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RESUMEN EJECUTIVO

LoreMakeUp es una empresa que comercializa cosméticos en tendencia, de diferentes
gustos y precios que se ajustan a la economia de todas las personas, con un puesto fisico en
Sesquile Cundinamarca, lugar donde nacio la idea, y venta por medio de redes sociales. El
ingreso de esta compafiia es mediante la venta de dichos cosméticos, utilizando estrategias de
planeacion y marketing que tengan como finalidad generar rentabilidad, y del mismo generar
alianzas con clientes y proveedores que permita el crecimiento en conjunto, teniendo en cuenta
siempre el entorno tanto social como ecoldgico, generando objetivos tacticos que nos permita

resaltar sobre la competencia.

INTRODUCCION

A lo largo de los afios el maquillaje se ha convertido en un aliado para diferentes
personas, puesto que para algunos este es un método para sentirse mas seguro y para resaltar la
belleza. Dicho esto, el maquillaje se puede considerar como aquellos elementos faciales que son
utilizados para retocar, colorear o tapar imperfecciones de la cara, convirtiéndose en los ultimos

tiempos como una de las grandes industrias en todo el mundo.

En base a lo anterior, aunque el maquillaje se ha utilizado desde la prehistoria, y la lo
largo de la historia su fabricacién y uso a estado compuesto por diferentes elementos, es cierto
que a la fecha han surgido diferentes marcas las cuales algunas han llegado a ser mas
reconocidas que otras, y de igual modo en la actualidad el mundo del maquillaje hace parte de la
competencia mas dificil de alcanzar puesto que muchas empresas se han atribuido diferentes
métodos, formulas y planes de comercializacion para abarcar el gran mercado que comprenden

estos articulos.



Dicho esto, en la actualidad las marcas abarcan mucho mercado, pues estan enfocadas
tanto en el maquillaje para diario como maquillaje profesional, nombrando algunas marcas
reconocidas a nivel internacional como MAC, Nars, bobbi brown, Nyx, Chanel, L’Oreal, entre
otras. Estas marcas tienen una gran posicién como ya dicho anteriormente en el mundo y
también en Colombia, sin embargo, en este pais las dominantes para la clase media baja se

encuentran entre Samy, Vogue, Nylen, Nivea entre otros.

Por lo anterior, se puede decir que la comercializacion de las marcas predominantes en
Colombia ha llegado a todos los rincones, sin embargo, en algunos casos la variacion de
productos es limitado, por ende, existe cantidad de marcas que han surgido y estan tomando
ventajas con nuevas técnicas de competicion como Sammy, Febble, Engol o Paulis. Un ejemplo
claro de esto es en el municipio de Sesquile Cundinamarca, lugar donde el maquillaje que se

encontraba era basico, y de las marcas mencionadas anteriormente.

En este mismo sentido, es por esto que LoreMakeUp busca llevar nuevas tendencias,
apoyando marcas pequefias a lugares donde el acceso a los cosméticos es limitado, para que asi
estas personas tengan la misma posibilidad de arreglarse, retocar el rostro e incluso experimentar
con maquillaje en tendencia, por medio de aquellas marcas que ofrecen productos innovadores y

de calidad, y de igual modo con precios asequibles para todo publico.

Dicho esto, por medio de planes estratégicos, y metodologias investigativas,
LoreMakeUp busca crecer, convertirse en un negocio confiable y reconocido dentro del marco y
nicho de mercado escogido, de tal manera que todas las partes involucradas, tanto clientes, como

proveedores y aliados se beneficien de esta compafiia.



OBJETIVOS:

Ampliar el portafolio de cosméticos en lugares donde estos son limitados y de poca

variedad.

Obijetivos especificos:

o Determinar los gustos, preferencias y tendencias de nuestro nicho de mercado.

o Crear alianzas estratégicas con proveedores que ofrezcan maquillaje en tendencia
y Unicos para nuestro portafolio.

o Establecer relaciones con clientes y demas aliados para beneficiar a la empresa.

e Posicionar en un nivel alto de competitividad nuestra compafiia.

CLAVES PARA EL EXITO:

Suministrar a las mujeres productos en tendencia en cuanto a cosméticos, estableciendo
una relacién de confianza entre nuestros aliados y una comunidad, por medio de planeaciones
estratégicas que nos permita el reconocimiento del publico, de igual modo establecer precios que
se ajusten a la economia de nuestro nicho de mercado, determinar lazos para dar reconocimiento
e importancia a nuestro servicio al cliente, y de igual modo al proceso de logistica distribuciony
publicidad ética y transparente de modo que nuestros clientes y consumidores confien

plenamente en nuestra compafiia, en lo que somos y o que nos representa.



INNOVACION

DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

llustracion 1: Productos

Somos una empresa dedicada a comercializar
productos cosméticos en tendencia, dirigidos a todas mujeres
jovenes con diferentes gustos, preferencias y de todos los
estratos. Nuestra propuesta de valor se basara en el servicio
al cliente puesto que, mediante una comunicacion calida,
asertiva, y respetuosa crearemos una comunidad. Adicional,

en medida que nuestros clientes adquieran los productos

podran les daremos un reto respectivo al maquillaje para que se sientan parte de nuestra marca.

Buscamos alianzas con los mejores proveedores del mercado de tal modo que les
ofrecemos a nuestros clientes calidad, moda y servicio al cliente para que se sientan seguras y

agradables al momento de contactarnos.

Tabla 1 Idea de negocio

Somos una tienda online de maquillaje y accesorios, que buscamos

¢Cuél es el brindarle a las mujeres una posibilidad de resaltar su belleza, con productos
producto o en tendencias y modas para los diferentes gustos, los cuales se pueden
servicio? adquirir por nuestros sitios en linea tales como redes sociales y portales de

compra y venta.

Los productos de nuestra empresa van dirigidos principalmente a mujeres
que les guste retocar su rostro con maquillaje y que se encuentren en su

.Quiénesel  adolescencia desde los 16 afios hasta la edad adulta. Va destinado a todos
cliente los estratos, ya que manejamos diversas marcas y precios que se pueden
potencial? ajustar a la economia de los consumidores finales y, de igual modo va

enfocado principalmente en el departamento de Cundinamarca, lugar de
origen de la idea de negocio.

¢Cual es la La necesidad surge en Sesquile de Cundinamarca, lugar donde no habia un
necesidad? espacio o tienda especializada en el maquillaje comercial, de igual modo el
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unico que se podia adquirir en este lugar era en droguerias, los cuales son
muy limitados y sin diversidad de precios, colores, marcas, disefios entre
otros.

Dicho lo anterior, se lleva una combinacion de diferentes productos para las
mujeres que les guste arreglarse con este tipo de cosméticos.

Creamos una pequefia tienda fisica en una vereda del municipio de Sesquile
Cundinamarca, de igual modo nos enfocamos también en la parte virtual,
puesto que por medio de redes sociales como Instagram, Facebook y

. ComMo? WhatsApp nos pueden contactar y adquirir los productos.
(& H
De igual manera, contamos con facilidades de pago como en efectivo,

Nequi, Daviplata, cuenta de ahorros Bancolombia y asi mismo manejamos

domicilios sin costo en Sesquile y municipios aledafios.

Somos la Unica tienda en el municipio de Sesquile de venta de maquillaje,
) ofreciendo una alternativa diferente y atractiva. Buscamos manejar los
¢Por que lo mejores precios del mercado y tener variedad a la hora de complacer al
preferiran? cliente, de tal modo que ofrecemos diversidad, moda y confiabilidad para
que estos nos prefieran, se identifiquen y fidelicen con nosotros.

MODELO DE NEGOCIO

Tabla 2 Modelo de negocio

PROPUESTA DE ARQUITECTURA DEL
SECMENTEL VALOR SERVICIO
Nuestro mercado esta Ofrecemos diversidad de
ubicado en Cundinamarca productos para todo tipo de Personal comprometido con la
correspondiente a 1.449.208 | gustos y domicilios gratis en compafifa.
(DANE, 2020) mujeres el municipio y sus » .
jovenes y adultas ubicadas | alrededores. Asi mismo los Cosmeéticos de diferentes

entre los 16 a 45 afios de clientes se sentiran comodos marcas y en tendencia.

cualquier estrato m_edio bajo | al com_unicarse con el servicio Publicidad que atraiga e
a alto, con habito de al cliente y al momento de impacte al pablico objetivo.
consumo en redes sociales, | adquirir nuestro producto les
estudiantes y trabajadores, enviaremos un reto de Distribucion: red de
que les guste resaltar su maquillaje para que asi distribucion segura y rapida.
belleza. fomenten nuestra comunidad.
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MECANISMOS DE
COSTO Y PRECIO. ENTREGA GANANCIAS ESPERADAS

Venta por internet a Colombia

Compra de mercancia y envios por distribuidoras.
Publicidad en redes sociales Tienda fisica en Sesquile Venta dedglsi(f\zrélculos de
Distribucion Envio gratis a Sesquile y sus

alrededores.
RECURSOS FIDELIDAD CADENA

Publicidad y marketing en
redes sociales

Servicio al cliente por medio
de Facebook, Instagram y

Con ayuda de aparatos WhatsApp
tecnoldgicos, laweb y Excelente atencion a | Proveedores de maquillaje,
capital humano -Xcelente atencion a los articulos de belleza y empaque.
- clientes, basandonos en el
obtendremos la rentabilidad L o .
.- . respeto, la cordialidad y la Distribuidoras de envio
suficiente, para que asi la -
L amabilidad. .
comercializacién se pueda Clientes
expandir. Promociones y descuentos

para nuestros clientes.

Fomentar la comunidad
haciendo al cliente parte de
nosotros.

MODELO DE VENTA POR INTERNET

¢, Como captara sus clientes segun el modelo de ventas por Internet escogido?

El modelo de negocio utilizado por nuestra compafiia es la venta online, ya que puede ser

un negocio escalable que genera el aumento de las ganancias y disminuye los costos.

Dicho lo anterior, nuestros clientes seran atraidos en primera instancia en nuestras redes

sociales, ya que con ayuda de herramientas tecnoldgicas buscamos que cada publicacion en
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nuestras paginas activas sea atractiva para aquellos que nos visitan y se animen a adquirir

nuestros productos y convertirlos en clientes potenciales.

En segunda instancia el uso de publicidad por medio de estos canales de comunicacion
nos ayudard a presentar nuestra imagen a mas personas, de igual modo estableciendo nuestro
cliente ideal podemos generar publicidad especificamente para el nicho de mercado que
queremos atender, de la misma manera dentro de esta publicidad también se tiene en cuenta el

trafico de usuarios y asi tener mas control sobre esta.

En tercer modo la relacion con los clientes es de suma importancia para nosotros, por lo
que las promociones y atencion al cliente es parte de nuestras estrategias para captar la atencion
del mismo modo dandoles respuestas rapidas a sus preguntas e inquietudes acerca de nuestros
productos, Asi como hacer sentir al cliente que es parte de nosotros y de nuestra comunidad

interactuando de manera directa con estos.

¢Como y qué alternativas ofrecera a los clientes seguin el modelo de ventas por Internet
escogido?

Le ofrecemos a nuestros clientes la posibilidad de comprar por redes sociales y que el
producto le llegue a su casa, de modo que pueden adquirir nuestros productos desde cualquier
lugar de Colombia, y, como ya dicho anteriormente, proporcionamos servicio al cliente de tal
modo que nuestro publico se sienta seguro y acogido por nuestra tienda, ofreciendo promociones

y descuentos para que los usuarios nos prefieran.

¢ Como cerrara la venta por Internet y cuales podrian ser los métodos de pago utilizados
acorde al modelo?

Actualmente las ventas por internet han tomado poder, es por esto que ofrecemos
diferentes canales de pago como lo son en efectivo, Nequi, Daviplata, cuenta de ahorros
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Bancolombia y asi mismo manejamos domicilios sin costo en Sesquilé y envios por
transportadora a toda Colombia, de este modo nuestros clientes nos contactan por nuestras redes
sociales, Facebook, Instagram , canales online y WhatsApp, donde atenderemos todas las
inquietudes de inmediato, de tal modo que transmitiremos seguridad y confianza al cliente a la

hora de adquirir nuestros productos y fidelizarlos al usarlos por su calidad.

INNOVACION SOSTENIBLE

Nuestra compariia busca llevar maquillaje en tendencia para todos los gustos, a mujeres
que no tienen acceso directo a este, de igual modo con la ayuda de nuestros proveedores y

brindaremos cosméticos de calidad e innovador, ofreciendo servicio al cliente de calidad.

Dicho esto, nuestro aporte ambiental involucra todas las areas, puesto que con el
compromiso de todos y con nuestra cultura apoyaremos de manera estratégica el medio

ambiente.

Tabla 3 Innovacién sostenible

x; AGUA ENERGIA | MATERIAS | EvisionES | RESIDUOS
PRIMAS
Producto o Instalacion de | Desconectar los | Reutilizamos Nuestra Implementar
servicio medidores de equipos de cajas las compafiia hace = una cultura
consumo de coémputo y cuales son envios en de reciclaje
Alseruna  agua paratener | electrodomésticos = adquiridas bicicleta a dentroy
empresa mas control que no estan en graciasala | Sesquileysus | fuerade la
comercializad  sopre este. uso de modo que | alianzacon | alrededores, de | compaifiia
ora, Uso de retretes | se disminuya el almacenes, modo que involucrando
buscamos con bajo uso de energia. de esta disminuimos el todos los
proveedores consumo de Instalar manera impacto partidarios
que tengan agua en las tecnologia que reducimos negativo que que hacen
practicas en instalaciones tenga bajo también causan los parte de
pro del medio = de |a empresa. consumo de COostos. vehiculos nuestras
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ambiente.

Marketing

Fortalecemos
el eco
marketing
por medio de
nuestros
empaques y
medio de
transporte.

Instalacion de
sistemas para
reutilizar el
agua.
Revisién
frecuente de
tubos,
valvulas,
herrajes entre
otros para
prevenir fugas
0 derrames.

Informar y
capacitar a
todos los
empleados
sobre el uso y
ahorro del
agua dentro y
fuera de la
compaiiia, por
medio de
carteles,
charlas entre
otros.

energia eléctrica.
Instalacién de
detectores de
movimiento de tal
modo que se
controle de
manera mas
eficiente la
iluminacion en las
instalaciones de la
compaiiia.

Nos unimos a
camparias en
redes sociales de
tal modo que
difundimos este
mensaje a
nuestros aliados
estratégicos y
consumidores de
nuestro
contenido.

ESTRATEGIA DEL OCEANO AZUL

Identifique quién es su competencia

Los
productos
adquiridos

para regalos
van
empacados
en bolsas de
papel, y asi
reducimos el
impacto
ecologico que
causa el
plastico.

Crear
alianzas
estratégicas
que
promuevan y
utilicen en
sus productos
0 en sus
campanas
materiales en
pro del medio
ambiente.

como los

carros y motos.

De igual modo
a nivel
nacional
utilizamos
distribuidoras
para disminuir
el trafico
vehiculary su
impacto.

Promocion de
nuestro
sistema

ecolégico de

distribucion al
publico.

alianzas
estratégicas

como los

clientesy
proveedores.

Implementar
por medio de
las redes
sociales
camparias
que
promuevan el
reciclaje.

Para identificar cual es nuestra competencia directa, decidimos basarnos en dos aspectos

importantes para la creacion de nuestra compafiia; el primero de ellos es la localidad ya que

nosotros nos ubicamos con una pequefia tienda fisica, donde esta seria la primera a su alrededor,

pero con el transcurso de los meses fueron creando otras tiendas con caracteristicas similares.

Asi que nuestra competencia directa por ubicacion es:

e ANDRE
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e DANNA MAKE

e ALEJANDRA CELIS

Ya que nuestro negocio lo hemos encaminado por la parte digital, también es importante
analizar la competencia en tiendas online con caracteristicas similares; Estudiando este mercado
entendemos que la competencia es bastante asi que escogimos analizar tiendas online, donde su

sede se encontrara en el mismo departamento.

e Makeup.colorsshop

e Magquillaje_luamsa

Tabla 4 Competencia

ATEEEION REGALOS REDES TUTO[?éALES CATALOGO PRECIO
CLIENTE < PERSONALIZADOS  SOCIALES MAQUILLAJE
Andre 4 4 2 1 0 3 @
O w
L 8
Danna Make g 0 1 0 0 2 S 3
[ il
Alejandra Celis 4 2 0 1 0 3 38
Makeup.colorsshop 3 5 4 4 5 5
)
0n O
Magquillaje_Luamsa 1 5 4 4 4 4 § g
x o
Malucosmetics 5 0 5 3 4 5 o
Mantener Mejorar Mejorar | Incrementar = Mantener = Mantener
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llustracion 2 Grafica Competencia

m LoreMakeup
W Andre
Danna Make
Alejandra Celis
m Makeup.colorsshop
. W Maquillaje_luamsza
m Malucosmetics
V]

F

VALOR 1-5
= L

[y

ATENCION AL REGALOS PUBLICIDAD EN TUTORIALESDE ~ CATALOGO PRECIO
CLIENTE ~ PERSOMALIZADOS REDES SOCIALES ~ MAQUILLAJE
VARIABLES

Tabla 5 Estrategias

Mantener/ Desde que inici6 la idea de crear el proyecto hemos tenido
como prioridad, la atencion al usuario, queremos crear un espacio
donde las personas se sientan comodas y con la confianza suficiente
para darnos a conocer las necesidades que desean satisfacer al ponerse
en contacto con nosotros.

ATENCION AL
CLIENTE

Mejorar/ Analizando el mercado pudimos conocer una estrategia que
nos haria llegar a otro tipo de publico, pues nos dimos cuenta que

muchas personas han visto el maquillaje como la opcidn perfecta a la
REGALOS hora de dar un buen regalo. Asi que decidimos armar anchetas, ramos

PERSONALIZDOS y cajas de maquillaje a un precio comodo para que fuera asequible

para todo publico. Es por esto que tenemos que estudiar la forma de

armar combinaciones agradables para que los clientes tengan la
oportunidad de escoger lo mas cémodo para ellos

Mejorar/ Nos hemos dado cuenta el aumento de las ventas, cuando
empleamos la publicidad en redes sociales, ya que intentamos hacer
videos y fotos profesionales, mostrando la calidad del producto,
enfocandonos en detalles minimos como la luz, el contraste, el fondo,
entre otros, para que asi, las paginas obtengan mas interacciones. Por
otro parte, hemos decidido promocionar los sitios web con la
estrategia que Facebook e Instagram ofrece pagando una pequefia
suma de dinero por hacer visible la pagina a mas gente, obteniendo asi
un nimero mayor de seguidores interesados en conocernos.

PUBLICIDAD EN
REDES

17



Incrementar/ Como consumidoras de material audiovisual de
maquillaje, entendemos que nuestros clientes necesitan asesorias o
guias para escoger productos que mas les convenga, dicho esto la
TUTORIALES DE capacitacion, entrenamiento y estudio de los colaboradores sobre
MAQUILLAJE dermatologia y maquillaje, para asi brindar el servicio de asesoria de
tal modo que se sientan seguras de comprar con nosotros y asi mismo
brindarles retos que les permita a nuestras consumidoras experimentar
con nuestros productos.

Mantener/ Nuestro catdlogo se mantendra puesto que con este es mas
CATALOGO facil que nuestros cllt_ente conozcan Ia,dlvgrgldad de productos y
precios de manera mas rapida.

Mantener/ Los precio que manejamos son para todo publico, por lo
PRECIO tal estos se mantendrén.

FUERZAS DE PORTER

1. Poder de negociacion con los clientes:

El poder de negociacion del cliente es alto ya que dia a dia estos exigen mas en cuanto a
calidad precio, materiales utilizados, marcas, tendencias, y adicional existe gran variedad de
productos que ofrecen el mismo factor. Dicho esto, para atraer y mantener a los clientes, y que
disminuya su poder se garantiza el servicio al cliente, y servicio postventa de calidad, de modo
que los clientes se sientan atraidos desde el primer contacto con nosotros. Del mismo modo
nuestros productos son asequibles para cualquier pablico, por ende que nuestra variedad no solo

es el producto sino el precio.

De igual modo las promociones y descuentos hacen parte de nuestra estrategia para
retener clientes y, también es de vital importancia para nosotros la relacion no sélo en cuanto al

servicio sino en la interaccion de redes sociales.
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2. Poder de negociacion del proveedor:

El poder de negociacion del proveedor es bajo, puesto que hay varias marcas y empresas
que proporcionan diferentes alternativas y variables que son vitales para mantener y satisfacer a

los clientes.

Dicho lo anterior buscamos proveedores que vayan acorde con nuestras politicas y
cultura, de modo que se conviertan en un aliado de suma importancia para nuestra compafiia,
estableciendo relaciones estrechas y transparentes, teniendo en cuenta variables como productos,
que sean libres de crueldad animal, tiempos de entrega, calidad, precio, forma de pago entre

otros.

3. Amenaza de nuevos competidores:

A la fecha en Sesquile no existen competidores, sin embargo en la modalidad virtual, se
estan generando nuevas empresas, por lo que nuestra metodologia sera estar activos y dispuestos
a establecer estrategia para mantener la estabilidad de la empresa e igual la relacién con los
clientes y proveedores, y del mismo modo los ingresos para no sufrir un colapso a traveés del

tiempo.

4. Amenaza de productos sustitutos:

A la fecha existen varios sustitutos que podrian reemplazar los productos que ofrecemos,
como por ejemplo en el sustituto de las bases o polvos compactos podemos encontrar cremas
hidratantes con color o mascarillas entre otros. Dicho esto es necesario para nosotros tener una
serie amplia de productos, de diferentes caracteristicas que puedan cumplir con las expectativas y
necesidades de nuestros clientes y de igual modo que se puedan ajustar segun el estrato socio-

econémico del publico.
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5. Rivalidad entre competidores existentes:

Como es bien sabido, la industria del maquillaje es de gran competitividad, por ende, en
el municipio de Sesquile y sus alrededores se lleva maquillaje de moda, en tendencia y de
diferentes gustos y preferencias debido a la competencia existente nos mantenemos activos en el
mercado con excelente atencion nuestros clientes y motivacion permanente por los medios

utilizados en nuestra empresa, logrando asi fidelizacidn y reconocimiento.

PLAN DE NEGOCIOS

MARKETING MIX

Estrategia de productos para cliente

Ofrecemos diferentes productos de distintas marcas y precios que se acomodan a los
bolsillos del publico objetivo. Manejamos productos en tendencia para todo tipo de personas,
tanto profesionales como mujeres del comin que les gusta resaltar su belleza de distintos tonos

de piel. Creamos alianzas con proveedores que ofrecen

llustracion 3 Presentacion

]

productos de calidad hacen parte de lo que queremos
representar, asi mismo que se ajusten a nuestras politicas,
cultura y a nuestra marca. Los empaques que utilizamos los
hacemos para que nuestros clientes sientan que su pedido

hace parte de un obsequio.
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Portafolio
Ofrecemos diferentes lineas de productos los cuales estan:

Sombras: Diferentes paletas con distintos tamafios, en tonos calidos y frios, y colores
mate, satinados, nedn, glitter y metalicos. manejamos pigmentos de sombras nedn y primer para

sombras.

Brochas: Manejamos Kit de brochas y en unidad de lujo y bésicas para ojos y para

diferentes usos. y Beauty Blender de diferentes colores con soporte.

Base: Manejamos base de diferentes marcas y diferentes colores mate y de cobertura

media y alta.

Corrector: correctores en diferentes tonalidades de alta cobertura.

Polvos: Polvos compacto de alto cubrimiento y polvos sueltos y ligeros en diferentes

tonalidades.

Pestafiina: Pestafiina en 4D, a prueba de agua, para dar volumen, alargar, ligeras de

diferentes marcas y colores y pestafiina transparente para el cuidado y encrespadores de lujo.

Delineador: delineadores a prueba de agua, crayones de varios colores tanto satinados
como mate. llustracion 4 Portafolio
Cejas: Betln en barra y compacto con

brocha y lapices efecto micropigmentacion de

diferentes tonalidades. Kit de pestafias postizas
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efecto 3D vy reutilizables de diferentes tamafios y estilos.

Labiales: Tinta para labios, labiales dobles, en barra y liquidos, en tonalidades mate y

brillantes. Kit de labiales y brillos.

[luminadores y rubores: iluminadores en polvo y liquidos, iluminadores con rubor y

brocha, rubores 3 en 1, satinados para diferentes tonos de piel.

Contorno: Contornos en crema, 3 en 1, y paletas de diferentes tonalidades.

Cuidados de la piel: Farsali hidratante, Primer, agua micelar y de rosas, cremas y

perfumes.

Otros: Cosmetiqueras medianas y blusas y blusones.

Estrategia de precios
La fijacion de precios utilizados es en base a la competencia, ya que nuestra estrategia es

el precio penetracion, buscamos lanzar productos con menor precio a los del mercado, para luego
igualarlos segun nuestros competidores, de tal manera que una vez alcanzada el reconocimiento

de producto y marcas nuevas se modificara el precio al del mercado.

Costos:
Tabla 6 Costos

Plan internet. $75.000 mensual
Costo envio de mercancia $32.000 mensual
Costo papeleria $30.00 mensual
Total, costos $137.000 mensuales

Estrategia de distribucion
Nuestra estrategia de distribucion estard basada en canales de marketing directo puesto

que los productos que comercializamos van directamente al cliente sin atravesar por algin
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externos como agentes o mayoristas. Esto es ya que nosotros al ser comercializadores somos
parte de la estrategia indirecta de distribucion de los proveedores por ende somos el contacto

directo con los clientes.

Estrategia de comunicacion:
Publicidad y marketing directo: Publicidad en redes sociales.

Promociones: Descuentos en algunas fechas llustracion 5 promociones

especiales, paquetes de promociones que el cliente
puede armar segun su gusto, teniendo en cuenta el
producto en relacion de la promocion.

Ventas personales: manejamos detalles y cajas

sorpresas en los cuales el cliente puede escoger la
variedad de productos que desee, adicional si el valor de estos es mayor a $50.000 cobramos

Unicamente el contenido.

Tabla 7 Objetivos Smart

Marketing Mix

ESTRATEGI OBJETIVO SMART COMO QUIEN CUAND DONDE VALOR
A @)
PRODUCT Implementar un Disefiar Por medio Enel En primera | El costo del
(@) empaque que aumente la nuestro de externos | primer instanciase | empaque es
percepcién en un 50% propio que periodo | implementa en de
de las ventas creando | empaque con realicen del afio Sesquilé- aproximado
bolsas personalizadas y materiales | estetipode | 2021. | Cundinamarca | 1.000 por
ecologicas para ecologicos. trabajos. unidad

identificar nuestra marca
en primer periodo del

2021.
PRECIO Realizar un descuento Seleccionar | LoreMake El En Sesquilé- | Esvalor es
del 25 % del valor de las unidades Up altimo | Cundinamarca de
100 unidades especificas para bimestre $150.000
para el Gltimo bimestre | promocionar del afio
del afio 2020. con el 2020
descuento
dado.
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PROMOCI | Aumentar la comunidad | Generando Con ayuda En el En Sesquilé- | El costo en
ONY en redes sociales un contenido de las primer | Cundinamarca | promocién
COMUNIC 40% generando diario y retos | herramienta | semestre de redes
ACION contenido diario y para la del afio sociales es
estableciendo retos de interaccién | tecnoldgica | 2021. de
maquillaje para los con los aproximado
usuarios y asi usuarios. 100.000
incrementar la
interaccion durante el
primer semestre del afio
2021.
DESARROLLO DE MARCA
Tabla 8 Desarrollo de marca
PASOS OBJETIVO RESULTADO

DIAGNOSTICO DE
MERCADO

REALIDAD
PSICOLOGICA DE
LA MARCA

POSICIONAMIENTO

REALIDAD
MATERIAL DE LA
MARCA

ESTRATEGIA DE
COMUNICACION

a. ldentificacion del sector

b. ldentificar marcas en
competencia

c. Soluciones principales y
alternativas
d. Tendencias del mercado
e. Arquetipo de marca
a. Percepcion de la marca
b. Identificar variedades
del neuromarketing
a. ldentificar Top of mind
b. ldentificar Top of hear
Traducir la propuesta de valor
en marca

Desarrollar acciones continuas
para la introduccion de la marca
en el mercado, que estén ligadas
a la mediacién tecnologia y de
redes sociales.
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Comercio - Magquillaje tendencia -
moda

Amarot - Danna Makeup
Belleza personal

Productos y colores nedn
Gobernado — amante - rebelde
Publicidad y constancia

Variedad de productos y
responsabilidad

Creador — cotidianos

Amante — explorador

Creamos seguridad en aquellas
mujeres que les da miedo lo
diferente, es por esto que, aunque
no les guste, o no se atreven a usar
maquillaje inspiramos la confianza
en si misma.

Queremos implementar videos
tutoriales reales y comodos donde
podamos tramitar seguridad,
creando un canal directo con
aquellas mujeres que sean
empezar en el mundo del
maquillaje.



llustracion 6 Logo

~
~ s

LOREMAKEUP

ERES EL MEJOR LIENZO.

MARKETING DIGITAL

En primera instancia la Landing page se promocionara en redes sociales en publicaciones
de Facebook e Instagram, y se incentivara a los clientes para que accedan a nuestro portafolio en
la pagina web. Asi mismo crear una comunidad la cual se sienta identificada con los productos
que comercializamos.

Por medio de la estrategia SEO seremos buscados en los motores, utilizando palabras
clave que permitan identificar la marca y que estas aparezcan en las primeras paginas de Google.
Asi mismo por medio de imagenes y texto breves que llamen la atencion y logren captar al

cliente en poco tiempo y de manera méas impactante.
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Objetivo Smart:
Aumentar el trafico de visitas en la pagina web un 10% por medio de estrategias de

marketing y publicidad para asi aumentar las ventas y la comunidad durante el primer trimestre

del afio 2021.

Landing Page
https://virtual.cun.edu.co/digital/course/view.php?id=8415

llustracion 7 Landing Page

LOREMAKEUP

ERES EL MEJOR LIENZO

Llamanos

Quiénes somos
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Para dispositivo movil:
llustracion 8 Landing page movil

0O @ O : Unete a la WiXapp &y Unete a la Wixapp 4

Unete a la WiXapp &)

Quiénes somos

Redes sociales:
La estrategia utilizada para nuestro negocio el Social Commerce, por lo que las redes

sociales son nuestras herramientas fundamentales para establecer contacto y relaciones con el
cliente, por lo que aqui establecemos todas lo que queremos comunicar de manera creativa y

didactica, de modo que establecemos las ventas directas mediante estos canales.

Facebook: @LoreMakeUp
Instagram: @lore_makeupl12
WhatsApp: 301 7080896
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llustracion 9 Redes sociales

facebook

LoreMakeup

roc
Pusicscisnes

ESTRATEGIA DE MARKETING DIGITAL

Nosotros como emprendedores entendemos que el cliente es o mas valioso para
nuestra compafiia, es por esto que, por medio de las redes sociales hemos implementado una
serie de promociones que pueden ser visibles en nuestro catalogo, atendiendo a estrategias para
captar mas clientes como detalles y sorpresas, anchetas y promociones ligadas a mas de un

producto segun las necesidades y los gustos de nuestros clientes.

Asi mismo cuando nuestros clientes compren nuestros productos les llegara un reto de
maquillaje en base a lo adquirido, de tal modo que no solo usen nuestros productos para el diario
Si no que se atrevan a experimentar cosas nuevas. Se le sugiere al cliente recrear el retro con los
productos adquiridos y enviarnos el video a nuestras redes sociales para que asi se integre a

nuestra comunidad.
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llustracién 10 Detalles

WETAI I EC V EARDDECAS
L) L0 I W
3 5ol valor de 108 Prodictos e superior » $50.000, ¥ l
/ )
i

~+. 12 Co}0 0 ramo, cintas decorativos, mofos y pae} 0O
tendrh costo alguno. 7 F

REF. 1-001
Paleta por 9 tonos: 10.000
500

llustracion 12 Promociones

g

. 1Ubreta de sombras, rubor, luminador y labiales:
$25.000 .

METRICAS CLAVES
Se puso en marcha una publicidad en Instagram y Facebook con una promocion de 4 dias

por $5.000 para dar un total de $20.000. En total 10.283 personas vieron la publicacion de las
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cuales el 98% correspondia a no seguidores de la pagina. Asi mismo 369 personas ingresaron a

la promocion y 392 al perfil de los cuales el 94% fueron mujeres y el 6% hombres. Es por esto

que nuestra publicidad alcanz6 a gran mercado y una parte se vio interesada en esta.

llustracion 13 Estadisticas de promocion

< Estadisticas de la promocién

\$

Publicado el 16/08/2020 a las 20:43

¥ 69 Qs A1

Interacciones
Clics en la promocién

Visitas al perfil
94% a partir de la promocién

Visitas al sitio web
66% a partir de la promocion

Clics en "Cémo llegar”
100% a partir de la promocion

Descubrimiento

10 283

Personas alcanzadas
El 98% no estaba entre tus seguidores
El 96% procede de tu promocion

Impresiones
78% a partir de la promocién

@

<  Estadisticas de la promocion

Seguimientos

Promocién

69 dias

Tiempo transcurrido de la promocién
Hoy es el dltimo dia de la promocion

Gasto COP$20.000
100% de tu presupuesto de COP$20.000

Publico

6% 94%

Hombres Mujeres

CAC: gasto total en captacion: $20.000 / No de clientes captados: 369 = 54

30



El resultado del CAC (Customer Adquisition Cost) nos arroja que nos cuenta $54 captar a

un cliente por medio de Instagram y Facebook, es decir que esto es lo que hemos invertido en él.

LTV (Lifetime Value): La mayoria de nuestros productos tienen un precio de $18.000 lo
compramos a nuestros proveedores a $11.000 mas costos por unidad $76 y el gasto por captacion
por cliente es de $54. En base a estos datos, estimamos que el total de ganancias es de $6.870,

por ende, la utilidad por producto es de $6.924 e invierto en publicidad $54.

ESTUDIO TECNICO

LOCALIZACION O UBICACION
Macro localizacién

La tienda y el almacén quedaran ubicada en Sesquilé — Cundinamarca “con codigo Municipal:

25736 ubicado en la region Centro oriente” (Sesquile s,f).

Aspectos geograficos. Limites del municipio: “Al sur limita con Guatavita, Al norte con
Choconta y Suesca, al Oriente con Macheta y al Occidente con Gachancipa. Extension total: 141
km2. Altitud de la cabecera municipal: 2595 metros sobre el nivel del mar. Temperatura media:

14 °C. Distancia de referencia: De Bogota a 45 km” (Sesquile s,f).

Aspectos socioecondmicos. Gentilicio: “Sesquilefios. Total, poblacion 2018:15,415
habitantes Tasa poblacion del departamento: 5/1000. Densidad de poblacion por km2: 97”

(Sesquile s,f).

Aspectos de infraestructura. La alcaldia de Sesquile atribuye a construir las obras que
demande el progreso social y emplear mecanismos que permitan el acceso a la demanda de
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servicios del estado incluyendo a los que estan por fuera y son merecedores de la compensacion

social por parte del estado por tener capacidad de pago (Sesquile s,f).

Micro localizacion
El establecimiento comercial se encuentra ubicado en el municipio de Sesquilé —

Cundinamarca, lugar donde no hay tiendas especificamente de maquillaje. Nosotros ofrecemos
esta opcidn para todos los gustos y personas de todos los estratos, por ende, en esta ubicacion
donde no hay competencia la empresa podria tener una gran acogida. Asi mismo el piso

requerido son 5 metros con 2,5 metros de altura.

LOCALIZACION DEL PROYECTO
Para el desarrollo de actividades se necesita un lugar fisico ya que ademas de un espacio

de almacenamiento contamos con una tienda presencial.

Tabla 9 Localizacion del proyecto

ESTIMACION DEL TAMANO OPTIMO

Lote
Adecuacion de areas de

Infraestructura — > )
IR e operacién (Inventario, 5m $ -
cuarto de despacho, cuarto
de empaque, tienda fisica)
Inspeccién
Magquinaria y equipo Troqueladora 1 $150 técnicay
certificado
Equipo de Computador de mesa 2 $500
comunicacion y Impresora 1 $200
computacion Celular 3 $150
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Muebles y Enseres y
otros

Otros (incluido
herramientas)

Gastos pre- operativos

Escritorio 3 $ -
muebles de sala de estar 1 $ -
silla tipo escritorio 3 $ -
Estantes 4 $ -
Archivador 1 $ -
Papeleria 1 $550
Cartones y cajas 1 $1.000
Perforadoras 1 $ -
Bicileta (Para envios) 1 $500
Sellos 2 $200
Costitucion 1 $800.000
Apertura 1 $1.200.00
0
Registro 1 $350.000

Capacidad total de los equipos
(Horas, tonelada, unidades x
afio)

ESTABLECIMIENTO

COMERCIAL Capacidad anual

Capacidad mensual

N° de dias de operacion
(mensual)

Horas de produccion

33
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PLANO:
llustracion 14 Plano

5.01L

7,
‘ Punto de venta

Empaque

4.97m

INGENIERIA DEL PROYECTO

¢Cudl es el proceso que se debe seguir para la produccion del bien o prestacion del

servicio?
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Tabla 10 Flujograma

Alistamiento y despacho

El cliente hace
un pedido

Se alistan las
referencias
seleccionadas

Se verifica el

tipo de
pedido.
Anchetas o Pedido
detalles normal
Se elabora Empaque en
una caja bolsa de
decorativa papel
decorativa
Tarjeta
personalizada
con reto de
madquillaje

Se alista el
pedido

Serevisa la
direccion de
entrega

Pedidos en
Sesquile

Si no

Se envia el
producto en
bicicleta

Se envia por
transportadora

Servicio post
venta

35

Empaque

Compra de
materiales

Se establece
el tipo de
empaque.

Anchetas o Pedido
detalles normal

Se hace una

caja con Se hace una
cartén bolsa de papel
reciclado
Se decora

segin el caso

Listo para
empacar
pedidos

Tarjeta personalizada

Compra de
materiales

Se verifica el
contenido del
pedido

Se hace una
tarjeta con un
reto para
recrear, en
hase al
pedido

Se imprime
en papel
ecoldgico

Listo para
alistar y enviar
al cliente



¢Qué materias primas o insumos necesita para elaboracién del producto?

Tabla 11 Insumos

Empaque

Materiales Cantidad por pedido Precio por pedido
Cartdn reciclado 1 - Medio pliego $ 500
Lazos de papel Dos metros $ 300
Papel 1 - Medio pliego $1.000
Cinta 1 royo $ 150
Materiales Cantidad por pedido Precio por pedido
Papel ecoldgico 1 — tamafio carta $ 100
Impresora 1 $ 200
Equipo de computo 1 $ 500
Troqueladora 1 $ 150
por transportadora
Materiales Cantidad por pedido Precio por pedido
Caja reciclada 1 $ 500
Papel de proteccion 2 $ 1.000

Capacidad de produccién
Tabla 12 Capacidad de produccion

Bien L o
L Comercializadora de maquillaje
/Servicio:

Unidades a .
producir: 1 [5elfee
estimado Nimerode praducci por
Actividad del = de CEES (U personas SILEeS maquina
roceso realizacién PTG gue TG UITES GUE (Cantidad de
P (Minutos actividad intervienen = se utilizan. roducto/Unidad
en el cargo proc
/horas) de tiempo
- Compras
Solicitud de 1 Computadores
pedido 60 m/ 1h E)Zsiggggo y 1 Celulares
Gestion de 20m/1/3 icio al cli Computadores h .
pedidos h Servicio al cliente ' 1 Celulares 8 horas maquina
Empaque de | 40 m/2/3 | Servicio al cliente | 1 Computadores | 8 horas maquina
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los pedidos h Troqueladora

Tarjeta . 30m/%h | Servicio al cliente ' 1 Impresora 8 horas maquina
personalizada Computadores
Servicio al cliente ' 1
Alistamiento ' 15m/%h | Despachoy Computador | 8 horas maquina
logistica 1
Envio 15m/¥%h | Mensajero 1 Bicicleta 8 horas maquina
*
giafiag 40 h/maquina
Total 120m/2h 3 3 20 pedidos
40/2h S
S diarios
diarias

Las horas para tomar pedidos, alistar y despachar son desde las 8:00 a.m. a 4:00 p.m. para un
total de 8 horas diarias. Se necesita un total de 5 maquinas para producir los empagues, la
decoracién y envio, un total de 120 minutos equivalente a 2 horas desde la toma de un pedido
para despachar.

Dicho esto, la capacidad de la produccion es de 8 horas trabajadas multiplicadas por 5 maquinas
me da un total de 40 horas-maquinas.

En base a lo anterior, si la capacidad de las maquinas es de 40 y el proceso de alistamiento y
despacho equivale a 2 horas, en total tengo que vender 20 pedidos diarios.

FICHA TECNICA
Tabla 13 Ficha técnica

LoreMakeU
—~———
LOREMAKEUP FECHA:
SE B Ut e CODIGO: 06 VERSION: 1 16/11/202
0

' FICHATECNICA DEL SERVICIO

A. NOMBRE DEL SERVICIO (Defina el nombre del servicio)

Productos de maquillaje- Distribucion

B. OBJETIVO

Resalta la belleza de las mujeres
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C. METODOLOGIA

Se envia directamente al cliente contra entrega en Cundinamarca y fuera de este por transportadora.

D. DESCRIPCION GENERAL

Sombras: Diferentes paletas en tonos calidos y frios, y colores mate, satinados, neon, glitter y metalicos.
Brochas: Kit de brochas y en unidad de lujo y basicas.

Base: Bases en diferentes tonalidades como mate y de cobertura media y alta.

Corrector: correctores en diferentes tonalidades de alta cobertura.

Polvos: Polvos compacto y polvos sueltos.

Pestafiina: Pestafiina 4D, a prueba de agua, para dar volumen, alargar, ligeras de diferentes colores.
Delineador: delineadores a prueba de agua, crayones de varios colores tanto satinados como mate.
Labiales: Tinta para labios, labiales dobles, en barra y liquidos, en tonalidades mate y brillantes.
lluminadores y rubores: En polvo y liquidos, y satinados. Cejas: Betln en barra y compacto efecto
micropigmentacion de diferentes tonalidades. Pestafas postizas efecto 3D y reutilizables de diferentes
tamarios y estilos

D. DURACION

Sombras: 2 afos.

Brochas: 10 a 15 afios

Base: 6 a 12 meses.

Corrector: 6 a 12 meses.

Polvos: 1 afio

Pestafiina: 4 meses

Delineador: 6 meses

Labiales: 2 afios

lluminadores y rubores: 1 afio Cejas: 1 afio

E. ENTREGABLES

Sombras: Unidadnidad

Brochas: Kit de brochas y en unidad.

Base: Unidad

Corrector: Unidad

Polvos: Unidad.

Pestafina: Kit con encrespador y en unidad.

Delineador: Unidad

Cejas: Kit con brocha y lapices y Kit de pestafias postizas.
Labiales: Kit de diferentes tonos o en unidad
lluminadores y rubores: Kit de iluminadores con rubor y brocha o rubores 3 en 1.
Contorno: Kit 3 en 1, o en unidad.

G. PERFIL DEL CLIENTE

Nuestro mercado esta ubicado en Cundinamarca correspondiente a 1.449.208 (DANE, 2020) mujeres
jovenes y adultas ubicadas entre los 16 a 45 afios de cualquier estrato medio bajo, a alto, con habito de
consumo en redes sociales, estudiantes y trabajadores, que les guste resaltar su belleza.
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G. PERFIL DE QUIEN ENTREGA EL SERVICIO

Servicio al cliente:

Funciones principales

Recibir los pedidos y atender las solicitudes de los clientes.

Realizar el empaque vy las tarjetas de cada pedido.

Alistar el pedido.

En caso de que el pedido sea fuera de Cundinamarca realizar las respectivas guias de envio.
Facturacion.

Atender las quejas y reclamos de los clientes.

Perfil requerido:

Técnico o tecnélogo en administracion o mercadeo, persona creativa, con buena comunicacion y
responsable, jévenes sin experiencia laboral.

Tipo de contratacion:

Contrato a término indefinido.

Dedicaciéon y remuneracion:

8 horas diarias de lunes a viernes y los sabados medio tiempo, pago del salario minimo.
Mensajero:

Funciones principales:

Cumplir con las entregas establecidas a Diario.

Diligencias que la compaiiia requiera.

Perfil Requerido:

Bachiller con bicicleta propia, que cuenta con comunicacién asertiva, persona de confianza y
responsable, con experiencia un aflo en mensajeria residente en Cundinamarca.

Tipo de contratacion:

Contrato a término indefinido.

Dedicacién y remuneracion:

8 horas diarias de lunes a viernes y los sabados medio tiempo, pago del salario minimo.

Firma del responsable JEFE DE PRODUCCION

del servicio:
Nombre del
responsable del Milena Tobio Montes
servicio Firma:
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PRODUCTO MINIMO VIABLE
lustracion 15 Mejora del servicio

¢Que proble:;asgls;lt:rs,tratando de ¢Quién es tu publico objetivo? ¢Como resolveras este problema?

) -
= iUna nueva tienda
=l con variedad de
- - productos! ) S—
No hay maquillaj y \ ‘ y tienen servicio ‘4\:-:
o hay maquillaje /
| para mi A online y domicilio
—
7 / \ N

Nuestro mercado esta ubicado en Cundinamarca
mujeres jovenes y adultas ubicadas entre los 16 a 45
aios de cualquier estrato medio bajo a alto, con
habito de consumo en redes sociales, que les guste
resaltar su belleza,

En Sesquilé-Cundinamarca, no habia un espacio

Tienda fisica Sesquilé Cundinamarca y de redes
especializado en el maquillaje comercial.

sociales.

Create your own at Storyboard That

Campaiia publicitaria Publicaciones en redes sociales

Necesitan
acercarse mas al
cliente e
interactuar con el
cliente en el
contenido.

Establecer contenido que le permita a los usuarios
interactuar mas en nuestras redes sociales y se
sientan identificados con el contenido

En medio de una campaia publicitaria nos dimos
cuenta se necesita mas interaccion con los clientes.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En base al proyecto anterior, se puede concluir que establecer un buen plan de negocio es
de vital importancia para mantenerse en el mercado, asi mismo el involucrar nuevos métodos y
estrategias que permitan adecuarse a las nuevas necesidades y al nuevo mercado le da ventaja

competitiva a la empresa y asi mismo atrae mas clientes.

También se puede concluir que LoreMakeUp es un proyecto que promete y tiene
oportunidades que hay que tener en cuenta al momento de establecer estrategias y planes de
accion, asi mismo desde un comienzo este plan de negocio se baso en un mercado que adn no

estaba cubierto, generando valor agregado en el sitio donde se encontraba.

Una de las recomendaciones a LoreMakeUp es crear méas estrategias para crear y definir
una comunidad, que, aunque comercializa productos de otras marcas esta empresa
comercializadora puede crear su propio publico y seguidores que més alla de los productos se
identifique con lo que es y con lo que da, y que prefieran comprarles generando mas valor e

innovacion a la compafiia.
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