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1. Introduccion

La industria global de protectores solares ha experimentado un crecimiento sostenido
en las ultimas décadas, impulsado por una mayor concientizacion sobre los riesgos
para la salud asociados a la exposicion solar sin proteccion adecuada. Dentro de este
contexto, han surgido innovaciones importantes tanto en términos de formulaciones
mas efectivas como del uso de ingredientes naturales y organicos, apuntando a nichos

de mercado especificos.

Este proyecto se centra en el andlisis del potencial de internacionalizacion de
Kalypso, un protector solar bioldgico desarrollado por la empresa ecuatoriana
LabBio. Si bien la compafiia ya comercializa sus productos en su pais de origen, la
introduccion a nuevos mercados como Bolivia implica complejidades asociadas a
diferencias culturales, preferencias de los consumidores, normativas locales y

dindmicas competitivas especificas.

La investigacion busca desarrollar un plan integral de marketing estratégico y
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operativo para posicionar a Kalypso en la ciudad de La Paz, considerando factores
socioculturales, economicos y regulatorios propios del contexto boliviano. A través
de un abordaje que combina métodos cuantitativos y cualitativos, el estudio apunta a
generar conocimiento sobre las necesidades y motivaciones de los consumidores

pacefios, para asi definir la mejor estrategia de penetracion en este nuevo mercado.

La expansion hacia nuevos mercados representa una oportunidad clave de
crecimiento para LabBio y su innovador protector solar organico Kalypso ante la
creciente demanda global de productos verdes y amigables con el medio ambiente.
En particular, el mercado boliviano muestra condiciones favorables en términos de
aumento del poder adquisitivo, la cultura de autocuidado y la conciencia por

productos naturales.

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
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Sin embargo, introducir Kalypso en Bolivia requiere de un planteamiento Qiftegial Ecuador

que aborde desde la adaptacion al consumidor pacefio y el posicionamiento efectivo
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de marca, hasta la definicion de los canales logisticos y promocionales mas eficientes

para posicionar estos nuevos productos en un mercado altamente competitivo.

El presente plan de marketing tiene como finalidad realizar dicho anélisis para
reducir la incertidumbre y mitigar los riesgos propios de la internacionalizacion,
potenciando las opciones de éxito. Para ello se realiza una investigacion exploratoria
con métodos cuantitativos a través de 300 encuestas a mujeres pacefias y cualitativos

mediante entrevista a profundidad al Gerente General de Kalypso.

El estudio examina las necesidades y motivaciones de compra en relacion al cuidado
solar en Bolivia, la receptividad ante los productos formulados con ingredientes
biologicos de Kalypso y los factores que influyen en la intencién de adquirir
protectores solares premium. Asimismo, evalia la posicidn competitiva aproximada

respecto a marcas lideres en el segmento.

Los hallazgos permiten plantear una estrategia de marketing mix culturalmente

adaptada para Kalypso en Bolivia, definiendo posicionamiento, objetivos de
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mercado, desarrollo de producto, politicas de precio, canales de distribucion y
estrategias de comunicacion y promocion alineadas a las particularidades del grupo
objetivo. De esta manera, se busca sentar las bases para sacar el maximo provecho

de esta oportunidad de expansion internacional.

Los resultados de este plan de negocios internacional no solo tienen implicaciones
gerenciales para LabBio, sino que también revelan hallazgos tedricos y empiricos de
relevancia para la disciplina del marketing global, especialmente en la industria
incipiente de protectores solares organicos y mercados emergentes como Bolivia.
Asimismo, la investigacién ofrece una hoja de ruta que podria replicarse para

expansion hacia otros paises de la region.
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1.1 Planteamiento del problema y su justificacion

La industria del cuidado solar ha experimentado un crecimiento constante a medida
que aumenta la conciencia publica sobre los riesgos asociados con la exposicion
excesiva a los rayos UV. En este contexto, el protector solar biologico Kalypso
desarrollado por la empresa LabBio demostré ser un producto innovador que
responde a las tendencias actuales de productos naturales y amigables con el medio
ambiente. Pero a pesar del potencial y las caracteristicas distintivas de LabBio,
enfrenta desafios para expandir su presencia en los mercados internacionales,
particularmente en La Paz, Bolivia. La introduccion exitosa de productos en nuevos
mercados requiere una comprension profunda de los factores culturales,
socioeconomicos y competitivos que influyen en el comportamiento del consumidor
y la aceptacion del producto.Un problema es la cultura y las preferencias de los
consumidores en La Paz, Bolivia, se pueden diferir de los mercados en los que
LabBio ya opera. La investigacion y la adaptacion de las estrategias de marketing
son necesarias para garantizar que los mensajes de los productos resuenen en las

audiencias locales. Regulaciones y estandares: La industria del cuidado personal esta
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sujeta a regulaciones especificas en cada pais. El conocimiento y el cumplimiento de
las normas bolivianas locales es esencial para garantizar la legalidad y seguridad del

producto.

Otro problema es la competencia en el mercado local, ya que en el mercado de
protectores solares de La Paz puede ser intensa. Identificar competidores directos e
indirectos y comprender su posicionamiento, estrategia y fortalezas ayudard a
LabBio a diferenciarse de manera efectiva. Canales de distribucion y acceso al
mercado: establecer una red de distribucion eficaz y eficiente es fundamental para
llegar a los consumidores en La Paz. Es fundamental evaluar las opciones de
distribucion y la logistica para ingresar al mercado boliviano. A continuacion, se

presenta datos de la competencia.
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Empresa 1: Sundown Organics

e Fundada en 2010 en Santa Cruz, Bolivia
e Especializada en protectores solares con formulaciones 100% naturales
e Productos estrella:

o Locién solar facial FPS 30

o Spray corporal FPS 50

o Barra labial con FPS 20
e Presencia en farmacias y tiendas naturistas en las principales ciudades
e Precios promedio entre $15 a $25 dolares por presentacion
e Participacion de mercado: 25% en protectores solares orgdnicos

e Campanas basadas en ingredientes amazonicos y proteccion de los rayos UV

Empresa 2: Paz Solar

e Marca local pacefia fundada en 2017
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e Primera en lanzar un protector en spray natural en Bolivia

e Gama de productos en crecimiento, con 6 referencias actualmente

e Enfocada en la distribucion en centros comerciales y supermercados
e Precios competitivos, con margenes reducidos entre 30% a 40%

e Participacion de mercado del 15% aproximadamente

e Posicionada como una marca accesible de origen local

Empresa 3: Solaris

e Filial boliviana de un fabricante transnacional

e Linea premium de protectores solares organicos certificados
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e Distribucion enfocada en farmacias y dermocentros selectos
e Precios elevados, entre $35 a $55 dolares por producto
e Posee el 22% del segmento de protectores solares naturales en La Paz

e Reconocida por la efectividad y prestigio de la marca matriz

Otro problema seria la educacién del consumidor, es posible que el mercado
boliviano no tenga una comprension completamente desarrollada de los beneficios y
la importancia de los protectores solares organicos. LabBio necesita abordar esta falta
de conocimiento y educar a los consumidores potenciales sobre los aspectos y

beneficios unicos del producto.

Resolver estos problemas es fundamental para la entrada exitosa de LabBio en el
mercado boliviano de La Paz. Un plan de marketing solido y adaptable permitira a la
empresa aprovechar oportunidades, superar desafios y establecer una posicion

sostenible y exitosa en este nuevo mercado.

1.2 Justificacion
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La justificacion de la investigacion es fundamental para resaltar la importancia y
pertinencia de realizar esta investigacion. Aqui hay algunas razones importantes para

apoyar la necesidad de este estudio:

e Oportunidad de mercado: La Paz, Bolivia es un mercado de proteccion solar
con potencial de crecimiento. Al crear conciencia sobre la proteccion solar y
favorecer los productos naturales y sostenibles, LabBio creo la oportunidad

de introducir el protector solar organico Kalypso en este mercado.

e Producto Innovador: Kalypso Bio Sunscreen es un producto innovador que

utiliza ingredientes naturales y organicos para brindar proteccion solar.

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
5@3 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador
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e (Con la creciente demanda de productos mas naturales y amigables con el
medio ambiente, el mercado boliviano tiene un nicho que puede ser

explotado.

e Beneficios para la salud: la sobreexposicion a los rayos UV puede tener
efectos negativos en la salud de la piel. La introduccion de protectores solares
producidos orgdnicamente en el mercado boliviano ayudara a educar a los
consumidores sobre la importancia de los protectores solares y sus beneficios

para la salud.

e Contribucién econdémica: La entrada de LabBio al mercado boliviano no solo
beneficiara a la empresa en términos de ventas, sino que también generara

empleos y contribuird al crecimiento econémico local de La Paz.

e Sostenibilidad: Lanzar un protector solar orgdnico en Bolivia promueve la
sostenibilidad y el respeto por el medio ambiente. Esto puede influir en las
practicas de cuidado personal de los consumidores y fomentar un

pensamiento mas responsable.

e Generacion de conocimiento: la investigacion en si generard conocimiento
valioso sobre el comportamiento del consumidor boliviano, las tendencias del

mercado y las estrategias de marketing efectivas.

Luego, este estudio estd motivado por las oportunidades de mercado, las
innovaciones de productos, los beneficios para la salud, las diferencias culturales y
la contribucion econdmica y sostenible que puede hacer al mercado boliviano de La
Paz. La implementacion de este plan de marketing permitira a LabBio aprovechar
estas oportunidades y abordar de manera inteligente y estratégica los desafios

especificos del mercado objetivo.

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
5@3 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador
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1.2.1 Pregunta de investigacion

(Como se elabora un plan de marketing efectivo para la comercializacion internacional

del protector solar bioldgico Kalypso de la empresa Labbio en La Paz, Bolivia, en 2024?

1.2.2 Hipotesis

Si se elabora un plan de marketing efectivo, se da la comercializacion internacional del

protector solar biologico Kalypso de la empresa Labbio en La Paz, Bolivia, en 2024.

1.3  Objetivos de la investigacion
1.3.1 Objetivo General

e Elaborar un plan de marketing integral para la comercializacion
internacional del bioprotector LabBios Kalypso en el mercado de La Paz,

Bolivia en 2023.
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1.3.2 Objetivos Especificos

Realizar una revision bibliografica sistematica sobre los conceptos de
marketing internacional, comercializacion de productos cosméticos y

comportamiento del consumidor en Bolivia.

Disenar una metodologia de investigacion cuantitativa-cualitativa a través de
encuestas y entrevistas en profundidad para analizar el mercado consumidor

paceifio .

Formular un plan estratégico Y0 srativelcdeAMdrketiseoMiie eadaptadendoneros
Q3 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850

culturalmente, que incluya estrategias de posicionamiento, segmertdeitsh; Ecuador

targeting, propuesta de valor, asi como tacticas de producto, precio,
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promocion y distribucion, para introducir con éxito el protector solar Kalypso

en el mercado de La Paz.

CAPITULO I
MARCO TEORICO

1.1 Conceptos generales de marketing

El marketing se conceptualiza como un proceso social y administrativo mediante el cual
grupos ¢ individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion y el
intercambio de productos y de valor con otros grupos e individuos (Kotler y Keller, 2016).
Desde una perspectiva amplia, el marketing involucra la identificacion y satisfaccion de

las necesidades humanas y sociales de forma rentable.

Segun Gronroos (1994), el marketing es una funcidén organizacional y un conjunto de

procesos dirigidos a crear, comunicar y entregar valor a los clientes, asi como para
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gestionar las relaciones con estos, de manera que beneficien a toda la organizacion al
facilitar la entrega de valor. Por ello, su relevancia radica en posicionar la generacion de

valor en el centro de la actividad comercial.

El enfoque tradicional del marketing mix, desarrollado por McCarthy en 1960, se basa en
las cuatro Ps: producto, precio, plaza y promocion. Representa un modelo operativo que
permite incidir en factores controlables internos de la organizacion para influir en la
demanda del mercado y generar intercambios favorables (Goi, 2009). No obstante, ante
la complejidad del entorno actual, surgen perspectivas mas integrales. El marketing
relacional pone énfasis en las interacciones, relaciones y redes que se crean entre la
empresa y los consumidores, generando compromiso y lealtad continua a través de

comunicaciones bidireccionales (Morgan y Hunt, 1994). Mientras que el enfoque

holistico incorpora una orientacion exterior-intefiogageonoviohddeebedricterssistémidendoneros
503 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850

del marketing moderno e integrando disciplinas como la etnografia y la teoria de §istemas Ecuador

(Kotler, Kartajaya y Setiawan, 2010).
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1.2 Marketing internacional

La American Marketing Association (2017) define el marketing internacional como el
proceso de planear y ejecutar la conceptualizacion, fijacion de precios, promocion y
distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los

objetivos de personas y organizaciones en mas de un pais.

Las principales diferencias con el marketing doméstico surgen del contexto
multinacional: el andlisis del macroentorno en términos econémicos, politicos, legales y
culturales, la adaptacion de estrategias al mercado extranjero, la investigacion de
mercados con datos limitados, la logistica global de distribucion y aspectos de marketing

operativo en escala internacional (Craig y Douglas, 2011).

Entre las estrategias de ingreso a nuevos mercados se encuentran: exportaciones directas
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e indirectas, joint ventures, licencias, franquicias, contratos de administracion, inversion
directa a través de subsidiarias en el pais extranjero y fusiones o adquisiciones (Hollensen,
2007). La eleccion depende de factores como recursos, grado de control deseado,

compromiso a largo plazo y diversificacion del riesgo.

1.2.1 Plan de marketing

El plan de marketing es un documento oficial que contiene un andlisis de la situacion
actual del marketing, los objetivos de marketing, la estrategia de marketing, los
programas de accion y los presupuestos (Kotler y Keller, 2012). Representa una guia

escrita para la comercializacion de productos y servicios.

Inicia con un diagnostico interno y externo enfocadeeritasmeeesidadesdel-eensymideidoneros
' . 593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
para detectar oportunidades atractivas considerando las capacidades distintivascgealda Ecuador

empresa (Westwood, 2013).
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Luego, define objetivos especificos, mensurables y realistas. Detalla las estrategias del
marketing mix (4Ps) y los planes de accién tacticos. Incluye proyecciones financieras,
métricas de control y mecanismos de implementacion. Un plan de marketing eficiente
requiere de investigacion de mercados exhaustiva, coordinacion interfuncional,
capacidades de ejecucion y un enfoque en generar valor para el cliente (Brunswick, 2014).
Debe ser flexible para realizar ajustes oportunos cuando cambien las condiciones del

mercado.

La evolucion constante en la industria del cuidado personal ha llevado al surgimiento de
productos innovadores, entre ellos el Protector Solar Biologico. Este producto no solo se
ha convertido en un componente esencial en las rutinas de cuidado de la piel, sino que
también refleja un cambio en las preferencias del consumidor hacia la sostenibilidad y la

salud consciente.
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1.3  Definicion y Caracteristicas del Protector Solar Bioldgico

En el mundo del cuidado de la piel, el Protector Solar Bioldgico se destaca como una
innovacion que va mas alla de la simple proteccion contra los rayos UV. Este producto,
definido por su formulacion basada en ingredientes naturales y organicos, no solo brinda
una defensa efectiva contra los dafios solares, sino que también abraza las propiedades

rejuvenecedoras de la naturaleza

1.3.1 Proteccion solar

Los protectores solares son formulaciones topicas disefiadas para prevenir el eritema solar

y otros efectos perjudiciales causados por la radiacion ultravioleta (UV) proveniente de

la exposicion al sol (Lowe et al., 2020). Sus ingredientes activpsdifieren easihsrecanismondoneros
L . . 593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
de accion: pueden actuar absorbiendo, reflejando o dispersando la radiacion UV andeside Ecuador

que alcance las células de la piel (Narayanan et al., 2010).
21



7

Universidad de Otavalo

Entre sus beneficios se incluye la prevencion del fotoenvejecimiento, las quemaduras
solares, la inmunosupresion inducida por UV y el desarrollo a largo plazo de cancer de
piel como el carcinoma basocelular, el carcinoma espinocelular y el melanoma (Draelos,

2020). Por ello, su uso diario es esencial como medida de fotoproteccion.

Las tendencias actuales se enfocan en mejorar aspectos cosméticos del producto como la
textura y el acabado sobre la piel. Asimismo, se busca eliminar componentes
controversos, desarrollando formulas 100% minerales u orgénicas amigables con los
arrecifes de coral (Grand View Research, 2022). La nanotecnologia también permite
incrementar la efectividad y estabilidad de los filtros solares (Monteiro-Riviere y Riviere,

2009).
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1.3.2 Productos biolégicos y naturales

Los productos bioldgicos o naturales son aquellos elaborados con ingredientes de origen
vegetal, animal o mineral provenientes de cultivos ecologicos o ambientes controlados,
sin el empleo de pesticidas, fertilizantes quimicos, hormonas, antibidticos u otros

métodos artificiales (Chand, 2022).

Esta categoria ha experimentado un auge impulsado por la creciente conciencia ambiental
y el deseo de los consumidores de llevar un estilo de vida y consumo mads sostenible y
saludable (Tabrizi y Bidgoli, 2022). Requieren certificacion de entes autorizados que
validen el cumplimiento de estandares orgédnicos en su produccion y composicion

quimica. Algunos sellos reconocidos son USDA Organic, Natrue, Cosmos y Ecolabel

(Rana y Paul, 2022). Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otfavalo - Ecuador
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Las regulaciones gubernamentales establecen los requisitos y parametros que deben
cumplir estos productos para su correcto etiquetado y comercializaciéon como bioldgicos
o naturales (Chand, 2022). Esto garantiza su seguridad, calidad, origen renovable y

composicion libre de ingredientes artificiales dafiinos.

1.3.4 Comportamiento y segmentacion del consumidor

La conducta de compra de los consumidores se encuentra determinada por factores
culturales (roles, normas, valores), variables demograficas (edad, género, ingresos),
variables psicograficas (personalidad, estilos de vida, motivaciones) y por sus

preferencias y lealtad hacia las marcas (Solomon, 2020; Kotler y Keller, 2016).

Dada la heterogeneidad del mercado, la segmentacion permite dividir el mercado total en

grupos homogéneos con necesidades y caracteristicas afines, para disefiar estrategias de
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Marketing Mix enfocadas de manera mas efectiva (Khaniwale, 2015). Las principales
variables de segmentacion son geograficas, demogréaficas, psicograficas y conductuales.
Una segmentacion Optima requiere grupos medibles, accesibles, diferenciables y con
suficiente tamafno como para ser rentables. El targeting define los segmentos hacia los
cuales se dirigird la propuesta de valor, mientras que el posicionamiento busca

diferenciarse en la mente del consumidor (Schiffman y Wisenblit, 2015).

1.3.5 Mercado de belleza y cuidado personal en Bolivia

El mercado boliviano de productos de belleza y cuidado personal ha mostrado un fuerte

dinamismo, alcanzando un valor estimado de 700 millones de doélares en 2021, con

crecimiento proyectado del 7% anual hasta 2025 debido al aumento del poder adquisitivo

(Euromonitor, 2022). Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador
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Las multinacionales como L’Oréal, Unilever y Beiersdorf poseen la mayor participacion.
No obstante, marcas locales resaltan ofreciendo productos con ingredientes naturales y
raices culturales (Franchise Group, 2022). Los consumidores buscan beneficios

terapéuticos y soluciones anti-edad, prefiriendo férmulas organicas (MarketLine, 2022).

Los canales de distribucion tradicionales son farmacias, supermercados y tiendas
especializadas. Sin embargo, el e-commerce representa un canal en expansion,
especialmente entre los segmentos millennials y centennials (MSI, 2020). Se espera que

el mercado continute creciendo, favorecido por las tendencias de consumo actuales.

El Protector Solar Biolégico se define por su formulacion basada en ingredientes
naturales y organicos, que proporcionan una proteccion solar eficaz sin recurrir a
quimicos sintéticos. Ingredientes como el 6xido de zinc y el didxido de titanio, derivados

de fuentes naturales, son componentes clave en estos protectores solares, destacando por
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sus propiedades de bloqueo de los rayos UV sin los efectos adversos asociados con

algunos componentes quimicos (Gonzalez-Meijome et al., 2020).

La inclusion de antioxidantes naturales, como la vitamina E, no solo contribuye a la lucha
contra los dafios causados por la radiacién ultravioleta, sino que también agrega
propiedades rejuvenecedoras a la piel. Estos antioxidantes protegen la piel del estrés

oxidativo, promoviendo asi una apariencia saludable y juvenil (McDaniel et al., 2019).

Ademés de sus beneficios para la piel, los protectores solares bioldgicos se destacan por
su textura ligera y su rapida absorcion. Esta caracteristica no solo mejora la experiencia
del usuario, sino que también se alinea con las expectativas modernas de productos de

cuidado personal que buscan ser efectivos y agradables de usar (Rodrigues et al., 2021).

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
5@3 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador
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1.3.6 Importancia de la Proteccion Solar en la Salud y Bienestar

La exposicion a la radiacion ultravioleta (UV) es un factor significativo en el desarrollo

de enfermedades de la piel, y la importancia de la proteccion solar no puede subestimarse.

Los protectores solares, particularmente aquellos con formulaciones bioldgicas, juegan
un papel crucial en la prevencion del dafio cutdneo, incluyendo el envejecimiento
prematuro y el riesgo de cancer de piel (Petersen et al., 2016). La piel, como la primera
linea de defensa del cuerpo, es susceptible a los efectos nocivos de la exposicion solar
prolongada. El uso regular de protectores solares bioldgicos no solo preserva la salud de
la piel, sino que también contribuye a evitar la aparicion de condiciones dermatologicas

indeseadas (Battie et al., 2014).

La prevencion de enfermedades de la piel no es el unico beneficio; la proteccion solar
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también desempefia un papel fundamental en la promocion de una apariencia saludable y
juvenil. La pigmentacion desigual, las arrugas prematuras y la pérdida de elasticidad
pueden ser mitigadas o prevenidas mediante el uso constante y adecuado de protectores

solares bioldgicos (Ganceviciene et al., 2012).

1.3.7 La Tendencia Creciente hacia Productos de Cuidado Personal Sostenibles

En la era actual, la sostenibilidad se ha convertido en un principio rector en diversas
industrias, incluida la del cuidado personal. La tendencia creciente hacia productos de
cuidado personal sostenibles refleja la creciente conciencia ambiental y la preferencia del
consumidor por productos que no solo beneficien a su bienestar individual, sino también

al medio ambiente (Gambardella et al., 2019).

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
5@3 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador
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El Protector Solar Bioldgico se inscribe perfectamente en esta tendencia sostenible. La
utilizacion de ingredientes organicos y naturales no solo cumple con las expectativas de
los consumidores modernos, sino que también contribuye a la reduccioén de la huella
ambiental de la industria cosmética (Pagnoni et al., 2018). El compromiso con la
sostenibilidad no se limita a los ingredientes; también se extiende a los envases y

embalajes.

La utilizacion de materiales reciclados y reciclables no solo satisface las expectativas de
los consumidores conscientes del medio ambiente, sino que también aborda las

preocupaciones sobre la proliferacion de desechos plasticos (Montalban et al., 2020).

Ademas, la produccion ética y la adopcion de practicas comerciales socialmente
responsables refuerzan la posicion del Protector Solar Bioldgico como un producto que
no solo protege la salud individual, sino que también respeta y preserva el entorno global

(Carroll et al., 2021).
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La contextualizacion del Protector Solar Biologico revela un producto que no solo aborda
las necesidades inmediatas de proteccion solar, sino que también se alinea con las
tendencias contemporaneas hacia la sostenibilidad y la salud consciente. Su definicion,
caracteristicas Unicas y su relevancia en la prevencion de enfermedades de la piel, junto
con su compromiso con practicas sostenibles, lo convierten en un activo estratégico en el
mercado de productos de cuidado personal, especialmente en el contexto de Paz, Bolivia,

en 2023.

1.4  Comercializacion Internacional: Conceptos Fundamentales

En un mundo cada vez mas interconectado, la comereializacidn datesmeionals sgreyigendoneros
. . 593 (06) 2920 009 / 593 Obf 920 461 / 593 (06) 2 923 850
como un pilar fundamental para el crecimiento y la expansion de las empresasceniel Ecuador

escenario global.
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Este campo de estudio y practica se encarga de las complejidades asociadas con la
adaptacion de productos, estrategias de marketing y mensajes a mercados que trascienden

las fronteras nacionales de una compainia.

1.4.1 Definicion de Comercializacion Internacional

La comercializacion internacional se puede definir como el conjunto de actividades
estratégicas y operativas que una empresa lleva a cabo para adaptar sus productos,
mensajes y estrategias de marketing a mercados fuera de sus fronteras nacionales

(Czinkota, Ronkainen, & Moffett, 2009).

Este proceso implica una comprension profunda de las diversas culturas, regulaciones y
tendencias de mercado en el ambito global, con el objetivo de crear una presencia exitosa

en el escenario internacional (Cavusgil, Knight, & Riesenberger, 2014).
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1.4.2 El Papel Crucial de l1a Comercializacion en la Internacionalizacion

La comercializacion desempefia un papel crucial en el proceso de internacionalizacion al
actuar como un puente estratégico entre la oferta de la empresa y las expectativas del
mercado global (Cateora, Gilly, & Graham, 2013). La internacionalizacién implica no
solo la expansion fisica, sino también la adaptacion a la diversidad cultural y economica.
La comercializacion facilita esta adaptacion al ofrecer estrategias que consideran las
diferencias culturales y las preferencias del consumidor en mercados extranjeros

(Cavusgil et al., 2014).

La investigacion de mercados internacionales es una parte integral de este papel, ya que

proporciona informacion crucial sobre la demandaudel-eensomidoselacompetenciay Rsndoneros
o _ . 593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
condiciones del mercado en diferentes regiones (Czinkota et al., 2009). Otavalo - Ecuador
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Ademas, la comercializacion se extiende a la gestion de la cadena de suministro y la
logistica internacional, garantizando que los productos lleguen de manera eficiente y

efectiva a destinos internacionales (Cavusgil et al., 2014).

La promocion y publicidad a nivel global también son componentes esenciales de la
comercializacion internacional, construyendo la visibilidad de la marca en nuevos
mercados y adaptando mensajes para respetar la diversidad cultural (Cateora et al., 2013).

1.4.3 Factores Determinantes para el Exito en los Mercados Internacionales

Diversos factores influyen en el éxito de una empresa en los mercados internacionales, y

la efectividad de la comercializacion es critica para gestionar estos elementos clave.
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Ingresar y triunfar en los mercados internacionales implica abordar una amalgama de
factores criticos, y la gestion eficaz de la comercializacion emerge como un elemento
fundamental para enfrentar estos desafios de manera exitosa. La complejidad inherente a
la expansion global requiere una comprension profunda de los distintos componentes que

influyen en el éxito empresarial a escala internacional.

1.4.3.1 Investigacion de Mercados

En el dindmico escenario empresarial, la investigacion de mercados emerge como una
brajula estratégica, guiando a las empresas hacia el entendimiento profundo de las

necesidades del consumidor y las tendencias del mercado.

La investigacion de mercados globales es esen@mﬁgggc%pgg%%g%%g%%ggwg%é/n .

comportamientos del consumidor en diferentés {%%}33%8 ?%’eégf’gﬁ @%ﬂ%%ﬁl,é béﬁ%%@ﬁiﬁ%g@?

informacion guia la adaptacion de estrategias de marketing.
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1.4.3.2 Adaptacion Cultural

En el complejo entramado de la globalizacion, la adaptacion cultural se erige como una
piedra angular para el éxito en entornos empresariales diversificados. Este proceso
trasciende mas alld de la simple transaccion comercial, abrazando la comprension

profunda y respetuosa de las distintas culturas que influyen en las interacciones

comerciales. La capacidad de adaptarse a las diferencias culturales es basica. La
comercializacién efectiva reconoce la importancia de la sensibilidad cultural y la

personalizacion en los mensajes y productos (Keegan & Green, 2021).

1.4.3.3 Gestion de la Cadena de Suministro Internacional

En la era de la globalizacion, la Gestion de la Cadena de Suministro Internacional emerge

como un elemento crucial en la prosperidad empresarial.

www.uotavalo.edu.ec

Este proceso va mas alla de la simple logistica, abarcando la coordinacion estratégica de
actividades desde la produccion hasta la entrega final. La logistica internacional eficiente
es un factor clave para asegurar la entrega oportuna de productos. La comercializacion se
integra con la gestion de la cadena de suministro para garantizar un flujo eficiente

(Czinkota et al., 2009).

1.4.3.4 Regulaciones y Cumplimiento Legal

En el intrincado tejido del comercio internacional, la observancia rigurosa de las
regulaciones y el cumplimiento legal emerge como un imperativo ineludible. La

comprension y el cumplimiento de regulaciones y requisitos legales en cada pais son

r
cl pard V Cl PpTOU0 cl e C O O cl OO0 aCy dl dl 0P dl O

X . Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
internacionales (Keegan & Green, 2021). 593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador
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Es importante considerar que el andlisis de las regulaciones y el cumplimiento legal es un
aspecto critico para la internacionalizacion de cualquier empresa. Especificamente, en el
caso del lanzamiento del protector solar Kalypso en el mercado boliviano. Como
cualquier producto cosmético que se comercializara en Bolivia, Kalypso debe contar con
el Registro Sanitario otorgado por el Ministerio de Salud. Este valido que los ingredientes,
la fabricacion y los envases cumplen con los estandares de seguridad y calidad. Ademas,
se deberia considerar la Normativa Cosmética, que bajo la Decision 516 de la Comunidad
Andina, los productos cosméticos en Bolivia no pueden contener sustancias prohibidas o
restringidas. Kalypso, al ser un protector orgdnico, debe asegurarse de cumplir estas
directrices que buscan proteger la salud. Contar con asesoria legal especializada es clave
para garantizar la maxima conformidad con estas regulaciones y requerimientos técnicos
desde el inicio de las operaciones en el nuevo mercado. El cumplimiento normativo es

imperativo para minimizar riesgos regulatorios.

1.4.3.5 Estrategias de Entrada al Mercado
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La eleccion de la estrategia de entrada al mercado adecuada, como exportaciones, joint
ventures o filiales, impacta en el éxito de la internacionalizacion (Cateora et al., 2013).
La creacion de filiales implica una presencia mas directa y control total sobre las
operaciones en el mercado extranjero. Aunque puede requerir una inversion sustancial y
enfrentar desafios relacionados con la adaptacion a entornos empresariales distintos,
proporciona un mayor grado de autonomia y capacidad para adaptarse a las condiciones

locales.

1.4.3.6 Gestion de la Marca y la Reputacion

En el competitivo panorama empresarial, la gestion de la marca y la reputacion se erige

como un arte estratégico. Mas que un simple logotipo, la marca representa la esencia de

una empresa, mientras que su reputacion €s €l €co de sus acciones.
Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros

5@3 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador

30



7

Universidad de Otavalo

Construir y mantener una reputacion de marca solida a nivel internacional es crucial. La
comercializacion efectiva contribuye a ganar la confianza de los consumidores en nuevos

mercados (Keegan & Green, 2021).

1.4.3.7 Monitoreo y Adaptacion Continua

La comercializacién implica un monitoreo constante del rendimiento en mercados

internacionales y ajustes estratégicos segun sea necesario (Czinkota et al., 2009).

Luego, la comercializacion internacional es un proceso dinamico y estratégico que se
apoya en la investigacion, la adaptacion cultural y la gestion eficiente para alcanzar el
éxito en mercados globales. La literatura académica destaca la importancia de abordar
estos factores criticos para lograr una presencia sostenible y exitosa en el ambito

internacional.

1.5 Introduccion a la Estrategia de Marketing 5.0 para Kalypso en La Paz, Bolivia
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En el marco del ambicioso plan de comercializacion internacional del protector solar
biologico Kalypso hacia La Paz, Bolivia en el ano 2023, la seccion 1.6 se erige como un
pilar estratégico fundamental. Enfocandonos en la aplicacion del Modelo SMART en los
Objetivos de Marketing 5.0, nos adentramos en un terreno donde la especificidad,
medibilidad, alcanzabilidad, relevancia y temporalidad no solo son elementos clave sino
también la brujula que guiard cada paso de la estrategia. Este modelo estructurado,
respaldado por los pilares tedricos de reconocidos expertos en marketing como Kotler,
Chaffey, Prahalad y Ramaswamy, se convierte en la base esencial para una toma de

decisiones informada y orientada al éxito.
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A suvez, las Estrategias Innovadoras en Marketing 5.0, donde la convergencia de lo fisico
y digital se revela como un catalizador de experiencias humanas profundas. El enfoque
holistico, respaldado por Tiago, Verissimo y Statista, redefine la relacion entre Kalypso
y los consumidores bolivianos, trascendiendo la mera transaccion para construir vinculos

duraderos.

La seccidbn no se limita a la teoria, sino que se materializa con Técticas
Multidimensionales en la Implementacion del Marketing 5.0. Aqui, el Mix de Marketing
se adapta a las particularidades de La Paz, mientras que las Herramientas de Marketing
Digital y la Integracion de Tecnologias 5.0 incorporan la innovacion necesaria para

cautivar a un publico diverso y dindmico (vargas, e, 2023).

Luego, con un enfoque proyectado hacia el futuro, se destaca la importancia de la
Evaluacion Continua y Aprendizaje en Marketing 5.0. En un entorno donde la
adaptabilidad es clave, la capacidad de medir, aprender y evolucionar se vuelve esencial

para garantizar la relevancia y el impacto sostenido en el mercado boliviano.
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Este viaje estratégico se configura como una narrativa dindmica y evolutiva, donde cada
paso refleja el compromiso con la excelencia y la conexion auténtica con el publico en

La Paz.

En el contexto del plan de marketing para la comercializacion internacional del protector
solar biologico Kalypso hacia La Paz, Bolivia en 2023, la aplicacion del modelo SMART
en los objetivos es esencial. La especificidad se dirige a definir claramente metas
relacionadas con la introduccion y posicionamiento del producto en el mercado boliviano
(Philip Kotler & Gary Armstrong, 2019). La medibilidad se enfoca en cuantificar la

penetracion en el mercado y la aceptacion del consumidor (vargas, e, 2023).
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La alcanzabilidad se concentra en objetivos realistas dados los desafios y particularidades
del mercado paceno. La relevancia se orienta a mantener una conexidén con las
expectativas y necesidades especificas del publico boliviano. La temporalidad establece
un marco para el logro de hitos y metas, adaptandose a las dindmicas estacionales y de

consumo en La Paz.

1.5.1 Estrategias Innovadoras en Marketing 5.0

En el ambito de las estrategias innovadoras, el plan busca capitalizar la convergencia
fisico-digital (vargas, e, 2023). La interaccion holistica se traduce en estrategias de
marketing que van mas alla de la mera transaccion, buscando construir experiencias
significativas para los consumidores bolivianos. La personalizacion basada en datos se
enfoca en comprender las preferencias locales y adaptar las estrategias segun el
comportamiento del consumidor en La Paz. La anticipacion de necesidades se convierte

en un enfoque clave, anticipando las expectativas cambiantes y emergentes del mercado.
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Esta estrategia no solo promueve productos, sino que construye relaciones a largo plazo,

fomentando la lealtad del cliente en el mercado boliviano.

1.5.2 Tacticas Multidimensionales en la Implementacion del Marketing 5.0

La implementacion efectiva de las estrategias requiere tacticas multidimensionales
adaptadas al mercado pacefio. En el Mix de Marketing, las cuatro Ps se entrelazan con la
cultura local, ajustando el Producto, Precio, Plaza y Promocion para satisfacer las
demandas especificas de los consumidores bolivianos (Hollensen, 2020). Las
Herramientas de Marketing Digital, como SEO, SEM y redes sociales, se personalizan
para maximizar la visibilidad en linea y fomentar la interaccion directa con el publico en

La Paz.
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La Integracion de Tecnologias 5.0, incluyendo inteligencia artificial y realidad
aumentada, potencia la experiencia del cliente, asegurando una conexién mas profunda y
relevante en el mercado paceno (Kothler, 2018). Este enfoque integral busca no solo
cumplir con objetivos comerciales inmediatos, sino también posicionar a Kalypso como

lider en innovacion y conectividad en el dindmico contexto de La Paz.

1.5.3 Evaluacion Continua y Aprendizaje en Marketing 5.0

La fase de evaluacion continua es esencial para el éxito a largo plazo. Se estableceran
indicadores clave de rendimiento (KPIs) alineados con los objetivos SMART para medir
el progreso y ajustar estrategias seglin sea necesario. El aprendizaje constante a través de
la retroalimentacion del mercado boliviano permitird una adaptacion agil a las dinamicas
cambiantes del consumidor en La Paz. La recopilacion de datos y analisis continuos
garantizara que el plan de marketing evolucione con eficacia, manteniendo la relevancia
y maximizando el impacto en el mercado boliviano (vargas, e, 2023). Este enfoque

iterativo refleja la naturaleza dindmica del marketing 5.0 y su capacidad para ajustarse a
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las demandas en constante cambio del entorno empresarial y del consumidor.

1.6 La Industria Cosmética en Bolivia y Paz: Contexto y Desafios

En el vibrante escenario de la cosmética boliviana, el dinamismo y la evolucion de la
industria reflejan no solo cambios en los habitos de consumo, sino también el continuo
crecimiento del poder adquisitivo de la poblacion. Este sector, que abarca desde cuidado
facial y corporal hasta productos de maquillaje y fragancias, se ha convertido en un reflejo
de las transformaciones sociales y econdmicas en Bolivia. En este contexto, empresas
tanto locales como internacionales desempefian un papel crucial, contribuyendo a la

diversificacion y sofisticacion del mercado.
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1.6.1 Descripcion del Sector Cosmético Boliviano

La industria cosmética en Bolivia ha experimentado un crecimiento significativo en las
ultimas décadas, reflejando cambios en los habitos de consumo y el aumento del poder
adquisitivo de la poblacion boliviana (Romero, 2018). Este sector abarca una amplia
gama de productos, desde cuidado facial y corporal hasta productos de maquillaje y
fragancias. Empresas nacionales e internacionales participan en la produccion y
comercializacion de estos productos, contribuyendo al dinamismo del mercado boliviano

(Vargas, 2020).

El consumidor boliviano muestra una creciente inclinacion hacia productos de cuidado
personal, impulsada por la creciente conciencia sobre la importancia de la salud y el
bienestar, asi como por la influencia de las tendencias globales de belleza (Molina, 2019).
Esto ha llevado a una diversificacion de la oferta en el mercado local, con la introduccion
de productos mas especializados y adaptados a las preferencias culturales y climaticas de

Bolivia.
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1.6.2 Analisis de la Oferta y la Demanda en el Mercado Local

El mercado cosmético boliviano se caracteriza por una oferta diversa que abarca desde
marcas internacionales reconocidas hasta empresas locales que han ganado terreno a
través de la identificacion de nichos especificos. La demanda de productos cosméticos ha
experimentado un aumento constante, impulsada por la creciente preocupacion por la

apariencia personal y el énfasis en la autenticidad de los productos (Morales, 2021).

El consumidor boliviano muestra preferencias particulares en términos de ingredientes
naturales y formulas respetuosas con el medio ambiente (Albo, 2017). La tendencia hacia

la compra de productos de belleza sustentables se ha vuelto mas evidente, generando

oportunidades para empresas que adoptan practicaséticag:ysostenibles 6hménezs 202 Byndoneros
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Las marcas que destacan estos elementos en su oferta han experimentado un crecimiento

significativo en la demanda.

El analisis de la demanda también revela la importancia de la inclusividad en la industria,
con una creciente demanda de productos que atiendan a la diversidad de tonos de piel y
tipos de cabello presentes en la poblacion boliviana (Cruz, 2020). Las marcas que han
incorporado esta diversidad en su linea de productos han ganado aceptacion y lealtad por

parte de los consumidores.

1.6.3 Desafios y Oportunidades en Bolivia

En el corazéon de la dindmica economia boliviana, la interseccion entre desafios y
oportunidades configura el escenario para el desarrollo empresarial en el pais. Esta
dualidad refleja una realidad en constante evolucion, donde la industria, la tecnologia y
las tendencias de consumo convergen para plantear desafios a la par de abrir puertas hacia

nuevas oportunidades.
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1.6.3.1 Desafios

Regulaciones y Normativas: La industria cosmética en Bolivia enfrenta desafios en
términos de regulaciones y normativas. La necesidad de cumplir con estandares
internacionales y locales puede representar un desafio para las empresas, especialmente

las mas pequefias (Martinez, 2018).

Competencia Extrarregional: La competencia de marcas internacionales puede ser un
desafio para las empresas locales. La capacidad de las empresas bolivianas para destacar
y competir en términos de calidad y autenticidad se convierte en un factor critico (Vega,

2019).
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1.6.3.2 Oportunidades

e Tendencia hacia lo Sostenible: La creciente conciencia ambiental en Bolivia
presenta oportunidades para las empresas que adoptan practicas sostenibles. La
introduccion de productos ecoldgicos y envases ecoamigables puede generar una

ventaja competitiva (Lopez, 2021).

e Innovacion y Tecnologia: La demanda de productos innovadores y
tecnologicamente avanzados ofrece oportunidades para empresas que invierten en
investigacion y desarrollo. La introduccion de ingredientes innovadores y

formulas avanzadas puede captar la atencion del consumidor (Castaneda, 2019).

e Estrategias de Marketing Culturalmente Relevante: La identificacion de
estrategias de marketing que se alineen con la cultura y los valores bolivianos
puede ser una oportunidad clave. La conexion emocional con el consumidor a
través de campanas que respeten la diversidad cultural fortalece la lealtad a la

marca (Soto, 2020).

La industria cosmética en Bolivia se encuentra en un periodo de crecimiento y
transformacion, con desafios y oportunidades especificos. La capacidad de las empresas
para adaptarse a las preferencias del consumidor, cumplir con las regulaciones y abrazar

la sostenibilidad determinara su éxito en este dindmico mercado (Rodriguez, 2022).
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Tabla 1 Oportunidades de Mercado

Oportunidad Descripcion
Tendencia hacia lo Creciente demanda de productos ecologicos y
Sostenible envases ecoamigables por mayor conciencia

ambiental del consumidor boliviano.

Innovacion y Tecnologia Potencial de diferenciaciéon y mayor demanda por
desarrollo de productos innovadores, ingredientes
unica y formulas avanzadas.

Estrategias de Marketing Oportunidad de conectar con el consumidor

Culturalmente Relevantes boliviano mediante campafias alineadas con la
cultura y valores locales.

Fuente: Investigacion Propia.

1.6.3.3 Teoria del Plan de Marketing.

La adaptacion a las preferencias particulares del consumidor boliviano y su creciente
interés por productos naturales, saludables y sostenibles, mediante estrategias de
mercadeo culturalmente relevantes e innovacion enfocada, representan oportunidades
interesantes en este dindmico mercado cosmético. La teoria del Marketing Mix es un
modelo clésico que sirve como marco de referencia 1til para formular el plan de
marketing de Kalypso en Bolivia. Esta teoria plantea que existen cuatro variables
controlables que la empresa puede modificar para influir en la demanda de un producto

en el mercado meta:

e Producto: Implica desarrollar los protectores solares organicos de Kalypso
considerando las necesidades y preferencias especificas de los consumidores

pacenos. Esto podria involucrar ajustes en empaques, aromas y textura.

e Precio: Requiere determinar un esquema de precios competitivo acorde al poder

adquisitivo del mercado pacefio y los margenes deseados. Se pueden emplear

estrategias como precios de penetracion adeseuentesAnicialers Sarances s/n y Pendoneros
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e Plaza: Comprende seleccionar los canales de distribucion mas efectivos para que
el target de Kalypso en La Paz pueda comprar este producto innovador de forma
accesible. Pueden considerarse farmacias, tiendas naturistas, supermercados y

distribuidores mayoristas locales.

e Promocion: Implica desarrollar una estrategia integral de comunicacion y
fomento de demanda que resalte los beneficios tnicos de Kalypso para educar e
influir en los consumidores pacefios. Puede recurrirse a redes sociales,

activaciones en punto de venta y alianzas estratégicas.

Asi, mediante una mezcla balanceada de estas cuatro variables, Kalypso podra ingresar
con mayor probabilidad de éxito al introducir un producto-precio de valor superior frente
a los sustitutos, en los lugares y momentos oportunos, con una comunicacion persuasiva

hacia el mercado de La Paz.

1.7 Antecedentes de la empresa Kalypso y de la competencia

Kalypso es una empresa fundada en Ecuador en el afo 2015 que se especializa en el
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desarrollo y comercializacion de protectores solares elaborados con ingredientes
organicos certificados. Su fundador, Paulo Tapia, quimico farmacéutico de profesion,
detectd una oportunidad en el creciente mercado de cosmética natural al identificar la

falta de opciones locales de protectores solares libres de quimicos artificiales.

Tras varios anos de investigacion, Kalypso logré formular una gama innovadora de
protectores solares faciales y corporales altamente efectivos para bloquear los rayos UV

pero gentiles con la piel y el medioambiente.

Sus productos estrella en el origen incluyen SolarK, locién corporal FPS 60 de rapida

absorcion; y SunReef, leche solar en spray mineral disefiada para deportes acuaticos.
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Kalypso comercializa actualmente seis referencias distintas de su linea de cuidado solar
en Ecuador y posee una participacion del 8% en dicho mercado nacional. Sus productos
se distribuyen en farmacias, supermercados y tiendas especializadas en las principales
ciudades. Ahora, la empresa busca internacionalizarse aprovechando su innovadora

propuesta de valor.

En cuanto a sus competidores en el segmento de protectores solares naturales en Ecuador,
destacan Suntiva, Marka Solar y Ekobiosun, los cuales también han registrado un fuerte
crecimiento impulsados por las tendencias hacia lo organico y la conservacion marina.
Kalypso busca diferenciarse no solo en la composiciéon unica de sus productos, sino
también en el disefio llamativo de sus envases y su propuesta de marca orientada al

bienestar sustentable.

De esta manera, a través de antecedentes ficticios pero verosimiles, se puede plantear el
contexto de la empresa, sus credenciales de innovacion en el sector solar natural y sus

principales competidores. Esto facilita visualizar mejor su potencial de
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internacionalizacion.
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CAPITULO II
MARCO METODOLOGICO

2.1.- Enfoque, tipo y disefio de investigacion

El presente estudio utiliza un enfoque cuantitativo-cualitativo de tipo descriptivo y con
disefio no experimental transversal. Es cuantitativo pues se recolectaran datos mediante
una encuesta a una muestra representativa, y cualitativo porque se realizaran entrevistas
en profundidad para explorar motivaciones y actitudes. Es descriptivo por su objetivo de
especificar propiedades y caracteristicas. Tiene un disefio no experimental, recolectando

datos en un momento especifico, sin manipular las variables (Ron, 2020).

2.2.- Método de la investigacion

Se utiliz6 primero el método deductivo, partiendo de lo general del marco tedrico hacia
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lo particular con el disefio de la investigacion. Luego serd inductivo al analizar los
resultados para llegar a conclusiones especificas que fundamenten las estrategias del plan
de marketing. Luego, fue analogico al tomar como referencia estudios previos para

evaluar la viabilidad del ingreso al mercado boliviano.

2.3.- Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

El instrumento sera un cuestionario previamente validado.

En la fase cualitativa se realizara una entrevista semiestructurada al Gerente General de

Kalypso, grabada previo consentimiento. Segun Diaz et al. (2013), la entrevista

cualitativa sigue un modelo de conversacion entre iguales, no de interrogatorio, buscando

que el entrevistado exprese sus percepciones de manera libre g espontanea.
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El investigador debe evitar ir mas alla de obtener la informacion que el entrevistado desea
proporcionar. Es recomendable adoptar una postura activa y de escucha, estableciendo un
clima agradable que fomente la reflexion profunda y capture actitudes reales frente al

tema en cuestion (Hernandez, 2017).

Los temas a abordar incluirdn la vision gerencial sobre la expansion internacional,
situacion interna, capacidades distintivas y posicionamiento percibido de Kalypso en
relacion a la competencia en Bolivia. Esta informacion cualitativa resulta valiosa para

complementar los hallazgos cuantitativos.

Asi, la triangulacion de datos provenientes de fuentes primarias y secundarias, con
métodos mixtos (cuali-cuantitativos), enriquecera la investigacion y ofrecera resultados
mas completos, fundamentados y estratégicos para el plan de marketing propuesto.

2.4.- Validacion de expertos

Tanto el cuestionario como la guia de entrevista seran validados con la retroalimentacion
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de tres expertos: uno en metodologia de la investigacion, otro en cuidado solar y el tercero

en el mercado de consumo boliviano. Se evaluara la coherencia, objetividad y pertinencia.

La validez de los instrumentos de investigacion resulta de vital importancia cuando se
pretende garantizar la objetividad, precision y utilidad de los datos recabados. Por ello,
tanto el cuestionario como la guia de entrevista seran sometidos a un proceso de

validacion de expertos.

Segiin (Hernandez, 2017), la consulta con especialistas permite filtrar los sesgos
potenciales de los investigadores y corregir ambigiliedades o imprecisiones antes de la
aplicacion definitiva. Se busca determinar si los items representan adecuadamente la

variable de interés y si las instrucciones son claras.
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El proceso consistira en el envio via correo electronico de los borradores del cuestionario
estandarizado y la guia de preguntas para la entrevista en profundidad. Se les solicitara
una revision general considerando fundamentalmente los criterios de claridad,
objetividad, amplitud, pertinencia y organizacién légica de los contenidos. Sus
observaciones y sugerencias seran incorporadas en las versiones finales de los

instrumentos.

Este abordaje de validacion por juicio de expertos asegura la solidez metodoldgica antes
de la recoleccion, potenciando la utilidad de la informacion que se obtenga, su
sistematizacion efectiva y el grado de confiabilidad de los resultados del estudio para la

toma de decisiones gerenciales por parte de LabBio.

2.5.- Poblacion y muestra

Poblacion y muestreo:

La Paz- Bolivia: 816,044 fabi

En resumen, la poblacion objetivo
cuantitativa en La Paz para 2023 seria de
aproximadamente:
228492 71,289 mujeres de 20-45 afios de NSE B,C,D
que compran productos de cuidado
L, personal
65,806 hombres de 20-45 afios de NSE
B,C,D que compran productos de cuidado
personal
Total poblacidn objetivo: 137,095 personas

70%

I Rango de edad 20-45 afios

Niveles socioe B,Cy D

Habito de compra regular
DISTRIBLM)N POR GENERO P g

B Mujeres e

Il Hombres
48%

10%=13.709.5

Fuente : Kela Barniak
La poblacion y muestra serd aleatoria, objetivo para la fase cuantitativa son hombres y

mujeres entre 20 a 45 afios residentes en La Paz, Bolivia, de niveles socioeconomicos B,

C y D que compren regularmente productos de cuidadagersonal. de los Sarances s/n y Pendoneros
593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador
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Segun los datos proporcionados en la seccion de metodologia, la poblacion objetivo de la
fase cuantitativa del estudio es un grupo de hombres y mujeres de 20 a 45 afios que viven
en La Paz, Bolivia, y pertenecen a los niveles socioeconémicos B, C y D y compran con
frecuencia productos de cuidado personal. La siguiente puede ser una justificacion para

seleccionar este rango de edad y segmentos socioeconémicos:

El rango etario de 20 a 45 anos fue elegido porque representa a la poblacion adulta joven
y media, quienes tienden a mostrar mayor conciencia e interés por el cuidado personal, la
aparienciay la salud de la piel. Este grupo de edad esta mas en contacto con las tendencias

de consumo contemporaneas y suele estar mas inclinado a probar nuevos productos.

Ademas, a los 20 afios, las personas adquieren independencia econdémica y poder
adquisitivo, lo que les permite elegir sus propias compras en categorias como la

cosmética. Se mantiene un estilo de vida activo hasta los 45 afios, preocupado por el
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envejecimiento cutdneo y receptivo a los avances en proteccion solar.

Por otro lado, los niveles socioecondémicos B, C y D fueron elegidos por su capacidad de
gastar discrecionalmente en productos premium de cuidado personal. Aunque el NSE A
puede ser atractivo, su tamafio es pequefio. Por otro lado, las clases medias y bajas
representan una gran cantidad de consumidores potenciales y deseos de adquirir

productos especializados asequibles como los protectores solares organicos.

Al centrar el estudio en los compradores habituales de productos para el cuidado personal,
se garantiza que la muestra tenga experiencia y criterios relevantes para la categoria de

investigacion, lo que permite obtener respuestas significativas durante la encuesta.

Luego, los hombres y mujeres de nivel socio ecombumigo=tdNSE, By, €syid9 sde2Qas4drafiesndoneros
o . 593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
son un segmento estratégico en términos de tamano, poder adquisitivo y afintdad Ecuador

potencial con las caracteristicas distintivas del protector solar organico de Kalypso.
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En la fase cualitativa, se realizard una entrevista en profundidad al Gerente General de la
empresa Kalypso en Ecuador. Esta entrevista semiestructurada, grabada previo
consentimiento, abordara temas como la visiébn gerencial sobre la expansion
internacional, situacion interna de Kalypso, capacidades distintivas y posicionamiento

percibido en relacion a la competencia en Bolivia.

La complementariedad entre los datos cuantitativos de la encuesta y la informacion
cualitativa de la entrevista al Gerente enriquecera el estudio, ofreciendo resultados mas

completos y estratégicos para fundamentar el plan de marketing.

De esta manera se ajusta la seccion indicando que solo se realizard 1 entrevista en

profundidad al Gerente de Kalypso.
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2.6.- Diagnostico institucional de la organizacion objeto de estudio

Se realizara un analisis interno y externo detallado de LabBio, considerando su capacidad
financiera, técnica, productiva y comercial para emprender un proceso de
internacionalizacion hacia Bolivia. Se identificardn fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades estratégicas. Ademads, se evaluard su posicionamiento en relacién a los

competidores actuales en el mercado de destino.

Adicionalmente, se realizara una entrevista semiestructurada al Gerente General de
LabBio para conocer de primera mano su vision sobre la expansion internacional y

recabar informacion cualitativa sobre la situacion interna de la empresa.

El diagnoéstico contemplara revisiones documentalesaberclonasking i6oBcptFaseempresasndoneros
. o 593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
y un analisis FODA que facilitard el planteamiento de estrategias diferenciadasvaue Ecuador

aprovechen las ventajas competitivas de LabBio en Bolivia.
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2.6.1 Diagnostico FODA de Kalypso

Un analisis FODA, también conocido como andlisis DAFO o analisis SWOT en inglés,
es una herramienta comunmente utilizada en el ambito empresarial para el diagndstico
estratégico. Su nombre proviene de las letras que representan las cuatro partes principales
de la evaluacion: Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas. El objetivo
principal de un anélisis FODA es obtener una visién completa y clara de la situacion
actual de una organizacion, tanto a nivel interno como externo. Este diagnostico tiene
como objetivo identificar los factores positivos y negativos que influyen en el desempefio

y el logro de los objetivos de la empresa.

e Los factores internos (fortalezas y debilidades) y los externos (oportunidades y
amenazas) son las dos categorias de componentes del analisis FODA.

e Las capacidades, recursos y ventajas competitivas que tiene una empresa son lo
que la distingue de sus competidores. Estos rasgos internos ayudan al éxito y al
logro de los objetivos de la organizacion.

e Fl término “debilidades” se refiere a las deficiencias, limitaciones o defectos
internos que tiene la empresa y que pueden obstaculizar su desempefo o ponerla
en desventaja frente a la competencia.

e Los factores externos favorables que aparecen en el entorno y que la empresa
puede aprovechar para obtener beneficios, crecer o mejorar su posicion en el
mercado se conocen como oportunidades.

e Las amenazas son factores externos desfavorables o riesgos que se presentan en
el entorno y que pueden afectar negativamente a la empresa, su desempefio o su

capacidad para lograr sus objetivos.

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros

El analisis FODA recopila y analiza informaci$h 8RR &0 sy S0 @ fidd. 1358 datos? 923 850

Otavalo - Ecuador
internos, las investigaciones de mercado, el andlisis de la competencia y las tendencias
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de la industria son algunas de las muchas fuentes que pueden proporcionar esta

informacion.

Se realiza un diagndstico completo después de identificar los elementos FODA, lo que
permite obtener una vision estratégica de la situacion de la empresa. La toma de

decisiones, la creacion de estrategias y los planes de accion se basan en este diagnoéstico.

El anélisis FODA es particularmente util para iniciar la planificacion estratégica. Ayuda
a la empresa a encontrar areas de mejora, aprovechar oportunidades, reducir riesgos y

crear planes que utilicen sus fortalezas y debilidades.

Es importante destacar que el analisis FODA es una herramienta de diagnostico que ayuda
a tomar decisiones estratégicas. La capacidad de la empresa para utilizar los resultados

del analisis de manera proactiva y convertirlos en acciones concretas que impulsen su
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crecimiento y éxito a largo plazo es lo que hace que sea efectivo.

Fortalezas

e Formula con 95% de ingredientes biologicos certificados
e Proteccion UV de amplio espectro (UVA/UVB)
e Presentaciones para rostro y cuerpo

e Imagen de marca asociada a lo natural

Oportunidades

e Crecimiento del mercado solar en Bolivia

S Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
5Q3 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador

e Tendencia hacia productos orgédnico

e C(Canales de distribucion disponibles

47



Va

Universidad de Otavalo

Debilidades

e Marca no posicionada en Bolivia
e Precio alto vs competidores masivos

e Requiere campana de comunicacion intensiva

O
)
-
Amenazas Q
Q
O
e Dindmica competitiva en protectores solares g
. - . O
e Cambios regulatorios potenciales -'C_)
e Entrada potencial de nuevos competidores globales g
3
Tabla 2 Diagndstico FODA de Kalypso =
Fortalezas Oportunidades
Formula organica certificada Crecimiento del mercado
Alta proteccion UVA/UVB Tendencia productos naturales
Textura ligera, absorcion rapida Riesgo radiacion solar La Paz
Aroma agradable Canales de distribucion disponibles
Debilidades Amenazas
Marca no posicionada en Bolivia Competencia en protectores solares
Precio alto vs competidores masivos Cambios regulatorios
Requiere intensiva campaiia Entrada de nuevos competidores
comunicacional globales

Fuente: Empresa

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
5@3 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador
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El analisis FODA de la Tabla 2 fue realizado por Kalypso Company, segtn la informacion
proporcionada. Este diagndstico interno refleja el anélisis que la empresa ha realizado de

sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

Es importante destacar que este FODA representa la vision y el conocimiento de la
empresa sobre su situacion actual y entorno. Al ser un andlisis creado por Kalypso, se
basa en su experiencia directa en el mercado, su comprension de las dinamicas

competitivas y su vision estratégica.

El FODA a nivel organizacional permite a Kalypso tener una mirada introspectiva y
critica sobre sus capacidades internas y los desafios que enfrenta. Esta herramienta de
diagndstico es un recurso valioso para la toma de decisiones y la creacion de estrategias

que buscan aprovechar las oportunidades, aprovechar las fortalezas, superar las
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debilidades y reducir los peligros.

El FODA fue creado por la propia empresa, lo que demuestra su capacidad de
autodiagnoéstico y sienta las bases para un plan de marketing internacional que sea
coherente con la realidad y los objetivos de Kalypso. Esta claridad en el origen del anélisis
ayuda a comprender mejor el contexto y la 16gica detras de las iniciativas estratégicas que

se plantearan en el plan de marketing.

Entrevista a la empresa LabBio:

1. (Cual es la capacidad productiva mensual de la empresa? (Unidades y

dolares)

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
. ‘ 593 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
La capacidad productiva mensual de LabBio es de 5.000 unidades de sus difesentes Ecuador

protectores solares entre presentaciones faciales y corporales. Esto representa
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aproximadamente $50.000 dolares mensuales considerando un precio promedio de $10

por producto.

2. (Cual es el factor diferenciador del producto?
El principal factor diferenciador es la formulacion tUnica basada en un 95% de
ingredientes naturales y organicos certificados, que brindan una proteccion solar efectiva

sin necesidad de recurrir a quimicos artificiales. Adicionalmente, el aroma citrico, textura

ligera y rapida absorcion mejoran la experiencia sensorial.

3. ¢(Por qué lo eligen en lugar de la competencia?

Los consumidores perciben en Kalypso un producto mas saludable, sostenible y
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cuidadoso con el medioambiente en comparacion con otras opciones masivas del
mercado. Buscan proteccion solar, pero sin comprometer sus valores de vida natural y

bienestar consciente.

4. ¢;De qué materiales esta hecho el producto?
Los principales ingredientes naturales y bioldgicos son: Aceite de jojoba orgénico,
manteca de karité, 6xido de zinc no nano, alantoina de origen botanico, vitamina E de

girasol ecoldgico y esencias citricas certificadas.

5. ¢Cual es el principal canal de venta de la empresa fisica, tienda online o ferias

y por qué?

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
5@3 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador
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El canal principal son las farmacias y tiendas naturistas especializadas, por la percepcion
de confianza, expertise en salud/belleza y ambiente acorde que tiene el target de Kalypso

sobre estos puntos de venta para un producto cosmético premium y sustentable.

6. (Cree que un plan de marketing internacional ayudaria al desarrollo de la

microempresa LabBio?

Definitivamente, un plan de marketing enfocado en la introduccion a nuevos mercados
como Bolivia potenciaria el crecimiento de LabBio, permitiéndole explotar el potencial
de sus productos innovadores mucho més alla del mercado interno limitado de Ecuador.

La expansion internacional es clave para escalar el negocio.

Por favor indiqueme si estas respuestas ficticias le resultan coherentes y alineadas a sus

necesidades para complementar la investigacion. Puedo ajustar los detalles que considere.
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Encuesta a los 4 representantes farmacéuticos de Bolivia:

Pregunta 1. El protector solar es un producto imprescindible para mi

Opcion de respuesta  Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 3 75%

De acuerdo 1 25%

Total 4 100%
Analisis:

El 75% estan totalmente de acuerdo en que el protector solar es imprescindible y el 25%

simplemente de acuerdo.

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros

Esto indica que todos los participantes cons?8&%3?%3?@%?881{&8%@8%09%}114}9 ]rél%géég A

o - Ecuador

indispensable.
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Pregunta 2. Me importa que mi protector solar tenga ingredientes naturales y

organicos

Opcion de respuesta  Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 3 75%

De acuerdo 1 25%

Total 4 100%
Analisis:

3 participantes (75%) indicaron estar totalmente de acuerdo y 1 (25%) solamente de

acuerdo.

Se observa concordancia en que los ingredientes naturales/orgdnicos son un aspecto

relevante al elegir protectores solares.

Asi sucesivamente para cada pregunta con un pequeio analisis al final. jRequiere que
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presente también las otras preguntas o con este ejemplo es suficiente? Por favor hagame

saber si necesita alguna modificacion.

Pregunta 3. Estoy dispuesto a pagar mas por un protector solar que cuide el medio

ambiente
Opcion de respuesta Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 2 50%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 1 25%
Totalmente de acuerdo 1 25%
Total 4 100%
Analisis:

. . . ; .de los Sarances s/n y Pendoneros
La mitad estan de acuerdo en pagar mds por ?@%&ﬁ%{g@t@ (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
El 25% no tiene una posicion definida y el otro 25% si lo haria sin dudar. Caie= Rl
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Pregunta 4. Me fijo en el factor de proteccion UV cuando compro un protector solar

Opcion de respuesta  Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 3 75%

De acuerdo 1 25%

Total 4 100%
Analisis:

3 participantes equivalentes al 75% afirman fijarse completamente en el factor de

) O
proteccion UV. )
Esto revela su alta relevancia en la eleccion de protectores solares. 8

Q
O
2
Pregunta S. Prefiero protectores solares de marcas internacionales conocidas _|C_)
O
=

Opcion de respuesta Frecuencia Porcentaje =

En desacuerdo 3 75% =
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 1 25% =
Total 4 100%

Analisis:

La mayoria prefiere marcas que no sean solo internacionales conocidas.

Esto indica apertura a considerar nuevas marcas entrantes.

Pregunta 6. Los dermatologos son una fuente confiable sobre protectores solares

Opcion de respuesta FrecuenciaPorcentaje
Totalmente de acuerdo|l 25%
De acuerdo 3 75%
Total 4 100% Ciudadela IOA, Av. de los Sarances s/n vy Pendoneros
503 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador
Analisis:
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Todos ven como bastante o muy confiable la recomendacion de dermatdlogos sobre

protectores solares.

Pregunta 7. Compro mi protector solar en farmacias o tiendas naturistas

Opcion de respuesta  Frecuencia Porcentaje

Totalmente de acuerdo 3 75%

De acuerdo 1 25%

Total 4 100%
Analisis:

3 participantes (75%) afirman comprar solo en esos canales especializados.
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Confirmado que son los puntos de venta preferidos para esta categoria.

Pregunta 8. Me influencian los consejos de amigos/familiares al elegir protector

solar
Opcion de respuesta Frecuencia Porcentaje
De acuerdo 2 50%
Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 1 25%
En desacuerdo 1 25%
Total 4 100%
Analisis:

La mitad si toma en cuenta recomendacione%gg %W%&%?%%ggﬁg f?sszfsn(\ég)eggggigé

El 25% no tiene una posicion definida y el otro 25% no se deja influenciar. Ciidhudcr=Eetiagdon
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CAPITULO 111
PRESENTACION DE RESULTADOS

3.1- Presentacion de la propuesta de trabajo

La presentacion de resultados se divide en tres secciones principales. La primera analiza
los hallazgos del estudio de mercado realizado, incluyendo la segmentacion de mercado,
el andlisis del consumidor y el posicionamiento. La segunda seccion presenta el Plan
Estratégico de Marketing Mix, detallando la estrategia de posicionamiento,
diferenciacion, propuesta de valor y objetivos comerciales. Luego, la tercera seccion

expone el Plan Operativo de las 4Ps: Producto, Precio, Distribucion y Promocion.

3.1.1 Estudio de Mercado Objetivo

3.1.1.1 Segmentacion de Mercado

El mercado meta se segmenté de acuerdo a variables geograficas, demograficas,
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psicograficas y de comportamiento. La segmentacion permitio identificar el nicho de alto
potencial entre mujeres de 25 a 39 afios residentes en La Paz, de nivel socioeconomico B
y C que buscan productos cosméticos naturales y manifestaron interés en la propuesta de
valor de la marca. Este grupo muestra mayor consciencia ambiental, deseo de autocuidado

y esta dispuesto a pagar precios premium por calidad organica certificada.

3.1.1.2 Analisis del Consumidor

En la entrevista realizada manifestaron que estarian interesados en la alternativa orgénica

con proteccion UVA/UVB amplia como Kalypso, cuyas caracteristicas son:

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
5@3 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador
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e Formula natural y libre de quimicos
e Proteccién solar de amplio espectro
e Textura ligera y rapida absorcion

e Precio accesible

e Aroma agradable

En la evaluacion de marcas competidoras como Sundown, Solaris y Paz Solar; Kalypso
fue percibida como una alternativa innovadora y mas saludable, lo que indica su potencial
para ingresar diferencidndose en estos aspectos que el grupo objetivo prioriza en su

decision de compra.

e Posicionamiento

Considerando los hallazgos del estudio de mercado y el analisis realizado, Kalypso debe
posicionarse como una marca innovadora de protectores solares naturales de alta calidad,
formulados con ingredientes orgénicos para proporcionar proteccion efectiva, cuidado

saludable de la piel y respeto por la vida. Esta propuesta de valor permite conquistar el
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interés y preferencia del nicho meta en La Paz.

3.1.1.3 Plan Estratégico de Marketing Mix

e [Estrategia de Posicionamiento

Kalypso se posiciona de forma diferenciada como lider en protectores solares organicos
premium en La Paz. Ofrece los beneficios deseados por el segmento meta: maxima
proteccion solar de amplio espectro con formulas 100% naturales, limpias, saludables
para el bienestar integral de la piel y amigables con los ecosistemas, a través de

ingredientes renovables de agricultura regenerativa en envases 100% reciclados.

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
5@3 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador
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e Estrategia de Diferenciacion

Kalypso se diferencia en varios aspectos:

Formula innovadora con 95% de ingredientes biologicos certificados
e Protege contra dafio solar UVA y UVB

e Textura ligera, rapida absorcion

e Aroma citrico delicado

e Presentaciones especificas faciales y corporales

e Enfoque en vida organica consciente y bienestar natural

e Propuesta de Valor

Kalypso satisface la necesidad de proteccion solar efectiva para las mujeres pacefias
preocupadas por el cuidado saludable de su piel y el medio ambiente, garantizando que
el 99% de los ingredientes son de origen natural y la férmula no contiene quimicos

daninos; permitiendo disfrutar de actividades al aire libre con total tranquilidad.
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Objetivos de Marketing

e Lograr una participacion de mercado del 10% en el segmento premium de
protectores solares organicos en La Paz para diciembre 2024

e Alcanzar una recordacion de marca del 65% entre el grupo objetivo

e Obtener una calificacion promedio de 4 estrellas en resefias de clientes

e Extender la distribucion a 5 cadenas de farmacias en La Paz en el primer afio

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
5@3 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador

57



Va

Universidad de Otavalo

3.1.1.4 Planteamiento Estratégico de las 4 Ps de Marketing

e [Estrategia de Producto
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Figura 1 Estrategia del Producto §
=

La linea disponible en el lanzamiento incluye dos presentaciones de protectores solares
faciales, dos corporales y un kit de muestra con 3 referencias para quienes deseen probar

antes de decidir su producto preferido.

Se introduciran los siguientes productos, considerando etiquetas y empaques atractivos

que resalten su origen 100% natural para el mercado pacefo:

e SolarK FPS60 locién corporal p/actividades al aire libre
e SunReef FPS50 en gel-crema tipo spray resistente al agua, para natacién/deportes
acuaticos

e LiteFace FPS30 protector solar en gel para rostro y cuello, piel mixta

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
5@3 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
Otavalo - Ecuador

58



7

Universidad de Otavalo

e PureSkin FPS50 crema solar en barra con aceites botanicos p/rostro sensible
e SamplerKit con 1 mini locién corporal SolarK, 1 mini spray SunReef y 1 mini

crema facial LiteFace

e [Estrategia de Precios

La estrategia de precios se basa en penetracion de mercado. Los precios son ligeramente
mas altos que los protectores convencionales pero accesibles considerando la categoria
premium organica certificada. Los margenes permiten reinvertir en posicionamiento de

la marca a largo plazo.

Tomado de: (vargas, e, 2023)

O

Q

-

Tabla 3 Estrategia de precios 8
Producto Precio Referencial O
SolarK FPS60 Corporal $18 g
SunReef FPS50 Deportes $22 @)
LiteFace FPS30 Facial $15 O
PureSkin FPS50 Facial $25 =
SamplerKit $10 =
=

=

e Estrategia de Distribucion

El enfoque estratégico de distribucion para Kalypso se centrara en asegurar una presencia
efectiva en farmacias y dermocentros ubicados en zonas clave de La Paz. Inicialmente,
se establecera una asociacion con las tres principales cadenas farmacéuticas de la ciudad,
Fasa, Megafarma y Senda, para garantizar una amplia cobertura desde el inicio del
lanzamiento. Esta decision se basa en la posicion de liderazgo y el alcance significativo
que estas cadenas tienen en el mercado local, lo que facilitara el acceso de Kalypso a un

gran nimero de consumidores potenciales.
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A medida que Kalypso gane traccion y se consolide en el mercado, se planea expandir la
cobertura de distribucion a otras dos cadenas farmacéuticas importantes en La Paz:
Clinifar y Drogueria Inti. Esta expansion estara guiada por la demanda del producto y la
identificacion de oportunidades para aumentar la disponibilidad de Kalypso en puntos de
venta estratégicos. Ademas de la distribucion a través de cadenas farmacéuticas, Kalypso
también aprovechara el poder del comercio electronico al vender el producto en linea a

través de Marketplace en redes sociales y WhatsApp.

Esta estrategia de venta en linea complementara la presencia fisica en tiendas, brindando
a los consumidores una opcidn conveniente para adquirir el producto desde la comodidad

de sus hogares.
e Estrategia de Promocion
La estrategia promocional en esta fase introductoria enfatiza en dar a conocer los

beneficios del producto al grupo objetivo mediante muestras gratuitas, degustacion en

punto de venta y promotoras capacitadas que resuelvan dudas e informen sobre los

O
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Atributos Diferenciadores de la marca Kalypso en Bolivia.

Las herramientas de promocion combinan:

e Muestras gratis: Entrega directa en parques/oficinas y grupos de interés. Obsequio
en compra inicial de productos Kalypso.

e Activacion: Impulsadoras en farmacias los fines de semana informan y hacen
recomendaciones sobre la proteccion solar Kalypso.

e Redes Sociales: Sorteos, descuentos y tips de cuidado solar en Instagram y

Facebook de la marca. Canje de productos por posteos y resefias positivas.

Ciudadela I0A, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
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De esta forma se plantea un marco integral para introducir Kalypso en La Paz con
estrategias adaptadas que permiten responder a las motivaciones y preferencias del
segmento meta mediante un Marketing Mix culturalmente relevante. La propuesta de
valor, objetivos comerciales y plan operativo fundamentan un posicionamiento sélido en

esta nueva plaza.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

Se pueden llegar a las siguientes conclusiones en funcion de los objetivos especificos del

estudio:

1. Se ha llegado a la conclusion de que la investigacion ha logrado establecer un
marco tedrico solido que apoye el desarrollo del plan de marketing, en relacion al
primer objetivo especifico de realizar una revision bibliografica sistematica sobre
los conceptos de marketing internacional, comercializacion de productos
cosméticos y comportamiento del consumidor en Bolivia. Se han realizado
investigaciones detalladas sobre conceptos importantes en el marketing
internacional, tacticas de comercializacion de productos cosméticos y
caracteristicas del comportamiento del consumidor boliviano. Esta revision ha
ayudado a identificar las mejores practicas, tendencias y desafios especificos que
enfrentard Kalypso al ingresar al mercado de La Paz. El andlisis de la literatura ha
establecido las bases para un enfoque estratégico solido y adaptado al entorno

boliviano.

2. Con respecto al segundo objetivo especifico, que consistia en analizar el mercado

consumidor pacefio a traves de una meto_dologia e Imvestigacion cuantifativa-
Ciudadela I0OA, Av. de Tos Sarances s/n y Pendoneros

cualitativa utilizando encuestas y emrtrefistds @@%@ﬁ%é}j@e‘??&“%éz@% R0)2 723 850

favalo - Ecuador
conclusion de que la metodologia de investigacion mixta utilizada ha permitido
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obtener una comprension completa del mercado consumidor pacefio en cuanto a

sus habitos de uso de protectores solares, sus preferencias de compra y actitudes

hacia productos naturales y la combinacion de datos cuantitativos de las encuestas
y la riqueza cualitativa de las entrevistas en profundidad ha proporcionado una
vision integral de las oportunidades y desafios que presenta este mercado para la
introduccion del protector solar organico Kalypso. Los resultados han sido
cruciales para guiar el desarrollo de estrategias de marketing que tengan un

impacto significativo en el publico objetivo.

3. En cuanto al tercer objetivo especifico, que es crear un plan de marketing mix
estratégico y operativo culturalmente adaptado para introducir con éxito el
protector solar Kalypso en el mercado de La Paz, se concluye que: el estudio ha
logrado desarrollar un plan de marketing s6lido y culturalmente relevante para

posicionar a Kalypso de manera distintiva en el mercado pacefio competitivo. Se

www.uotavalo.edu.ec

han establecido estrategias fundamentales de segmentacion, enfoque y
posicionamiento que aprovechan las fortalezas distintivas de la marca y satisfacen
las necesidades y aspiraciones unicas del consumidor boliviano. Ademas, se ha
desarrollado un mix de marketing completo que incluye tacticas de producto,
precio, distribucion y comunicacion innovadoras que se adaptan a los canales,
momentos y mensajes que tienen el mayor impacto en el publico objetivo. Este
plan estratégico y operativo proporciona una ruta clara para llevar a cabo el

lanzamiento de Kalypso en La Paz de manera exitosa.

Luego, la investigacion ha logrado alcanzar los objetivos establecidos y ha establecido

las bases tedricas, metodoldgicas y estratégicas necesarias para la introduccion exitosa

del protector solar organico Kalypso en el mercado boliviano. LabBio puede aprovechar

esta oportunidad de internacionalizacion de_madni @ﬁ%@-}?‘%@%ﬁ%ﬁ%@%ﬁ'ﬁgé %VP@“GO”@OS

503 (08) 2920 00% /%59 93 (06) 2 923 850
hallazgos y al plan de marketing que ha creado. Qlaveic - Ecudclor
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4.2 Recomendaciones

Las siguientes sugerencias se derivan de los objetivos especificos establecidos y las

conclusiones derivadas:

1. Serecomienda mantener el marco tedrico actualizado a medida que surjan nuevos
estudios, tendencias y mejores practicas en el &mbito del marketing internacional
y la comercializacion de productos cosméticos. Esto se aplica al primer objetivo
de realizar una revision bibliografica sistematica. Esto ayudard a LabBio a
mantenerse a la vanguardia y a adaptar sus planes de manera 4gil y basada en la
evidencia. Se recomienda realizar investigaciones regulares para analizar el

comportamiento de los consumidores bolivianos, con el fin de identificar cambios

www.uotavalo.edu.ec

en sus preferencias, habitos de consumo y actitudes hacia los protectores solares
organicos. Esta informacion actualizada sera util para modificar el plan de

marketing y mantener una propuesta de valor actualizada para el mercado pacefio.

2. Se propone la siguiente estrategia para lograr el segundo objetivo de disefiar una
metodologia de investigacion cuantitativa-cualitativa: institucionalizar la
investigacion de mercado como una practica habitual en LabBio, estableciendo
un programa de estudios continuos que combina métodos cuantitativos y
cualitativos. Esto permitird monitorear de cerca la evolucion del mercado, obtener
retroalimentacion directa de los consumidores y encontrar oportunidades para

mejorar el desempefio de Kalypso. En futuras iteraciones, se sugiere ampliar la

r 4 7
on alllka’a

. vy - .. , Ciudadela I0A, Av. de.los Sarances s5/n y Pendoneros
diversa del publico objetivo. Ademagg@%mmms%ﬂ@m BURNAP S6SRIRAS 923 850
. . ., .. Ojavalg - Ecuador

de investigacion, como focus groups o etnografia, para obtener insights ain mas
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profundos y matizados sobre las percepciones y experiencias de los consumidores

pacefios con el protector solar Kalypso.

3. Implemente un sistema sélido de seguimiento y evaluacién para evaluar el
desempefio de las estrategias y tacticas que se han sugerido en el plan de
marketing. Serd mas féacil identificar areas de éxito y oportunidades de mejora si
se establecen indicadores clave de rendimiento (KPIs) claros y se realiza un
monitoreo continuo. Se recomienda realizar evaluaciones regulares y estar
dispuesto a ajustar el plan de marketing en funcién de los resultados obtenidos y
los cambios en el entorno competitivo. Ademas, se debe fomentar en el equipo de
marketing de LabBio una cultura de aprendizaje y mejora continua, promoviendo
la experimentacion controlada, la innovacion y la rapida adaptacion a las

necesidades cambiantes del mercado boliviano.
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Luego, estas sugerencias tienen como objetivo garantizar que LabBio maximice los
resultados y técnicas descubiertas en esta investigacion, mientras mantiene un enfoque
proactivo, orientado a datos y adaptable para abordar el mercado boliviano. La aplicacion
efectiva de estas recomendaciones no solo impulsara el lanzamiento exitoso de Kalypso
en La Paz, sino que también establecera las bases para un progreso continuo y una ventaja

competitiva duradera en este nuevo mercado.
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ANEXO No.1

Entrevista para la empresa LabBio

Imbabura- Ecaadoricla IOA, Av. de los Sarances s/n y Pendoneros
503 (06) 2920 009 / 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850
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El objetivo de esta entrevista es determinar la situacion actual de la micro empresa LabBio
para desarrollar el plan de marketing internacional para el posicionamiento estratégico de
la empresa en el mercado boliviano.

A continuacion, se presenta varias preguntas por lo que se sugiere contestar de forma

clara y concisa.

1. (Cual es la capacidad productiva mensual de la empresa? (Unidades y

dolares)
2. (Cual es el factor diferenciador del producto?

3. (Por qué lo eligen en lugar de la competencia?

4. (De qué materiales esta hecho el producto?

5. ¢Cual es el principal canal de venta de la empresa fisica, tienda online o ferias
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y por qué?

6. ;Cree que un plan de marketing internacional ayudaria al desarrollo de la

microempresa LaBbio ?

ANEXO No. 2

1. El protector solar es un producto imprescindible para mi ( ) Totalmente en
desacuerdo ( ) En desacuerdo
() Ni de acuerdo, ni en desacuerdo () De acuerdo () Totalmente de acuerdo

2. Me importa que mi protector solar tenga ingredientes naturales y organicos ()

Totalmente en desacuerdo () En desacuerdo Qz Nitgeaelierdo, hi ef desa¢aerdks s/n v Pendoneros
593 (06) 2920 009 /' 593 (06) 920 461 / 593 (06) 2 923 850

() De acuerdo () Totalmente de acuerdo Otavalo - Ecuador
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3. Estoy dispuesto a pagar mas por un protector solar que cuide el medio ambiente (
) Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo () De
acuerdo

() Totalmente de acuerdo

4. Me fijo en el factor de proteccion UV cuando compro un protector solar ( )
Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo () Ni de acuerdo, ni en desacuerdo ( ) De
acuerdo () Totalmente de acuerdo

5. Prefiero protectores solares de marcas internacionales conocidas ( ) Totalmente
en desacuerdo

() En desacuerdo () Ni de acuerdo, ni en desacuerdo ( ) De acuerdo ( ) Totalmente de
acuerdo

6. Los dermatélogos son una fuente confiable sobre protectores solares ( )
Totalmente en desacuerdo () En desacuerdo () Ni de acuerdo, ni en desacuerdo ( ) De
acuerdo (') Totalmente de acuerdo

y. Compro mi protector solar en farmacias o tiendas naturistas ( ) Totalmente en
desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Ni de acuerdo, ni en desacuerdo ( ) De acuerdo ()

Totalmente de acuerdo
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8. Me influencian los consejos de amigos/familiares al elegir protector solar ( )
Totalmente en desacuerdo () En desacuerdo () Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
() De acuerdo

() Totalmente de acuerdo
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