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Resumen

La industria de belleza y cosmética en el Ecuador actualmente es considerada
como uno de los mercados mas solventes, debido a su posicionamiento en
América Latina. Conforme con datos proporcionados por la Asociacion
Ecuatoriana de Cosméticos, Higiene y Productos Absorbentes (AEPCPA), en los
altimos afos ha progresado hasta un 6%, lo cual favorece considerablemente a
las empresas que comercializan estos productos. A pesar de este avance,
diversos productos no han logrado posicionarse en el mercado, como ocurre con
la mascara de pestafias Oleoss ante la falta de acogida por parte del mercado
objetivo, situacion cuyos efectos negativos han impactado en los niveles de
ingresos econdmicos, a lo que se auna la falta de un manejo adecuado en su
publicidad y promocién. De igual forma no se evidencia el manejo de tacticas
idéneas que permitan cumplir con el reconocimiento de la marca, lo que implica
la ausencia de una estrategia adecuada de comunicacién que permita de manera
fehaciente la difusion del producto. Posterior a ello se efectué un andlisis de
diagnoéstico, el que permitido la identificacion de fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas que a futuro afrontara la organizacion. Ademas, se
planteé un estudio de mercadeo con la finalidad de conocer la perspectiva del
mercado objetivo. Finalmente, se planteé un disefio de un plan estratégico de
marketing digital con el objetivo de posicionar los productos Oleoss en las
ciudades de Quito y Guayaquil, lo que insto de la puesta en marcha de diversas
estrategias direccionadas a las cuatro P de marketing y su presupuesto para su

implementacion.

Palabras claves: Marketing, Oleoss, mercado, propuesta, estrategia.
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Abstract

The beauty and cosmetic industry in Ecuador are currently considered one of the
most solvent markets, due to its position in Latin America. According to data
provided by the Ecuadorian Association of Cosmetics, Hygiene and Absorbent
Products (AEPCPA), this in recent years has progressed up to 6%, which
considerably favors companies that market these products. Despite this
progress, various products have not managed to position themselves in the
market, such as Oleoss mascara due to the lack of acceptance by the target
market, a situation whose negative effects have impacted on economic income
levels, as well as That is coupled with the lack of proper management in its
advertising and promotion. In the same way, there is no evidence of the
management of suitable tactics that allow compliance with the recognition of the
brand, which implies the absence of an adequate communication strategy that
reliably allows the diffusion of the product. After this, a diagnostic analysis was
carried out, which allowed the identification of strengths, opportunities,
weaknesses, and threats that the organization will face in the future. In addition,
a marketing study was proposed to know the perspective of the target market.
Finally, a design of a strategic digital marketing plan was proposed with the aim
of positioning Oleoss products in the cities of Quito and Guayaquil, which
prompted the implementation of various strategies aimed at the four P's of
marketing, and their budget for its implementation.

Keywords: Marketing, Oleoss, market, proposal, strategy.



1. Introduccién

La industria cosmética en Ecuador se estad desarrollando, lo que genera un
espacio ideal para la comercializacion de dichos productos. Esto favorece a las
personas que desean incursionar en este negocio y mejorar sus condiciones

econdmicas.

La problematica social que produjo la pandemia mundial del COVID-19 impulsé
el uso de las tecnologias, lo que ha permitido mejorar la comercializacién de
productos a través del uso del internet. Esto obligd a que empresas de todos los
niveles tomaran la decision de recurrir al marketing digital, sobre todo las pymes
quienes aun no se habian atrevido a incursionar en el uso de redes e
implementacion de negocios online. Bajo esta perspectiva se hace necesaria la
aplicacion de herramientas de mercadeo, las que servirian para mejorar la
imagen de los productos. Es asi que aplicaria para las pestafias Oleoss, para lo
cual se requiere de financiamiento, el que podria obtenerse a través de la
obtencién de un crédito por parte de una entidad publica como la Corporacién
Financiera Nacional (CFN), con una tasa de interés del 11% anual.



2. Descripcion de entorno y analisis competitivo

Analisis del Macroentorno (PETS)

Dentro del analisis del macroentorno se podran identificar amenazas y
oportunidades que afrontara la organizacién con las mascaras de pestafias
Oleoss y con base en la propuesta que se planteara, alcanzar un mejor

posicionamiento dentro de un mercado actual altamente competitivo.
Factor Politico

Por el cambio de gobierno, en el pais ecuatoriano se generd una inestabilidad
generada por la instauracion de nuevas politicas gubernamentales, sin embargo,
se ve un horizonte para que exista mayor inversion extranjera, lo que motivaria
a la creacidon de nuevos emprendimientos, lo que favorecera el progreso de la
productividad del pais a través del desarrollo de mayores fuentes de trabajo,
aspecto que mejorara la situacibn econémica por la que esta atravesando la

poblacion.

Dentro del sector de cosméticos se puede decir que su consumo todavia es
limitado, por su costo elevado, aunque los aranceles han disminuido. El Estado
continda grabando los productos con otros tributos como el Impuesto a los
Consumos Especiales (ICE), situacion que desmotiva a los clientes, quienes
prefieren abandonar la adquisicion de marcas europeas y optan por la compra
de marcas locales que ofertan productos con precios por debajo de los

anteriores.

Otro aspecto importante que se debe tener en cuenta se relaciona con la gestion
de permisos sanitarios para el expendio de productos de cuidado facial y
corporal. El tramite se convierte en una complicacién adicional, lo que influye en

el incremento del precio y la disponibilidad del stock (Alvarado, 2021 ).

Segun la Asociacion de Fabricantes y Comercializadores de Cosmeéticos y
Perfumes del Ecuador, la demanda de derivados de belleza a nivel mundial se
ha incrementado en los dltimos afios y Ecuador no es la excepcion. Se ha
registrado en el sector de la cosmética una facturacion de USD 350 millones
durante un periodo, con un crecimiento de una tasa promedio del 20%. (Instituto

Espafiol de Comercio Exterior , 2018).



Factor econémico

En lo que respecta a los elementos econdmicos, se debe destacar que el sector
de la cosmética en el territorio ecuatoriano ha presentado un 4% de ingresos
econdémicos en el periodo 2018, la que se vio incrementada en 2019 tras alcanzar
una facturacion en el sector del 5% representado en USD 583 millones.

El posicionamiento del sector cosmético en el mercado ha evidenciado mejoria
notoria, lo que ha sido posible lograr a través del apoyo por parte del gobierno
quien con la instauracion de politicas de promocion e inversion extranjera ha
protegido esta industria, la que de cierto modo contribuye con el desarrollo del

Producto Interno Bruto (PIB) (La industria cosmética del Ecuador , 2019).

Contar en el pais con una industria cosmética en desarrollo permitira
considerarla como un sector de importancia, la que oferta productos
diferenciadores a precio competitivo, por disponer de una amplia demanda por
cubrir cuyo objetivo es el de suplir una necesidad existente en el mercado

objetivo.
Factor Tecnologico

Es significativo el uso de la tecnologia en el sector cosmético, debido a que
favorece al desarrollo a nivel empresarial. De esta manera en la actualidad el
internet contribuye en la publicacién de productos lo cual permite el mejoramiento

en el nivel de ingresos de las empresas.

En lo que respecta a las redes sociales, actualmente la de mayor acogida por los
clientes ecuatorianos es WhatsApp, e incluso supera a Facebook. A su vez es la
red preferida por empresarios, con una aceptacion por mas del 50%, esto se
debe a que se trata de una plataforma mas productiva que de ocio en
comparacion con otras redes sociales (Ministerio de Telecomunicaciones |,
2020).

De esta forma es significativo que las organizaciones empleen el uso de la
tecnologia como el internet, al disponer de herramientas digitales que permiten
dar a conocer el producto o servicio a mercados nacionales e internacionales

mediante el empleo de aplicaciones como las redes sociales, las que por obvias

3



razones seran utilizadas para dar a conocer el producto de mascara Oleos, lo
que ira acompafado del manejo de estrategias vinculadas al uso de técnicas de

marketing.

Factor social

Hablar del aspecto social dentro del sector de comercializacion de cosmeéticos
hace que se lo vincule con la generacion de fuentes de empleo en los ultimos
afos, tanto de forma directa e indirecta, lo cual contribuye con el desarrollo del
pais y por ende la mejora del Producto Interno Bruto (PIB).

El Centro de Investigaciones Econdmicas (2018) establece que el sector
cosmeético en los ultimos afios ha creado 400 000 plazas de trabajo, bajo esta
perspectiva serda adecuado buscar politicas gubernamentales que puedan
continuar con este impulso, a fin de que se convierta en una de las industrias

mas eficientes que contribuya al desarrollo empresarial del pais.

El factor social mejora la situacién de la poblacion al otorgarle a los habitantes
una oportunidad de trabajo, para que por sus propios medios puedan cubrir las
necesidades familiares, mejorar su estilo de vida y lo mas importante contribuir

al desarrollo empresarial del pais.
Analisis del Microentorno (Fuerzas de Porter)

Dentro del factor del microentorno se analizaran las fuerzas de Porter, la que
permitira identificar las amenazas y oportunidades que afrontara la empresa en

la industria.

Clientes

Factor de gran importancia en el progreso de una empresa, por ser considerado
como el consumidor. Los principales clientes de la marca Oleoss corresponden
al género femenino, con edades entre los 25 a 45 afos, de un nivel socio
econdémico medio, medio alto y alto, a quienes gusta cuidar su aspecto fisico. La
comercializacién se llevara a cabo en ciudades del Ecuador, como Guayaquil y
Quito.

En esta parte del andlisis es importante recalcar que los clientes tienen varias

opciones para adquirir un producto cosmético, debido a la existencia de ofertas
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de diversos productos, tanto de produccion nacional como extranjera, lo que
significa que los compradores tienen el poder de negociaciéon ante dicho

producto.

Frente a la disminucion de la relacion directa con los clientes se hara
indispensable el manejo de herramientas de marketing las cuales permitiran el
posicionamiento del producto Oleoss. En la que se aplicaran estrategias que
mejoren los tiempos de entrega, enfocadas a cubrir la necesidad y expectativas

que requerirdn los compradores.

Tabla 1. Caracteristicas de Buyer persona

Detalle Caracteristicas

Sexo Femenino

Edad 25 a 45 afios

Nivel socioeconémico Medio, Alto

Ingresos Mayores a USD 800,00
Prioridad del producto Imagen personal

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

Figura 1. Buyer Persona

Nombre: Cita: ()]
Anita Gavilinez Lashes No salgo de casa sin maquillarme mis pestafas
Oficinista de 25 a 45 afios

Expectativas: ¢Qué necesitar: <Como esr:
5 :Qué espera de nosotros? Set de expectativas ue sus pestafias ; ;
Trasfondo: aRuecspe : : Q P Es una chica que cuida
y su intensidad. Clasificadas en torno a la luzcan la[gas .
s .
Anita Gavilinez Lashes, marca, el producto y la interaccion. Y mucho su ZSPC‘CtO fisico y
: g abundantes y oy
S5l peronqueiiic G sobre todo su maquillaje.
gusta  estar  bien gruesas.

presentada, con un
Baja Media Alta

maquillsje  sencillo ¥ Espectativas
gyl |
EE T coria de s : :
maquillaje para resaltar ASC'G"“"‘ deEs Influencers: Canales:
i 1o g || Gun

a -

i s Preci Amigas que han usado
ingredientes  naturales recio

porque cuidan de mi el producto Facebook, YO}IT“bC;
rostro. Instagram y Tiktok.
¢Qué le duele?:

Redes sociales como

No estar bien presentada.

Nota: Elaboracion propia



Proveedores

La parte principal en el desarrollo de una industria son las empresas proveedoras
las cuales comercializan materias primas o productos terminados, en este caso
la marca de mascaras Oleoss cuenta con un proveedor con el cual maneja
tiempos de pago y periodos de entrega, sin embargo este tipo de organizacion
presenta dificultades en el despacho de la mercaderia lo que es ocasionado por
el nivel de produccion, por ende la mercancia no es importada en el tiempo
establecido, lo que ocasiona insatisfaccién por parte de la empresa importadora
la que directamente resulta perjudicada por no poder cubrir la necesidad y

expectativas de sus clientes o consumidores en un tiempo establecido.

Problemas de esta magnitud impactan sobre el reconocimiento de una marca
dentro de un mercado de cosméticos, la que por cierto es altamente competitiva,
por lo cual seréa eficiente que se manejen estrategias direccionadas a tener un

trato justo para que exista una negociacion adecuada entre las partes.
Sustitutos

Dentro del analisis de los productos sustitutos relacionados con el sector de los
cosmeéticos, se lo considera amplio debido a la existencia de gran variedad de
marcas y precios. Sin embargo, no cubren con las expectativas del mercado.
Esto hace que la marca Oleoss cuente con estrategias vinculadas a planes de
marketing que favorezcan su posicionamiento dentro de un mercado amplio, por
lo cual es importante que se manejen de una forma adecuada a fin de cubrir una

necesidad existente.

El factor de los sustitutos puede considerarse como una amenaza, lo cual obliga
a que la marca Oleoss cuente con un producto diferenciador que atraiga la
atencion de los clientes, con el propésito de ganar un posicionamiento, lo que

permitira a la empresa la generacion de altos ingresos.
Competidores en el mercado
En la industria de cosméticos para referirse a los competidores en el mercado,

es necesario tener en cuenta la existencia de un amplio nimero de distribuidores

de este tipo de productos; sin embargo, cada uno aplica diferentes estrategias,



pero con un unico objetivo, lograr su posicionamiento en el mercado. Esto hara
gue la marca Oleoss genere estrategias para que pueda reflejar su diferenciacion
con las demas, lo que atraera mayor atencion del mercado objetivo y al mismo

tiempo favorecera la mejora de los ingresos econémicos.

En la tabla siguiente se visualizan las caracteristicas mas significativas de las
marcas de cosméticos en Ecuador, en la que se toma en cuenta los factores

débiles y fuertes.

Tabla 2. Competidores en el mercado

Posicionamiento

Competencia Factores debiles Factores fuertes i i
Bajo | Medio | Alto
ASTRA MAKE -Baja innovacion -Manejo de redes
sociales.
-Pésimo servicio
-Servicio
posventa.

MAYBELLINES. | -Demora en la entrega de | -Varios canales

productos. de distribucion.
-Nivel productivo bajo. -Publicidad
adecuada.

-No cuenta con un personal

capacitado al 100%.

ECOTOOLS1 -Personal no capacitado. -Varios
proveedores.
-Falta de manejo publicitario,
-Precio
-Nivel bajo en ventas. accesible.
MARCA Producto de
OLEOSS calidad.
-Baja negociacién con los
proveedores. Publicidad y

promociones

-Nivel productivo bajo. adecuadas.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora



Nuevos entrantes

En la actualidad, debido al retraso en los tramites y el costo de una Notificacion
Sanitaria Obligatoria (NSO) de cosméticos expedida por la Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) la entrada de nuevos
competidores es complicada. Sin embargo, Si se propone una iniciativa

comercial, la tasa de interés anual es menor que el de otras entidades privadas.

Las entidades gubernamentales que otorgan crédito, con base en este punto de
vista, benefician al sector industrial, el que ademas de generar fuentes de empleo

mejoran la matriz productiva del pais.

Andlisis Interno

Dentro del andlisis interno se identificaran fortalezas y debilidades que presenta
la mascara de pestafias Oleoss.

Resefa del producto

La mascara de pestafias Oleoss fue concebida como un producto
complementario para Xlash (nombre ficticio por privacidad de la marca). La
mayoria de las clientes de Xlash (Sérum estimulador del crecimiento de
pestafias) consultaban qué mascara de pestafias usar. Esto propicidé ver una
oportunidad de negocio, contar con una marca de mascara de pestafias propia

para recomendarla junto con el producto Xlash.

Posterior a la decision se procedié con la busqueda de laboratorios fabricantes
de cosméticos, tantos locales como internacionales, para lo cual se decidié por
el laboratorio Amberpharma radicado en Polonia y que fabrica a marcas
reconocidas por sus cosméticos. Se inicid con los testeos y finalmente se decidio
por fabricar dos mascaras de pestafias una de larga duracién Oleoss Black

Glamour y otra de ingredientes naturales Oleoss Black Nature.

Una vez elegidas las mascaras de pestafias se inicié con los tramites para
obtener la Notificacién Sanitaria Obligatoria (NSO), expedida el 10 de mayo del
2019. Inconvenientes con el laboratorio fabricante no se cumplio con las fechas

de envio, llegando la primera y Unica importacion el 29 de diciembre del 2019.
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Como es de conocimiento publico en marzo de 2020 la Organizacion Mundial de
la Salud (OMS) declar6 la pandemia, lo que impidié trabajar en el

posicionamiento de la marca Oleoss.

Mision

La organizacion en la actualidad no cuenta con una mision relacionada con el
objetivo de posicionamiento comercial de la méscara de pestafias Oleoss, la cual
es desconocida por los clientes internos y externos, lo que constituye una

debilidad para la empresa, lo que impide el reconocimiento de la marca dentro

del mercado objetivo.

Vision

La vision es el objetivo a largo plazo, es decir lo que quiere alcanzar la
organizacion, sin embargo, no existe un enfoque establecido a cumplir
convirtiendo este factor en una debilidad, pues el personal si continGia asi sin un

plan que lo dirija y oriente a la empresa, este trabajara a la deriva ignorando

aspectos importantes que no le permiten aclarar los objetivos de la organizacion.
Area de marketing

La organizacion de la marca Oleoss en la actualidad no maneja parametros
efectivos de marketing, lo cual impide dar a conocer eficientemente sus
productos cosméticos, de esta manera sera primordial generar estrategias
vinculadas a promocionar la marca, caso contrario podria disminuir sus ingresos,

lo que provocaria insatisfaccion tanto al cliente interno como al externo.
Modelo CANVAS

El modelo CANVAS permitira de manera general definir la actividad y la

propuesta de valor que manejara para posicionarse en una industria competitiva.
Propuesta de valor

Las mascaras Oleoss, son un maquillaje multipropdsito para las pestafas, que
aportar nutricion, volumen y efecto de alargamiento a la pestafia. El valor que
aporta las mascaras de pestafias Oleoss es aumentar la belleza de los ojos, pues
con el efecto alargador de pestafias las mujeres que las usen se sentiran mas

atractivas y la expresion del rostro sera mejor.



Segmentos de clientes

Los clientes de las mascaras de pestafias Oleoss, son personas de género
femenino de 25 a 45 afios, de un nivel socioecondémico medio, medio alto y alto.
Interesadas por el aspecto fisico y por lucir bien en todo momento por medio del

magquillaje, sobre todo utilizando mascara de pestafias para resaltar sus 0jos.
Canales

Las mascaras de pestafias Oleoss se comercializan por canales directos al
consumidor final como tienda fisica, redes sociales o sitio web de la empresa.
Adicional se quiere comercializar por medio de un canal indirecto como son las
tiendas de cosmeéticos como distribuidores y estas a su vez vendan al cliente

final.
Relacion con los clientes

Atencion personalizada en la venta para solventar las dudas e inquietudes del

cliente.

Relacion de posventa, que permite dar un seguimiento de satisfaccion de uso de

las méascaras y recordatorio de recompra.
Descuentos del producto en ocasiones especiales.
Recursos Claves

La infraestructura tanto fisica como digital al momento que los clientes deseen
adquirir las méascaras de pestafias Oleoss, que incluyan la mayoria de los

métodos de pago disponibles.

Personal capacitado que pueda explicar las caracteristicas y beneficios de las

mascaras de pestafias.
Actividades Claves
Publicidad de alcance pautada en redes sociales.

Comercializacion de las mascaras de pestafias Oleoss con un servicio agil y
oportuno, que el cliente pueda recibir a domicilio de 2 a 24 horas el producto
dentro de la ciudad de Quito y maximo en 24 horas a otras ciudades del pais.
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Varios métodos de pago, transferencias, PayPal, enlace de pago con tarjeta de

crédito, boton de pago en el sitio web y cobro contra entrega del producto.
Socios clave

La empresa fabricante de la mascara de pestafias Oleoss en Polonia como

principal proveedor.

DHL, courier internacional para la importacion y nacionalizacion de los productos
de Polonia a Ecuador. Courier local Mensajero Express para el servicio de

entregas a escala nacional.

Tiendas o comercios de cosméticos como socios estratégicos siendo

distribuidores de los productos Oleoss.
Estructura de costos

Las mascaras de pestafias Oleoss se negocian de acuerdo con las unidades que
se envian a fabricar, entre mas alto sea las unidades del producto mayor sera el
descuento. Al ser un producto fabricado en Polonia, el Ecuador tiene un tratado
de libre comercio con la Union Europea, por lo tanto, la tasa arancelaria que se
paga es del 12% del precio FOB, siendo esta una tasa preferencial. Adicional se
paga el trasporte y el seguro de la carga, asi como el 12% del IVA a la

nacionalizacion del producto.

Fuentes de ingreso

Los ingresos provienen por la venta al por mayor y menor de las mascaras de

pestafias Oleoss en sus dos presentaciones que son Silver y Gold.
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Tabla 3. Matriz CANVAS

Socios clave

v" Proveedores
v' Courier

v" Distribuidores

Actividad clave

v Publicidad de alcance
para posicionar la
marca.

v' Comercializaciéon de
las mascaras de
pestafias Oleoss

v' Métodos de pago

Recursos clave

v' Infraestructura

v" Recurso humano

Propuesta de valor

v Las mascaras de pestafas
Oleoss, son un magquillaje
multipropdsito, que aportar

nutricién, volumen y efecto de

alargamiento a la pestafa.

Relacion con

clientes

v" Relacién de
posventa, que
permite dar un
seguimiento.

Canales

v Canal directo

v" Canal indirecto

Segmentacién de

clientes

v Clientes del producto
de mascaras de
pestafas Oleoss,

son las personas de

género femenino de

25 a 45 afos, de un

nivel socio

econdémico  medio,

medio alto y alto

Estructura de costes

v' Costos de las mascaras de pestafias Oleoss

v Costos de importaciéon y comercializacion

Fuentes de ingresos
v' Comercializacion

pestafias Oleoss

de las mascaras de

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La autora
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Tabla 4. Matriz FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Comercializar un producto atractivo
de las méscaras de pestafias Oleoss
posee mas cantidad en ml que la
competencia.

e Emplear distintas formas de
mercadeo acordes con las TIC's

o Presentar diferentes opciones de
negociacion (tiempo de entrega,
pagos).

¢ Manejo de parametros de devolucion
de dinero al consumidor, en la
circunstancia que no le guste los
resultados de la de las mascaras de
pestafas Oleoss.

e Se contara con el servicio de envié a
domicilio.

e Las mascaras de pestafias Oleoss

e Existe el apoyo del gobierno de turno
en brindar créditos.

e El sector ha permitido crear fuentes
de trabajo altas.

e Surgimiento de redes sociales que
permiten el posicionamiento de
productos en el mercado.

e Se presenta un amplio mercado
objetivo.

e Existencia de parametro  de
negociacion, con los proveedores.
(Porcentaje de descuento por pago
anticipado o por pronto pago)

e Con el uso de las mascarillas ahora
solo se puede ver los ojos. Por eso los
maquillajes que méas se han vendido

en la pandemia son los que se aplican

son fabricadas en Europa y tienen en los ojos.
certificacion europea.
DEBILIDADES AMENAZAS

e Pésimo manejo de los aspectos
empresariales como politicas y
reglamentos.

¢ No se emplea pardmetros efectivos
para realizar la comercializacion de
los productos.

e No se emplean herramientas
adecuadas de mercadeo.

e No se lleva un control financiero

correcto.

Oferta de precios bajos por la

competencia.

e Porcentaje de la inflacién, que
perjudica el poder de adquisicién del
mercado objetivo.

¢ Nivel de desempleo alto en el pais.

e Por el teletrabajo, las mujeres ya no

salen de sus casas a trabajar por

ende ya no se maquillan.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora
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3. Identificacion del objeto de estudio, planteamiento del problema u

oportunidad de mejora

3.1 Problematica

Ecuador es uno de los mercados de belleza y cosméticos mas solventes de
América Latina, esto se refleja mediante los datos de la Asociacion Ecuatoriana
de Cosméticos (AEPCPA) la que advierte en los proximos afios un incremento
equivalente al 6%. El volumen de negocios de esta industria, en el Ultimo afo,

alcanzé los USD 1.010 millones.

Organizaciones como Belcorp, Oriflame y Yanbal han logrado posicionarse en el
territorio ecuatoriano, alcanzado una facturacion anual sobre los USD 150
millones (Asociacion Ecuatoriana de Cosméticos, Higiene y Productos
Absorbentes, 2018).

A pesar del posicionamiento de diversas marcas en el Ecuador, la mascara de
pestafias Oleoss todavia no evidencia una acogida por parte del mercado
objetivo, perjudicando sus niveles de ingresos econémicos y por ende el
desarrollo de la marca en el pais. Esto se lo puede considerar consecuencia

resultante de la falta de un manejo adecuado en la publicidad y promocién.

También se detecto la ausencia de tacticas idoneas que permitieran cumplir con
el posicionamiento, lo que significa que no existe una adecuada estrategia de
comunicacién y difusion del producto. Esto crea la necesidad de adoptar
maniobras de comunicacion y posicionamiento que permitan desarrollar el
posicionamiento de la mascara de pestafias Oleoss, mediante el manejo de las
cuatro P de marketing.

3.2 Justificacioén

La primera y Unica importacion de las mascaras de pestafias Oleoss llegaron el
29 de diciembre del 2019, por demora del laboratorio fabricante, luego cuando
empezd a darse la comercializacion llego la pandemia y no se puedo colocar el
producto en los canales de comercializacion tradicionales. Es por esto por lo que

se visualizo la necesidad de tener un canal digital de comercializacion a travées
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de un e-commerce y plantear una estrategia digital para el posicionamiento de

las mascaras de pestafias Oleoss.

La implementacion de una estrategia digital es parte fundamental dentro la
representatividad global de la empresa. Lo que significa que la puesta en marcha
de un plan de marketing digital para los productos Oleoss mejoraria su
posicionamiento en el mercado objetivo y a su vez serviria para poner en practica

la propuesta del valor.

De igual modo, es importante encontrar al recurso humano idéneo para la
empresa, por lo que estaria a cargo de la implementacién de la estrategia digital
de las mascaras de pestafias Oleoss. Esto se observa debido a que el existente
personal no dispone del conocimiento necesario, lo cual indica que necesita

capacitacion al respecto.

Conflictos en los procesos
internos

Tecnologia Recursa humano

Falta de conocimientos

Falta de conocimiento de publicitarios

fuevas fecnologias de
manejo de herramientas de
marketing digital

Falta de Informacién de

la mdscara de pestafias o
Capacitacién al recurso

Oleoss

No existe un catdlogo

digital

No se cuenta con

un posicionamiento

Tecnologia no humano
No existe una
utilizada. estrategia de
comunicaciony
posicionamiento de
las mascaras de
. pestafas Oleoss
No se brinda No se posee un
Falta de : ”
inversionistas informacidn E-COMMErce,
adecuada del TFwel

producto a los

Presupuesto
adectaco clientes
limitado para .
Faltade plan de P No se n‘:ane\;a
keti publicidad precios
el competitivos
Promocidn Presupuesto

Figura 2. Diagrama de Ishikawa

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora

No se maneja
huevos canales de
comercializacién
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4. Metodologia de la investigacion
La metodologia se define como una serie de métodos y técnicas aplicados
sistematicamente en el proceso de investigacion, y su propdsito es
obtener resultados efectivos, por lo que se puede decir que la metodologia
sirve como soporte conceptual dentro de un estudio investigativo. (Baena,
2014, p. 5)

Para el desenvolvimiento de la investigacion se empled el método inductivo,
mismo que se “basa en la légica y estudia hechos especificos, para alcanzar una
generalidad” (Augusto, 2013, p. 11), a través del cual se instauraron
conclusiones generales pertinentes a partir de los indicios especificos del uso de

las mascaras de pestafias Oleoss, por el mercado objetivo.

Dentro del estudio también se recurrié al empleo del método deductivo el cual
(Naghi, 2013, p. 89) lo fundamenta “en la logica, al observar hechos generales
para alcanzar situaciones especificas”. Este método permitio definir tendencias
que tiene el mercado objetivo sobre el uso del producto, en base a ello se

conocieron las perspectivas tendientes a cubrir sus necesidades
4.1 Tipo de investigacién debidamente justificada

(Sanchez, 2011, p. 5) define a la investigaciébn como:

Una agrupacion de métodos que se aplican para conocer sobre un
problema de manera mas concreta, a través de los cuales se pueden
generar nuevos conocimientos, a fin de poder contribuir con nuevos datos
investigativos. Constituye una herramienta vital de andlisis cientifico, la

cual permite comprobar o descartar hipotesis

Dentro del desarrollo de este estudio se aplicaron diferentes tipos de
investigacion, como la exploratoria, la que se emple6 con el objetivo de conocer
sobre un asunto desconocido, sobre el cual no existe una investigacion
sustentada o suficiente, por ende este método parte del “estudio de un fenémeno

poco estudiado con el fin de realizar recoleccion de datos que permitan detectar

16



patrones para definir dichos fendmenos a fin de llegar a una conclusion valedera

para la toma de decisiones” (Sanchez, 2011, p. 10).

De igual manera, se empled la investigacion descriptiva la cual “describe las
caracteristicas de la realidad a estudiar a fin de comprender de forma exacta”
(Augusto, 2013, p. 15), esta permitié tener datos valederos del mercado objetivo
de estudio sobre el cual se deseaba conocer tendencias de uso de los productos

Oleoss.
4.2 Hipotesis de investigacion

e El segmento objetivo no conoce a las mascaras de pestafias Oleoss.

e El segmento objetivo opta el uso de pestafas postizas, pestafas pelo a

pelo o extensiones de pestanas.

e EIl costo de las mascaras de pestafias Oleoss es un inhibidor para

adquirirlo.

e Las mascaras de pestafias Oleoss no deja un margen de beneficio

considerable.

e Las mascaras de pestafias Oleoss no estan posicionadas dentro del

segmento objetivo
4.3 Objetivos de la investigacion

Objetivo general

Conocer los aspectos del segmento objetivo de las mascaras de pestafias

Oleoss.
Objetivos especificos

e Determinar la participacion de los consumidores que conocen las

mascaras de pestafas Oleoss.

e Definir la investigacion que se genera, sobre los productos del sector

cosmético.
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Establecer la participacion de consumidores que estan de acuerdo con el
precio de venta de las mascaras de pestafias Oleoss acorde con su

beneficio.

Definir los indices de ventas, propuesta de valor y descuentos sobre las

mascaras de pestafias Oleoss para lograr su posicionamiento.

4.4 Preguntas de investigacion

¢En el segmento objetivo las méscaras de pestafias Oleoss no estan

posicionadas?

¢ El segmento de mercado objetivo escoge el uso de pestafias postizas o

lifting de pestafias?

¢El precio de las mascaras de pestafias Oleoss es un inhibidor de

comprar?

¢Las mascaras de pestafias Oleoss no dejan un margen de utilidad

atractivo?

¢Las mascaras de pestafias Oleoss no estan posicionadas dentro del

segmento objetivo?

4.5 Poblacion

La poblacién de estudio esta direccionada hacia la poblacion de género femenino

de 25 a 45 afos, ubicada en las ciudades de Quito y Guayaquil, con un nivel

socioeconoémico medio, medio alto. La caracterizacion de la poblacion se

encuentra referida en la siguiente tabla.
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Tabla 5 Poblaciéon mercado objetivo

. < POBLACION FEMENINA NIVEL
DETALLE POBLACION ZE%EN%IQ)A (25 ANOS A SOCIOECONOMICO MEDIO,
MEDIO ALTO (34%)
Quito 386.623 131.452
Guayagquil 424.821 144.439
Total, mercado objetivo 275.891

Fuente: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos , 2020 )

4.5.1 Célculo de la muestra

Determinada la poblacion del mercado objetivo que corresponde a 275.891
mujeres, totalidad de las ciudades de Quito y Guayaquil, con edades entre los
25 a 45 afios respectivamente, pertenecientes a un nivel socioeconémico medio,
medio alto. Por tratase de un nimero elevado de poblacién se hace imposible la
aplicacion del instrumento a toda la poblaciébn, es necesario realizar a

continuacion el computo de la muestra.

Formula;

Z2+xP+Q*N
~ Z2 %P +Q+ Ne2

n

Simbologia;

n= tamafio de la muestra

z= nivel de confiabilidad (1,96)
p= probabilidad de éxito (50%)
g= probabilidad de fracaso (50%)

N=275.891 mujeres del total de las ciudades de Quito y Guayaquil de una edad

de 25 afos a 45 afos de nivel socioeconémico medio, medio alto.

e= error de la muestra (5%)
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Desarrollo;

_(1,96)%(50%)(50%)(275.891 )
"= (1,96)2(50%) (50%) + (275.891 )(0,05) 2

| 264.965.7164
"= 7689,7299

n=384//

Se observa que es necesario aplicar 384 encuestas, para obtener la informacion
requerida para esta investigacion en el segmento objetivo de las ciudades de

Quito y Guayaquil.

4.6 Herramientas de investigacion

Dentro de la investigacion de campo se aplicé un enfoque cuantitativo, el que
coincide con la herramienta de la encuesta (direccionada para el mercado
objetivo). También se recurri6 al enfoque cualitativo el que requirié de la
aplicacion de la entrevista (direccionada al personal de ventas) para de esta

manera lograr obtener datos validos para el analisis de los resultados.

20



Disefio de la encuesta

Objetivo: Conocer la perspectiva del mercado objetivo frente a las mascaras de

pestafias Oleoss.

Datos personales

Por favor seleccione su rango de edad
18 a 24 afos

25 a 29 afos

30 a 34 afios

35a 39 afios

40 a 45 afios

Mas de 46 afos

Por favor seleccione su sexo:

Femenino

Masculino

Otro

Por favor sefiale o escriba cual es el lugar de su residencia
Quito
Guayaquil

Otra especifique
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En unaescaladel 1al5,en donde 1 es nadaimportantey 5 muy importante.

¢ Qué tan relevante es para usted el cuidado y maquillaje de sus pestafias?

Escala

1. Nada importante
2. Poco importante
3. Indiferente

4. Importante

5. Muy Importante

¢, Cuél de estos productos ha utilizado para dar volumen o alargar a sus

pestafias? (Puede escoger uno o varios)

Mascara de pestafias (rimel)

Lifting de pestafias

Pestafias pelo a pelo

Pestafas postizas

Sérum para crecimiento de pestafias
Ninguno

Otro especifique:

¢ Con qué frecuencia usa su mascara de pestafias?
Todos los dias

5 veces a la semana

3 veces a la semana

1 vez a la semana

Cada 15 dias

1 vez al mes

En ocasiones especiales

No uso mascara de pestafas
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¢,Qué marca de mascara de pestafias (rimel) usted conoce, utiliza o ha
utilizado? Puede mencionar de 1 a 3 marcas

Marcas

¢Conoce las mascaras de pestafas (rimel) Oleoss? *
si

no

¢Ha usado las mascaras de pestafias (rimel) Oleoss? *
si

no

Si su respuesta es si, ¢Como lo califica a las mascaras de pestafias
Oleoss?

Excelente
Muy bueno
Bueno
Regular
Malo

¢, Cudl precio considera apropiado para pagar por una mascara de pestafias
gue le ofrezca excelentes beneficios y resultados?

Menos de $5
De $5 a $10

De $10 a $15
De $15 a $20
De $20 a $25
De $25 a $30
Més de $30
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Por favor evalué el nivel de importancia de las siguientes caracteristicas a
la hora de comprar una mascara de pestafas, del 1 a 5, siendo 1 nada
importante y 5 muy importante. *

1. Nada importante 2. Poco importante 3. Indiferente 4. Importante
5. Muy Importante

Marca

Precio

Efecto alargamiento

Que curve las pestafias
Resistente al agua

Facil de retirar

Que no baje las pestafias
Ingredientes Naturales
Volumen

Definicion

Efecto natural

No testeado en animales

¢Por cuéles medios se informa antes de realizar una compra de méascaras
de pestafias? (Puede escoger uno o varios)

Blusqueda de Google
Redes sociales
Pagina web

Radio

Television

Revistas

Catalogos
Recomendacion de conocidos
Asesora de maquillaje
Tienda de cosméticos
Farmacia

Otro especifique:
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DISENO DE LA ENTREVISTA

Objetivo: Conocer la perspectiva de los vendedores del producto, ante su

comercializacion dentro del mercado objetivo.

1. ¢Que sugiere que sea necesario implementar para mejorar el
posicionamiento de las mascaras de pestafias Oleoss en el mercado

de Quito y Guayaquil?

2. ¢El precio de las mascaras de pestafias Oleoss, piensa usted que es
el adecuado para competir dentro del mercado?

3. ¢Piensa usted que los canales de distribucién que se manejan son
los adecuados para comercializar las las mascaras de pestafas

Oleoss?

4. ¢Qué tipo de medios de comunicacién piensa usted que se deberia
manejar para mejorar la comercializacion de las las mascaras de

pestafias Oleoss?
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4.7 Resultados e interpretacion de la investigacion de campo

ENCUESTA

1. Datos Generales

a. Edad
Tabla 6. Edad
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido 18-25afios 48 13 13 13
26 - 31 afios 159 41 41 54
32-37 afios 61 16 16 70
38-43 afios 88 23 23 93
50 - 55 afios 28 7 7 100
Total 384 100 100
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora
E 15 - 25 afios
26 - 31 afios
32 - 37 afios
[H35 - 43 afios
[s0 - 55 afios

Figura 3. Edad

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

Andlisis e interpretacién

De acuerdo con la encuesta aplicada se evidencia que el 41% de los
encuestados se encuentran entre 26 a 31 afios; el 23% tiene entre 38 a 43 afios;
el 16% tiene de 32 a 37 afos; el 13% esta entre los 18 a los 25y el 7% es mayor
a 50 afos. Los resultados indican que la mayor parte de la poblacién encuestada
hace parte de la poblacién, la que por ende podria adquirir el producto con la

finalidad de mejorar su imagen.
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b. Por favor seleccione su sexo:

Tabla 7. Sexo
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Femenino 384 100 100,0 100,0

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

E Femenino

Figura 4. Sexo
Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora

Anélisis e interpretacion

La totalidad de encuestados pertenecen al sexo femenino, lo que no es materia de
discusion por considerar que la herramienta de la encuesta Unicamente fue aplicada

a mujeres.
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c. Por favor escriba cual es el lugar de su residencia (Ciudad en la

que vive):

Tabla 8. Lugar de residencia

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Quito 290 76 76 76
Guayaquil 94 24 24 100
Total 384 100 100
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora
H quito
W Guayaquil

Figura 5. Lugar de residencia

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

Analisis e interpretacion

Conforme la informacién obtenida se observé que el 76% de la poblacién
encuestada reside dentro de la ciudad de Quito, mientras el 24% reside en la
ciudad de Guayaquil. En el estudio se consideré estas dos ciudades por la

concentracion de poblacién, segun cifras obtenidas del ultimo censo poblacional.
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2. En una escala del 1 al 5, en donde 1 es nada importante y 5 muy
importante ¢Qué tan relevante es para usted el cuidado y maquillaje
de sus pestafias?

Tabla 9. Cuidado y maquillaje de pestafias

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Nadaimportante 6 2 2 2
Poco importante 13 3 3 5
Indiferente 34 9 9 14
Importante 156 41 41 54
Muy importante 175 45 45 100
Total 384 100 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

[ Hada importante
M Foco importante
M indiferente
@ Importante
O muy importante

Figura 6. Cuidado y maquillaje de pestafias

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

Andlisis e interpretacién

En base a la informacion recopilada se evidencia que para el 46% de los
encuestados es muy importante el cuidado y maquillaje de las pestafas; el 41%
lo considera importante; el 9% lo concibe indiferente; para el 3% es poco
importante y para el 2% nada importante. Estos resultados destacan como
respuesta destacable entre los encuestados la opcion de muy importante el
cuidado y maquillaje de las pestafias. Esto obedece a que consideran a sus
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pestafias como parte esencial de su mirada y de su presentacion, las que

requieren de cuidado para mantenerse bien presentadas en todo momento.

3. ¢Cudl de estos productos ha utilizado para dar volumen o alargar a
sus pestaias?

Tabla 10. Uso de productos para volumen

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
VAalido Mascara de pestafas 175 46 46 46
Lifting de pestafias 35 9 9 55
Pestafias pelo a pelo 37 10 10 64
Pestafias postizas 35 9 9 73
Sérum para crecimiento de 69 18 18 91
pestafias
Otro 18 5 5 96
Ninguno 15 4 4 100
Total 384 100 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

[ Mascara de pestarias
Ml Lifting de pestarias
M Pestafias pelo a pelo
[ Festafias postizas

DSérum para crecimiento de
pestarfias

M Ctro
CNinguno

Figura 7. Uso de productos para volumen

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

Andlisis e interpretacioén

La pregunta arrojé los siguientes resultados: el 46% de las encuestadas ha
usado mascara de pestafias para dar volumen o alargar sus pestafias; el 18%
manifiesta haber utilizado sérum para el crecimiento de pestafas; el 10%
menciona haberse colocado pestafias pelo a pelo; el 9% asegura haber recurrido
a pestafas postizas al igual que el lifting de pestafas; el 5% da cuenta del uso

de otros productos afines; y, el 4% asegura no haber empleado ninguno. Se
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evidencia en su mayoria el uso de mascara de pestafias por considerarlo
producto efectivo al momento de maquillarse y dar realce a sus pestafnas;
ademas que muchos de estos tienen componentes que contribuyen a que estas
se vean mas largas y mantengan un efecto de volumen por tiempos prolongados.

4. ¢Con qué frecuencia usa su mascara de pestafias?

Tabla 11. Frecuencia de uso de mascara

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido Todos los dias 136 35 35 35
5 veces a la semana 34 9 9 44
3 veces a la semana 84 22 22 66
1 vez a la semana 43 11 11 77
Cada 15 dias 54 14 14 91
Ocasiones especiales 23 6 6 97
No uso 10 3 3 100
Total 384 100 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

[E Todos los dias

5 veces a la semana
3 veces ala semana
@1 vez a la semana

[ cada 15 dias

[l Ocasiones especiales
[ Mo uso

Figura 8. Frecuencia de uso de mascara

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

Analisis e interpretacion

Conforme la encuesta aplicada, el uso de la mascara de pestafias se ubico en
los siguientes porcentajes; todos los dias, con el 35%; 3 veces por semana, el
22%; cada 15 dias, el 14%; una vez por semana, el 11%; 5 veces por semana el

9%; en ocasiones especiales, el 6% no usa mascara de pestafias. De los
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resultados obtenidos se deduce que la mayoria de las personas encuestadas

utilizan la mascara de pestafias diariamente, por considerarla parte importante

para realzar el maquillaje, ademas por su efecto prolongado de alargamiento y

maquillaje.

5. ¢Qué marca de mascara de pestafas usted utiliza o ha utilizado?

Tabla 12. Marca de mascara de pestafias que usa

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Loreal 13 3 3 3

Avon 37 10 10 13
Oleoss 6 2 2 15
Yanbal 75 20 20 34
Maybeline 49 13 13 47
Esika 29 8 8 54
Daba mascaras 9 2 2 57
Essence 17 4 4 61
Prosa 7 2 2 63
Catrice 3 1 1 64
Milani 8 2 2 66
LA Girl 1 0 0 66
Palladio 15 4 4 70
Max Factor 2 1 1 71
Vogue 48 13 13 83
Asra 1 0 0 83
Flormar 1 0 0 84
Cover Girl 27 7 7 91
NYX 6 2 2 92
Oriflame 4 1 1 93
Otro 25 7 7 100
23 1 0 0 100
Total 384 100 100

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La autora
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Figura 9. Marca de mascara de pestafias que usa

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

Andlisis e interpretacién

Las marcas empleadas, conforme a la informacion levantada se evidencia que
el 20% de las encuestadas emplea mascara de la marca Yanbal; el 13% utiliza
marca Maybelline, igual porcentaje para Vogue; el 10%, Avon; el 8%, Esika; el
7% Cover Girl. Las otras opciones de marcas enunciadas en el cuestionario
arrojaron porcentajes minimos; entre las seleccionadas, las encuestadas
reconocieron emplear Loreal, Oleoss, Essence, entre otras. El empleo de estas
tltimas mascarillas obedece a la facilidad de acceso, por lo que se trata de
productos comercializados por personas allegadas a su circulo social o familiar,

lo que evita tener complicaciones al momento de requerir el producto.

Las encuestadas mencionan que las otras marcas también son buenas, pero a
pesar de ello no las prueban o adquieren debido a que dentro de la marca de su
preferencia han encontrado un producto que se adapta a sus necesidades en
cuestiones de maquille, volumen y alargamiento.
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6. ¢Conoce acercade las mascaras de pestafias Oleoss?

Tabla 13. Conocimiento acerca de las mascaras

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Si 56 14,6 14,6 14,6
No 328 85,4 85,4 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora
A si
[ I

Figura 10. Conocimiento acerca de las méscaras

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

Analisis e interpretacion

Con relacion al conocimiento de la marca Oleoss, las encuestadas respondieron
de la siguiente manera: el 85% desconoce la existencia de esta mascara de
pestafnas; el 15% manifiesta si la conoce e inclusive han comprobado la calidad
del producto y de manera general sus beneficios. El alto porcentaje que no
conoce el producto refleja la falta de posicionamiento en el mercado, como
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resultado de ausencia de implementacion de técnicas de comercializacion lo que

se debe a la falta de capacitacion del recurso humano.
7. ¢Hausado las mascaras de pestafias Oleos?

Tabla 14. Uso de la mascara de pestafias Oleoss

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 38 67,85 67,85 67,85
No 18 32,15 32,15 100
Total 56 100 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

@Ssi
HNo

Figura 11. Uso de la mascara de pestafias Oleoss

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

Analisis e interpretacion

De acuerdo con la informacién recolectada se observd que de las 56 personas
gue conocian la mascara de pestafias Oleoss solo el 67.85% de las encuestadas
han usado el producto, el 32.15% no lo han usado. Esto demuestra el minimo
porcentaje de la poblaciéon en estudio que ha usado la mascara de pestafias

Oleoss.
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8. Si su respuesta es si, ¢CoOmo lo califica a las mascaras de pestafias

Oleoss?

Tabla 15. Calificacion a las mascaras de pestafias Oleoss

Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
1€ valido acumulado
Excelente 12 31,60 31,60 31,60
Muy bueno 16 42,10 42,10 73,70
Bueno 5 13,15 13,15 86,85
Valido
Regular 5 13,15 13,15 100,00
Malo 0 0,00 0,00 0
Total 38 100 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

Figura 12. Calificacion a las mascaras

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

Andlisis e interpretacion

B Excelente
B Muy bueno
BBueno
ORegular

B Malo

Segun los resultados conseguidos se destaca que las 38 encuestadas que

usaron la mascara de pestafias Oleoss, el 73% califica al producto entre

excelente y muy bueno, lo que significa que el uso de la mascara de pestafas

Oleoss cubrié las expectativas.

36



9. ¢Qué precio considera apropiado para pagar por una mascara de

pestafias que le ofrezca excelentes beneficios y resultados?

Tabla 16. Precio adecuado

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Menosde$ 14 4 4 4
De $5 a $10 110 29 29 32
De $10a $15 111 29 29 61
De $15a $20 90 23 23 85
De $20a $25 34 9 9 93
De $25a $30 16 4 4 98
Més de $30 9 2 2 100
Total 384 100 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

E menos de §
M De §5 a $10
WD $10 a §15
H De $15 a §20
[ De $20 a 25
B De $25 a $30
[ mas de $30

Figura 13. Precio adecuado

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

Andlisis e interpretacién

Respecto al precio que pagarian las encuestadas por una mascara de pestafas
gue les ofrezca los beneficios y resultados esperados, las respuestas se
distribuyeron de la siguiente manera: 29% pagaria de $5 a $10 ddlares; 29% de
$10 a $15 dolares; el 23% de $15 a $20; el 9% de $20 a $25 ddlares; el 4% de
$25 a 30 dolares; y el 2% un valor mas all4 de $30. Los resultados obtenidos
evidencian que la mayor parte de las encuestadas consideran razonable pagar

por una mascarilla de pestafias un valor entre los $5 a $15, claro siempre y
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cuando teniendo en cuenta la calidad del producto. Lo que indica que este

producto no esta exento del costo beneficio que le brinde al cliente.

10.¢Por cuales medios se informa antes de realizar una compra de
mascaras de pestafias?

Tabla 17. Medios de informacion antes de comprar

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Busqueda de Google 13 3 3 3

Redes sociales 120 31 31 35
Pagina web 24 6 6 41
Triptico 19 5 5 46
Radio 8 2 2 48
Television 24 6 6 54
Revistas 76 20 20 74
Catalogos 47 12 12 86
Recomendacion de 16 4 4 90
conocidos
Asesora de maquillaje 8 2 2 92
Tienda de cosméticos 14 4 4 96
Otro 15 4 4 100
Total 384 100 100

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora

Figura 14. Medios de informacion antes de comprar

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora
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Analisis e interpretacion

Conforme la encuesta aplicada se evidencia que el 31% de las encuestadas
menciona que las redes sociales son el medio a traves del cual adquieren sus
mascaras de pestafias (En Ecuador se mantienen activos 14 millones de perfiles
en las redes sociales, es decir, el 78,8% de la poblacion, Estadisticas digital),
mientras que el 20% menciona que a través de revistas, el 12% mediante
catalogos, en igualdad de porcentajes un 6% menciona que en paginas web y
television, el 4% asegura que a través de recomendaciones, tiendas de
cosmeéticos y otros medios respectivamente, el 3% afirma que a través de la
busqueda en Google y el 2% dice que por asesoria de maquillaje y radio. De las
respuestas se determina que la mayor parte de las encuestadas emplean las
redes sociales, por ser un medio de uso masivo en el cual se pueden encontrar
diversas ofertas sobre un mismo producto, haciéndolo méas accesible y sobre

todo de mejor comercializacion y adquisicion.

11..,Qué caracteristica es para usted importante al comprar una
mascara de pestafias? evalle del 1 a 5, siendo 5 muy importantey 1

nada importante.

Tabla 18. Caracteristicas de importancia para la compra

1 Media aritmética (@)

1. Nada importante 2. Poco importante 3. Indiferente 4. Importante 5. Muy Importante Standard deviation (£)
andard deviation
(1) (2) (3) (4) (5)

I % I % z % L % I % . * 1 2 3 4

Marca 17x 3,54 26x 5,42 103x 21,46 208x 43,33  126x 26,25 3,83 0,99
)
Precio - - 21x 4,38 37 7,71 301x 62,71 121x 25,21 4,09 0,71
AN
Efecto alargamiento 1x 0,21 8x 1,67 19x 3,96 155x 32,29 297x 61,88 4,54 0,67
Que curve las pestaias 3x 0,63 14x 2,92 25x% 5,21 156x 32,50 282x 58,75 4,46 0,78 ]
Resistente al agua 24x 5,00 28x 5,83 58x 12,08 137x 28,54 233x 48,54 4,10 1,13 /
Facil de retirar - - 4x 0,83 20x 4,17 152x 31,67  304x 63,33 4,58 0,62 \
|
Que no baje las pestanas 1x 0,21 3x 0,63 12x 2,50 8% 17,71 379 78,96 4,75 0,55 ()
Ingredientes Naturales 3% 0,63 9% 1,88 T1x 14,79 153x 31,88  244x 50,83 4,30 0,83 /
\
Volumen - - 8x 1,67 19% 3,96 156x 32,50 297x 61,88 4,55 0,65 (
l
Definicion 2x 0,42 10x 2,08 3 7,29 177x 36,88  256x 53,33 4,41 0,75
J
Efecto natural 6x 2] 12x 2,50 43x 8,96 162x 33,75 257x 53,54 4,36 0,84 o)
]
No testeado en animales Ox 1,88 12x 2,50 41x 8,54 106x 22,08 312x 65,00 4,46 0,89 O

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Online encuesta

39



Analisis e interpretacion

De acuerdo con la encuesta aplicada, la caracteristica menos importante para la
compra de una mascara de pestafias es la marcay el precio. Las tres principales
caracteristicas mas importantes son que no baje las pestafas, seguida de que
sea facil de retirar y que te que tenga efecto de alargamiento. Podemos indicar
que para los clientes es mas importante los beneficios que le pueda brindar su
maquillaje como lo es la mascara de pestafias independientemente de la marca

y le precio.

12.0s de comunicacion le gustaria que se informe sobre las mascaras

de pestafas Oleoss?

Tabla 19. Medios que le gustarian para informarse

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Redes sociales 235 61 61 61
Pagina web 30 8 8 69
Revistas 8 2 2 71
Catélogos 85 22 22 93
Recomendacion de conocidos 10 3 3 96
Otro 16 4 4 100
Total 384 100 100
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora
[E Redes sociales
W Figina weh
M Revistas
[ catalogos
[ORecomendacion de conocidos
[ Otro

Figura 15. Medios que le gustarian para informarse

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora
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Anélisis e interpretacion

Respecto a los medios de comunicacion a través de los cuales les gustaria recibir
informacion sobre las mascaras de pestafias Oleoss, las encuestadas
respondieron de la siguiente manera: el 61% a través de las redes sociales; el
22% por medio de catalogos de maquillaje; el 8% mediante paginas web; el 4%
por otros medios; el 3% por recomendacion de conocidos; y, el 2% por revistas.
Evidenciando que la mayor parte de las encuestadas asegura que las redes
sociales son el medio mas efectivo mediante el cual les gustaria informarse, ya
gue en la actualidad este es de uso masivo y al estar en contacto constante con
las mismas, la informacion serd mas efectiva y por ende les permitird tomar una

decision de compra adecuada que satisfaga sus necesidades.
Entrevista

Las entrevistas se realizaron a tres profesionales que presentan estudios en el
area de marketing de tercer y cuarto nivel, de igual manera desempefian cargos
en empresas privadas o0 en sus propias organizaciones, y en base a ello se pudo

conocer sus perspectivas con relacion a la industria cosmética.

1. ¢/Qué sugiere que sea necesario implementar para mejorar el
posicionamiento de las mascaras de pestafias Oleoss en el mercado
de Quito y Guayaquil?

De acuerdo con las entrevistas se determind que se requiere de la
implementacion de publicidad efectiva y masiva como una herramienta para
promover la venta y posicionamiento de las mascaras de pestafias Oleoss,
basandose en un catélogo virtual el cual circule mediante redes sociales, en el
gue incluya beneficios, costo y demas detalles importantes del producto de forma
gue este logre alcanzar la mayor cantidad posible de consumidores y sobre todo
se posicione en la mente de estos, adquiriendo fidelidad por parte de los clientes

actuales y potenciales.
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2. ¢Piensa usted que el precio de las mascaras de pestafias Oleoss es

el adecuado para competir dentro del mercado?

Los entrevistados consideraron que el costo de la mascara de pestafias Oleoss,
es adecuado para competir dentro del mercado, considerando que debido a las
caracteristicas del producto y competencia el valor es accesible. Por tanto, puede
ser facilmente adquirido por los clientes quienes podran tener una experiencia

satisfactoria posterior a la compra como tal.

3. ¢Piensa usted que los canales de distribucion que se manejan son

los adecuados para comercializar las mascaras de pestafias Oleoss?

Todos los entrevistados coincidieron que son los adecuados, a pesar de ello es
importante recalcar que seria bueno mejorar los mismos y analizar la posibilidad
de distribuir el producto por otros canales adicionales con la intencion de que el
producto esté al alcance de los clientes de manera efectiva y ademas de que
tenga posicionamiento y reconocimiento lo que permitiria el incremento de la
demanda del producto. Es importante enfatizar que estos canales deben darse
a conocer de manera que se pueda potencializar su comercializacién, lo que
conlleva al mejoramiento de dichos canales para propiciar un manejo 6ptimo del

producto previo a su comercializacion directa.

4. ¢Qué tipo de medios de comunicacion piensa usted que se deberia
manejar para mejorar la comercializacién de las las mascaras de

pestafias Oleoss?

Los entrevistados comentaron que los medios actuales son efectivos, a pesar de
ello es importante la mejora de estos a través del empleo de medios innovadores
como paginas web y redes sociales por considerarlos medios de comunicacién
masiva y de facil acceso los que permiten mantener interaccion con los clientes
y sobre todo responden a cualquier inquietud de forma que su decision de

compra sea positiva.
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Validacién de la hipotesis
Hipotesis

¢ El mercado objetivo no conoce las mascaras de pestafias Oleoss?

De acuerdo con la investigacion de campo, en la que se plante0 la interrogante
N° 6, ¢Si conocen acerca de las mascaras de pestafias Oleoss?, el resultado
obtenido es preocupante, un 85.4% la desconoce, de lo que se deduce que la
hipotesis es afirmativa, bajo esta perspectiva para solucionar esta problematica
es necesario disefiar un Plan estratégico de marketing digital para posicionar los

productos Oleoss dentro de las ciudades de Quito y Guayaquil.
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5. Propuesta (MIX DE MARKETING)

5.1 Temade la propuesta

Plan estratégico de marketing digital para posicionar los productos Oleoss dentro
de Quito y Guayaquil a partir del 2022.

5.2 Objetivos estratégicos

e Mejorar las ventas en un 20% en cada periodo.

e Lograr un posicionamiento del 40% dentro un mercado altamente
competitivo.

e Incrementar la cartera de clientes en un 20%.

¢ Fidelizar a los clientes en un 50%, mediante un producto de calidad que

cubra sus expectativas.
5.3 Estrategias

Dentro de las estrategias se definir4 en relacion con las cuatro P, de marketing
que hace referencia al producto, precios, canales de distribucién, promocion y

publicidad.

e Estrategias de producto

o Disefiar un catalogo virtual, en la que se detalle las

caracteristicas y beneficios del producto.

o Estrategias de precio

o Manejar la estrategia de precios premium.
o Manejo de la estrategia de precios, costo de produccién mas un

margen de utilidad.
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e Estrategias de canales de distribucion

o Se implementard un manejo de un canal directo (Empresa
comercializadora- cliente).
o Se manejara de un canal indirecto (Empresa comercializadora-

Intermediario- cliente).

e Estrategias de promocién y publicidad

o Implementar anuncios en las redes sociales de Facebook e
Instagram dirigiendo el trafico al e-commerce o Whatsapp.

o Implementar un e-commerce, para la comercializacion del
producto con un blog informativo para el posicionamiento SEO.

o Implementar anuncios en motores de busqueda de Google

estrategia SEM.
5.4 Plan de accién

Es importante realizar un plan de accion por cada estrategia a fin de describir el

objetivo, actividades, indicador y costo.
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Tabla 20. Estrategia 1

ESTRATEGIA 1

TEMA Catalogo virtual.
OBJETIVO Mejorar el posicionamiento en el mercado.

i Mediante el desarrollo de un catalogo virtual se podra dar a conocer el producto de una manera
DESCRPCION o _

mas rapida por WhatsApp o por redes sociales.

PRESUPUESTO
COSTO APROXIMADO $850.00
ESTRATEGIA INDICADOR ACTIVIDADES RESPONSABLE

Disefiar un catalogo virtual,
en la que se detalle las
caracteristicas y beneficios

del producto.

Nivel de cartera de
clientes.

FORMULA

Nivel de cartera actual *100

Nivel de cartera anterior

e Definir la informacion que se manejara en
el catalogo virtual.

e Definir el disefio del catalogo virtual,
mismo que atraiga la atencion del
mercado obijetivo.

e Disefiar el Catalogo Figura 16, Figura 17,

Figura 18 y Figura 19.

Administrador

Disefiador Gréfico

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora
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Figura 16. Propuesta de Catalogo Portada

Olesss

www.oleoss.ec

Nota: Elaboracion propia
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Figura 17. Propuesta de Catalogo Hoja Interna 1

Oleess

Nota: Elaboracion propia

Oleoss es una mascara de pestafias_

con ingredientes 100% naturales, %

fabricada en Europa. Gracias a sus
ingredientes naturales ayuda al
cuidado e hidratacion de las
pestanas.

Su exclusivo cepillo de silicon
cubre de forma homogéenea a la
pestana evitando grumos logrando
alcanzar incluso a las pestanas mas
pequenas y delgadas creando un
look fresco y natural.
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Figura 18. Propuesta de Catalogo Hoja Interna 2

Olesss

&a/«/

AES  Ingredientes
naturales
« Maxima duracion
» Efecto de
alargamiento
* Levanta las
pestanas

$ 19.99

0[6955
ad

* Ingredientes
naturales

* |deal para ojos
sensibles

* Define y da
volumen

« Facil de retirar

$19.99

www.oleoss.ec

Nota: Elaboracion propia
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Figura 19. Propuesta de Catalogo Contraportada

Contactanos!

@ 099 818 8234

[O‘ oleoss_ecuador

ﬁ @oleossecuador

@ www.oleoss.ec

Visitanos!

Av Shyris y Gaspar de Villaroel.
Centro Comercial Galeria. Local L20

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 21. Estrategia 2

ESTRATEGIA 2

Nivel de cartera actual

Nivel de cartera anterior

*100

objetivo, en relacion con el precio.

e Analisis de los costos del producto.

TEMA Estrategia de precio.
OBJETIVO Conocer la aceptacion del mercado objetivo sobre el precio del producto.
DESCRPCION Definir el costo del producto y la calidad de este para definir el precio.
PRESUPUESTO
COSTO APROXIMADO $400.00
ESTRATEGIA INDICADOR ACTIVIDADES RESPONSABLE
Nivel de cartera de e Analizar los precios de los competidores
. . clientes. directos del producto.
Man.ejar a .estrateg|a de e Conocer la perspectiva del mercado| Administrador
precios premium. FORMULA

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora
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Tabla 22. Estrategia 3

ESTRATEGIA 3

de utilidad.

Nivel de cartera actual %

Nivel de cartera anterior

100

para definir el precio.

TEMA Estrategias de precio.

OBJETIVO Definir el precio, acorde al margen de utilidad.

DESCRPCION Conocer los costos del producto y los lineamientos de utilidad que se requiere generar.

PRESUPUESTO

COSTO APROXIMADO $400.00

ESTRATEGIA INDICADOR ACTIVIDADES RESPONSABLE
Nivel de cartera de

Manejo de la estrategia de | qjientes. e Analizar los costos y gastos que generan

precios, costo de para comercializar el producto. Administrador

produccién mas un margen FORMULA e Manejar parametros de competitividad,

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La autora
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Tabla 23. Estrategia 4

ESTRATEGIA 4

TEMA Canal directo de comercializacion.

OBJETIVO Mejorar el 