los métodos
cuantitativo y cualitativo en un solo estudio con el fin de obtener una "fotografia” mas completa
del fendmeno, y sefiala que estos pueden ser conjuntados de tal manera que las rutas cuantitativa
y cualitativa conserven sus estructuras y procedimientos originales (forma pura de los métodos
mixtos); o bien, que dichos métodos pueden ser adaptados, alterados o sintetizados para efectuar

la investigacion y lidiar con los costos del estudio (forma modificada de los métodos mixtos).

Los métodos mixtos se complementan entre si, de acuerdo con diferentes secuencias, ya
sea que lo cuantitativo proceda a lo cualitativo o viceversa, asi como también se pueden desarrollar
de manera simultanea o en paralelo, e incluso es factible fusionarlos desde el inicio y a lo largo de

todo el proceso de investigacion.

Bajo este método de investigacion se logra una perspectiva mas precisa del fenémeno, por
lo cual se puede tener mayor confianza en que los resultados son una representacion fiel, genuina

y fidedigna de lo que ocurre con el fenomeno estudiado, ayuda a clarificar y teorizar el
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planteamiento del problema, asi como las formas més apropiadas para estudiar y teorizar los

problemas de investigacion.

De acuerdo con Torrez (2019), “La ruta cuantitativa es apropiada cuando queremos estimar
las magnitudes u ocurrencia de los fendmenos y probar hipotesis. Por ejemplo, determinar la
prevalencia de una enfermedad (numero de individuos que la padecen en un periodo y zona
geogréfica) y sus causas; predecir quién de los candidatos va a triunfar en la proxima eleccion para
presidente del pais; comprobar cual de dos métodos de ensefianza incrementa en mayor medida el

aprendizaje de algo (por ejemplo, robdtica elemental) en cierta poblacion, etcétera.
En términos generales esta ruta consiste en que:

1. El investigador plantea en un contexto concreto un problema de estudio acotado sobre el
fendmeno de interés (el qué), aunque en evolucidn. Sus preguntas de investigacion versan sobre

cuestiones especificas.

2. Una vez planteado el problema, el investigador examina lo que se ha indagado previamente (la
revision de la literatura) y construye un marco tedrico (la teoria o antecedentes que habran de
sustentar y guiar su estudio), del cual deriva una o varias hipdtesis (que son suposiciones
respaldadas por otras investigaciones anteriores y la teoria) y las somete a prueba (para verificar
que son verdaderas 0 no en el contexto particular) mediante el empleo de un disefio de
investigacion apropiado (el mapa). Si los resultados corroboran las hipdtesis o son congruentes
con estas, se aporta evidencia a su favor. Si se refutan, se descartan en busca de mejores
explicaciones y nuevas hipotesis. Al apoyar las hipdtesis se genera confianza en la teoria que las

sustenta. Si no es asi, se rechazan las hipdtesis y, eventualmente, la teoria.
3. Las hipotesis se generan antes de recolectar y analizar los datos.

4. Los datos se encuentran en forma de nimeros (cantidades) y, por tanto, su recoleccion se
fundamenta en la medicion (en los casos se miden las variables contenidas en las hipdtesis). Esta
recoleccion se lleva a cabo utilizando procedimientos estandarizados y aceptados por una
comunidad cientifica. Para que un estudio sea creible y aceptado por otros investigadores, debe

demostrarse que se siguieron tales procedimientos.

5. Ya que los datos son numéricos se deben analizar con métodos estadisticos.
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6. En el proceso se trata de alcanzar el mayor control para lograr que otras posibles explicaciones,
distintas o "rivales” a la propuesta del estudio (hipdtesis), se desechen y se excluya la
incertidumbre y minimice el error. Es por esta razon que se confia en la experimentacion o en los

analisis de causalidad.

7. Los resultados se interpretan en relacion con las suposiciones o predicciones iniciales (hipétesis)
y de estudios previos (teoria). Al final de la ruta, se establece una discusion (interpretacion final),

la cual constituye una explicacion de como los resultados encajan en el conocimiento existente.

N.P Bautista (2022), expresa que “La investigacion cualitativa debe ser considerada y
aplicada como una parte integral de proyectos de intervencién en el cual, tanto investigador como
investigado, participan como parte del proceso, considerando utiles las técnicas y métodos que son
empleados por antropdlogos, sociélogos y psicologos en sus trabajos de campo y analisis

profesional”.

En este tipo de investigacion los propios sujetos de analisis se convierten en la base de
conclusiones analiticas. Una de las mayores limitantes que tiene este tipo de metodologia es poder
probar la validez de conclusiones, sin embargo, la recopilacion de datos cualitativos brinda un

nivel de confianza en los hallazgos.
Entre las caracteristicas esenciales del enfoque cualitativo estan las siguientes:

1. Elinvestigador plantea un problema, pero no sigue un proceso preestablecido con claridad.
Sus planteamientos iniciales no son tan delimitados como en el enfoque cuantitativo y las
preguntas de investigacion no siempre se han conceptualizado ni definido por completo.

2. En la ruta cualitativa predomina la légica o razonamiento inductivo, dirigiéndose de lo
particular a lo general. Primero explorar y describir individualidades, para posteriormente
generar teoria. Por ejemplo, en un estudio cualitativo tipico, el investigador entrevista a
una persona, analiza los datos que obtuvo y deriva conclusiones; posteriormente, entrevista
a otro ser humano, examina esta nueva informacion y revisa sus resultados y conclusiones;
posteriormente, ya que se esta efectuando una narracion consecutiva de como se lleva a
cabo un estudio cualitativo. Es decir, procede caso por caso, dato por dato, hasta llegar a

una perspectiva mas general.
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3. El proceso de indagacion resulta mas flexible y se desplaza entre la experiencia, la accion
y los resultados, por una parte; y el desarrollo de la teoria, por la otra. Su propdsito es
"reconstruir" la realidad, tal como la observan los actores de un sistema social definido
previamente. Es holistico, porque se precia de considerar el "todo™ sin reducirlo al estudio
de sus partes.

4. En la mayoria de los estudios cualitativos no se prueban hipotesis, sino que se generan
durante el proceso y van refinandose conforme se recaban mas datos; son un resultado del
estudio.

5. La ruta cualitativa es naturalista porque: a) se estudia a los casos (personas y sus
expresiones o0 animales) en sus contextos o ambientes naturales y en su cotidianidad, y b)
porque los eventos se analizan tal y como sucedieron, es decir, su desarrollo natural, no
hay manipulacion ni estimulacién de la realidad (Singh, 2018; Corbetta, 2019).

6. La investigacion cualitativa resulta interpretativa pues pretende encontrar sentido a los
fendmenos y hechos en funcién de los significados que las personas les otorguen. No
solamente se registran sucesos objetivos.

7. En la ruta cualitativa la realidad se define a través de las interpretaciones de los
participantes y del investigador respecto de sus propias realidades. De este modo,
convergen varios puntos de vista, por lo menos los de los participantes, los del investigador
y los que se producen mediante la interaccion de todos los actores. Ademas, son realidades
que van modificandose conforme transcurre el estudio y son las fuentes de los datos.

Para realizar una investigacion con enfoque metodoldgico mixto se deben seguir los siguientes

pasos:

1. Primero formular los objetivos y preguntas cuantitativas y cualitativas separadas, seguidas
de interrogantes explicitas para métodos mixtos. Por ejemplo, en una investigacion que
involucra la recoleccion y analisis simultaneos de datos cuantitativos y cualitativos
(concurrente), una pregunta podria ser: ¢convergen los resultados y descubrimientos
cuantitativos y cualitativos? En un estudio més secuencial (en donde primero hay una fase
de recoleccidon y analisis “cuan o cual” y luego una segunda del otro enfoque), un
cuestionamiento podria ser: ¢de qué forma el seguimiento de descubrimientos cualitativos
ayuda a explicar los resultados cuantitativos iniciales? O bien, ¢cémo los resultados

cualitativos explican, expanden o clarifican las inferencias cuantitativas?

64



2. Redactar una o varias preguntas generales mixtas o integradas y después dividirlas en
preguntas derivadas o secundarias mas concretas cuantitativas, cualitativas y mixtas
separadas para responder a cada rama o fase de la indagacion y al conjunto. Esto es méas
comun en investigaciones concurrentes o en paralelo que en secuenciales.

3. Escribir preguntas para cada fase de la investigacion de acuerdo con la evolucion del
estudio. Si la primera etapa es cuantitativa, la interrogante debera ser enmarcada como una
pregunta “cudn”y su respuesta tentativa sera la hipdtesis. Si la segunda etapa es cualitativa,
la pregunta seré redactada como “cuél”. Esto es mas usual en los estudios secuenciales.

Al realizar una metodologia mixta en la investigacion se pretende complementar las fortalezas

del modelo cualitativo y cuantitativo, de esta manera se complementan para poder lograr un mayor
y maés rapido entendimiento, ademas se potencia la creatividad teGrica con suficientes

procedimientos criticos de valoracion.

Asi, el investigador elige un disefio mixto general y luego desarrolla un disefio especifico para

su estudio, pudiendo adaptarlo a su planteamiento del problema y el contexto de la investigacion.

En este caso se optd por realizar una metodologia de investigacién mixta. Como anteriormente
se mencionaba, esta consiste en recopilar, analizar e integrar tanto investigacion cuantitativa como
cualitativa. Se decidio hacer este tipo de investigacion para poder tener una mejor compresion del
problema en investigacion y poder complementar un método con otro, de esta manera se podra

concluir la investigacion de una manera mas acertada.
3.3 Fuentes de Informacion.

Las fuentes primarias consisten en documentos, datos o materiales originales que ofrecen
informacion directa y de primera mano acerca de un tema especifico. Estas fuentes son generadas
por personas que estuvieron directamente involucradas en el evento, el periodo o el fendmeno
objeto de investigacion. Ejemplos comunes de fuentes primarias incluyen cartas, diarios,
fotografias, entrevistas, grabaciones, documentos legales y registros oficiales. Su autenticidad y
proximidad temporal al evento hacen que las fuentes primarias sean valiosas para la investigacion
histérica y académica. Utilizar estas fuentes proporciona una vision directa y no filtrada de los
eventos, permitiendo a los investigadores interpretar y analizar la informacion de manera mas

directa y precisa. Las fuentes primarias son esenciales para la construccion de argumentos sélidos
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y la comprension profunda de contextos historicos o situaciones particulares (Hernandez et
al.,2019).

Estas fuentes son registros de eventos o evidencia tal como se describen por primera vez o
como realmente sucedieron sin ninguna interpretacion o comentario. Es informacion que se
muestra por primera vez o materiales originales en los que se basan otras investigaciones. Las
fuentes primarias muestran pensamientos originales, informan sobre nuevos descubrimientos o

comparten informacion nueva.

Las fuentes secundarias son interpretaciones, analisis o sintesis de informacion proveniente de
fuentes primarias realizadas por investigadores o expertos. Estas fuentes proporcionan una
perspectiva contextualizada y evaluativa sobre eventos, periodos o fendmenos. Ejemplos de
fuentes secundarias incluyen libros de texto, revisiones literarias, articulos de investigacion y
enciclopedias. A diferencia de las fuentes primarias, las secundarias no ofrecen una vision directa
de los eventos, pero proporcionan una comprension mas amplia y estructurada. Los investigadores
utilizan fuentes secundarias para contextualizar, comparar y contrastar informacion, asi como para
obtener una vision mas completa de un tema. Estas fuentes son valiosas para establecer
fundamentos tedricos y marcos conceptuales en diversas disciplinas, facilitando el acceso a analisis

expertos y consolidados sobre un tema especifico (Hernandez et al.,2019).
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3.4 Definicion y operacionalizacion de variables

Objetivo Unidad Categorias Def. Conceptual Instrumentos
Evaluar La Satisfaccion | 4 E’s Philip Kotler define la | Este objetivo sera estudiado por
Percepcion Y del cliente |4 C’s satisfaccion del cliente | medio de la aplicacion de
Satisfaccion De como “la sensacion de | encuestas. Se responde de la
Los Clientes placer o decepcion de | pregunta 4,5,6,8,9,10. Y por
Respecto Al Plan una persona que resulta | medio de entrevistas al Gerente
De Mercadeo de comparar el General se responde en las

rendimiento o resultado | preguntas 5, y al encargado de
percibido de un mercadeo la pregunta 1, 5.
producto frente a sus
expectativas”. (2019)
Analizar El Planeacién | Planeacion | El planeamiento se Este objetivo sera estudiado por
Impacto Del Plan | estratégica | Estratégica | inicia con la idea de medio de la aplicacion de
De Mercadeo En Comercio | una situacion futura encuestas. Se responde de la
El Desempeno Electronico | esperada, como la pregunta 7,11y 12.
De Ventas De La captura de las presas, y | Y por medio de entrevistas al
Linea Cosmética continda con la departamento de mercadeo se
anticipacion de los responde en las preguntas 2, 3, 4.
pasos para llegar a esa
situacion. Citado por
Martinez, (2023)
Crear una Plan De Plan De Philip Kotler propone | Este objetivo sera estudiado por
estrategia de Mercadeo | Mercadeo, | que «el marketing es la | medio de la aplicacion de
mercadeo para el Marketing, | cienciay el arte de encuestas. Se responde de la
lanzamiento de la Marketing | explorar, crear y pregunta 14 y 15. Y por medio de
nueva linea de Digital entregar valor para entrevistas al departamento de

cosméticos
naturales

satisfacer las
necesidades de un
mercado objetivo a
cambio de un
beneficio.».

mercadeo se responde en las
preguntas 6,7,8.

Historia General

La pifiera, subsidiaria de la empresa italiana Nicofrutta fundada en 2017, cuenta con una planta

empacadora de pinas en Pital de San Carlos, en la provincia de Alajuela. Este cultivo es suplido
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por alrededor de 120 pequefios productores vinculados a cooperativas y asociaciones ubicadas en
la zona norte del pais: La Cruz, Upala, Guatuso, Los Chiles, San Carlos y Sarapiqui. La vinculacion
les garantiza a los agricultores un ingreso estable. Ademas, se benefician directamente de las ventas

de la compaiiia, sin tener que compartir las ganancias con una empresa de empaque independiente.

Logo

Fuente: Nicoverde, (2022)

Mision:

“Brindar la mejor calidad de nuestro producto al mercado internacional con responsabilidad
social, econdmica y comprometido con el medio ambiente”

Vision:

“Ser un referente mundial en la calidad de nuestro producto, asi como ofrecer al mercado
internacional una serie de frutos que satisfagan las exigencias y los mas altos estdndares de calidad,

generando en nuestros colaboradores un sentido de orgullo y de pertenencia a la organizacion”

Valores:

Los valores de Nicoverde S.A son cualidades que nos identifican y grandes fuerzas impulsoras

para producir cambios a favor del progreso y el cumplimiento de los objetivos.

Conflanza

“El valor de la confianza para Nicoverde S.A y sus colaboradores, hace referencia al
compromiso de cumplir con lo que prometemos a nuestros clientes, garantizando productos de alta
calidad, legales auténticos y con transparencia de negocios, con la finalidad de satisfacer sus

expectativas.”
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Responsabilidad

“Es el compromiso y contribucion voluntaria y activa de Nicoverde S.A a la mejores
socioecondmica y ambiental, orientada principalmente al aumento de su competitividad, su

valoracion y su valor anadido. “

Perseverancia

“La perseverancia en Nicoverde S.A es sindonimo de constancia, persistencia, firmeza,
dedicacion y teson. En este sentido, se aplica tanto en las ideas, como en las actitudes, en la
realizacion de algo, en la ejecucion de propositos o en las resoluciones del animo para alcanzar las

metas establecidas por la organizacién.”

Responsabilidad Social

“Nicoverde S.A es una empresa que se ocupa de que sus operaciones sean sustentables en lo
economico, lo social y lo ambiental, reconociendo los intereses de los distintos grupos con los que
se relaciona y buscando la preservacion del medio ambiente y la sustentabilidad de las
generaciones futuras, integrando el respeto por las personas, los valores €ticos, la comunidad y el

medio ambiente.”

Medio Ambiente vy Biodiversidad

“En Nicoverde S.A tenemos la prioridad de proteger el capital natural para preservarlo a las

generaciones presentes y futuras, por lo tanto, mas que una filosofia es una forma de ser.”
Informacion general

Ubicacion: Pital de San Carlos, Alajuela
Facebook: https://www.facebook.com/p/Nicoverde-100057520897135/?1ocale=es LA
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llustracion 1: Analisis FODA

ANALISIS FODA

FORTALEZAS

= Suscritos a CANAPEP

« Certificaciones internacionales

* Capacidad para empacary
transportar

* La materia prima se adquiere de
manera facil y un bajo costo

OPORTUNIDADES

* Apertura de nuevos mercados

* Diversificacion de productos

* Creciente demanda de productos
* Disponibilidad de mano de obra

DEBILIDADES AMENAZAS

* En el mercado existen actuales
compahias que han tenido una
trayectoria en los afos y estan
posicionados como los mejores en

* Poco posicionamiento en el
mercado al ser una empresa
joven

* Desconocimiento por parte de la

sociedad a la marca y el el mercado
producto por ser nuevo * Nuevos competidores que llegan
» Crecimiento lento de las ventas al mercado

por ser un producto nuevo en el * Falta de educacién ambiental por
mercado la sociedad

Fuente: Elaboracién propia

MODELO CANVAS

Se recomienda utilizar el modelo de negocio Canvas para una pyme como Nicoverde S.A.

Esto es muy importante ya que asi es posible hacer que el negocio sea reconocido y crezca en el

mercado.

Tlustracion 2: Modelo CANVAS
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Canvas del modelo de negocio

Socios claves

* Almacenes de

cadena

Supermercados

Plataformas de

Ecommerce

* Organizaciones
de certificacion

..

Estructura de costes
+ Costos de produccién y adquisicion de materias primas.
Gastos de marketing y publicidad.
Costos de distribucion y logistica.
Investigacién y desarrollo.
Certificaciones y permisos.
Sueldos y salarios del personal.

LI I}

3.4 Plan de recoleccion de datos

3.4.1 Técnicas e Instrumentos De Recopilacion De Datos

Actividades
claves

* Publicidad y
mercadeo

* Investigaciony
desarrollo

* Control de
calidad

Recursos claves

= Ingredientes naturales y
organicos.

= Equipo de investigacion
y desarrollo.

» Socios productores y
proveedores
sostenibles.

= Plataformas de E-
Commerce y canales de
distribucion.

Propuesta de
valor

Alternativas para

el cuidado de la
piel

Producto de
calidad
Productos 100%
naturales
Certificaciones
internacionales
Sostenibilidad y
resposabilidad
social

Relaciones con el
cliente
* Programas de
idelizacion
* Encuestas de
satisfaccion
* Promocionesy
muestras gratuitas
* Contenido
educativo

Canales
* Marketing digital
y redes sociales
* E-Commerce
propia y de
terceros
* Supermercados
y tiendas fisicas
Marketing digital
y redes sociales

Fuente de ingresos

Segmentos de
clientes

Personas
preocupadas por la
salud y el bienestar
Consumidores
ecoldgicos y
sostenibles
Jévenes y adultos
que prefieren
productos
naturales
Supermercados y
tiendas
especializadas
Usuarios de E-
Commerce

. Ventas de productos en tiendas fisicas y online.

» Suscripciones a cajas de productos mensuales.
« Programas de fidelizacion con descuentos y

recompensas.
» Ventas a granel para tiendas y supermercados.
« Productos premium y ediciones limitadas.

Fuente: Elaboracion propia

Encuesta “En una herramienta fundamental para el estudio de las relaciones sociales, es

una técnica de recogida de datos mediante la aplicacion de un cuestionario a una muestra de
individuos. A través de las encuestas se pueden conocer las opiniones, las actitudes y los

comportamientos de los ciudadanos” (Romo, 1998. p. 33-74.). Citado por Cochea (2024)

En la investigacion se aplico una encuesta elaborada en torno a la satisfacciones y
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de interés con el objetivo de conocer la opinidon de los consumidores, ademas se amplid en el



analisis y estrategias idoneas a aplicar, por medio de la recopilacion de dichos datos estadisticos

aplicada a los clientes y colaboradore de la empresa Nicoverde S.A de la provincia de Alajuela.

3.4.2 Poblacion

“Conjunto total de los elementos que estamos interesados se denomina poblacion”. (Ross,
2018) Citado por Cochea (2024)

La poblacion es el nicho de interés. Son las personas que presentan caracteristicas definidas
y que por esta razon se convierten en el publico de interés para el estudio. Aquellos que tienen la
respuesta a la pregunta, por esta razon, son el objeto de estudio.

Como es dificil realizar un estudio con la totalidad de la poblacion, se elige una muestra
que es representativa de este conglomerado. Para calcularla, se utiliza una féormula matematica que
toma en cuenta el nivel de confianza deseado por el instrumento.

La poblacién que se utilizd en la encuesta comprende una segmentacion segliin caracteristicas
similares refiriéndose a la edad, el rango de poblacion establecida es de mujeres y hombres

costarricenses que compren productos para el cuidado de la piel dentro del GAM.

3.4.3 Muestra

“Es un subconjunto o parte del universo o poblacién en que se llevarad a cabo la
investigacion., la muestra es una parte representativa de la poblacion” (Lopez, 2004. p. 69-74.).
Citado por Cochea (2024)

La muestra serdn 385 personas, mujeres y hombres costarricenses entre los 18 y los 75 afios
dentro del GAM, siendo este dato calculado con un nivel de confianza del 95% y un margen de

error de 5, con una poblacion de 4 millones de costarricenses.

3.4.4 Instrumentos para utilizar

Entrevista
“Es un proceso de comunicacioén que se realiza normalmente entre dos personas; en este
proceso el entrevistado obtiene informacion del entrevistado de forma directa. Si se generalizara

una entrevista seria una conversacion entre dos personas por el mero hecho de comunicarse, en
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cuya accion la una obtendria informacion de la otra y viceversa” (Pelaez, A., Rodriguez, J.,

Ramirez, S., Pérez, L., Vazquez, A., & Gonzalez, L. , 2013). Citado por Cochea (2024)

Una entrevista es un intercambio de ideas u opiniones mediante una conversacion que se
da entre dos 0 més personas. Todos las personas presentes en una entrevista dialogan sobre una

cuestiéon determinada.

La entrevista sera en torno al Gerente General de la empresa quien mejor conoce la informacion
de esta, y al contador, quien puede proveer informacion financiera de relevancia. Las preguntas se
enfocan en sus funciones, se utilizé el instrumento de una guia de preguntas, con el fin de confirmar

informacion precisa y veraz.

Cuestionarios

Los cuestionarios auto informados son un método de evaluacion profusamente utilizado en
el ambito de las ciencias sociales. Estan formados por una serie de items que, conjuntamente,
permiten estimar el nivel de una persona en una determinada variable o constructo psicolégico.
Siguiendo la teoria clésica de las pruebas, una de las formas de conseguir esto es a través de la
suma de las puntuaciones en los items (Lord, Novick y Birnbaum 1968), obteniendo una
puntuacion total que ha de guardar una relacion monotdnica con el nivel en el rasgo medido (Cox
1980). Citado por Garcia (2024).

Escala de Likert

El formato Likert es un formato bastante habitual en investigaciones de las ciencias sociales y de
la salud. Consiste en preguntar al evaluado por su grado de acuerdo con el enunciado del item,
ofreciéndole alternativas de respuesta ordenadas, por ejemplo, desde el “completamente en

desacuerdo” al “completamente de acuerdo” (Likert 1932). Citado por Garcia (2024).

3.5 Procesamiento de la informacion

En la investigacion que se realizd por medio de encuestas y entrevistas se utilizo el programa de

Microsoft Forms para recolectar la informacion de las encuestas, Microsoft Excel para el
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procesamiento de informacion generando datos estadisticos relevantes, para asi elaborar graficos
y porcentajes, y para la generacion de estrategias se utilizo6 Microsoft Word donde se evidencio

métodos y aspectos relevantes para tomar las decisiones idoneas.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE
RESULTADOS
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En el presente capitulo se continta con la investigacion en su parte fundamental de analisis
e interpretacion de los datos en procura del cumplimiento de cada uno de los objetivos propuestos.
El proceso continuo de la investigacion se podra visualizar segun una serie de fases descritas en la
metodologia, en las que se detallan cada una de las actividades y recursos utilizados a lo largo del

estudio, para el desarrollo de una propuesta de plan de mercado

El cuestionario va dirigido a los clientes potenciales de Nicoverde S.A y consta de 15
preguntas, con el propdésito de conocer la importancia de los productos naturales para los posibles
consumidores. En la entrevista al Departamento de Mercadeo se procura conocer la segmentacion
y publico objetivo de la empresa, mediante una serie de preguntas que abarquen aspectos tales

como determinar la perspectiva de la empresa.

Una vez aplicados los instrumentos de recoleccion de la informacion se procede a darle el
tratamiento correspondiente para su analisis, por cuanto la informacion que se obtenga sera la que

indique las conclusiones a las cuales se llegara con la investigacion.

Adicionalmente a lo anterior, se presentaran los andlisis con los respectivos graficos del
cuestionario detallado con la descripcion de cada uno. Ademas, con la informacion obtenida de la
entrevista y de las preguntas a los clientes se podra hacer un analisis para determinar las fortalezas,

las debilidades, las oportunidades y las amenazas que tiene Nicoverde S.A.
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Entrevista a Jorge Sanchez, Gerente General y encargado de mercadeo

Pregunta

Respuesta

¢Quién es nuestro publico objetivo para

la nueva linea de cosméticos naturales?

Nuestro publico objetivo son las personas tanto
mayores como jovenes que quieran tener un
producto mas natural para el cuido de la piel,

humectacion de la piel, y la regeneracion de la piel,

buscando cosas mas naturales y de salud, esencias

naturales.

¢Qué mensaje clave queremos
transmitir con la nueva linea de

cosméticos naturales?

Son productos extraidos de la naturaleza con un
beneficio en la salud, pero también un beneficio para

los productores y las comunidades donde se cultivan

¢ Qué canales de comunicacion
utilizaremos para llegar a nuestro

publico objetivo?

Utilizaremos 2 canales. Uno mas corporativo que es
en supermercados y sus clientes, y el otro canal es
mas dirigido al &mbito tecnoldgico, haciendo uso del

E-Commerce

¢Planeamos algun lanzamiento
exclusivo en tiendas especificas o

plataformas online?

Si, en conjunto con cadenas de supermercados
directa e indirectamente con el E-Commerce por

medio de la compafiia de Italia.

¢Como planeamos recopilar y utilizar
el feedback de los clientes sobre la

nueva linea de productos?

Dos etapas, la primera es en esta fase preoperativa,
donde se regalan muestras a consumidores para
recibir su retroalimentacion y posteriormente con la

informacidn que lleva en el etiquetado para que se

pueda hacer por medio del internet.
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¢Qué innovaciones en productos y
mercadeo hemos integrado en esta

nueva linea?

Son productos 100% naturales con distincion en
certificaciones internacionales bajo segmentos. Por
ejemplo son certificadas las materias primas bajo la
certificacion de FairTrade que hicieron importante el
nicho en Europa, bajo registro en Costa Rica ante el
CONAGEVIO y el MINAE bajo el instintivo ABS,
aprovechamiento en la bioquimica y biodiversidad

en forma comercial, Costa Rica se suscribio al

convenio mundial de Goya para Naciones Unidas

¢ Qué précticas de sostenibilidad
estamos comunicando a nuestros

clientes sobre la nueva linea?

Primero el ABS, donde la extraccion de estas
fuentes naturales no solo tienen un beneficio si se
esta trayendo de productores y comunidades para

seguir manejando la conservacion, si no que
adicionalmente a eso hay todo un programa en la
produccion en campo donde hay certificaciones
también, donde acredita el manejo sostenible de la
produccidn, el cuido de los ecosistemas, la
biodiversidad y los suelos, bajo metodologias de
siembra que incluye la produccién sin pesticidas u

organico en otros casos.

¢Como integramos la sostenibilidad en

nuestras estrategias de mercadeo?

En nuestra actividad vamos del campo al
consumidor, las materias primas que utilizamos para
luego procesar, son materias primas con las cuales
hemos establecido los planes de manejo en el campo
y el manejo integral de las fincas propias y de los
productores los cuales son validados auditados y
certificados anualmente por normas internacionales
como global GAP FairTrade cero pesticidas y

Rainforest
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Entrevista al Gerente General Jorge Sanchez

Pregunta

Respuesta

(Cuadl es la vision de la empresa para la

nueva linea de cosméticos naturales?

Esta entra en la vision general que tiene la
organizacion definida hace cerca de 10 afios donde
inclusive el slogan de la empresa dice “Somos
biodiversidad, somos calidad y somos salud” cuando
nos referimos a salud no solo nos referimos a salud
del trabajador, si no a la de todos los que consumen
nuestros productos, inicialmente materia fresca,
producto fresco, y en este caso en productos ya mas

industrializados como los productos cosméticos.

(Como se alinea este lanzamiento con

la estrategia general de la empresa?

La estrategia responde a la vision de la empresa
donde hemos sido y somos lideres en la produccion
sostenible con productos frescos y ahora con una
biodiversificacion también en la de productos
industrializados y en este caso la cosmética natural y

también los suplementos nutricionales.

(Como queremos posicionar la nueva
linea de cosméticos naturales en el

mercado?

Queremos posicionarla como una linea en la que no
solo hay una extraccion de las materias primas si no
también un manejo integrado de las fincas y con un
beneficio a las comunidades y a los productores y al

medio ambiente.
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([ Qué caracteristicas diferencian
nuestros productos de los de la

competencia?

Una de las caracteristicas principales que al igual
que lo dicen nuestro eslogan nos enfocamos en la
produccion, donde se produce esto es integrado con
un manejo de la biodiversidad sostenible que
también lo que se produce y se procesa cumple con
estandares y normas de calidad y lo mds importante
es que va a tener un beneficio en la salud del
consumidor lo cual es asegurado mediante los
permisos y registros en CR bajo normas mundiales

de sostenibilidad y biodiversidad.

(Qué valor afiadido ofrecen nuestros

productos a los consumidores?

Un manejo sostenible, responsable y con un
beneficio en toda la cadena para trabajadores y

productores que son parte de esto.

(Se planea alguna expansion en los

canales de distribucion actuales?

Actualmente son productos nuevos enfocandose en
canales de ventas como supermercados y E-

Commerce.

(Cuadles son los objetivos a corto y
largo plazo para la nueva linea de

productos?

En corto plazo terminar la fase preoperativa de
registros y permisos sanitarios, definir la imagen del
etiquetado y terminar de capacitar al personal que se

encuentra desarrollando el proyecto ya con los

equipos con que contamos con buena capacidad y
probados, para arrancar produccion y volumen

requerimos los permisos de los productos.
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A continuacion, se presentan los resultados de las preguntas del cuestionario

aplicado a la poblacion estudiada:

Tabla 1: Género

Género | - |Valor absoluto

Mujer 257
Hombre 124
Otro 4
Grand Total 385

Fuente: Elaboracion propia

Grdfico 1: Género

® Mujer 258 32%
@® Hombre 124
® Otro 4

Fuente: Elaboracion propia
De acuerdo con el grafico anterior, esta encuesta fue mayormente respondida por quienes
se identifican con el género femenino, representando un 32%, mientras que quienes se identifican

con el género masculino representan un 67% y quienes se identifican con “otro” con un 1%

De acuerdo con la segmentacion hecha, las mujeres usan mas productos para el cuidado

de la piel por lo cual es importante enfocarse en ese segmento.

81



Tabla 2: Edad

Edad ' |lvalor Absoluto

18-24 146

25-34 93

45-54 54

35-44 51

Mayor a 54 40

Total 384

Fuente: Elaboracion propia
Grdfico 2: Edad

® 1824 147 %
® 2534 93 14% 38%
® 3544 51
® 4554 55 13%
® Mayora 54 40 _

24%

Fuente: Elaboracion propia

En el grafico se observa que los del rango de edad de entre 18 y 24 afios tuvieron un
porcentaje de 38%. Estos son los que méas compran productos de cuidado para la piel lo que se
debe a que esta poblacion suele ser mas cuidadosa con la dermis. En segundo lugar, estan los de
25 a 34 afios que tuvieron un porcentaje de 24%; en tercer lugar aparecen los de 35 a 44 afos
abarcando un 13%, quienes se encuentran en el rango de 45 a 54 afos representan el 14% y por
ultimo los que menos compran son los de mas de 54 afios, con 10%.

Las edades de la segmentacion consideradas influyen mucho en el proceso de compra, dado
que las personas de entre 18 y 24 afios tienden a cuidarse mas la cara y les gusta informarse mas

acerca de productos con este fin.
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De acuerdo con la pregunta 3, entre las ocupaciones que mas se repiten se encuentran

estudiantes, administradores, agentes de servicio al cliente e ingenieros.

Tabla 3 Usuarios de productos para el cuidado de la piel

Usuarios - |valor Absoluto

Si 346
No 38
Grand Total 384

Fuente: Elaboracion propia

Grdfico 3: Usuarios

348

® No 38

90%

Fuente: Elaboracion propia

De las personas consideradas en el grafico, 90% usan productos para el cuidado de la piel,

mientras que un porcentaje de 10% no compran ningtn producto para el cuidado de la piel.

Tabla 4: Importancia de Productos Naturales

Importancia de productos naturales | - |Valor Absoluto

Si 263
No 121
Grand Total 384

Fuente: Elaboracion propia
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Grdfico 4: Usuarios

® No 121

69%

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con el grafico anterior, 69% de las 385 personas encuestadas consideran importante
hacer uso de productos naturales, mientras que el 31% no lo consideran importante.

Es necesario informar a la poblacion de la importancia y beneficios que se obtienen al utilizar este
tipo de cosméticos para reforzar el conocimiento de este, dado que han comprado porque necesitan
cuidarse la piel.

Tabla 5: Calidad

Productos naturales calidad |Z| Valor Absoluto

Si 252
No 133
Grand Total 385

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 5: Calidad

35%
® S 252

® No 134
65%

Fuente: Elaboracion propia
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Se observa en los resultados del grafico anterior que el 65% de los encuestados asocian los

productos naturales con mayor calidad, mientras que el 35% consideran que la calidad puede ser

la misma o inclusive menor.

Tabla 6: Compras

Fuente: Elaboracién propia

8%

30% 45%

Donde Comprar ' ||valor Absoluto
Tienda fisica 173
Farmacia o macrobiotica 112
Tiendas en linea 67
Otros 31
Grand Total 383
Grdfico 6: Compras

@ Tienda fisica 173

@ Tiendas en linea 68

@ Farmacia o macrobidtica 114

@ Otros

Fuente: Elaboracion propia

Como se observa en el grafico anterior el 45% suelen comprar sus productos en tiendas

fisicas como supermercados o tiendas de las propias marcas, tiendas en linea (18%), farmacias o

macrobioticas (30%), y por tltimo se marca el 8% en la categoria “otros”.

Las personas prefieren ir a la tienda fisica ya que pueden elegir diferentes posibilidades. Entonces

es necesario tener variedad y asi poder abarcar a la mayor cantidad de poblacion.
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Tabla 7: Factores

Factor - |Relevancia ~
Precio 132
Calidad 103
Ingredientes 88
Marca 63

Fuente: Elaboracion propia

Grdfico 7: Factores

Relevancia

B Precio
M Calidad
M Ingredientes

B Marca

Fuente: Elaboracién propia

En las 385 personas encuestadas se logrd identificar que se enfocan mas a la hora de
adquirir un producto cosmético, en el precio siendo el factor que se marca con mayor importancia,

seguida la calidad, luego ingredientes y por ultimo la marca.

Es importante conocer lo factores mas importantes para la poblacion al adquirir un

producto. Asi, Helei puede tomar esa informacion y fortalecerla enfocandose en lo que le parece

mas importante al cliente.
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Tabla 8: Frecuencia

Frecuencia - |Valor Absoluto
2.34%
2.08%
3.65%
9.64%
7.55%

21.35%
10.68%
16.67%
13.02%
4.69%
8.33%
100.00%

Fuente: Elaboracién propia

Grdfico 8: Frecuencia

Porcentaje

m Nunca ® Poco Frecuente m Frecuente = Muy frecuente

Fuente: Elaboracion propia

De las 385 personas se observa que el 26.04% de ellas hacen compras muy frecuentemente

y el 48.70% compran con frecuencia.
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Por tanto, los productos Helei se pueden comprar mensualmente o cada dos meses, dependiendo
mucho del uso que se le dé al producto.
El andlisis del tiempo de compra es fundamental y asi Helei aumenta sus ventas. Por ello es

necesario tomar en cuenta las opiniones y analizar las ventas de cada cliente.

Tabla 9: Nuevos Productos

Probar nuevos productos | alor Absoluto

Si 371
No 13
Grand Total 384

Fuente: Elaboracién propia

Grdfico 9: Nuevos Productos

Fuente: Elaboracion propia
Como se observa en el grafico anterior, las 373 personas estan dispuestas a probar nuevos

productos; debido a que se preocupan por el cuidado de su piel, con un porcentaje de 97%, mientras

que el 3% no esta dispuesto a probar.
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Tabla 10: Medios

Medios de Informacién | - |Valor Absoluto

Redes Sociales 213
Recomendaciones 144
Television 15
Revistas 12
Grand Total 384

Fuente: Elaboracion propia

Grdfico 10: Medios

@® Redes Sociales 214
38%
@ Television 15
@ Revistas 12 55%
@® Recomendaciones 145 ‘.l

4%

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con el grafico anterior las personas encuestadas se informan sobre nuevos productos
cosméticos mediante Redes Sociales, con 55%, en segundo lugar mediante recomendaciones con
38%, el 4% se ve representado por Television y por ultimo el 3% en revistas, que es el medio que
menos utilizan. Helei debe tomar en cuenta que las redes sociales es el que mas utilizan. Tiene que
buscar estrategias e informacion sobre mdas publicidad por este medio, y asi atraer a mas

consumidores.

Tabla 11: Contenido
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Contenido de preferencia |~ |[Valor Abs

Resefias 152
Tutoriales 99
Anuncios 78
Articulos 55
Grand Total 384

Grdfico 11: Contenido

@ Resefias 153
@® Tutoriales 99
@ Anuncios 78
@ Articulos 56

20%

Fuente: Elaboracion propia

40%

)

26%

Fuente: Elaboracion propia

De las 385 personas encuestadas, un 40% de ellos prefiere informarse sobre productos cosméticos

por medio de resefias, a 26% por medio de tutoriales, a 20% por medio de anuncios, y por tltimo,

a 15% por medio de Articulos.

De manera que se destaca la importancia de tener buenas resefias sobre los productos y atencion,

para crear buena publicidad de boca en boca y asi mismo, que las personas estén enteradas de los

beneficios y que siempre recuerden y asocien la marca.

Tabla 12: Interés

Interés | ||valor Abs

Si 365
No 19
Grand Total 384

90
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Grdfico 12: Interés

5%

95%

Fuente: Elaboracién propia

Como se observa en el grafico anterior, las 367 personas estan interesadas en productos cosméticos

que ofrezcan soluciones especificas (por ejemplo, antienvejecimiento, hidratacion profunda,

antiinflamatoria, etc.) con un porcentaje de 95%, mientras que el 5% no esté interesado.

Tabla 13: Productos Sostenibles

Productos Eco | - |Valor Abs

Si 350
No 34
Grand Total 384

Fuente: Elaboracion propia

Grafico 13: Productos Sostenibles
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9%

® Si 352

® No 34

91%

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con el grafico, para un 91% es importante que los productos cosméticos sean
sostenibles y respetuosos con el medio ambiente, mientras que para un 9% puede no ser
importante.

Tabla 14: Precio

Precio Valor Abs

Si 371
No 13
Grand Total 384

Fuente: Elaboracién propia

Grafico 14: Precio

® S 373

® No 13

97%
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Fuente: Elaboracion propia

Con respecto al precio, se observa que las personas estan dispuestas a pagar por un producto en
precio de introduccion abarcando desde los 3000 a 5000 con un porcentaje de 97%, mientras
que el 3% no esté dispuesto a adquirir el producto por ese precio.

La informacion aqui presentada es de suma importancia para la operacion 6ptima de un negocio,
ya que indica el rango de precios que los clientes estdn dispuestos a pagar. También se tiene en
consideracion el precio de productos naturales ya que los ingredientes de su preparacion varian.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES
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Conclusiones

En el presente capitulo se presentan todas las conclusiones y recomendaciones de la
investigacion realizada. En la primera seccion se muestran los resultados obtenidos con el fin de
dar respuesta a los objetivos planteados. En la segunda parte se determinan las recomendaciones
que tienen como fin tomarlas en consideracion en la propuesta final del estudio.

El estudio realizado tuvo un esquema en donde se origind el principal problema de la
investigacion, se plantearon los objetivos a los cuales se les darian solucién, asi como la
justificacion y antecedentes de la investigacion. Adicionalmente, se realiza un marco teérico que
se toma como base para la explicacion de cada variable a presentar y seguidamente la metodologia
a realizar que tuvo como fin un esquema tipo cuantitativo en donde se busca cuantificar las

variables que interfieran en el lanzamiento de la nueva linea cosmética.

A continuacion, se desglosan las conclusiones respectivas pertenecientes a cada objetivo

especifico proyectado:

Evaluar La Percepcion Y Satisfaccion De Los Clientes Respecto Al Plan De Mercadeo

Los clientes actuales y potenciales valoran mucho la transparencia y el enfoque en
productos naturales, segun encuestas y entrevistas preliminares, aunque el plan de mercadeo ain
no se ha implementado. Sin embargo, también indican que es necesario mejorar la comunicacion

sobre los beneficios especificos de los productos y la accesibilidad de la informacion.

La mayoria de los encuestados estan abiertos a probar nuevos productos, segln los datos
de las encuestas preliminares. Sin embargo, muchos encuestados creen que la informacion sobre
los productos podria ser mas detallada y accesible. Esto indica que hay una base sélida sobre la

que construir, pero tambien hay areas claras para mejorar antes del lanzamiento.

Analizar El Impacto Del Plan De Mercadeo En El Desempeifio De Ventas De La Linea
Cosmética
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Aunqgue no se puede medir directamente el impacto del plan de mercadeo en el desempefio
de ventas de la nueva linea cosmética hasta que se implemente, las proyecciones basadas en
estudios de mercado y datos historicos indican que una estrategia bien disefiada puede tener un
impacto positivo significativo. Los andlisis preliminares sugieren que el mercado esté receptivo a

productos cosméticos naturales y sostenibles, lo que ofrece una oportunidad de crecimiento.

Segun datos historicos y estudios de mercado, las proyecciones de ventas y los KPIs clave
anticipan un crecimiento positivo con la implementacion de la nueva estrategia. Ademas, los
analisis de la competencia y las entrevistas con el equipo de ventas respaldan esta perspectiva
optimista, sugiriendo que una inversion en estrategias de marketing digital y sostenibilidad puede

amplificar estos resultados.

Crear Una Estrategia De Mercadeo Para El Lanzamiento De La Nueva Linea De
Cosméticos Naturales

Para aprovechar las tendencias del mercado y diferenciarse de la competencia, es esencial
desarrollar una estrategia de marketing especifica y bien fundamentada para lanzar una nueva linea
de cosméticos naturales. Segun los estudios, los consumidores estan mas interesados en productos

auténticos, sostenibles y transparentes, lo cual debe ser un pilar central de la estrategia.

Seglin los estudios de mercado, la demanda de cosméticos naturales y sostenibles esta
creciendo. Las encuestas a los consumidores muestran un gran interés en los ingredientes naturales
y las précticas sostenibles. Para crear una conexion més fuerte con el publico objetivo y lograr una

penetracion efectiva en el mercado, la estrategia de marketing debe incorporar estas percepciones.

Recomendaciones

1. Mejorar La Comunicacion Y Educacion Del Cliente:

La creacion de materiales educativos y campafias informativas que hagan hincapié
en los ingredientes y beneficios especificos de los productos de la nueva linea de

cosméticos puede tener un impacto significativo en los consumidores.
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La educacion del cliente puede mejorar la percepcion del valor y la satisfaccion del
cliente, lo que aumenta la fidelizacion y la repeticion de compras. Antes del lanzamiento,
es crucial abordar las preocupaciones de los clientes y explicar claramente las ventajas de

los productos.

Optimizar La Estrategia De Marketing Digital

Para alcanzar un publico méas amplio y especifico, invertir en campafias de
marketing digital més fuertes que incluyan optimizaciéon de motores de busqueda,
publicidad en redes sociales y marketing de influencers.

Los clientes interesados en productos naturales pueden aumentar
significativamente las ventas y el alcance de la marca con una mayor presencia digital.
Ademas, una estrategia digital efectiva permitird un seguimiento y ajuste mas dinamicos

de las campanas.

Enfocarse En La Sostenibilidad Y La Responsabilidad Social

Implementar y difundir practicas sostenibles como el uso de envases reciclables y
procesos de produccion eco-amigables.

La sostenibilidad es un valor crucial para los consumidores de productos naturales
y puede ser un factor importante en el mercado para diferenciar a un producto de otro. Las
practicas sostenibles pueden mejorar la percepcion de la marca y atraer a mas consumidores

conscientes.

Realizar Evaluaciones Continuas De La Estrategia De Mercadeo

Establecer un sistema de monitoreo y evaluacion continuo para evaluar la eficacia
de las estrategias de mercadeo y ajustar segun el feedback y los datos de rendimiento.

La capacidad de adaptarse rapidamente a los cambios en el mercado y las
preferencias del consumidor puede mejorar la efectividad de una estrategia de mercadeo a
lo largo del tiempo. Tener la capacidad de pivotar y cambiar las tacticas en funcién de los

resultados observados es crucial.
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5. Fortalecer la relacion con el cliente

Crear programas de fidelizacion y brindar incentivos para la retroalimentacion, como
encuestas después de la compra y promociones exclusivas para clientes frecuentes.

Para aumentar la retencion de clientes y generar recomendaciones boca a boca
positivas, es posible fortalecer las relaciones con los clientes actuales. La lealtad del cliente
es un activo valioso que puede tener un impacto significativo en el éxito a largo plazo de

un nuevo producto.

Nicoverde S.A. puede implementar estas recomendaciones para maximizar el éxito del
lanzamiento de su nueva linea de cosméticos naturales y consolidar su posiciéon como lider en el
mercado de cosméticos naturales y sostenibles. Para adaptarse a las dindmicas del mercado y las
expectativas de los consumidores, serd esencial una planificacion cuidadosa, una ejecucion precisa

y una evaluacion continua.
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CAPITULO VI
PROPUESTA
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Desde el inicio de sus actividades comerciales, la empresa ha identificado la necesidad de
destacar los atributos de sus productos para comunicar los beneficios que estos pueden ofrecer a
los consumidores. Tras aplicar un instrumento de recoleccion de datos y analizar los resultados, se
puede disefiar un plan de marketing para desarrollar estrategias que permitan alcanzar los objetivos
establecidos para el producto propuesto. Ademas, se busca posicionar el producto en el mercado
y en la mente del consumidor mediante una ventaja competitiva, es decir, a través de la

diferenciacion.

Objetivo general:

El objetivo general del plan de mercadeo para HELEI es aumentar la notoriedad de la marca
y la participacion en el mercado de cosméticos naturales en un 25% durante el primer afio de
lanzamiento. Esto se logrard a través de estrategias de marketing integradas que promuevan la
calidad y sostenibilidad de los productos, fomenten la fidelizacién de los clientes y establezcan a

HELEI como una marca lider en cosméticos naturales.

Objetivos especificos:

Aumentar el reconocimiento de la marca logrando que el 70% del publico objetivo conozca
la marca HELEI dentro de los primeros seis meses mediante campaias publicitarias y de relaciones
publicas en Costa Rica, con enfoque inicial en las principales ciudades como San José, Alajuela y
Heredia.

Fidelizar a los clientes alcanzando una tasa de retencion del cliente del 60% al final del
primer afio mediante la implementacion de un programa de fidelizacion y excelente servicio al

cliente.

No solo las grandes compatfiias necesitan un plan de marketing; también es crucial para los
pequefios empresarios que desean que su empresa o producto crezca, como en el caso de Nicoverde
S.A. El plan de marketing ayuda a disefiar estrategias para dar a conocer los atributos del producto
en el mercado, garantizando que este pueda competir directamente con los productos existentes y

sea aceptado por los consumidores.
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Un plan de marketing es esencial para el éxito de un producto, ya que constantemente
surgen nuevos productos que generan competencia directa. Por ello, es necesario minimizar esta
competencia y mantenerse en la mente del consumidor mediante diversas estrategias de marketing,
considerando todos los aspectos que afectan a un producto, como el precio, la distribucion, los
medios de promocién y el producto en si. Todas estas variables estan incluidas en un plan de

marketing.

La propuesta principal es ingresar a nuevas cadenas de supermercados que cuenten con
secciones de cuidado personal, como Walmart, Mas x Menos, Auto Mercado, para competir con
las diversas marcas de productos cosméticos y fortalecer la presencia del producto en el mercado,
asi como la venta a través de pagina web y redes sociales para quienes deseen adquirir el producto

por estos medios.

Segun la informacidon recopilada durante la presente investigacion, se realizara una
propuesta de estrategia de mercadeo y comunicacioén para que sea implementado en la empresa
Nicoverde S.A. Incluir un plan de comunicacion puede ayudar a enfocar los mensajes transmitidos
por la empresa para llegar al publico objetivo, asi como también puede influir en la eficiencia y

simplicidad de las estrategias de mercadeo.

En este capitulo, se muestran una serie de propuestas de mejora para la empresa, asi como
definir las propuestas de valor para los servicios, una estrategia de mercadeo integrando la
comunicacion, entre otros aspectos que se pueden aplicar para lograr tener un mayor

posicionamiento en el mercado.

De acuerdo con las 4 P’s del Marketing mix, primeramente se encuentra un precio fijo para
cada producto, el cual tiene las mismas condiciones de venta para todos los compradores; sin
embargo, el precio pasa a ser variable dependiendo de los escenarios que se presenten. En el
lanzamiento de la pagina web habrd descuentos aleatorios en los que se pueda presentar esa

posibilidad.

Las caracteristicas de los productos de la linea realmente estan bien definidas y para la

atraccion de adquirirlos por parte de los clientes la empresa tiene variedad de productos. Hay
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diversos tamafos, cuenta con un empaque exclusivo que los diferencia de los demas que sera

creado con bioplasticos y eventualmente se agregaran una parte de suplementos encapsulados.

Plan de mercadeo

Seguidamente, se presentan las 5 fuerzas competitivas del marketing segiin Porter y como sera su
implementacion para el lanzamiento de la nueva linea de cosméticos naturales de la empresa
Nicoverde S.A. Los siguientes puntos por presentar seran de gran utilidad para los encargados del
éxito de este proyecto que tiene la empresa para que tengan una guia de como actuar ante estos

panoramas que afectan el mercado de todo negocio antes de dar inicio a la operacion.

Fuerzas competitivas de la industria segun Porter

Producto

Los formatos de los productos seran en un principio dos esenciales para satisfacer las diferentes

necesidades de cada cliente:

e Cremas Hidratantes: Disponibles en frascos de 100 ml.

e Sérums Faciales: Presentados en botellas con gotero de 30 ml.

De acuerdo con los estudios realizados por la psicoéloga Eva Heller (2004) en su libro
“Psicologia del color: CoOmo actan los colores sobre los sentimientos y la razén”, posiciona al
verde como el segundo color més apreciado. Paralelamente, de acuerdo con el articulo de Marta
Rivas (Rivas Yuste, M. 1., 2017), “Psicologia del color: como influye el color a nuestra percepcion
y emociones en el audiovisual”, el verde es un color que aporta frescura y tranquilidad, pero que
también se asocia con la fertilidad, la juventud y las personas inteligentes. Citado por Berrios, K.,

Flores, C. & Yefi, T. (2024)
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Es por esto por lo que el color verde estara predominando y estara presente tanto en el logo y
en los productos, como en redes sociales y en su pagina web. Los dos productos del lanzamiento,

como se menciona antes, son la crema y el sérum o aceite.

Para este se disefio el logo y etiqueta que contendran ambos envases con los colores
debidamente identificados como atrayentes. Primeramente, se elige un pequefio icono que hace
referencia a una planta representando el contenido de ambos productos a base de productos
naturales y también haciendo referencia al compromiso que tiene la marca con el cuido del
ambiente.

El logo de HELEI esta disenado para reflejar la esencia de la marca de cosméticos naturales,
destacando los valores fundamentales de naturalidad, sostenibilidad y pureza.

llustracion 3: Logo
I-lei

1. Hoja: La hoja es un simbolo universal de la naturaleza y el crecimiento. En el logo de

Fuente: Elaboracion propia

Elementos del logo

HELEI, la hoja representa compromiso con los ingredientes naturales y sostenibles. Es un reflejo
del esfuerzo por ofrecer productos que nutran la piel sin dafiar el medio ambiente.

Las lineas limpias y simples de la hoja transmiten una sensacion de pureza y frescura, alinedndose
con la filosofia de productos.

2. Tipografia: La eleccion de una tipografia sans-serif en el nombre "HELEI" aporta
modernidad y claridad. Las letras en mayusculas transmiten fuerza y confianza, reflejando la
calidad y eficacia de cosméticos. El color verde oscuro utilizado en el nombre y la hoja simboliza
la conexion con la naturaleza y la sostenibilidad. Es un color que evoca calma, equilibrio y

bienestar, atributos que se asocian con la marca.
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El enfoque minimalista del logo de HELEI asegura que sea facilmente reconocible y
memorable. La simplicidad del disefio facilita su reproduccion en diversos medios, desde envases
de productos hasta plataformas digitales, garantizando coherencia en identidad de marca.

El logo de HELEI no solo es un emblema visual; es una representacion de valores y mision de
NICOVERDE S.A. Cada vez que vean el logo, asocien esta marca con productos que son naturales,

efectivos y responsables con el medio ambiente.

Ilustracion 4: Serum

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 5: Crema
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Fuente: Elaboracion propia

Plaza

La planta y laboratorio se encuentran dentro de las instalaciones de la empresa Nicoverde S.A
en Pital de San Carlos, en Alajuela ubicado estratégicamente cerca de donde se encuentran también

sus campos de materia prima.

Promocion

Como se menciona en las entrevistas se planea hacer uso de las redes sociales ya que es
importante implementar una estrategia adecuada en el marketing digital y poder capturar la
atencion del publico. De igual manera se desea crear una pagina web con toda la informacion
necesaria y botones de compra. Este producto tiene como objetivo venderse en supermercados,
por lo que promoverlo en estas tiendas con pruebas gratis serd una manera de promocionar y

anunciar el lanzamiento.
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Precios

Los precios de penetracion al mercado se mostraran con base en el costo de produccion del
producto y obteniendo en porcentaje la maxima rentabilidad. La idea principal es fijar un precio
atractivo en el consumidor, se ha determinado que los clientes valoran la calidad del producto y

servicio antes que el precio y de esta manera se genera una experiencia.

Con la estrategia de precios de introduccion se busca lograr una rapida fidelizacion de los
clientes e incrementar las ventas y alcanzar una alta participacion en el mercado costarricense. Se
utilizaran precios de introduccion calculados con respecto a los precios de los productos del
mercado, los mismos han sido previamente establecidos para contar con un precio competitivo en
el mercado. Posteriormente, se mostrard una tabla de costeo de los productos para mejorar la
competitividad y la toma de estrategias a implementar para tener el maximo provecho de la

operacion del negocio.

Estimacion del precio de la crema
e Precio: 5,000 colones.

e Costos de produccion: 2,500 colones.
o Margen de beneficio: Sera de un 50% sobre el precio total.

Tabla 15: precio promedio Crema

Precio Promedio Del Mercado @¢6.195
Precio De La Encuesta De ¢3.000 a ¢5.000
Precio Segun Criterio @¢5.000

Estimacion del precio del serum
e Precio: 6,000 colones.

o Costos de produccion: ¢2,500 colones.
o Margen de beneficio: Sera de un 60% sobre el precio total.
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Tabla 16: precio promedio Crema

Precio Promedio Del Mercado @¢12,930.33
Precio De La Encuesta De ¢3.000 a ¢5.000
Precio Segtn Criterio ¢#6.000

Seguidamente, se presentan las tacticas y estrategias que se implementaran a partir del segundo
cuatrimestre del 2024:

e La creacion de materiales educativos y campanas informativas con influencers que hagan
hincapié en los ingredientes y beneficios especificos de los productos de la nueva linea de
cosméticos, puede tener un impacto significativo en los consumidores. La siguiente imagen
para historias de Instagram y Facebook promociona un video tutorial con la influencer Kris
Dyer con temas para informar y concientizar a la poblacion de la importancia del cuidado

de la piel, los beneficios de la cosmética natural y habitos de skincare.

Tlustracion 6: Tutorial
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De esa manera se evidencia la importancia de las redes sociales, las cuales son una herramienta
fundamental para este emprendimiento, ya que es un canal directo para publicitar y una

oportunidad para el reconocimiento de la marca a un bajo costo.

e Invertir en campafias de marketing digital mas fuertes que incluyan optimizacion de
motores de busqueda, publicidad en redes sociales y marketing de influencers.
Comenzando con mantener un feed de Instagram con los productos, sus beneficios, precios,
etc. En la siguiente imagen se observa como se veria la pagina en Instagram, el contenido
que mantendria de acuerdo con una paleta de colores y representando como los productos

son para todas las edades y tipos de piel.

Instagram. El rol de esta red social es mostrar contenido en el que se muestren los

beneficios de utilizar productos naturales y al mismo tiempo que comunique los beneficios de los
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productos naturales de la marca. Se busca utilizar el contenido digital de fotografias y videos para
que interactiien con la marca por medio de hashtags y menciones a usuarios en Instagram que

fomenten el uso de productos naturales.
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llustracion 7: Feed de Instagram

< heleinatural L1 eee
9 456 1
Posts Followers Following

Helei Natural Cosmetics
Productos naturales para el cuidado de tu piel
By Nicoverde S.A

22 www.heleinatural.com

Following Message Email +9

Fuente: Elaboracién propia
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Facebook. La funcion de esta red social es generar una comunidad virtual de personas que
compran productos organicos de belleza y que puedan dar la opinién de los productos comprados.
Se realizaran post con contenido con mayor lectura para que puedan reaccionar ante el mensaje y
compartirlo con familiares o amigos. Es una red social mas personal y no tan aspiracional como

Instagram, asi que el contenido serd de informacion util para vivir de manera natural.

[lustracion 5: Facebook post

e

Nuevo
serum
natural

Descubre tu brillo radian
nueva formula de nuestr
hidratante.

A base de
aguacate

Libres de
crueldad
animal

Hidratacién
profunda

Ingredientes
natural

WWW.HELEINATURAL.COM (o) J @HELEINATURAL

Fuente: Elaboracion propia

e Implementar y difundir préacticas sostenibles como el uso de envases reciclables y procesos

de produccion eco-amigables. Nicoverde S.A actualmente trabaja con residuos de pifia para
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crear bioplasticos, eventualmente se desea crear las etiquetas y empaques de la linea con

esta practica.

Hlustracion 8: Empaques

e Establecer un sistema de monitoreo y evaluacion continuo para evaluar la eficacia de las
estrategias de mercadeo y ajustar segin el feedback y los datos de rendimiento. Las
etiquetas que se colocaran en todos los envases de los productos presentaran un /ink y QR
que los dirigird a una encuesta de satisfaccion para que los clientes que asi deseen puedan

dar su opinion del producto y de esta manera atender areas de mejora.

llustracion 9: OR

DE JANOS ESCANEA
SABER TU Of40
OPINION i ;

LLENA LA ENCUESTA DE SATISFACCION Y AYUDANOS A MEJORAR

Fuente: Elaboracion propia
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e Crear programas de fidelizacion y brindar incentivos para la retroalimentacion, como
promociones exclusivas para clientes frecuentes, también implementando tecnologia
adecuada como la integracion con E-commerce creando una pagina web con botones de

compra para facilitar la acumulacion y canje de puntos para ganar recompensas.

[lustracion 10: Pagina web

HELEI Home About Shop Contact

REVELANDO EL

En Helei, creemos en la belleza auténtica y natural. Nuestra
mision es ofrecerte cosmeéticos de alta calidad que no solo

SE( RETO PARA realcen tu belleza, sino que también nutran y respeten tu piel y
el medio ambiente.

Nos apasiona construir una comunidad de belleza consciente.
UNA PI EL Siguenos en nuestras redes sociales para obtener consejos de
belleza, tutoriales, y las ultimas noticias sobre lanzamientos de
productos. iNo olvides suscribirte a nuestro boletin para recibir

RAD l ANTE ofertas exclusivas y descuentos especiales!
¥ k- 20K | Suscriptores en el mundo
X . COMPRA AHORA
e 40K | Clientes en el mundo

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 11: Pagina Web

HELEI Home About Shop Contact

Descubre la Relleza
Natural

Nos enorgullece ofrecer productos que combinan lo mejor de la
naturaleza con la ciencia moderna para proporcionar resultados visibles y
duraderos. Nuestros cosméticos estan disenados para satisfacer las
necesidades especificas de tu piel, brindandote una experiencia de cuidado
personal superior.

v/ Productos Libres de Crueldad Animal

v/ Comprometidos a usar ingredientes naturales de origen
sostenible,

©® Leermas

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 12: Pagina web

HELEI Home About Shop Contact

Compra nuestros productos esenciales

En Helei, estamos dedicados a ayudarte a descubrir y realzar tu belleza natural. Explora nuestra linea de cosmeéticos y
encuentra el producto perfecto para ti. Tu piel y el planeta te lo agradeceran.

-

{ R n
See Detail See Detail See Detail

Fuente: Elaboracién propia
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llustracion 13: Pagina web

HELEI Home About Shop Contact

No dudes en contactarnos a través de nuestro formulario en linea, correo electrénico o por medio de nuestras redes.

PO nte e n Your E-mail Address .

nsert Your E-mail Address

contacto con *

nsert Your Me

nuestro equipo

BA helei@nicoverde.com @ www.heleinatural.com & @heleinatural

Fuente: Elaboracién propia

Seguidamente, se muestra el cuadro del proceso de las actividades a realizar para la apertura 'y
lanzamiento de la linea cosmética natural, esto con el fin de realizar todas las estrategias en una
secuencia logica que permita medir el progreso de cada una. El cronograma por presentar se
plantea con el compromiso de cada una se realice en el tiempo establecido y a cargo de las personas

capacitadas para realizar cada funcion.
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llustracion 14: Cronograma

Cronograma del proyecto —~
TAREAS JuLio AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO MARZO ABRIL
Creacion de
materiales
educativos y
campanas
informativas
Campanas de
marketing digital

Implementary
difundir practicas
sostenibles

Establecerun
sistema de
monitoreoy
evaluacion

Crear programas
de fidelizacion y
brindar incentivos
parala
retroalimentacion

Fuente: Elaboracién propia

Fidelizacion

Helei busca generar una experiencia de salud enfocada en el cuidado de la piel y en el
ambiente de manera sostenible, para generar un lazo de confianza y compromiso con los clientes,
considerando sus preferencias, su vision y el pensamiento responsable, sin olvidar su satisfaccion
en términos del cuidado de la piel. Es el producto que llena estas necesidades de cada cliente
tomando en cuenta sus diferentes aspectos, como el aroma, disefio, entre otros, con un alto nivel
de servicio al cliente, que ofrece beneficios por sus compras, por lo cual el cliente acumula puntos
para, asi mismo, recibir descuentos por acercar a consumidores nuevos a la marca. Por otro lado,
el cliente encontrard multiples espacios para interactuar y tener esta atencion en el momento de la
compra y luego de ella, lo que asegura alta calidad y tranquilidad acerca de los bienes que podra

consumir.
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La fidelizacion de los clientes de cosméticos es fundamental para el éxito a largo plazo de la
marca. A continuacion, se detallan varias estrategias efectivas para asegurar la fidelizacion de los

clientes en este sector:

1. Calidad Del Producto: Asegurarse de que cada producto sea efectivo y de alta calidad.
Los clientes deben notar resultados positivos para seguir comprando de manera que se
note la eficacia de estos. También al utilizar ingredientes naturales y seguros para ganar
la confianza de los consumidores preocupados por su salud y el medio ambiente.

2. Experiencia del Cliente: Ofrecer un servicio al cliente atento y eficiente, resolviendo
rapidamente cualquier problema o consulta. Proveer recomendaciones personalizadas
basadas en las necesidades y preferencias individuales de cada cliente.

3. Programas de Lealtad: Mediante la implementacion de programas de lealtad que
ofrezcan descuentos, puntos de recompensa, regalos de cumpleafios y promociones
exclusivas. También ofreciendo a los miembros del programa de lealtad acceso
exclusivo a nuevos lanzamientos y ediciones limitadas.

4. Engagementy Comunidad: Al crear contenido atractivo y educativo en redes sociales,
se mantendra a los clientes interesados y conectados con la marca. Organizar eventos
en linea y en persona, como talleres de maquillaje o cuidado de la piel, para crear una
comunidad y fomentar la lealtad.

5. Feedback y Mejora Continua: Solicitando y valorando el feedback de los clientes para
entender sus necesidades y mejorar continuamente los productos y servicios. Se
realizardn encuestas de satisfaccion regularmente para identificar areas de mejora.

6. Transparencia y Responsabilidad: Ser transparente sobre los ingredientes utilizados
y los beneficios de cada producto.

7. Implementar Y Comunicar Practicas Sostenibles Y Responsables: como el uso de
envases reciclables y procesos de produccion eco-amigables.

8. Ofertas Y Promociones Personalizadas: Utilizando datos de compra y
comportamiento para enviar ofertas y promociones personalizadas que se alineen con
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los intereses del cliente. También ofrecer incentivos, como descuentos en la préxima
compra o envio gratuito, para fomentar la repeticion de compras.

9. Relacion A Largo Plazo: Mantener una comunicacion regular con los clientes a través
de boletines informativos, correos electronicos y actualizaciones sobre nuevos
productos y promociones. Ofrecer un excelente servicio postventa, asegurandose de
que los clientes estén satisfechos con sus compras y ayudandoles con cualquier
problema que puedan tener.

Personal

Es importante mencionar, que todo el personal debe estar previamente capacitado,
supervisado y evaluado para poder detectar errores y aplicar las acciones correctivas.

A continuacion, se presenta el organigrama De Nicoverde S.A para una mejor apreciacion.

Esquema 1: Organigrama

Jets
lefe de planta e erariva Wl
Técnico en Ejecutivo de
Control de Contador [
Calidacl
Enc:f;'ﬁ:ale; de Sﬂﬁfla'd'::j Piiblicidad
Dperario de Conserf
Maguinari g
Operario de Talento
Manipulaciin Humano
Asistente de
Tesoreria
Secretaria
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Planificacion financiera

En esta parte se mostrara la viabilidad del margen de ganancia de los productos que seran
introducidos en el mercado. El proceso de esta informacion permite determinar si el producto es
rentable para su venta y el costo unitario que se asume. Los datos para generar los cuadros han
sido recopilados de las proformas de costos de los principales proveedores de productos.

A continuacion, se presentan los cuadros de analisis para determinar si existe una utilidad
considerable. Para realizar los cuadros es necesario un informe con la recopilacion de tres datos,
el costo unitario variable del producto, el costo de venta y el margen de contribucion. Se suministra
el cuadro del costo total de los precios de cada producto y la composicion de ingredientes por
productos. Los costos mostrados, se realizan con el fin de obtener el equilibrio entre el costo y el
precio de venta. Cabe mencionar, que el costo de cada producto implica una serie de elementos
que lo integran, lo cual vendria a variar el margen de contribucion. Lo anterior contribuye para

determinar los precios de ventas.

Analisis de costeo de productos

Anteriormente, se habia suministrado el precio introductorio que tendrian los productos de
la linea. Se establece que para que un producto tenga un margen de utilidad mayor o igual a 200%
determina un resultado rentable, el objetivo serd determinar cudles productos tienen mayores

voliimenes de ventas y analizar si la rentabilidad es optima.

En relacion con lo anterior, se realiza el cuadro de costeo de produccion para determinar
cuales productos originan una ganancia o una pérdida. Para ello se genera el precio de venta y el
costo sobre esa produccion. Lo ideal seria un margen de contribucion por arriba de los 200% y asi
determinar si los porcentajes presentados sostienen el negocio o si se debe ajustar los precios de

los productos para que esta ganancia sea rentable.
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Tabla 17: Estimacion de costos variables

Centro de Costo Costo Costo por Unidad | *Costo primer afio
Produccion Costo de los ingredientes ¢1.000 ¢5.000.000
Produccion Costo de mano de obra para la fabricacion ¢340 ¢1.700.000
Produccion Costo de envases y etiquetas ¢50 ¢250.000
Produccion Costo de maquinaria y equipo ¢200 ¢1.000.000
Produccion Costos de energia y suministros de produccion ¢300 ¢1.500.000
Produccion Gastos relacionados con la calidad y control de calidad ¢50 ¢250.000
Produccion Costos de distribucion ¢40 ¢#200.000
Marketing y Ventas Gastos de marketing digital ¢20 ¢100.000
Marketing y Ventas Costos de disefio grafico y material promocional ¢50 ¢250.000
Marketing y Ventas Gastos de participacion en ferias y eventos ¢90 ¢450.000
Marketing y Ventas Costos de envio y distribucidn ¢50 ¢250.000
Administrativos Gastos legales y contables ¢80 ¢400.000
Administrativos Suministros de oficina @30 ¢150.000
Administrativos Salarios ¢1500 ¢7.500.000
Investigacidn y Desarrollo |Investigacidn y desarrollo de ingredientes y productos ¢40 ¢200.000

Tabla 18: Estimacion de costos fijos de produccion
Descripcién Gasto mensual Gasto anual
Electricidad ¢350,000.00 @4,200,000.00
Agua ¢250,000.00 ¢3,000,000.00
Salarios @3,247,225.12 @38,966,701.44
Legal #649,110.00 ¢7,789,320.00
Insumos ¢47,000.00 ¢#564,000.00
Total @4,543,335.12 @#54,520,021.44

El presupuesto para el plan de publicidad proyectado es el siguiente:

Tabla 19: Proyeccion de Plan de Publicidad
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Proyeccion de plan de publicidad

Actividades Costo Mensual Costo cuatrimestre
Vincular Community Manager ¢360,000.00 ¢1,440,000.00
Fotos y videos profesionales ¢125,000.00 @500,000.00
Publicidad con Influencers ¢350,000.00 ¢1,400,000.00

Total de laimplementacién ¢3,340,000.00

Tarifas de Influencers Costo Mensual Costo cuatrimestre
Historias ¢200,000.00 ¢800,000.00
Videos ¢150,000.00 ¢600,000.00

Rivalidad entre las compaiiias existentes

Esta corresponde a la fuerza que mas afecta la operacion de un negocio, como se muestra
en la tabla matriz de la competencia, en la cual se ha elaborado un informe de los competidores
mejor posicionados. Cabe destacar que los competidores directos existentes presentan un perfil
similar de productos, precios similares y las opciones de compra. El impacto que va a tener el
negocio debe ser gradual para introducirse en el mercado tomando en cuenta la diferenciacion

de productos y los precios con los que se va a introducir al mercado.
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Tabla 20: Competencia directa

Producto

Precio en el mercado

Crema Corporal Dove Nutricion Intensiva,

Piel Extra Seca -1Lt @5.300
Lactovit Crema Instant 400MI @3.800
Crema Lactovit Lacto-Oil Corporal 400 Ml ¢3.600
Crema Corporal Johnson's -200ml @¢3.080
Nivea Crema Corporal Soft Milk 1 L #8995
Crema Hypnotiq Aloe- 500ml @¢1.700
Crema Corporal Lubriderm Reparacién

Intensiva, Piel Aspera O Extra Seca - 946ml ¢7.500
Crema Hidratante 3 en 1 Zermat 1L ¢12.210
Crema de Kiwi 80 G #6.550
Crema de Semillas Chia Zermat 80 G @¢5.380
Crema para cuerpo avena y vainilla Avon

Care 1L ¢11.300
Crema hidratante con extracto de Té Verde ¢5.465,79
Crema de macadamia Avon Care 75g @#5.650
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Tabla 21: Competencia directa

Producto

Precio en el mercado

Serum Garnier 30 ml @9,100.00
Serum L'oreal 30 ml ¢13,100.00
Serum Nivea 30 ml ¢10,602.00
Serum La Roche Posay 30 ml ¢19,000.00
Serum Barbaria 30 ml ¢13,900.00
Serum John Fried 50 ml ¢11,880.00

Amenaza de los productos sustitutos

El principal producto sustituto que se encuentra en el mercado corresponde a los
cosméticos convencionales. Las casas de cosméticos que se encuentran en el mercado ofrecen
productos sustitutos con mayores precios, pero su diferencia radica en que estos no son

productos naturales y muchos de estos no son amigables con el ambiente y son probados en

animales.

A continuacidn, se presenta el costo estimado de la implementacion de la estrategia, este
proceso tiene un estimado de ¢ 2,684,000 para los primeros 4 meses del lanzamiento. El
presupuesto presentado integra la incorporacion de las personas especializadas en cada tema por

desarrollar y cada recurso que sea necesario. Esta inversion se pretende recuperar con el prondstico

de ventas ya establecido por la empresa.

Tabla 22 Presupuesto para el plan de mercadeo
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Proyeccion de plan de publicidad

Actividades Costo Mensual Costo cuatrimestre
Vincular Community Manager ¢360,000.00 ¢1,440,000.00
Fotos y videos profesionales ¢125,000.00 ¢500,000.00
Puesto en supermercados ¢186,000.00 ¢744,000.00

Total de la implementacién ¢#2,684,000.00

Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores son un insumo esencial para todo negocio. Nicoverde S.A cuenta con sus
propios campos de materia prima por lo que no necesita un proveedor de estas. Se cuenta con
potenciales empresas de abastecimiento desde su inicio. Por lo cual, es importante realizar
nuevas negociaciones y contar con una cartera atractiva y validar los precios. Ademas, se debe
buscar negociaciones con una fabrica de etiquetas y de envases de la zona para que estas
lleguen en un tiempo prudencial al laboratorio donde se llenan los envases y pasan por la
etiquetadora y no afectar la calidad de estas. A continuacion, se muestra una tabla con posibles
proveedores, los cuales seran analizados para detallar cudles de ellos ofrecen los productos de

mayor calidad y con un precio competitivo.

Tabla 23: Lista de Proveedores

Proveedores

Etiquetas Envases

Etipress Parafina Costa Rica

Sublimarte CR Envases Costa Rica

Eticom Envasa

Poder de negociacion de los clientes
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Dentro de los objetivos principales de la linea, se encuentra mantener la marca en un
mercado nuevo y con poco conocimiento del sector, es necesario crear estrategias de
fidelizacion e implementar el rapido nivel de compra de los consumidores. Por lo anterior, se
pretende darle al cliente espacios para que se relacione con el mercado, crear actividades de
interés, tener variedad de productos y lograr una répida aceptacion. De esta manera se crearan
programas de fidelizacion y se brindardn incentivos para la retroalimentacion, como encuestas

después de la compra y promociones exclusivas para clientes frecuentes.

Amenaza de nuevos competidores

Teniendo en consideracion la posibilidad de nuevos competidores directos en el mercado
en donde se esta posicionando el negocio. Se debe analizar las siguientes preguntas ;Quiénes
son la nueva competencia?, ;Qué productos tienen? y ;Cudles son sus estrategias de
comercializacion y publicidad? Teniendo en consideracion ese andlisis, se puede reajustar la
estrategia ya implementada para el negocio. Esta nueva estrategia tiene que tomar en cuenta la
diferenciacion de productos y una publicidad agresiva y de contenido para los consumidores.
Por esta razon, dos de las acciones a implementar serian:

e Andlisis de los costos ya existentes con el fin de reajustar los precios para que sean
mas competitivos en el mercado.

e Hacer promociones semanales en los productos ya existentes, ya sea un descuento
o implementar precios especiales una vez a la semana en ciertos productos de la

linea.
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Anexos
Encuesta:
La siguiente, es una encuesta realizada por la estudiante Sofia Sdnchez Tapia de la Universidad
Internacional de las Américas para el proyecto de graduacion para optar por el Titulo de
Bachillerato en Administracion de Empresas. Tiene como objetivo principal conocer la aceptacion

de una nueva linea de cosméticos naturales.

1. Por favor indique su género

Femenino:
Masculino:
Otro:

2. Seleccione su rango de edad

18-24
25-34
35-44
45-54
Mayor a 54
3. Por favor indique su ocupacion
4. ¢ Utiliza usted productos para el cuidado de la piel?
Si  No
5. (Es importante es para usted que estos productos cosméticos sean naturales?
Si_ No
6. (Asocia los productos naturales con una mejor calidad?
Si No
7. (Donde suele comprar sus productos cosméticos? (tienda fisica, online, farmacia, etc.)
Tienda fisica
Online
Farmacia
Otros_

8. (Queé factores influyen en su decision de compra de productos cosméticos? (precio, calidad,
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

ingredientes, marca, etc.)

(Con qué frecuencia compra productos para el cuidado de la piel?

Nunca

Poco Frecuente

Frecuente

Muy frecuente

(Esta dispuesto a probar nuevas marcas o productos?

Si No

LA través de qué medios se informa sobre nuevos productos cosméticos? (redes sociales,

television, revistas, recomendaciones, etc.)

RRSS

Television

Revistas

Recomendaciones

(Qué tipo de contenido prefiere para informarse sobre productos cosméticos? (resefias,

tutoriales, anuncios, articulos, etc.)

Resenas

Tutoriales

Anuncios

Articulos

(Estaria interesado en productos cosméticos que ofrezcan soluciones especificas (por
ejemplo, antienvejecimiento, hidratacion profunda, antiinflamatoria, etc.)?

Si No

(Es importante para usted que los productos cosméticos sean sostenibles y respetuosos con
el medio ambiente?

Si No

(Estaria dispuesto a pagar entre los 3000 y 5000 colones por productos cosméticos

naturales?

Si__No__
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