ANEXOS

ANEXO 1. INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA

Tabla 7.1. Poblacion residente en Espafia 2016

Poblacion a Poblacion a Variacion

01/01/2015 30/06/2016 Porcentual (%)

Poblacion Total 46.449,565 46.438.422 -0,02
Hombres 22.826.546 22.805.060 -0,09
Mujeres 23.623.019 23.633.362 0,04
Espafioles 41.995.211 42.019.525 0,06
Extranjeros 4.454.353 4.418.898 -0,08
Fuente: INE (2016)
Tabla 7.2. Cierre de la Encuesta de Poblacion Activa 2015
Variacion
Ocupados 18.527.500 2,65

Parados 4.779.000 -10,93

Tasa de Actividad 59,28% -0,22

Tasa de paro 20.90% -2,27

Fuente: INE (2016)
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ANEXO 2: TARIFA DE PRECIOS OFICIAL KARICIA

[PHYTO SIiK]
Producto vol. PVME PVPE
Pruina impiadora Cipeés 100 m! 15,10 2
Pruna kmpiadora Melza 100 ml 15,10 22
Pruna kmpuadon Artemiza 100 sl 15,10 2
Pruna Lmpiadorn Brezo. 100 sl 15,10 2
Prwna kmpadon Cipre: 150 =l 18,75 k2
Pruna mpiadora Mek:a 150 ml 18,75 36
Pruna kmpudon Artemiza 150 ml 18,75 36
Prumna kmpudon Brezo 150 ml 18,75 36
Crema hidratante Cipeés 50 ml 2635 51
Crema hidratante Meliza 50 ml 2655 51
Crema hidronutritiva Artemisa 50 ml 28,15 54
Crema iununante Brezo 50 ml 2815 54
Agus esencial Beajui y Rosas 100 ml 14,30 z
Crema protectora Caléndula 100 ml 245 45
Serum regenerante Pasflon 0ml 245 45
Aceste vigen Roia Mozquena 30 ml 14,10 z
Gel balsimico Aloe 100 ml 15,10 2
Pecling Bambi y Cacao 100 ml 15,10 2
Mazcanlha ezencial Manzanilla 100 ml 15,10 22
M*A’“ﬁﬁ 100 ml 15,10 2
Protector vegetal de Arzoz 100 m! 1510 22 [
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PHYTO SUBLIME

Producto

Pruins kmpiadoca Rozas
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ANEXO 3: TARIFA DE PRECIOS WEB OFICIAL DE KARICIA

PHYTO SILK VENTA PVPweb
Pruina limpiadora ciprés 100 ml Caja Eco 33,00€
Pruina limpidora Melisa 100 mi Caja Eco 33,00€
Pruina limpiadora Artemisa 100 ml Caja Eco 33,00€
Pruina limpiadora Brezo 100 mi Caja Eco 33,00 €
Pruina limpiadora ciprés 150 ml Caja Eco 41,00 €
Pruina limpidora Melisa 150 ml Caja Eco 41,00 €
Pruina limpiadora Artemisa 150 ml Caja Eco 41,00 €
Pruina limpiadora Brezo 150 ml Caja Eco 41,00 €
Crema hidratante Ciprés S0ml Caja Eco 58,00 €
Crema hidratante Melisa 50ml Caja Eco 58,00 €
Crema hidronutritiva Artemisa S0ml Caja Eco 61,00€
Crema iluminante Brezo 50ml Caja Eco 61,00 €
Agua esencial Benjui y Rosas 100 ml caja 30,00 €
Crema protectora de Caléndula 100 ml caja 51,00€
Serum regenerante Pasiflora 30ml Caja Eco 51,00€
Aceite virgen Rosa Mosqueta 30 ml Gaja 30,00 €
Gel balsamico Aloe 100 ml Caja 33,00€
Peeling Bambi y Cacao 100 ml Caja 33,00€
Mascarilla esencial Manzanilla 100 ml Caja 33,00 €
Mascarilla purificante Arbol de Té 100 ml Caja 33,00€
Protector vegetal de Arroz 100 ml Caja 33,00 €
PHYTO SUBLIME VENTA
Pruina limpiadora Rosas 100 ml Caja 48,00 €
Crema intensa Rosas 30 ml Caja 86,00 €
Crema rejuvenecedora Rosas 50ml Caja 84,00 €
Contorno de ojos Vid y Rosas 15ml Caja 72,00 €
Agua de Azahar y Rosas 100 ml Caja 48,00 €
PHYTO SVELT VENTA
Crema anticelulitica Ginkgo 250 mi 54,00 €
Crema reafirmante Centella Asiatica 250 mi 54,00 €
Aceite anticelulitico Pomelo 250 mi 54,00 €
Gel drenante Equiseto 250 mi 42,00 €

PHYTO ESSENCE VENTA

Jabon hidratante Lavanda y Azahar 500 mi 27,00€
Aceite corporal Lavanda y Azahar 100 ml 30,00 €
Leche corporal Lavanda y Azahar 250 mi 42,00 €
Aceite Intimo 100 mi 30,00 €
Balsamo verde Gaultheria 100 ml caja 33,00€
Manteca de Karité 100 ml caja 23,00 €
Aceite esencial Lavanda 15ml Caja 45,00 €
Aceite esencial Naranja 15ml Caja 17,00 €
Aceite esencial Arbol de Té 15ml Caja 21,00 €
~ PHYTOCAPARVENTA
Champu equilibrante Clorofila 250 mi 24,00€
Champu hidratante Ortiga Blanca 250 mi 24,00€
Champu reestructurante Sauco 250 ml 24,00€
Aceite capilar Salco 100 mi 30,00 €
Locion capilar Clorofila 100 mi 30,00 €
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ANEXO 4: PLANES DE ACCION SEGUN LAS DECISIONES DE PRODUCTO

Tabla 7.3. Planes de Accion segun las decisiones de Producto

DECISION COD ACCIONES RESPONSABLE PLAZO
1 Anélisis de la rentabilidad de las diferentes lineas de productos
Reducir gradualmente la .
» i . . Gerencia
produccion de lineas menos 2 Deteccion de las menos rentables y con menor potencial ) )
Director Comercial
rentables
3 Decisién de reduccion de su produccion
1 Andlisis de las posibilidades debilidades que presenta la linea (envases, calidad...)
Modificar gama existente de o i i i Gerencia
2 Determinacion de posibles soluciones o alternativas _ )
productos Director Comercial
3 Decision de alteracion de alguna de las gamas
Asegurar la calidad de los productos o ) )
o 1 Seguimiento y control del Plan de Calidad Gerencia
comercializados
1 Redisefio de la identidad Mimética
2 Eleccion del envase a utilizar Gerencia
3 Revision de textos relativos al productos Laboratorio
4 Redisefio del etiquetado y packaging Mimeética
Implantacion de la nueva identidad
corporativa y todos los recursos que 5 Impresién del etiquetado y packaging Mimética
ello conlleva
6 Implantacién de las etiquetas en los nuevos envases y packaging Almacén
7 Comunicacidn a los distribuidores y delegados del cambio Director Comercial
8 Agotar existencias de la imagen antigua Director Comercial
9 Lanzamiento de la nueva identidad Central
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1 Estudio de mercado para determinar la existenciad de una oportunidad de negocio Marketing
2 Estudio de las necesidades del mercado Marketing
3 Elaboracion de un plan de fabricacion segun los productos seleccionados Gerencia y Laboratorio
o "y 4 Elaboracion de un plan de Disefio Mimética
Ampliacion de la cartera: linea
Ricelyies 5 Elaboracion de un plan de lanzamiento Marketing
6 Produccion Laboratorio
7 Comunicacion a los intermediarios Dir. Comercial
8 Lanzamiento de la linea al mercado Dir. Comercial
1 Conocer los productos clave Dir. Comercial
. 2 Disefiar el satches Mimética
Lanzar muestras de diversos
el 3 Preparacion y envio del material del que se obtendra la muestra Laboratorio
4 Recepcion de la mercancia Almacén
. Analizar la rentabilidad de los distintos productos y comparar sus costes con la posible fabricacion de un - )
erencia
nuevo producto de menor coste
2 Estudiar y analizar la posible competencia y conseguir una diferenciacion (ya sea en disefo, en precio...) Marketing
Lanzamiento de productos de baja 3 Disefio del packaging completo Mimética
implicacion _ _
4 Impresion del packaging completo Central
5 Produccion del producto Laboratorio
6 Lanzamiento comercial Direccion Comercial
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ANEXO 5: PLANES DE ACCION SEGUN LAS DECISIONES DE PRECIOS

Tabla 7.4. Planes de Accion segun las decisiones de Precios

DECISION COD ACCIONES RESPONSABLE PLAZO
1 Benchmarketing de los competidores directo Marketing
Definir una estrategia de 2 Anélisis de los costes y de los méargenes actuales por producto y linea Gerencia
precios diferenciada, ) - i )
) 3 Estudio de la rentabilidad de las lineas Gerencia
desarrollando una politica de
precios adaptada a cada linea'y A Plantear las posibles alternativas que ademas de diferenciarnos consigan ofrecer una precio mas Gerencia
a cada intermediario it

competitivo y coherente Director Comercial
5 Comunicar a los intermediarios de los cambios de tarifa Director Comercial

6 Modificar las tarifas Gerencia

1 Estudio de la competencia por producto y por region Marketing

) ) . Gerencia
Redefinir las condiciones 2 Plantear alternativas de mejora de condiciones Director Comercial

comerciales (condiciones de
3 Estimar una prevision de ventas segun la modificacion propuesta Director Comercial
pago, plazos de entrega...) para

FEpESlalss gl 4 Comunicar a los intermediarios Director Comercial

5 Cambio de condiciones comerciales Gerencia

1 Establecer unos limites de facturacién para cada figura Gerencia
Crear un sistema de descuentos 2 Proponer posibles acciones comerciales con las que se facilite al acceso a dichos objetivos Director Comercial

por compras para todos los

posibles clientes (rappels) 3 Comunicacion de los mismos Director Comercial
4 Establecimiento de dicho sistema Director Comercial
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ANEXO 6: PLANES DE ACCION SEGUN LAS DECISIONES DE DISTRIBUCION COMERCIAL

Tabla 7.5. Planes de Accion segun las decisiones de Distribucién Comercial

DECISION COD ACCIONES RESPONSABLE PLAZO
1 Redefinicion de las zonas
2 Nombramiento de delegados en las mismas
Consolidacion del equipo Director Comercial
quip 3 Definicion de las necesidades y optimizacion de los recursos humanos disponibles
comercial
11 — . - - - .
A Formacion del departamento comercial (comerciales internos, nuevas incorporaciones,
tecnificacion de los mismos...)
5 Dotacion al departamento comercial del material necesario para complementar su accion Marketing
6 Control y seguimiento de las acciones del mismo Director Comercial
1 Redefinicion de zonas geograficas
2 Estudio de los posibles distribuidores potenciales
Complementar la red de
12 distribucion actual en territorio 3 Realizar acciones comerciales para potenciar el contacto directo Director Comercial
espafiol
4 Negociacion de las condiciones
5 Formacion de los distribuidores
. Estudio del mercado y de los posibles agentes como grandes almacenes o canales independientes Marketi
. arketing
como Farmacia
Ampliar el canal de distribucion 2 Estudio de la competencia directa que utiliza dichos canales Marketing
13 con la incorporacion de otras :
. . » » Gerencia
figuras comerciales 3 Elaboracion de unos planes de anexion ) )
Director Comercial
4 Negociaciones con diversas alternativas Director Comercial
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Comunicacion a los clientes e intermediarios

Apertura al canal

Apertura de una division o segmento que ayude a mantener la posicion adquirida en dichos canales.

Departamento interno

Estudio de los productos propensos a seguir una tendencia estacional

Formacion

Elaboracion de una planificacion de dichos productos

Formacién

Director Comercial

Precamparias de productos Formacion
14 . Cuantificacion de recursos inmersos en dicha campafia
estacionales .

Marketing
Elaboracion de una programacion Director Comercial
Aplicacion de la programacion y comenzar el lanzamiento de la precampafia Director Comercial

Primer envio de presentacion de la compafiia: carta personal, folleto-catalogo y tarjeta del Director
Comercial
Segundo envio: Programa semestral de acciones que se realizaran durante el mismo
Tercer envio: anuncio sobre el lanzamiento de un nuevo producto
~ i . Departamento
15 Campana de Marketing Directo Cuarto envio: Resumen de la rentabilidad y facturacion del semestre Comercial

Quinto envio: Segundo programa semestral

Sexto envio: Boletin informativo

Séptimo envio: Felicitacion navidefia
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ANEXO 7: PLANES DE ACCION SEGUN LAS DECISIONES DE COMUNICACION COMERCIAL

Tabla 7.6. Planes de Accion segun las decisiones de Comunicacién Comercial

DECISION COD ACCIONES RESPONSABLE PLAZO
1 Campafias de publicidad directa
. 2 Promociones Marketing
16 Reforzar y promocionar sus
BIREHFEES (9 L eies 3 Acciones puntuales de aumento de popularidad
4 Creacion de herramientas que fomenten la venta de los mismos
1 Presencia en ferias y eventos (Selectivos) Director Comercial
2 Actualizar la Pagina Web con gestion de contenidos Disefio
Aumentar la notoriedad de la 3 Realizar acciones de publicity
17 | marcay conseguir un aumento del
conocimiento de la misma 4 Inmersion en grupos de referencia
Marketing
5 Campanfias publicitarias en diversos medios
6 Presencia en el medio Online (Redes Sociales VIP)
1 Boletin informativo semestral (Incluido campafia de MK Directo) Director Comercial
2 Planificacion de visitas Comercial Director Comercial
L 3 Convencion de distribuidores Director Comercial
18 Apoyar a los distribuidores
4 Programas formativos Formacion
5 Promocidn de los distribuidores mediante las herramientas que dispone la marca via online . .
Director Comercial
6 Disefio de acciones especificas (selectivos) Marketing
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Incorporacion de los mismos dentro de la Pagina Web Mimeética
Promocidén por medios Online Marketing
Muestras gratuitas Sede Central
19 Apoyar a los profesionales Formacion profesional sobre tendencias y protocolos de producto Eormacion
Boletin informativo sobre acciones o informaciones relevantes
Departamento

Campafias promocionales y visitas del dpto. comercial comercial
Campafias publicitarias Marketing

Campafias publicitarias
Marketing

Acceso a informacion de calidad mediante diversos medios (online y Offline)
Acciones dirigidas al Consumidor ] ] s

20 Tienda Online Disefiador

final

Campanas promocionales y acciones eventuales

Director Comercial

Posible pertenencia a una comunidad de marca

Marketing
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