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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto se centra en el lanzamiento y comercializacion de un Magnesio
Marino en el mercado ecuatoriano, en la ciudad de Quito.

Sabemos que el mercado de Magnesio en el Ecuador es de aproximadamente 3 millones
de ddlares, hasta el momento no existe ningiin Magnesio de origen marino que se comercialice
en el pais, por lo tanto, sabemos que tenemos una gran oportunidad en este segmento de
mercado.

Conocemos que el magnesio es amigable con nuestro organismo e interviene en el
correcto funcionamiento de células, tejidos y érganos, y, nuestro cuerpo al no ser capaz de
reponer magnesio por si mismo es de vital importancia la suplementacion de este.

El magnesio marino se extrae de la evaporacion del agua de mar, en este proceso se
separa la sal y el citrato, se purifica con agua y de esta forma se obtiene de manera natural el
magnesio. Este nos brinda ventajas sustanciales e importantes versus otros tipos de magnesio y
presenta efectos secundarios gracias a su pureza y calidad.

Ademas, gracias a la investigacion realizada pudimos darnos cuenta de un dato
importante y es que las mujeres pierden mas magnesio que los hombres ya que a lo largo de su
vida presenta cambios hormonales y sufren la deficiencia de magnesio.

Para nuestro plan de marketing ha sido un hallazgo importante porque nos permite ser
mAas precisos en la segmentacion, ya que vemos que el mercado de salud femenino es atractivo
para nuestro producto, asi que nuestros esfuerzos de marketing se enfocaran en atender el

mercado femenino como se observara en el desarrollo del proyecto.



ABSTRACT

This project focuses on the launch and commercialization of Marine Magnesium in the
Ecuadorian market, specifically in the city of Quito.

We know that the Magnesium market in Ecuador is approximately 3 million dollars, and
currently, there is no Marine Magnesium being commercialized in the country. Therefore, we see
a significant opportunity in this market segment.

We understand that magnesium is friendly to our bodies and is involved in the proper
functioning of cells, tissues, and organs. Since our bodies cannot replenish magnesium on their
own, supplementation is vital.

Marine magnesium is extracted through the evaporation of seawater. In this process, salt
and citrate are separated, purified with water, and in this way, natural magnesium is obtained.
This provides substantial and important advantages over other types of magnesium and has fewer
side effects due to its purity and quality.

Additionally, thanks to the research conducted, we were able to realize an important fact:
women lose more magnesium than men, since throughout their lives they experience hormonal
changes and suffer from magnesium deficiency.

For our marketing plan, this has been an important finding because it allows us to be
more precise in segmentation, as we see that the female health market is attractive for our
product, so our marketing efforts will focus on serving the female market as will be observed in

the development of the project.
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Introduccion

El magnesio es crucial para las vitaminas y el cuerpo humano, participando activamente
sus reacciones metabdlicas del organismo.

Este mineral estd involucrado en la gran mayoria de los procesos vitales, pero
especialmente en aquellos del sistema nervioso. De hecho, numerosos 6rganos, tejidos, e inclusivo
hormonas del cuerpo dependen de su presencia para funcionar correctamente. Diversos estudios
han demostrado que el magnesio es eficaz en la prevencion de numerosas enfermedades. Dado que
el organismo es incapaz de producirlo, es esencial mantener una dieta equilibrada o consumir
suplementos dietéticos que contengan este mineral.

La importancia de la ingesta de magnesio radica en que este ofrece una biodisponibilidad
superior frente al citrato de magnesio, el mas comuan, ademas de que, gracias a su origen natural,
los efectos adversos son casi nulos en comparacidn con otros magnesios.

En Ecuador no existe una marca de magnesio marino, por lo que creemos que hay una gran
oportunidad de mercado, gracias a los grandes beneficios que presenta de mejora en varias

patologias que detallaremos a continuacion en el desarrollo de este proyecto.
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Objetivos

Objetivo General

Desarrollar un plan de negocio para el lanzamiento y comercializacion del primer magnesio
de origen marino en el mercado ecuatoriano, identificando oportunidades, estableciendo

estrategias y evaluando la viabilidad econémica del proyecto.

Objetivos Especificos

o Desarrollo de entrevistas para obtener informacion cualitativa del cliente potencial.

e Definir el Buyer person para conocer sus preferencias y necesidades.

e Desarrollar una investigacion del mercado del magnesio en el ecuador para conocer su
tamario y principales competidores.

e Disefiar una estrategia de marketing y comunicacion efectiva con el fin de dar a conocer el
Oxido de magnesio de origen marino en el mercado ecuatoriano, destacando sus beneficios
y diferenciadores.

e Diseflar una estrategia de marketing enfocada en la salud y el bienestar de las mujeres,
destacando sus propiedades para aliviar dolores menstruales, mejorar la calidad del suefio
y reducir el estrés.

e Disefiar laimagen y linea gréfica del producto, para generar una identidad de marca.

e Identificar los canales de distribucion mas efectivos para llegar al pablico femenino en
Ecuador, incluyendo tiendas de productos naturales, farmacias, supermercados Yy

plataformas de comercio electrénico populares entre las mujeres.
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Fase de Empatia
Marco teorico

Informacion estadistica

Basados en datos del IMS (Servicio de Marketing Internacional), que es el principal
proveedor de inteligencia de marketing y ventas basado en el conocimiento del mercado de la
industria farmacéutica, obtuvimos data importante sobre el mercado del magnesio en el Ecuador,
gracias a esta informacion sabemos que el tamafio actual del mercado de magnesio es equivalente

a 3.640.000 usd. (Servicio de Marketing Internacional 2023).

Tomando datos desde el 2019 podemos ver que en ese afio el mercado era de 2.026.000
usd y que en el afio 2020 crecid a 3.250.000 usd lo cual representa un porcentaje de crecimiento
del 60%, al afio siguiente especificamente el afio 2021 decrecié a 2.600.000 usd, lo que en
porcentaje representa una reduccion del 20%, en el afio 2022 decrece otro 8% pero para el afio
2023 se genera un crecimiento muy importante del 52% superando incluso al afio 2020. (Servicio

de Marketing Internacional 2023)

Esta informacion es muy valiosa ya que nos refiere una recuperacion del mercado del
magnesio post pandemia lo cual representa una oportunidad real de mercado y una tendencia al
alza en el crecimiento en ventas, lo cual es muy favorable para la implementacion de nuestro plan

de negocios.

Otro dato importante es que el citrato de magnesio es tipo de mas comun y utilizado de
este mineral en el Ecuador con mas de 10 marcas que lo comercializan, en el caso del magnesio

marino no existe por el momento ninguna marca presente en el mercado ecuatoriano, lo cual
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supone una gran oportunidad de ser pioneros en la comercializacion del magnesio marino.
(Servicio de Marketing Internacional 2023).

El Magnesio

El magnesio es un mineral esencial para la salud, involucrado en numerosos procesos
fisioldgicos del organismo. Muchas personas no obtienen suficiente magnesio con su alimentacion
diaria, por lo que la falta de este mineral puede afectar tanto la salud fisica como la mental. Entre
los beneficios para el cuerpo humano que podemos encontrar en el magnesio son:

Presion arterial: Relajando y dilatando los vasos sanguineos, manteniendo una presion
arterial saludable.

Sistema nervioso: Facilita la transmision de estimulos nerviosos, asegurando una
adecuada comunicacion entre las células nerviosas.

Muscular: Es crucial para el funcionamiento muscular, incluyendo el corazén, regulando
la contraccion y relajacion muscular.

Energia: Necesario para la sintesis del ATP, esencial para la produccion de energia en las
celulas.

Salud o6sea: Importante para la absorcion y metabolismo del calcio, mejorando la salud
Osea y previniendo la osteoporosis.

Intestinal: Tiene efectos laxantes leves, ayudando a aliviar el estrefiimiento y mantener la
regularidad intestinal.

Estrés y ansiedad: Es un excelente relajante que ayudan a disminuir el estrés y la ansiedad,

promoviendo el bienestar general de las personas. (REGENERA, 2024).

Otros autores han afirmado lo siguiente:
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El magnesio ha jugado un papel importante en el proceso de la evolucion biolégica, hacia
organismos diferenciados que utilizan méas eficazmente la energia. Este elemento forma
parte de la molécula de clorofila, que se desarrollo hace tres mil millones de afos.
Posteriormente, hace alrededor de mil millones de afios se desarrollo la fosforilacion

oxidativa, en la que el magnesio es un ion necesario. (ARANDA, PLANELLS, & LLOPIS)

El Magnesio Marino

El magnesio es un mineral esencial para el cuerpo humano, similar a las vitaminas, y
participa en muchas reacciones metabdlicas. Esta presente en casi todos los procesos vitales,
especialmente en el sistema nervioso. Muchas hormonas, érganos y tejidos dependen de él para
funcionar correctamente. Diversos estudios han demostrado su eficacia preventiva contra
numerosas dolencias. Como el organismo no puede producirlo, es necesario mantener una dieta

equilibrada o tomar suplementos de magnesio marino.

Biodisponibilidad del magnesio marino

Se extrae generalmente de la tierra, pero también puede obtenerse mediante la evaporacion
del agua de mar, lo que se conoce como magnesio marino. En este proceso, se separan la sal y el
sodio del resto de minerales, que luego se purifican con agua para eliminar el cloruro, conservando
el magnesio natural.

El magnesio marino se asimila mejor combinada con vitamina B6, ya que es hidrosoluble,
puede disolverse en el agua, favorece el transporte de magnesio mediante las membranas celulares
y obtener una mayor biodisponibilidad, proporcion de magnesio que absorbera el organismo para

utilizarlo. (ALTERNATUR, 2024)
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Efectos secundarios del Magnesio Marino
El magnesio marino ofrece los beneficios del magnesio con menos efectos secundarios. A

diferencia de otras formas que pueden causar dolores de estomago o diarrea, el magnesio marino
se absorbe mejor y es mas tolerado por los intestinos.
Beneficios del Magnesio Marino

e Entre los principales beneficios de este mineral, se resaltan los siguientes:

e El magnesio ayuda a regular el estrés y la ansiedad, mejorando el suefio.

e Reduce el cansancio y la irritabilidad, favoreciendo un descanso reparador.

e Es ideal para deportistas, mejorando la contraccion muscular y el rendimiento

fisico.
e Mantiene dientes y huesos fuertesy puede aliviar el dolor menstrual, siendo

beneficioso para las mujeres.

Magnesio Marino en Salud Femenina

Es verdad que necesitamos la cantidad adecuada de magnesio para el correcto
funcionamiento de las funciones de nuestro cuerpo, pero las mujeres requieren ain mas la

reposicion de este mineral gracias a los cambios hormonales que experimentan en su vida.

Al igual que los hombres, las mujeres deportistas y aquellas que realizan esfuerzos fisicos
fuera de lo comdn consumen mas magnesio y necesitan reponerlo. Este mineral ayuda a disminuir

el cansancio y la sensacion de fatiga, ademas de aumentar el rendimiento fisico.

El magnesio también alivia los calambres premenstruales y el dolor menstrual, ya que

favorece la relajacion muscular. Ademas, mejora la flexibilidad al fortalecer huesos y
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articulaciones. Este mineral es crucial en la interaccion y produccion hormonal, promoviendo su
equilibrio. Por ejemplo, regula el cortisol, ayudando a manejar el estrés al calmar el sistema

nervioso, por lo que se considera un tranquilizante natural.

Durante la pre menopausia y la menopausia, el magnesio ayuda en la produccion de
hormonas como la progesterona, la testosterona y el estrégeno, lo que contribuye a manejar los
sofocos caracteristicos de esta etapa de la vida. Frecuentemente, las mujeres se sienten fisicamente
débiles debido a una falta de energia. EI magnesio ayuda a fijar el fésforo en los huesos,

reforzandolos y contribuyendo a la conservacion y reparacion de células y tejidos.

El embarazo es otra etapa significativa para muchas mujeres. Durante la gestacion, pueden
sufrir hipomagnesemia (niveles bajos de magnesio), lo que requiere una mayor cantidad de
nutrientes y minerales. Es crucial que el ginecologo determine si es necesario tomar suplementos

de magnesio en cada caso.

El magnesio regula la disposicidn de otros minerales como el calcio, potasio, sodio, azufre,
fésforo y cloruro. Ademas, previene los calambres en las piernas de las embarazadas al mantener
el equilibrio quimico del organismo. Durante el embarazo, el aumento de peso y la presién sobre
las articulaciones pueden ser problemaéticos; el magnesio ayuda a relajar los musculos y fortalecer

las articulaciones para evitar estos problemas.
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Dosificacion del Magnesio Marino

La ingesta diaria recomendada (RDA) para el magnesio marino es de 6mg/kg dia, o 330
mg/dia para una mujer que pesa 55 kg y 420 mg /dia para un hombre que pesa 70 kg.

Las dietas hipocaldricas exponen a las personas a una deficiencia de magnesio
significativa. Para compensar esta deficiencia la dosis debe ser de 480 mg de magnesio marino por
persona.

Magnesio marino mas vitamina B6. (s.f). WeightWorld.

https://www.weightworld.es/magnesio-marino-vitamina-b6.html

Investigacion de Campo
Hallazgos de la Investigacion Documental y de Campo

1.- El Mercado del magnesio en el Ecuador es de 3,640.000 usd.

2.- Durante la pandemia el mercado se redujo en un 20% pero en el afio 2023 se vio una
recuperacion significativa y crecimiento de mas de un 50%.

3.- El citrato de magnesio es el magnesio mas utilizado en el ecuador.

4.- No existen marcas de magnesio marino en el mercado ecuatoriano.

5.- El magnesio marino cumple un rol muy importante de accion en salud femenina.

6.- El magnesio marino junto con la vitamina B6 presentan una biodisponibilidad superior
a otros tipos de magnesio.

7.- El magnesio marino es la forma maés rica de magnesio porque contiene todos los

beneficios del mineral sin sus efectos secundarios.


http://www.weightworld.es/magnesio-marino-vitamina-b6.html
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Entrevista: Mujeres que presentan Fatigas y Colicos Premenstruales

De las personas entrevistadas SPM confirmaron que presentan célicos premenstruales
fuertes, estrés, dolores articulares, dificultad para conciliar el suefio, dolores musculares,
ansiedad.

- En su mayoria optan por auto medicarse con analgésicos antiespasmodicos, no
esteroidales, para aliviar los signos que presentan.

-De las 15 personas entrevistadas 5 prefieren no tomar medicamentos, para evitar efectos
secundarios, como dolor estomacal, nauseas, reflujo, dolor de cabeza.

-Las personas entrevistadas muestran preferencia por productos que no generen efectos
adversos por ingesta de farmacos.

- Estan dispuestas a realizar compras en lineas o en farmacias sin inconvenientes.

Necesidades y Caracteristicas del Segmento

La ingesta del magnesio marino es importante en el cuerpo humano, es indispensable para
la funcién muscular y nerviosa, la salud femenina, regulacién de presién arterial entre otros
factores.

Nuestro proyecto de marketing se concentra en determinar la viabilidad de
comercializacién de un suplemento vitaminico de magnesio marino, para ello nuestro segmento
de mercado va dirigido para mujeres de entre los 18 a 45 afios, enfocandonos en la Patologia:

Sindrome premenstrual (SPM).



Perfil del Cliente (Buyer Persona)

| Patologia: Sindrome pre mestrual (SPM) I

OBJETIVOS E INTERESES DATOS: HABITOS
Objetivos: Nombre: Sabine Gomez * Disminucion de actividad fisica.
* Encontrar una solucion natural y segura para el SPM. Edad: 29 * Habitos pocos saludables, no descanso, Jornadas rotativas.
* Obtener informacion confiable sobre el SPM y sus trata- Género: Femenino * Apoyo social (familia y medico).
mientos. Ingreso mensual Medio
* Conocer sobre suplementos vitaminicos. Profesion: Medico ocupacional FRUSTRACIONES
Intereses: Hobbie: Ciclista * Gasto periodico de compra de medicina no natural.
Sabine le gusta el deporte y la tecnologia, esta comprometida Nivel de educacion:  Tercer Nivel * Su costo es elevado en el mercado.
con cumplir sus metas personales y profesionales, desea Idioma: Espaiiol/Ingles * Sus componentes en el producto, no naturales.
llegar a participar en el campeonato deportivo de ciclismo. Est. Civil: Soltera * Preocupacion que el magnesio pueda interactura con otros
Viene de una familia deportista y tradicional que prefieren Edad de niiios: Sin hijos medicamenteos que este tomando.
productos saludables y de calidad. Ubicacion: Quito / Cumbaya * No esta segura de que dosis de magnesio tomar.
Intereses: Eventos deportivos * No quiere gastar dinero en un producto que no funcione.
RETOS Personalidad: Aventurera, relajada * Le preocupa que el magnesio tenga efectos secundarios.

* Estar abierta a probar suplementos vitaminicos para aliviar
el SPM

* Investicar sobre el SPM y sus remedios naturales, alternativos.

* Leer resefias de productos de magnesio y consulta foros en
linea.

*Interaccion del magnesio marino con otros medicamentos.

* Deficiencias de nutrientes y problemas de salud subyacentes.
como enfermedad renal o cardiaca.

* Calidad de suplemento

LOGROS
* Estudios desmuestran que la ingesta de magnesio ayuda
aliviar los sintomas del SPM.
* EI SPM no me controla, segura que el magnesio ayudara.
* Hay muchos cientificos que respaldan el uso de magnesio
para el SPM.
* Mejorar la calidad de suefio (Insomnio, ansiedad nocturna).

Figura 1 Buyer Person: producto: Magnesio Marino

Nota: Datos expresados, investigacion de campo, entrevistas.
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I Patologia: Sindrome pre mestrual (SPM)

OBJETIVOS E INTERESES DATOS:
Objetivos: Nombre: Paola Duran
*Reduccion de sintomas fisicos del SPM, como calambres, dolor Edad: 36
de cabeza, hinchazon, fatiga. Género: Femenino
* Mejorar el estado de animo (iritabilidad. depresion. Ingreso mensual  Alto
ansiedad. Profesion: Ginegologa
* Mejorar su calidad de vida general Especialidad: Obstetricia y Ginecologia
* Sentirse mas en coltrol de su cuerpo v mente. Hobbie: Ciclista

Intereses:

Paola es una profesional entregada y apasionada. esta comprometida
en cuidar la salud de la mujer. su bienestar y preveenir enfermedades.
Viene de una familia de medicos homeopatas que prefieren productos
naturales. saludables v de calidad.

RETOS
* Necesita ofrecer a sus pacientes soluciones efectivas y seguras
para mejorar su salud SPM.
* Busca productos que estén respaldados por evidencia cientifica.
* Leer resefias de productos de magnesio y consulta foros,
talleres, etc.
* Se enfrenta a un aumento de pacientes con problemas relacio-
con la deficiencia del magnesio. como SPM, calambres menstruales
vla osteoporosis.
* Desea encontrar un producto de magnesio marno que sea facil
de tomar v bien tolerado por sus pacientes.

Nivel de educacion:

{

L%
Lo # o

Idioma: Espatiol/Ingles

Est. Civil: Casada

Edad de nifios: 1 hijo

Ubicacion: Quito / Cumbaya

Intereses: Salud de 1a mujer. bienestar
prevencion de enfermedades

Personalidad: Aventurera, relajada

>

Postgrado en Ginegologia v
Obstetricia.

A

2

HABITOS
* Jomadas extensas de trabajo. disminucion de actividad
fisica.
* Habitos saludables (alimentacion ricos en magnesio
hitratacion).
* Suplementacion con magnesio marino de alta calidad.

FRUSTRACIONES
* Le preocupa la calidad y pureza del producto.
* El precio del producto puede ser un obstaculo para todos
sus pacientes.
* Le preocupa la calidad y pureza del producto.
* Le preocupa que el magnesio tenga efectos secundarios.

LOGROS
* Mejora la calidad de vida de sus pacientes.
* Ofrece productos naturales y seguros a sus pacientes.
* Brinda la mejor atencion posible a sus pacientes.
* Mejorar la calidad de suefio (Insomnio. ansiedad noctuma).

Figura 2 Buyer Person: producto Magnesio Marino

Nota: Datos expresados, investigacion de campo, entrevistas.
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Mapa de Empatia Mapa de Empatia:

¢ Qué piensa y siente?

¢Quiero encontrar  ;Me preccupa que ¢No sé donde

y 2 ) una manera natural el magnesio comprar magnesio
(,Oue oye: de aumentar mis marino pueda marino de buena ; ; )
“El magnesio “Me sientd niveles de interactuar con mis calidad ;Que ve’
marinoesel  mucho mejor rmagnesio oftos
Juevo desdeque Meticamenios Publicidad y MKT de productos de
sup emenuo empecé a t_omar magnesio marino en linea, en tiendas de
moda mna:grri‘r?g‘.? alimentos saludables. en revistas de salud.

S . *:Has probado Informacion sobre el magnesio marino en
el magnesio (I;[ mgnesjo sitios web. blogs, articulos, redes sociales
marino ha « Profesionates de salud que recomiendan &

mejorado los marino? : : :
S funciona?” magnesio marino a sus pacientes.
malestares que S : icienci i
: a 2 » Sintomas de deficiencia de magnesio,
tent..laj en iT He ofdge %L-,]: el como fatiga, calambres musculares
mesturacién” mag oo y i i
marino es bueno “Tengo (;Que dice Yy hace? SIS oo
“Tienes un bajo para ti” catambres .
nivel de musculares con d gﬂ"ii?'fsm “ ;
magnesio” frecuencia” W, S=1190 Tomo magnesio
ansnedag y sequn instrucciones
“He leldo que el esles del empaque”
magnesio marino  “Hablan con su médico “Investigan sobre et
es beneficioso sobre la ingesta del magnesio marino
para SPM” magnesio marino™ en lineay libros”
;Que le duele? ¢A que aspira?
« Dificultad al dormir. * Informacion precisa, basada en evidencia
. Sl_n~ energiay agotan_'uento. sobre el magnesio marino.
» Dificultad para dormir ) * Instrucciones claras y faciles de
« |mitabilidad, depresion, ansiedad. tratamiento con magnesio marino.
* Hinchazoén, cambios de humor. * Toma decisiones informadas sobre la
« Experimentan calambres musculares. salud.
* Preocupacion en su satud.

Figura 3 Producto Magnesio Marino



Mapa de Actores

Basandose en el lanzamiento y analisis de nuestro producto, hemos definido los siguientes
actores o stakeholders que haran posible que se lleve a cabo nuestro proyecto.

Entre los actores mas importantes seran nuestros clientes, ya que seran la base de nuestra
marca, los distribuidores, ya que seran el canal para llegar nuestro producto; nuestros productores,
ya que seran quienes nos den la fabricacion de este producto; entidades gubernamentales, como el
ministerio de salud, aduana, ya que gracias a ellos se logrard que nuestra marca cumpla con las
regulaciones que exige el pais y nuestros clientes y, por dltimo, cada miembro de nuestro equipo
de trabajo, ya que haremos todas las actividades operativas y estratégicas formando un equipo

capacitado para cada area de trabajo.

Graéfico 4
Reguladores
y Entidades
- Ministerio de Salud Asesoresy
Proveedores Publica de EC. Inversores Controles
-ARCSA T Consultores de
Productores y -Agencias de Control = tidad orientacion estrtégica.
fabricantes naciones de Calidad ar;cos, Sidedss -Consultores legales.
-Fundadores e internacionales - Aduana EC b -Consultores de Salud.
-Marketing, ventas, SR
finanzas
Aliados
Distribuidores -Infuencers, embajadores
de marca
Farmacias y -Organizaciones de salud y
tiendas de federaciones deportivas.
suplementos
Clientes Canales
G Digitales
GNESIO MARINQ — ” ot
Redes Sociales

Plataformas digitales,
-Patologia: Fatiga muscular MAPA DE ACTORES Hingsy sitiongeb

-Patologia: Sindrome
premenstrual
Médicos Ginecologos

Figura 4 Mapa de Actores: producto Magnesio Marino
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Identificacion de la Problematica

1. Cdlicos Premenstruales

2. Ansiedad, Estrés

3. Cambios de Humor

4. Dificultad para conciliar el suefio

5. Rendimiento Deportivo
Problemas del Segmento

Colicos Premenstruales

Definimos centrarnos en el principal problema de nuestro segmento Colicos
Premenstruales, ya que presenta una gran oportunidad de negocio al ser repetitivo y constante en
muchas mujeres, ademas de que abarcan muchos més que afectan a la mujer teniendo mas mercado
en donde atacar, presentando un producto que abarque las caracteristicas necesarias para satisfacer

todas sus necesidades.
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Arbol de Problemas

L 6y,

Agl'esi\idnd P Cansancio : Ansiedad

Depresion .,

- &?\t. . “~
- ™ Imsomnio v

Dolores de Cabeza :
Mareos Acne

A ‘ ' /% 4 4
) /Hiuchazén Antod
Irritabilidad ntojos

Abdominal

Sindrome Pre-Menstrual

&, =N
e - -, W
= DS SAN
Cambios —

Quimicos
Cerebrales

| Cambios
7 Hormonales R

) \ ,’ Py w! [ - -
/ ; - Malos
= Deficiencias Habitos

/ Nutricionales

Estrés

=

\ ‘\Alimonticios

s '/ s
' AR

Figura 5 Arbol de problemas: producto Magnesio Marino



Idea de Negocio

Problem
& Solution @
Table

SEGMENTOS LIMITACIONES DEL CLIENTE POSIBLES SOLUCIONES

PATOLOGIAS:

ok Falta de informacion, productos que generan

Magnesio marino es natural y genera mayor
efectos adversos, no quiere comprar productos no

biodisponibilidad.

Fatiga Muscular naturales, incertidumbre de |la efectividad del

Es 100% natural
producto

Crear un blog con informacilon de uso y
beneaficios

PROBLEMAS RAIZ DEL PROBLEMA
COMPORTAMIENTO

DISPARADORES TU SOLUCION

Alivio de sintomas del
SPM, (célicos fuertes).
Evitar la fatiga
muscular para mejorar
el rendimiento ffsico

CANALES DE COMPORTAMIENTO

ON LINE: Creacién de pagina web con tienda virtual,
Lanzamiento y comercializacién del primer Desarrollo de un blog informath{o y publicidad a
Magnesio de origen Marino en el Ecuador, 100% través de redes sociales.
natural lo cual evita los efectos adversos y que
combinado con la vitamina b6 genera la mayor

EMOCIONES

biodisponibilidad entre los magnesios.

Frustracion( No
encuentra una
solucion), Desconfianza
e inseguridad ( no hay
informacién fidedigna)

OFF LINE: Visita médica.

Figura 6 Idea del proyecto Problem-Solution Fit
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Caracteristicas de la Propuesta con Innovacion e Impacto Social

Propuesta con Innovacion

Destacar el origen del magnesio que estamos comercializando ya que al provenir de fuentes
marinas tiene muchos mas beneficios ademas de implicar un menor impacto ambiental.

-Trabajar en la formula especializada destacando los nutrientes y compuestos naturales que
el mismo tendra como Vitamina B6 y E, las cuales brindan muchos beneficios a la salud femenina.

. Respaldar nuestro producto con estudios y analisis clinicos que demuestren su eficacia y
seguridad, y esto también acercando profesionales de la salud que actiian como intermediarios en
la generacion de demanda de nuestro producto hacia el mercado.

-Ofrecer el magnesio en diferentes presentaciones como capsulas, polvo, etc. adaptandose
a las preferencias de consumo de nuestro mercado objetivo.

Impacto Social:

-Trabajar en programas o capacitacion educativa de salud sobre el uso y beneficios de
nuestro producto, proveer informacion clara y detallada segun estudios que respalden nuestro
producto a nuestro segmento de mercado, que podra estar disponible en nuestra web y redes
sociales.

-Impulsar la sostenibilidad y responsabilidad social, utilizando y mencionando métodos
gue minimicen el impacto ambiental promoviendo a su vez la sostenibilidad de los recursos
marinos, esto también se podra ver reflejado en nuestro empaque y etiquetado en donde se trabajara
con materiales biodegradables el cual fomentara el cuidado al medio ambiente.

-Investigacion y desarrollo continuo, se tendrd una inversion en la investigacion para

mejorar continuamente el producto basandonos en fuentes cientifica y confiable
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Lienzo de la Propuesta de Valor

Creadores de alegrias

PPRODUCTO 100% NATURAL

MAYOR BIODISPONIBILIDAD

Productos y servicios

MAGNESIO DE ORIGEN
MARINO 1 |

Alegrias

CONFIANZA EN EL PRODUCTO

LOS PRODUCTOS NATURALES
SON SALUDABLES

NO GASTAR TANTO DINERO

CONSEGUIR ELPRODUCTO CON
FACILIDAD

Trabajos del cliente

INFORMARSE DE LOS

O BENEFICIOS

MANTENER UNA DIETA

Aliviadores de frustraciones

NO GENERA EFECTOS
ADVERSOS

MAS EFECTIVIDAD

EQUILIBRADA
CONSUMIR PRODUCTOS
NATURALES
PROBAR PRODUCTOS
NUEVOS
RECOMENDAR EL PRODUCTO
A AMIGOS Y FAMILIARES

Frustraciones

NO HAY INFORMACION
LOS SUPLEMENTOS

ALIMENTICIOS SON COSTOSOS
NO SE ENCURNTRAEL
PRODUCTO

MUCHOS PRODUCTOS GENERAN
EFECTOS ADVERSOS

Figura 7 Propuesta de Valor Especifica (Lienzo de PV)
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El modele de manatizacion para la venla da nuestro producla magnesio

maring, depende de vanes faciores: como el pubiico objetive, canales
ge vanla y objetives comearciales,
Para allo tenamos 2 modelos para nuestio producto de salud y

bianestar:

Venta directa al consumidor:

O .y
$

-

e

Venta a través de sitio web l
Inversién inicial sianificativa en MKT y

desarrolic web.

Venta a través de tiendas fisicas:
Vender nuestro magnesio marino a
.'.l':.'\'L’-S de tlendas de <ajug naltural,
farmacias o INcluso supermercados.

Venta al por mayor:

Venta de distribuidores:

e

Nuestra producto vendemas a
distribuidores que lo revenderan a sus 4

proplos cliantes, esio nos permite

. Hegar a una audencia mucho mas
amplia.

Ventas directa a empresas:

cenlros medicas, tlendas de productos
naturales y supiementos-alimenlicios, ‘
canlros natunsias, canlros

homedpaltas, gimnasios, spas, centros

de bienasiar.

Figura 8 Modelo de Monetizacion
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PROBLEMA

Los sintomas del
SPM como (colicos,
hinchazoén, dolores
articulares, estrés,
depresion). Afectan
negativamente a las
mujeres en su vida
diaria y no hay
productos naturales
que no generen
efectos adversos y
que sean eficaces

Alternativas.

* Citrato de
magnesio (otros
tipos de MG)

* AINES

Estructura de costes

Lienzo Lean Canvas

SOLUCION

Lanzamiento y
comercializacion del
primer Magnesio de
origen marino en el
Ecuador

METRICAS

« Trafico en el sitio
web

* Traficoenel
BLOG

s ROI

Importacion materia prima
Encapsulamiento y packaging

Arriendo oficina

Desarrollo pagina web

Pago sueldos y servicios basicos

Marketing y publicidad

Propuesta de
valor

El magnesio Marino
es 100% natural, no
genera efectos
adversos y tiene una
mayor
biodisponibilidad

Propuesta de alto
nivel

Producto unico y
exclusivo en el
mercado
Ecuatoriano

Ventaja
Diferencial
Producto 100%
Natural, no causa
efectos adversos

Primer magnesio
marino en el
mercado
Ecuatoriano

Canales
Tienda Virtual

Cadenas de
Farmacias

Centros Médicos

Fuente de ingresos

Segmentos de
clientes

Mujeres con
sintomas fuertes del
SPM como. Codlicos
menstruales, estrés,
depresion, dolores
articulares)

Hombres y mujeres
que realizan
actividad fisicay
padecen de
calambres
musculares o fatiga
muscular.

Ventas directas a través de la tienda virtual

Venta con distribuidores (Cadenas de farmacia)

Ventas Institucionales

Figura 9 Lean CANVAS
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El prototipo 1.0 inicial se basé en destacar los beneficios de nuestro producto, asi como la
informacion relevante y nutricional que contiene el mismo. EI nombre estd pensado en alusion a

marino (Mar) y magnesio (Mag).

“Marty

MAGNESIO MARINO

cd"

oo,
N NUTRE TU
CEREBRO o

3C1642 086375 v AFFC41 B2FF9E

Graan Yellow Light green

Figura 10 Prototipo Inicial
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Factores

Politicos

£ Inestabilidad \
Politica del pais

(reduccion
confianza del
consumidor).

» Acuerdos
comerciales.

e Regulacion
gubernamenta
I, distribucion y

Factor_es
Economicos

Condiciones
economicas,
(Tasas d=
cambio de
divisas).

» Limitacionesde
ingresos.

s Inflacion
(incremento
costo

venta.

importacion,

\ restricciones). /

Analisis PESTEL

Faci;ores
Sociales

1

1
» Estilo de vida,
envejecimiento

de la poblacion.

e Consciencia del
consumidor,

e Estilodevida
saludable.

» Preferenciasy

gustos del -
\._ consumidor, /

0o -

Tecnologia en
ventas (redes
sociales,
COMErcio
electronico,
web site).

investigacion
cientifica.

Innovacion del|
producto.

Y

Factog’es
Ecolégicos

[ « Sostenibilidad.)

+ Regulaciones
ambientales.

= Cambio
climatico.

» Procesosde
produccion

Figura 11 Andlisis del Macro entorno — PESTEL
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Factores
Legales

/» Salarios. \

e |mpuestosde
importacion.

s leyde
propiedad
intelectual.

e Permisos.

» leyesde salud

vy seguridad



LAS CINCO FUERZAS DE

PORTER

" AMENAZA DE LOS
MUEVUS COMPETIDORES

Evaluacion de Is barreras de
entradas, los costos iniciales que
tendremos, economia de escala,
la comercializacion de este tipo
de suplementos puede requerir
una inversion significativa incial.

Al especificarnos en segmentos
especificos podemos reducir la amenaza
de nuevos entrantes es por ello que se

a desde un inicio en la
diferenciacion y fidelidad de marca.

———
PODER DE NEGOCIACION
|| DELOS PROVEEDORES |

estbleciendo acuerdos y relaciones
a largo plazo, con esto se reducira

el nivel de amenaza.

/
|

e )

l
I wt Emel o
|%/ ; n»’ !
| SR

| AMENAZA DE PRODUCTOS

|0 SERVICIOS SUSTITUTIVOS |

Tener disponibilidad de
productos alternativos trabajar
en la relacion precio-calidad de

los sustitutos enfocandose en las
preferencias y gustos de nuestro
mercado.

Puede ser significativa, por la
diversidad de suplementos y

tratamientos y la salud en general,
para esto sera de vital importancia

destacar los beneficios y
diferencias de un magnesio de
origen marino basandose en
efectivdad comprobada.

A

K

| PODER DE NEGOCIACION I
O LOS COMPRADORES

Se debera considrar el nimero
de compradores, el tamaiio de
compras, disponibilidad de
productos sustitutos y sus
alternativas disponibles.

Puede existir una reduccion del
poder de negociacion de los
clientes, sin embargo si nuestro
segemeto percibe las diferencias
que ofrece nuestro producto el

poder de negociacién aumentara.

Figura 12 Andlisis del Micro entorno — 5 Fuerzas de Porter
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RIVALIDAD ENTRE

OMPETIDORES EXISTENTES
— e e

Evaluacion de los
competidores directos
denuestro segmento,
crecimiento de mercado de
suplementos similares.

Nuestro enfoque sera destacar
siempre el origen marino y su
suplementos y beneficios
especificos, trabajando en
estartegias de marketing para
formar una fuerte identidad de
marca.




ANALISIS FODA

@PORTUNIDADES)

* Aumento en la Conciencia de la Salud: La ‘Mmﬁe
preocupacién por la salud y el bienestar entre los consumidores
ofrece una oportunidad para promover los beneficios del
magnesio marino como suplemento dietético esencial.

* Colaboraciones con Profesionales de la Salud: Establecer
alianzas con nutricionistas, médicos y profesionales de la salud

* Producto de Alta Calidad: Ofrecer magnesio marino de alta
pureza y calidad, que puede diferenciarse de otfros
productos en el mercado por sus beneficios superiores para
la salud.

icaciones y Cumplimiento Normativo: Poseer todas las

certificaciones necesarias y cumplir con las normativas

locales e internacionales, lo que aumenta la confianza de los para rec dar el mag io marino a sus pacientes puede
consumidores y socios comerciales. aumentar la credibilidad y las ventas del producto.
* Red de Distribucién Eficiente: Contar con una red de * Programas de Educacién y Conciencia: Impl # pa

educativas que informen a los consumidores sobre los
beneficios del magnesio marino, aprovechando plataformas
digitales y eventos presenciales.

distribucién bien establecida que asegura la entrega puntual
y eficiente de productos a minoristas y consumidores
finales.

~

DEBILIDADEﬂ

[ AMENAZ}Q
YV

* Competencia Intensa: La presencia de competidores locales
e internacionales que ofrecen productos similares puede
dificultar la captacién y retencién de clientes.

* Fluctuaciones de Precios de Materias Primas: Las
variaciones en los precios del magnesio marino debido a
factores externos como la oferta, la demanda y las
condiciones climdticas pueden afectar los mdrgenes de

* Dependencia de Proveedores Limitados: Una alta dependencia
de uno o pocos proveedores de magnesio marino puede poner
en riesgo el suministro en caso de problemas con esos
proveedores.

* Presupuesto de Marketing Limitado: Recursos limitados para
marketing y publicidad pueden dificultar la capacidad de la
empresa para aumentar la visibilidad y captar nuevos

clientes. beneficio.
e Falta de Conocimiento Técnico: Un conocimiento limitado * Regulaciones y Normativas Cambiantes: Cambios en las
sobre los beneficios y aplicaciones del magnesio marino pued regulaciones gubernamentales relacionadas con la

dificultar la capacided de educar a los consumidores y
responder a sus preguntas de manera efectiva.

importacién, distribucién y comercializacién de suplementos
dietéticos pueden imponer nuevos costos y desafios
operativos

Figura 13 Matriz FODA
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Validacion de Viabilidad
Investigacion de Mercado

Poblacién (mercado objetivo)

Muestra

Hemos definido aplicar un calculo para tamafio de la muestra infinito, definimos un porcentaje de
nivel de confianza del 95% lo cual equivale al 1,96 como es una muestra infinita la probabilidad
de que ocurra y que no ocurra es desconocida por lo que asigno el 50% a cada una, y por Ultimo
asignamos un margen de error de las respuestas del 6% teniendo un total de 267 en el tamafio de

nuestra muestra.

= 2 .
CALCULO TAMARIO DE MUESTRA INFINITA o _ Za*p*q

e 2
Parametro |Insertar Valor Tamano de muestra
z 1,960 "pt =
P 50,00% 266,78 n = Tamaio de muestra buscado
Q 50,00% Z = Parametro estadistico que depende el Nivel de Confianza
e 6,00% (NC)

e = Erro de estimacion maximo aceptado
p = Probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito)

g =(1—p) = Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado
Nivel de confianza Z gia
99.7% 3
99% 2,58
98% 2,33
96% 2,05
95% 1,96
90% 1,645
80% 1,28
50% 0,674

Figura 14 Céalculo tamafio muestra
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Instrumento de Recoleccién de Informacion

Analisis de Resultados

Para el desarrollo y elaboracion de la encuesta se realiz6 12 preguntas, con una muestra de
267 personas, via google forms. Con esta investigacion vamos a conocer la percepcion de los
posibles clientes sobre el consumo, compra y comercializacion de nuestro producto, Magnesio
marino.
Preguntas formuladas:
1. Cuando entras en tu periodo menstrual. ;Qué sintomas Emocionales son los que
presentas con mayor frecuencia e intensidad? Escoge una 0 mas.
e Sensacion de estrés
e Sensacion de depresion
e Sensacion de disforia (irritabilidad)
2. Cuando entras en tu periodo menstrual. ¢Qué sintomas Fisicos son los que presentas con
mayor frecuencia e intensidad? Escoge una o mas.
e Cdlicos
e Nauseas
e Sensibilidad en los senos
e Hinchazén
e Dolores articulares

e Oftros

3. ¢Tomas algin Analgésico no esteroide (AINE) o antiespasmaodico para calmar los



sintomas del Sindrome Pre Menstrual (SPM)? Ejemplo: Ibuprofeno, aspirina, femen,
voltaren, sertal, mopinal.
[ ] Sl
e No
4. ¢Sabias que el consumo regular de AINES y antiespasmaodicos tienen efectos adversos?
Problemas estomacales, presion arterial alta, problemas cardiacos y a largo plazo
producen nefrotoxicidad.
e Sj
e No
5. ¢Has tomado alguna vez magnesio?
[ ] Sl
e No
6. ¢Sabe o conoce de los beneficios del magnesio marino en la salud femenina?
[ ] Sl
e No
7. ¢Te gustaria que exista un blog con informacidn relevante sobre los beneficios del
magnesio en salud femenina?
e Si

e No

8. ¢Tomarias magnesio marino para calmar los sintomas del SPM sabiendo que es un

producto 100% natural, que genera mayor absorcion versus otros magnesios y que



principalmente no genera efectos adversos?

e Si
e No

9. ¢Qué razon es la mas importante por la cual tomarias Magnesio Marino?
e Es100% Natural
e No genera efectos adversos
e Tiene mejor absorcion en el organismo
e Otros

10. ¢En qué lugares te gustaria encontrar el producto?
e Farmacias
e Tienda Virtual
e Supermercados
e Tiendas naturistas
e Otros

11. { En qué presentacion te gustaria encontrar el producto?
e Capsulas
e Tabletas
e Polvo
e Jarabe
e Otros

12. ¢ Qué precio estas dispuesta a pagar por un frasco de magnesio marino de 60 capsulas?
e 10-15usd

e 15—-20usd



20 - 25 usd

25 —30 usd

Otros.
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Analisis de resultados

MACNESIO
MARINO

Analisis de Resultados
encuesta

1 ;Has fomado alguna vez magnesio?

Nuestra muestra arroja un 66% de mujeres que no han
consumido magnesio, un 34% si, esto nos lleva a indicar
que es un porcentaje favorable para nuestro ingreso al
mercado.

¢Has tomado alguna vez
magnesio?

2 ;Sabe o conoce de los beneficios del magnesio
marino en la salud femenina?

En esta pregunta, arroja un 71% de mujeres que
desconocen los beneficios que tiene el magnesio @n la
salud femenina, un 29% sefala que no, esto esdna gran
ventaja ya que ingresaremos al mercado y nuéstras
comunicaciones con campanas sobre el beneficio del

Sl
¢Sabe o conoce de los

beneficios del magnesio
marino en la salud femenina?

.

BFmoswcs o%




MACNESIO
MARINO

Analisis de Resultados
encuesta

3 ITe gustaria que exista un blog con informacion
relevante sobre los beneficios del magnesio en salud
femenina?

Un 90% de mujeres les gustaria que haya un blog de
informacion relevante sobre los beneficios del magnesio marino
en salud femenina. Un 10% (minimo) indica que no.

¢ Te gustaria que exista un blog con informacion
relevante sobre los beneficios del magnesio en
salud femenina?

4 ;Oué razon es la mas importante por la cual \%‘
\ .

tomarias Magnesio Marino?
El un 51% las mujeres sefialan que no genera efectos

adversos, en un 36%, senalan que es I00% notwol Y el
12% tiene mejor absorcion en el organismo

¢Que razon es la mas importante por la cual
tomarias Magnesio Marino?

ELID

NO GENERA T(PC MEJOR
EFECTOS
ADVERSCS EN EL

g33835%

a%
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MACNESIO
MARINO

Analisis de Resultados
encuesta

i JEn qué lugares fe gustaria encontrar el producto?

Bl 70% de mujeres sefiala la compra en farmacias, el 21% en
tiendas naturales, el 7S en supermercados y el 7% en tienda

virtual lo que nos conlleva a direccionar nuestro canal de
distribucion en farmacias.

¢En que lugares te gustaria encontrar el
producto?

T0%
Bl -
% % %
—— ~—

& £
‘S S

s ¢En qué presentacion te gustaria enconirar el

$3Y983%Y

En un 63% nuestra muestra arroja en capsulas, la cual

nuestro proyecto va a ser desarrollado, 23% en toblotos
119% en polvo, 3% en jarabe.

LEn qué presentacion te gustaria encontrar el
producto?

ll.ﬂl—k-ﬁk

TABLETAS POLVO

osesséﬁééé

WFrecuencis 0%

Figura 15 Andlisis de resultados
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Validacion con el Segmento de Mercado-Testing

Se entrevistaron a profundidad a 15 mujeres del segmento de mercado mas atractivo para
el producto para obtener retroalimentacién sobre el prototipo 1.0. Esto es lo mas relevante que
mencionaron.

Nombre del producto

El nombre que elegimos para el producto es MARMAG y al consultar a las entrevistadas
nos comentaron que les parecia un nombre atractivo, alusivo al producto y de facil recordacion.
Paleta de colores

En cuanto al color, dijeron que deberiamos colocar colores que se asemejen mas al tema
marino o del mar, ya que sobre todo el color morado no concuerda con el producto de origen
marino.

Logotipo

En este item, méas de la mitad de las mujeres encuestadas dijeron que seria bueno que en
el logotipo se incluya algun icono relacionado con cosas marinas, por ejemplo, olas del mar,
playa o animales marinos.

Packaging

Con respecto al empaque sugirieron gue el producto venga en un empaque biodegradable,
amigable con el medio ambiente.
Presentacion del producto

En este caso el 100% de las mujeres encuestadas aprobaron que la presentacion del
magnesio marino sea en capsulas blandas para evitar el mal sabor que por lo general dejan otras
presentaciones comunes como tabletas, jarabes y polvos. Ademas, que sean capsulas blandas

facilita la deglucion.
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Valor agregado diferenciador

En cuanto a este item se les preguntd a las mujeres entrevistadas si les gustaria que las
capsulas vengan con un sabor y olor agradable. La respuesta fue muy favorable ya que 10 de las
15 mujeres dijeron que si e incluso lo ven como un valor agregado del producto, que facilita la
adherencia al tratamiento.
Canales

Las personas entrevistadas mencionaron 2 canales donde prefieren comprar, la tienda
virtual por la facilidad de compra, evitar el traslado y hacer filas. Farmacias por el tema que es

un canal tradicional y les genera mas seguridad.



Encaje de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market Fit)

Figura 16 Encaje de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente
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Prototipo 2.0 (Mejora del prototipo)

Ma @MQQ W

SUPLEMENTO Al 3

capsulas
BASE DE MAGNESIO MARINO

7 N

Figura 17 Prototipo 2.0

49



PMV Canvas

/

zPara Quién?

RRODUCTHONVINIVMOAVIABINE

[ Debe tener \ (

Deberia tener

meanmmenmﬁdhs
de consumir.
_informacién claray detallada con

los beneficiosy uso de nuestro.
producto.

mnuwhmsvwm
naturales que el mismo tendrd

va_muuv_a . J k

-~

'/

Podria tener

ARernativas J

_Otros suplementos de magnesio.

_Medicamentos de venta libre

recuperacion muscular
para alivio de sintomas inflamatorios naturales
mmemtmhs.m" "
femen, dugpast, entre otros:
, ")

Figura 18 Producto minimo viable
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Presentacion Comercial del Prototipo (Branding)

Mision

Nuestra mision es mejorar la salud y el bienestar de nuestros clientes proporcionando
suplementos de Magnesio Marino de la mas alta calidad. Nos comprometemos a utilizar
ingredientes naturales y sostenibles, asegurando que nuestros productos sean eficaces, seguros y
accesibles para todos. Trabajamos incansablemente para educar a la comunidad sobre los

beneficios del Magnesio Marino y promover un estilo de vida saludable.

Vision

Ser la marca lider en suplementos de Magnesio Marino, reconocida Nacionalmente por
nuestra innovacion, calidad y compromiso con la sostenibilidad. Aspiramos a transformar la vida
de millones de personas, ayudandolas a alcanzar su maximo potencial fisico y mental a través de
productos naturales y efectivos. Nos esforzamos por ser un ejemplo de responsabilidad social y

ambiental en la industria de los suplementos.

Valores

Calidad: Nos comprometemos a ofrecer productos de la mas alta calidad, utilizando
ingredientes naturales y sometiéndolos a rigurosos controles de calidad.

Integridad: Actuamos con transparencia y honestidad en todas nuestras operaciones,
desde la seleccidn de ingredientes hasta la comunicacion con nuestros clientes.

Innovacion: Buscamos continuamente mejorar y desarrollar nuevos productos que
satisfagan las necesidades de nuestros clientes y superen sus expectativas.

Sostenibilidad: Nos dedicamos a préacticas sostenibles que protejan el medio ambiente y
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promuevan el uso responsable de los recursos naturales.
Educacion: Creemos en la importancia de educar a nuestros clientes sobre la salud y el

bienestar, proporcionando informacién basada en evidencia cientifica.

Identidad Visual

Logotipo y Paleta de Colores

LOGOTIPO

MarMQg

PALETA DE COLORES

AZUL MARINO TURQUESA CASTANO OSCURO

Figura 19 Logotipo y paleta de colores

Slogan: Equilibrio y bienestar en cada ciclo



Packaging del envase

i B4R MOQ

SUPLEMENTO ALIMENTICIO

Contenido capsulas
A BASE DE MAGNESIO MARINO

( DISMINUYE DOLORES:

©Oo0

PRE-MENSTRUALES ARTICULACIONES IRRITABILIDAD

Figura 20 Packaging del envase

Voz de la marca

Comprensible, Paciente, Soporte

Nuestra marca MarMag tiene el comportamiento de esa persona que te apoya en los
momentos duros, en esos ratos que no te soportas y necesitas un respiro.
Mediante nuestra comunicacién motivacional y de respuestas especificas a nuestro publico,
MarMag quiere convertirse en el aliado principal de las mujeres en esos momentos de cambios

hormonales dificiles.

Propuesta de Valor

La propuesta de valor de MarMag es de ser el aliado preferido de las mujeres con
sindrome pre-menstrual mediante los mejores componentes para la relajacion y alivio de dolor,
con componentes de la mejor biodisponibilidad para el cuerpo y contenidos motivacionales y

educativos referente a como sobrellevar estos momentos.
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Actualizacion del Modelo de Monetizacion
Para la actualizacion del modelo de monetizacion de nuestro proyecto de comercializacion de

magnesio marino, consideramos los siguientes hallazgos del anélisis de mercado:

Reestructura de venta directa al consumidor (venta a través de tiendas fisicas).

e Analizar los precios actuales del magnesio marino
e Identificar los canales de distribucion

e Comprender las preferencias del consumidor

e Desarrollo de un modelo de precios

e Realizar los ajustes necesarios al modelo de negocio para reflejar los Gltimos hallazgos.

Plan de Marketing
Establecimiento de Objetivos de Marketing

ON LINE
Creacion de identidad del producto en plataformas virtuales, llegando a tener 10.000

seguidores en el primer trimestre del afo.

Impulsar el canal directo a través de la tienda virtual logrando una tasa de conversion del 2% en

el primer semestre del afio. (Trafico minimo a la pagina web: 50,000, ventas proyectadas: 1,000)

Conseguir a los primeros 500 inscritos en la comunidad de MarMag inscritos al programa
informativo de como reducir dolores del sindrome pre-menstrual con informacion nutricional,

psicoldgica y ejercicios en casa en el primer trimestre del afio.

Trabajar con 5 embajadores de marca Que le hablen a un publico similar al nuestro y
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recomienden MarMag en sus dias de ciclo en el primer trimestre del afio

OFF LINE
Lograr tener presencia en las 3 principales cadenas de farmacia del pais durante los

primeros 3 meses.

Lograr posicionar a MarMag como el magnesio de eleccion en los ginecélogos AAy AAA de la

ciudad de Quito durante los primeros 6 meses del afo.

Lograr un crecimiento de entre el 5 a 10% mensual en las cadenas de farmacia durante el

segundo semestre del afio.

Marketing Mix (4Ps)

PRODUCTO
En este caso vamos a utilizar la estrategia de Producto de Nicho, ya que nuestro enfoque
es la salud femenina, por esta razon tanto el branding y el packaging del producto hace alusion a

la salud femenina para poder diferenciarnos en el punto de venta.

PRECIO

La estrategia de precios que vamos a utilizar se va a basar en mantener precios
competitivos ya que al ser un producto de gran calidad no podemos mantener precios bajos, pero
al ser un producto nuevo tenemos que mantener precios competitivos en el mercado utilizando

un precio promedio para ubicarnos en la mitad del rango de precios de los competidores.

PLAZA
En este punto utilizaremos 2 tipos de canales, el canal directo a través de nuestra tienda
virtual y un canal corto pero que nos ayude a mantener una distribucion intensiva a través de las

cadenas de farmacia.



56

Canal Directo

e

TIENDA VIRTUAL » USUARIO FINAL

Figura 21 Modelo distribucion canal directo

Canal Corto

TTVSS Q
‘ e

MarMag el  Cadenas de farmacia ey  Usuario Final

Figura 22 Modelo distribucién canal corto

Marketing Mix (4Ps)

PROMOCION

1.- Creacion de identidad del producto en plataformas virtuales, llegando a tener 10.000

seguidores en el primer trimestre del afo.
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ESTRATEGIAS
e Creacidn de redes sociales, (Facebook, Instagram, Tik tok).
e Asignar presupuesto para promocién de todas las redes sociales.
e Generar contenido para cada red social.
2.- Impulsar el canal directo a través de la tienda virtual logrando una taza de conversion

del 20% en el primer semestre del afo.

ESTRATEGIAS

e Desarrollo de una tienda virtual: Donde se promocionara el producto para llegar de
forma directa al cliente final

e Estrategia de Influenciadores: Seleccionaremos a 5 embajadores de marca que le
hablen a un publico similar al nuestro y recomienden MarMag en sus dias de ciclo

e Comunidad activa: Crearemos una comunidad de Inscritos al programa informativo

de como reducir dolores del sindrome pre-menstrual con informacién nutricional, psicoldgica y
gjercicios en casa.

e Invertir en publicidad de Google: Vamos a invertir un monto mensual en los anuncios
de Google para poder generar tréfico hacia la tienda virtual

e Desarrollo de material promocional: Desarrollar dipticos y flyers que seran entregados
por el equipo de visita médica en los distintos consultorios y centros médicos.

e Promocién de la tienda virtual a través de los generadores de demanda: El equipo
de visita médica se encargara de comunicarse a los generadores de demanda de los
médicos ginecologos.

e Promocidn de la tienda virtual por redes sociales: Gran parte del contenido

generado en redes sociales se destinard a promocionarla.
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3.- Lograr tener presencia en las 3 principales cadenas de farmacia del pais durante los

primeros 3 meses.

ESTRATEGIAS
e Desarrollo de una presentacién vendedora del producto enfocada en la diferenciacion.
e Visita constante a ejecutivos de cuenta
e Entrega de muestras del producto a todas las cadenas.
4.- Lograr posicionar a MarMag como el magnesio de eleccion en los ginecélogos AA'y

AAA de la ciudad de Quito durante los primeros 6 meses del afio.

ESTRATEGIAS

e Adquisicion de estudios cientificos para entregar a los médicos ginecologos: La
adquisicion de los estudios serd semestral y sera entregada por parte del equipo de visita
médica, a los médicos que requieran informacion cientifica del producto.

o Desarrollo de literatura para visita medica: Se desarrollara literaturas para visita
médica cada 3 meses, con contenido orientado hacia las patologias mas importantes y
brindando informacion destacada sobre el mecanismo de accién del producto.

e Adquisicion de material para visita médica (tablets, mochila)

e Desarrollo de muestras médicas: Se tendra un stock suficiente de muestras médicas
para la visita médica durante todo el afio.

e Presupuesto de micro marketing para fidelizacion de médicos prescriptores: Este
fondo seré utilizado por parte del equipo de visita médica para poder fidelizar a los
médicos llevandolos presentes en dias espaciales como cumpleafios, dia del médico,
Navidad.

e Desarrollo de material promocional como recordatorios de marca, (esferos, recetarios,
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porta celulares, mouse pad).

e Charlas médicas: Se va a generar 2 charlas médicas anuales donde se contratara un
médico especialista que cumpla como speaker de MarMag, y se encargue de dar
informacion cientifica que aporte valor a los médicos y que sirva para que los médicos
generen prescripciones de MarMag

5.- Lograr un crecimiento de entre el 5 a 10% mensual en las cadenas de farmacia durante

el segundo semestre del afio.

ESTRATEGIAS

e Visita diaria a farmacias: El equipo de visita medica visitara 5 farmacias diarias donde
revisara el stock del producto y la exhibicion que tenga en cada cadena de farmacia.

e Desarrollo de material promocional especializado para farmacias: Se va a desarrollar
material como flyers, esferos, tijeras con el branding de MarMag para entregar a los
dependientes de farmacia.

e Gestion de capacitaciones a dependientes de farmacia: Se elige las farmacias
importantes y se da una capacitacion sobre beneficios y ventajas del producto

e Entrega de premios para dependientes de farmacias que reporten incremento en la

rotacién del producto.



Definicion de Estrategias y Presupuesto de Marketing

$ 1.500,00

$ 800,00

700,00 | $

Promocion Redes Sociales $ 1.500,00|$ 1.500,00 $ 1.000,00|$ 1.000,00|$ 1.000,00($ 800,00 $ 800,00/ $ 700,00]|$ 700,00

Influencers $ 500,00/$ 500,00|$% 500,00

Tienda Virtual $ 1.500,00

Mantenimiento Tienda Virtual $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00

Publicidad Google Ads $ 200,00|/$ 20000($ 200,00{$ 100,00/$ 100,00({$ 100,00|$ 100,00($ 100,00|$ 100,00

Material Promocional $ 200,00 $ 200,00

Estudios Cientificos $ 1.000,00

Desarrollo de Literatura Médica $ 80,00 $ 80,00 $ 80,00 $ 80,00

Muestras Médicas $ 350,00[/$% 350,00[$ 350,00|$ 350,00|$ 350,00|$% 350,00/$% 350,00/$% 350,00($% 350,00($% 350,00($ 350,00|$ 350,00

Tablet y Mochila $ 500,00

Charlas Médicas $ 1.000,00 $ 1.000,00

Micromarketing $ 100,00($ 100,00/$ 100,00|/$ 100,00|/$ 100,00|$ 100,00|$ 100,00($ 100,00($ 100,00($ 100,00|$ 100,00

Premios para dependientes $ 100,00|$ 100,00/$ 100,00($ 100,00|$ 100,00($ 100,00|$ 100,00/$ 100,00(/$ 100,00|$ 100,00($ 100,00|$ 100,00

Capacitaciones Farmacias $ 150,00(/$% 150,00($ 150,00|$ 150,00|$ 150,00|$ 150,00|/$ 150,00|$ 150,00($ 150,00($ 150,00 $ 150,00 $ 150,00
() \S $ 5.880,00($ 2.950,00($ 3.750,00 | $ 2.030,00|$ 1.950,00|$ 1.950,00($ 1.730,00|$ 2.650,00|$ 1.650,00|$ 1.630,00($ 1.550,00|$ 1.550,00

TOTAL: B3 29.270,00

Tabla 1. Presupuesto de Marketing 2025
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Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Localizacién
Factor Peso Zona A Zona B Zona C
Califica|Calificacién Califica|Calificacion Califica|Calificacion
cion Ponderada cion Ponderada cion Ponderada
Cercania al Centro de la
ciudad 0,2 10 2 7 1,4 7 1,4
Accesibilidad a
transporte publico 0,05 | 10 0,5 8 0,4 8 0,4
Competencia Cerca 0,1 4 0,4 8 0,8 6 0,6
Costo de Arriendo 0,1 3 0,3 5 0,5 6 0,6
Barrio Seguro 0,1 | 10 1 5 0,5 6 0,6
Alta afluencia de publico | 0,25 | 10 2,5 5 1,25 4 1
Conectividad a Internet y
Telefonia 0,1 | 10 1 9 0,9 9 0,9
Acceso a Energia, agua
y combustibles 0,1 | 10 1 9 0,9 10 1
TOTAL| 1 8,7 6,65 6,5

Tabla 2. Anélisis de ubicacion maquila

Fabricacion:

Encapsularemos y empaquetaremos nuestros productos con una fabrica especializada tercera en
la primera fase de nuestro proyecto, donde centraremos nuestro presupuesto principalmente en la

comercializacion y distribucion.
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Oficina Matriz:

@ v s [PTSTS e ———
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a
Axxis Hospital
Hospital HOSPITAL
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rauma Hospital @Estacion liaquito (Metro)
()

s o W
s .

L Megamaxi 6
Hospital E de Diciembre
Americano Quito
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@ 0 o B Ecuavisa
@ B OM;III El Jardin 9 Q
i La Cz

Hospital de Clinicas

Figura 23 Ubicacion oficina matriz

Nuestra oficina Matriz se localizara en el Centro-Norte de la ciudad de Quito (Sector La Carolina
— Quito Tenis) por la concentracion de hospitales, clinica, consultorios y farmacias.

Esta cercania nos permitira:

- Agilidad en movilizacion para nuestros visitadores médicos.

- Montar un exhibidor de nuestros productos en zonas de alto trafico de potenciales

consumidores.
- Menor costo de transporte para la distribucion de farmacias, hospitales y centros médicos.
Bodega:

La bodega principal de productos se localizara dentro de nuestra oficina matriz en la primera fase

de nuestro proyecto para aumentar el control y reducir costos de transporte en la distribucion de

estas.
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Disefio Organizacional (Organigrama)

ORGANIGRAMA EMPRESARIAL

Mag

cada ciclo

Gerente de Gerente Comercial /
Marketing Ventas

Representantes de
Asistente merketing ventas:

/Community
Manager

Visitador Médico Visitador Médico
Asistente Disefio Zona Norte y Valles Zona Sury Valles
Grafico

Figura 24 Propuesta organigrama

CARGO PINCIPALES ACTIVIDADES

GERENTE GENERAL - Supervision general de todos del
departamentos y Representante interno y
externo de la empresa.

- Toma de decisiones estratégicas.

- Gestidn y planificacion financiera

- Elaboracidn Presupuestos.

- Evaluacién de rendimiento de la empresa.
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GERENTE DE MARKETING -Desarrollo y ejecucion estrategias de
marketing.

-Estudio de competencia y mercado.
-Gestion y monitoreo campanias publicitarias.
-Gestion y andlisis contenido digital e
indicadores y métricas claves.

-Community manager

-Relacién y organizacion eventos de
lanzamiento y fortalecimiento de marca.
-Disefio de imagen producto e identidad de
marca.

GERENTE COMERCIAL -Supervision y motivacion equipo de ventas.

- Presentacion y demostracién producto en el
mercado.

- Identificacidn y visitas clientes potenciales.
-Negociacion y cierres de ventas.

- Monitoreo y avances de ventas

Tabla 3 Detalle responsabilidades de cargos.

Operaciones (Cadena de valor)

Nuestro mapa de procesos incluye la investigacion de desarrollo del producto donde se
obtiene la materia prima junto con los permisos y certificaciones necesarias, seguido de contratar
a una empresa externa que se encargara del almacenamiento, maquinaria y produccién de nuestro
producto para asi empezar a comercializarlo, se implementaran estrategias de marketing y
publicidad que generardn conciencia de los beneficios del producto que comercializamos

gestionando asi las ventas en tiendas virtuales y farmacias.



OPERACIONES / CADENA DE VALOR
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Figura 25 Cadena de valor
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Disefio del Proceso Productivo o servicio (Flujogramas)

Este diagrama de flujo es una representacion simplificada del proceso operacional, es
importante cumplir con todas las leyes y regulaciones aplicables a la importacion y
comercializacion de magnesio marino en Ecuador para la ciudad de Quito.

También es importante desarrollar relaciones sélidas con proveedores y clientes para garantizar
un suministro confiable y asi obtener rentabilidad y ventas exitosas.
El invertir en Marketing y publicidad para crear conciencia sobre el producto y por medio de

nuestros stake holders (generadores de demanda).
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Figura 26 Flujograma: Proceso operativo
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Conformacién Legal

Respecto a la conformacion legal de la compafiia, se ha analizado las diferentes
alternativas que se tiene actualmente en las regulaciones ecuatorianas. Entre las opciones
contempladas estan las siguientes:

e Sociedad Andnima.
e Compafiia Limitada
e Sociedades por Acciones Simplificadas

Tomando en cuenta las ventajas y desventajas de cada tipo de empresas, y la naturaleza
propia del negocio que se estd desarrollando, se ha elegido adoptar el tipo “Sociedades por
Acciones Simplificadas sin Directorio”.

Entre las principales ventajas que ofrece las empresas S. A. S. y que son beneficiosas
para nuestro negocio estan:

e Flexibilidad de la estructura: Dado que no vamos a contar con un Directorio formal, se va
a designar un administrador para que se encargue de las tomas de decisiones. Esta
flexibilidad en la estructura nos permite contar con una mejor gestion en la empresa 'y una
mejor eficiencia.

e Proteccion de activos personales: Debido a que el Magnesio Marino es un producto nuevo
y novedoso en el mercado, existe un nivel de riesgo financiero que puede ser minimizado a
través de la Limitacion de Responsabilidad, la cual no pone en riesgo los activos personales
de los socios al no responder ilimitadamente por las deudas de la empresa.

e Seguridad para socios y nuevos inversionistas: Con la Limitacion de Responsabilidad, los
SocCios se pueden sentir mas seguros en su participacion en la empresa. Esta misma ventaja

puede ser propicio para la atraccion de nuevos inversionistas.
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Evaluacion Financiera

Inversioén Inicial

INVERSION INICIAL
Materia Prima (Magnesio Marin{ $ 30.000,00
Aranceles S 5.000,00
Packaging y acondicionamiento | $ 10.000,00
Equipos de oficina S 5.500,00
Garantia de Oficina S 1.500,00
Constitucion de Compania S 1.500,00
Registro Sanitario de Producte | $ 3.000,00
Sistema Informatico S 1.500,00
Capital de Trabajo $17.000,00
TOTAL $58.000,00

Tabla 4. Inversion Inicial

FINANCIAMIENTO

Fuente Monto #socios |Capital Propio
Aporte socios | $ 15.000,00| S 5,00| S 75.000,00
Créditos S - 1S - s -
Total S 75.000,00

Presupuesto de Ventas

PRESUPUESTO DE VENTAS

Tabla 5. Financiamiento

# Proyeccion: incremento 20% c/a

Tabla 6. Presupuesto de Ventas

B FARMACIAS TIENDA VIRTUAL
ANO INGRESOS ANUALES
UNIDADES PVF TOTAL UNIDADES PVF TOTAL

1 8000(S 14,14 |$113.120,00 2000| S 18,38 |$36.760,00]| S 149.880,00

2 9600($ 14,14 | $135.744,00 2400|$ 18,38 54411200 S 179.856,00

3 11520|$ 14,14 [ $162.892,80 2880[S 18,38 [552.934,40(s 215.827,20

4 13824|$ 14,14 [ $195.471,36 3456|5 18,38 ($63.521,28( 5 258.992,64

s|  165888|S 14,14 |$234.56563 41472|s  18,38|576.22554| S 310.791,17
$841.793,79 TOTAL $  1.115.347,01




70

Punto de Equilibrio

Punto de equilibrio = Costos fijos / (Precio de venta - Costo

variable unitario)

Costos fijos
PUNTO DE

EQUILIBRIO

(Precio de venta unitario - Costo
variable unitario)

Figura 27 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio nos indica el nivel de ventas necesario para cubrir todos los costos
operativos sin generar ni pérdidas ni ganancias.

Punto de Equilibrio:

Punto de Equilibrio En Pagina web: 79.873 6.712,0
$ 11,90
Punto de Equilibrio en Farmacia: 79.873 9.266

8,62

Tabla 7. Punto de equilibrio

Por nuestro resultado, vendiendo estas cantidades en cada canal se generaran ingresos
suficientes para cubrir todos los costos sin obtener pérdidas ni ganancia, cualquier venta adicional

que se haga a partir de este punto generara beneficios para nuestra empresa.

Estados Financieros (Estado de Costos - Estado de P&G - Estado Flujo de Caja)

Cajas Producidas 10000
Costo materia prima S 1,10
Costo Packaging $ 0,35

Tabla 8. Datos de produccién.



ESTADO DE COSTOS

Materia Prima $30.000,00
Aranceles S 5.000,00
Packaging y acondicionamiento | $10.000,00
Costo Unitario S 4,50
Gastos Administrativos S 1.500,00
Gastos Operativos $49.102,98
Gastos de MKT & ventas $29.270,00
Costo de Operacion B 7,99
Total Costo Unitario S 1249
Precio venta Farmacia (PVF) S 13,12
PVF + IVA 15% S 15,09
Utilidad 17,2%
PVP + 0,30% (PVF) S 3,28
PVP S 16,40
PVP + IVA 15% S 18,86
Utilidad 34%

Tabla 9. Estado de Costos.

Balance de Pérdidas y Ganancias

Pérdidas y Ganancias

Nombre de las cuentas

Ventas S 137.760,00 100,00%
(-)Costo de Ventas S 38.500,00 27,95%
Utilidad Bruta| $§  99.260,00 72,05%
Gastos Administrativos S 1.500,00 1,09%
Gastos Operativos S 49.102,98 35,64%
Gastos de MKT & ventas S 29.270,00 21,25%
Utilidad en Operacion| $  79.872,98 57,98%
Gastos Financieros S -
Otros S -

Utilidades antes de Impuestos| $  19.387,02 14,07%
Participacion Trabajadores (15%) S 2.908,05 2,11%
Impuesta a la Renta (25%) S  4.846,76 3,52%

Utilidad Neta| § 11.632,21 8,44%

Tabla 10. Balance de PyG
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ESTADO DE FLUJO DE CAJA

e Sl
Detalle de Ingresos 1 2 3 4 5
Ingreso por Ventas $137.760,00 | S 165.312,00|S 19837440 |S 238.049,28 | $285.659,14
TOTAL INGRESOS $137.760,00 | S 165.312,00 | $ 198.374,40 | S 238.049,28 | $285.659,14
Detalle Costos
Costo de Ventas S 3000000|S 36.00000|S5S 43.20000|S 51.840,00|S 62.208,00
Aranceles S 5.00000|S 6.000,00 | S 7.200,00 | S 8.640,00 | S 10.368,00
PACKAKING Y ACONDICIONAMIENTO S 350000|(5S 4.200,00 | S 5.040,00 | § 6.04800 | S 7.257,60
TOTAL COSTOS $ 38.500,00 | S 46.200,00 | $ 55.440,00 |S 66.528,00 | S 79.833,60
Detalle de Egresos
Luz S 600,00 | $ 690,00 | 5 793,50 | S 912,53 [S 1.049,40
Agua S 600,00 | § 690,00 | S 793,50 | S 912,53 [ S 1.049,40
Teléfono e Internet S 300,00 | $ 345,00 | § 396,75 | S 456,26 | S 524,70
EGRESOS DE CONSUMO S 150000 (S 1.725,00 [ § 1.983,75 [ § 2.281,31 S 262351
Alquiler S 480000|5 5.520,00 | S 6.348,00 | S 7.300,20| S 8.395,23
Salarios S 4910298 |S 64.24397|S 74842665 87.333,98|5102.062,38
Servidores Prestados S 4.80000|S 5.520,00 | § 6.348,00 | S 7.300,20 [ S 8.395,23
Amortizaciones S - S - 1S - S - S S
MKT & Ventas S 2927000|S$ 30.73350|S 32.270,18|S 33.88368|S 35.577,87
Participacion Trabajadores (15%) S 290805|S 3.19886 | S 351874 | S 3.870,62 | S 4.257,68
Impuesta a la Renta (25%) S 484676 |5 5.33143|S 586457 | S 645103 |S 7.096,14
EGRESOS OPERATIVOS $ 95.727,79 | $ 114.547,76 | $ 129.192,16 | § 146.139,72 | $165.784,53
[TOTAL DE EGRESOS [5135.727,79[ S 162.472,76 [ 186.615,91[S 214.949,03 [ § 248.241,63
SALDO NETO $-17.000,00 | $ 2.032,21 | $ 283924 |$ 1175849 S 23.100,25 | § 37.417,50
SALDO ACUMULADO $ 19.03221 (S 21.871,46|S 33.629,95|S 56.730,20 | S 94.147,70
Tabla 11. Estado de Flujo de Caja.
Indicadores Financieros (VAN - TIR - Periodo de recuperacion)

VALOR ACTUAL NETO (VAN ECONOMICO) $56.443,98

TIR 47%

Periodo de Recuperacion 4

Tabla 12. Indicadores Financieros.
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Nuestro VAN es positivo, teniendo en cuenta con el resultado obtenido la recuperacion

total de la inversion sera en cuatro afios.

ElI TIR es un indicador indispensable, nuestro TIR es mayor a 0, eso hace que nuestro

negocio sea rentable.

El indicador de recuperacién de la inversién (PRI), mide en cuanto tiempo se recupera el total de

la inversion a valor presente. En nuestro calculo este es en cuatro afios.

Conclusiones y Recomendaciones
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Conclusiones

El lanzamiento del primer magnesio marino dirigido a mujeres con sintomas
premenstruales en la ciudad de Quito, representa una oportunidad significativa de
negocio en el mercado definido, esto en base a una investigacion y analisis exhaustivo, se
ha identificado una necesidad y problema real en donde nuestro proyecto junto con
nuestra propuesta de valor detallada ofrece una solucién innovadora y efectiva para el

mismo.

Los estudios y analisis reflejan un alto porcentaje de recepcion positiva de nuestro
segmento hacia nuestro producto ademas de que las estrategias de nuestro marketing mix

han demostrado ser viables para llegar efectivamente a nuestro publico objetivo.

Recomendaciones

Se deber& mantener un desarrollo continuo del producto hacia nuestro mercado objetivo,
mediante un monitoreo constante sobre la eficiencia de este, para identificar nuevas
oportunidades de mejoras y ajustar estrategias segun las preferencias y necesidades
contantes de nuestro segmento de mercado, considerando que debemos transmitirlo con

una comunicacién clara y concisa hacia ellos.
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Anexos

Anexo N.- 1 Encuesta a los oferentes

Encuesta Magnesio Marino

Proyecto Lanzamiento del primer Magnesio de origen marino en la Ciudad de Quito

tanguita.tina2014@gmail.com Cambiar cuenta &

£ Nocompartido

* Indice gue [a pregunta es obligatoria

Te imaginas tener a tu alcance un producto de origen natural que te ayudara a
aliviar tus malestares emocionales y fisicos en tu ciclo menstruai?

Esta encuesta nos ayudara a entender tus opiniones scbre el lanzamiento

de este producto.

Cuando entras en tu periodo menstrual. ;Que sintomas Emocionales son los gue *
presentas con mayor frecuencia e intensidad? Escoge una o mas.

[] Sensacién de estres
[[] sensacion de depresion

[[] sensacién de disforia (irritabilidad)
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Cuando entras en tu periodo menstrual. ;Qué sintomas Fisicos son los que
presentas con mayor frecuencia e intensidad? Escoge una ¢ mas.

[[] célicos

[] Nauseas

[[] sensibilidad en los senos
(] Hinchazén

[[] Dolores articulares

[] otros:

;Tomas algun Analgésico no esteroide (AINE) 0 anti espasmodice para calmar
los sintomas del Sindrome Pre Menstrual (SPM)? Ejemplo: Ibuprofeno, aspiring,
femen, voltaren, sertal, mopinal.

O si
() No

;Sabias que el consumo regular de AINES y anti espasmadicos tienen efectos
adversos? Problemas estomacales, presion arterial alta, problemas cardiacosy a
largo plazo producen nefrotoxicidad.

Q si
(O Ne
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¢Has tomado alguna vez magnesio? *

O si
(O Ne

¢Sabe o conoce de los beneficios del magnesio marino en la salud femenina? *

QO si
(O Ne

¢ Te gustaria que exista un blog con informacicn relevante sobre los beneficios  *
del magnesio en salud femenina?

O si
(O No

;Tomarias magnesio marino para calmar los sintomas del SPM sabiendo quees *
un producto 100% natural, que genera mayor absorcion versus otros magnesios y
que principalmente no genera efectos adversos?

QO si
(O Ne
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:Qué razon es ia mas importante por ia cual tomarias Magnesio Marino? *

O Es 100% natural
O No genera efectos adversos

(O) Tiene mejor absorcidn en el organismo

(O otros:

:En qué lugares te gustaria encontrar el producto? *

[] Farmacias
[[] Tienda Virtual
[[] supermercados

D Tiendas naturistas

(O] otros:

ZEn qué presentacion te gustaria encontrar ei producto? *

[[] capsulas

D Tabletas
(] Polvo

|:] Jarabe

(] otros:
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;Que precio estas dispuesta a pagar por un frasco de magnesio marino de 60
capsulas?

(O 10-15usd
(O 15-20usd
(O 20-25usd

(0 25-30usd

(O otros:

Borrar formutario

Munca envies contrasenas 2 traves de Formularios de Google.

Google no cred il aprobd este contenido - Deouncier abuso - Condigiones del Ssrvicis - Politica de Privacidad

Google Formularios

Anexo N.- 2 Tabulacidn encuesta a los oferentes

1.- Cuando entras en tu periodo menstrual. ; Qué
sintomas Emocionales son los que presentas
con mayor frecuencia e intensidad? Escoge una
0 mas.

e

BFrecuencis 8%

Respuesta Frecuencia %
1 Sensacion de estres 142 53%
2 Sensacion de depresion 59 22%
3 Sensacién de disforia (irritabilidad) 66 25%

Total 267 100%
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2.- Cuando entras en tu periodo menstrual. ¢Que '

sintomas Fisicos son los que presentas con
mayor frecuencia e intensidad? Escoge una o
mas.

BFrecuencia @%

Respuesta Frecuencia %

1 Colicos 150 56%
2 Nauseas 51 19%
3 Sensibilidad en los senos 43 16%
4 Hinchazon 14 5%
5 Dolores articulares 6 2%
6 Otros 3 1%

Total 267 100%

3.- ; Tomas algin Analgésico no esteroide
(AINE) o anti espasmédico para calmar los
sintomas del Sindrome Pre Menstrual (SPM)?
Ejemplo: Ibuprofeno, aspirina, femen, voltaren,
sertal, mopinal.

RESPUESTA FRECUENCIA %

E1e20o

Respuesta Frecuencia %
1 NO 110 41%
2 Sl 157 59%
Total 267 100%
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4.- ; Sabias que el consumo regular de AINES y
anti espasmodicos tienen efectos adversos?
Problemas estomacales, presion arterial alta,

problemas cardiacos y a largo plazo producen
nefrotoxicidad.

BFrecuencis B%

e

1 NO 151 57%
2 sl 116 43%

—— E—

5.- ¢Has tomado alguna vez magnesio?

267

BFrecuencia B%

1 NO 175 66%
8 92 3%
Total 267 100%



6.- ; Sabe o conoce de los beneficios del
magnesio marino en la salud femenina?

189

Respuesta Frecuencia %

1 NO 189 71%
2 sl 78 29%
7.- ; Te gustaria que exista un blog con
informacion relevante sobre los
beneficios del magnesio en salud
femenina?

20
i

®WFrecuencia B%
k |
Respuesta Frecuencia %
1 NO 28 10%
2 Sl 239 50%
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£Qué razon es la mas importante por la cual
tomarias Magnesio Marino?

1 Es 100% natural , .
2 No genera efectos adversos 137 51%
3 Tiene mejor absorcion en el organismo 32 12%
4 Otros
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r 10.- ;En qué lugares te gustaria encontrar el [
\ producto?

70% 70% l

Respuesta Frecuencia %
1 Farmacias 186 70%
2 Tienda Virtual 7 3%
3 Supermercados 18 7%
4 Tiendas naturistas S6 21%
S Otro ' 0 0%
Total 267 100%

11.- ¢ En qué presentacion te gustaria encontrar |
el producto? ‘
|

120 189

2 Tabletas 81 23%
3 Polve 30 1%
4 Jarabe 7 3%
S Otro 0 0%

Total 267 100%
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12.- ; Qué precio estas dispuesta a pagar por un

frasco de magnesio marino de 60 capsulas?

10- 15 USD

15-20USD 20-25USD 25-30USD  TOTAL
BFrecuencis H%
Respuesta Frecuencia %
1 10-15USD 133 50%
2 15-20 USD 17 44%
3 20-25USD 16 6%
4 25-30 USD 1 0%
Total 267 100%
Anexo N.- 3 Logotipo
LOGOTIPO

MarMa

AZUL MARNO

SLOGAN

Equilibrio y bienestar en cada ciclo

PALETA DE COLORES

TURQUESA

CASTANO OSCURO

85

VOZ DE LA MARCA
Comprensible, Paciente, Soporte
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Anexo N.- 4 Prototipo 1.0 - Prototipo 2.0

Prototipo 1.0 Prototipo 2.0

MarMag

MAGNESIO MARINO

ng

; ; SUPLEMENTO
b Contenid

MAGHESIO MARIND

DISMINUYE DOLORES:

e
PRE-MENSTRUALES  ARTICULACIONES IRRITABLIDAD )

s Al

NUTRE TU RELAJA TUS
CEREBRO MUSCULOS

60 Capsulas blandas 120MG
SUPLEMENTO ALIMENTICIO

MarMag;.,.

M__/g____! /Qg{m SUPLEMENTO /(!

Contenido capsulas
SUPLEMENTO ALIMENTID ‘ SABOR A VAINILLA
Contenido capsulas
SABOR A VAINILLA DISMINUYE SINTOMAS X

SIN EFECTOS ADVERSOS:

| DISMINUYE SINTOMAS N
| SIN EFECTOS ADVERSOS

~COLICOS ARTICULACIONES ~ IRRITABILIDAD

100% MAGNESIO MARINO




