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RESUMEN

El uso de maquillaje y productos cosméticos comienza desde la antigiedad, en
la época de los egipcios, las mujeres querian destacar diferentes rasgos de sus
cultura, es por esto que hasta hoy en dia el maquillaje es sinénimo de

representacion cultural y estética.

El estudio que podran encontrar a continuacion se basa en la conducta del
consumidor frente a la adquisicion de productos cosméticos y maquillaje.
Siendo asi que para lograr los mejores resultados en la investigacién se ha
realizado varios andlisis siguiendo diferentes métodos para entender como

piensa y actta el consumidor de la actualidad.

Se aplicaron varios procedimientos como son las observaciones en el punto de
venta ya que se necesita saber el modo en que compran los productos, las
encuestas para determinar lo que el consumidor piensa acerca de esa
categoria en especial y también las entrevistas que se realizaron a
especialistas en el medio, personas que tienen experiencia para responder a

las necesidades de las consumidoras de la actualidad.

Ademas, los resultados de la investigacion realizada dieron paso a la
realizacion de una campafa publicitaria dirigida a la marca Ottie, la misma que
podran observar en el estudio. El principal enfoque de la campafia es entender
a las mujeres y ayudarlas a que ellas mismas se conozcan a profundidad,
generando una cercania marca-consumidor mediante consejos que brinda la

marca a cada mujer, convirtiendo a la marca en “El experto en conocerlas”.



ABSTRACT

Since ancient times the make up and cosmetic products have been use, in the
time of the Egyptians, women wanted to highlight their culture differences and
roots, is for that until now days the make up is synonymous of cultural and
esthetic representation.

The following investigation is based on the consumer’s behavior regarding the
acquisition of cosmetic products and make up. Therefore, to obtain the best
results in this investigation several analyzes have been carried out following

different methods, in order to know how the consumers, think now days.

| have applied several procedures such as observation at the sale’s point to
know how the consumers buy the product, the surveys to determine what the
consumers think about that particular category and also the interviews that were
made to specialists in the medium, people who have experience to respond to

the need of today’s consumers.

Furthermore, the results of the research gave way to an advertising campaign
which was directed to the brand "Ottie”, the same campaign will be describe in
the present investigation. The main focus of the campaign is to understand
women and help them to know themselves, generating a relationship between
Brand-Consumer through tips that give the brand to each woman, turning the

brand into the slogan "The expert in knowing them”
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INTRODUCCION

Para poder hablar del consumidor ecuatoriano debemos tomar en cuenta la
cultura y también los habitos de compra que tienen hacia los productos de
cosmetologia, se considera que la mayor poblacion de mujeres ecuatorianas
empiezan a utilizar productos cosméticos desde aproximadamente los catorce
afios en adelante, es por esto que es un tema en el que se pueden desarrollar
diferentes tipos de andlisis para comprender, entender y analizar como piensan
las mujeres en la actualidad.

Al hablar del cuidado de la piel y de maquillaje, las mujeres tienen diferentes
formas de pensar en el producto o servicio que se requiera, la decision varia
entre la amplia gama de productos cosméticos existentes en el pais, algunos
tienen menos valor que otros, y no por esta razon los productos son de mala

calidad, sino que tienen mayor flexibilidad de compra para las personas.

El maquillaje es la mascara que llevan las mujeres diariamente, lo consumen,
lo aman, pero lo mas importante es que lo compran una y otra vez, es por esto
que el estudio se proyecta para que se genere una comunicacion eficaz hacia
los consumidores de maquillaje y cosméticos y sobre todo para tener el
conocimiento de lo que las personas quieren que sus productos de uso diario

les brinde para cumplir sus necesidades.



1. CAPITULO I. ESTADO DEL ARTE

“El maquillaje es una mascara, una defensa,
una maravillosa arma de disuasién contra el factor tiempo,

una manera de evadirse de las tristes contingencias de la vida diaria,

JJ

de superarse y convertirse en otra mujer

Esther Dinero, 1992

1.1 Historia

La historia del maquillaje llega desde el antiguo Egipto, las mujeres egipcias
destacaban en especial los 0jos, ya que se magquillaban con colores muy
fuertes, el maquillaje lo obtenian a base de mezclar la tierra con las cenizas y la
tinta. Se han encontrado recientemente en las tumbas de los faraones restos
de maquillajes que usaban en ese entonces, y resultan no ser muy diferentes a
los que se utilizan en la actualidad, otro aporte que las mujeres egipcias
hicieron al maquillaje, es que ellas inventaron el pinta labios color rojo, el cual
se realizaba a base de ocre rojo y hierro natural, que se repartian

uniformemente por sus labios y con ellas nacié la tendencia de los labios rojos.

Figura 1. Imagen del maquillaje en el Antiguo Egipto.

Tomado de: URLhttp://perso.wanadoo.es/maquillajeprofesional/HISTORIAMAQUILLAJE.HTML



El maquillaje toma un nuevo rumbo y se va perfeccionando cuando llega a
Grecia y Roma, y a su vez llega la piel a formar un punto importante ya que se
intenta aclarar con una mezcla de yeso, harina, tiza y albayalde, esta mezcla
causo repercusiones ya que al hacer contacto con el sol, la piel se oscurecia. A
su vez, las mujeres untaban a sus pestafias moscos machacados para hacer

mas negras sus pestafas.

El verdadero auge del maquillaje llega en la Corte de Francia, donde utilizaban
azufre para el blanqueamiento del rostro y lo Unico que lograron fueron graves
envenenamientos, ademas empezaron con el reto de eliminar las arrugas, y
surgio la primera mascarilla hecha a base de arsénico y plomo la cual duraba
un afo pero era muy dificil e incomoda de llevar en el rostro ya que con ligeros

movimientos del rostro se dafiaba la capa de mascarilla.

Desde el siglo XIX hasta el siglo XX en adelante la industria de cosméticos a
dado un giro, y hoy existe un mercado dedicado a la apariencia de la mujer y
mejorar la imagen con una amplia gama de productos para el cuidado de la piel

y el maquilla.
1.2 Percepciones

Maquillar el rostro no significa convertirlo en una capa, o una mascara, lo que el
magquillaje pretende es resaltar los puntos mas atractivos y disimular los puntos
menos atractivos del rostro, el recurso del maquillaje es una rutina al igual que
usar bloqueador solar, o cremas anti-arrugas, refleja como una persona cuida

de su apariencia fisica.

Es importante tener en cuenta la apariencia fisica y como cada persona cuida
de ella, puede ayudar a mejorar con el autoestima de una persona, y a su vez
muestra una mejor imagen a los demas, como bien dicen no hay segundas
oportunidades para generar una buena impresién. El maquillaje brinda energia,
ya que al mejorar los puntos positivos del rostro, las personas olvidan también
que tienen imperfecciones cuando con el maquillaje se pueden cubrir. Se dice

también que el maquillaje es una mentira, y en realidad cada persona puede



mirar y tener diferentes opiniones acerca del maquillaje pero, en realidad el fin

del mismo es favorecer a las personas.

Al aumentar la autoestima de una persona, las situaciones de la vida cotidiana
pueden ser mas simple y faciles de resolver, es decir que el maquillaje ayuda
de una manera fisica y también mental a las personas, es por esta razén que
las compafias de belleza producen o realizan diferentes productos y existe una
amplia gama de competidores que su objetivo principal es hacer lucir perfecta a

la piel y rostro de las mujeres.
1.3 Actualidad

Existen muchas marcas de productos de cosméticos al alcance de las manos
de las personas y son muchas las promesas que dicen que van a cumplir,
como aclarar la piel, no tener arrugas en el futuro, el labial de larga duracion,
gamas de colores para cada tono de piel, pestafias mas largas, rimel que es
resistente al agua, en fin son millones de beneficios y cada vez son més, y es
muy dificil elegir cual sera la mejor opcion para la piel de cada persona, antes
de poder decidir es importante tener en cuenta que es lo que le hace mejor a la
piel de cada persona, y la industria se ha encargado de hacer la decision algo
muy dificil, ya que hoy en dia existen productos para todo tipo de piel e incluso
para la comodidad del usuario, como por ejemplo para pieles grasas, pieles
secas, pieles mixtas, con acné, alergias y demas, la clave esta en saber y
conocer la piel de cada uno al momento de la toma de decision de la compra

del producto.

Principalmente cada persona debe escoger que puntos del rostro decide o
desea resaltar y los otros puntos que cada persona decide que quiere ocultar,
para conocer como es la piel de cada uno lo que se debe hacer en primer lugar
es mirar el rostro evitando la luz blanca, después se debe familiarizar o conocer
las facciones que tiene cada persona, cada persona sabe como es el cutis que

tiene y que opciones son las que mas le favorecen al rostros y piel.



Cada tipo de rostro son diferentes, es por esto que cuando se habla de
productos cosméticos y maquillajes se debe enfocar en detectar cada
necesidad de cada mujer ya que esa es la razén de que existan una variedad
de productos diferentes para adecuarse a cada necesidad de las mujeres de la
actualidad, a su vez hay que entender que no se pueden comunicar todos los

productos a al mismo tiempo.

Al hablar del maquillaje hay que saber que el rostro es una unidad y que no son
mas importantes los ojo o los labios que las otras areas, todo el rostro debe
tener semejanza entre si para lograr mejores acabados y una mejor apariencia.
Cuando hayas definido los puntos favorables o desfavorables del rostro hay
gue tomar en cuenta que hay diferentes tipos de maquillaje y cada uno sabe
cual es el que mas le favorece es, por esto que hay que probar varios estilos

de maquillaje hasta encontrar uno con el que cada uno se sienta comodo.

Muchas veces pensamos que debido a que el producto se encuentra de moda
en el momento, es obligacion usarlo, y la respuesta es no, cada persona tiene
gue conocer su piel y rostro y hay que aceptar que no todos los productos, ni
todas las tendencia tienen que beneficiar a todos, es de suma importancia
saber que hay que dar flexibilidad a las bolsitas de maquillaje para generar
cambio y renovar productos con las nuevas tendencias que imponen las
marcas de belleza, siempre y cuando el producto ayude a una mejor presencia
fisica de las personas. Siempre es bueno probar y dejar atrds antiguas
tendencias para no permanecer en el tiempo con un look antiguo y poco

sofisticado.

A continuacion se mostraran las funciones que cumple el maquillaje en la
sociedad, ya que por medio del maquillaje las mujeres se sienten identificadas
tanto con su entorno personal como en el entorno laboral, es asi, como la
mujer se transforma generando un impacto diferente en la sociedad actual.
Podemos tener en cuenta que en la antigledad las mujeres cuidaban de su

imagen y rostro mediante productos caseros, pero ahora existen un sinnidmero



de lineas con las que se puede llegar a obtener el rostro perfecto, es por esto
que existe una amplia competitividad en la categoria de maquillajes.

El uso constante de productos cosmeéticos y maquillaje, hace que exista una
amplia oportunidad de mercado ya que son productos que se adquieren unay
otra vez, algunos de los productos son usados para la higiene personal
diariamente, es por esto la importancia de comunicar cada necesidad a la que

cumple cada uno de los productos cosméticos o maquillajes.

Existen personas que utilizan alrededor de ocho cremas diarias, un caso de
esto es la sefiora Samia Carrillo, ella es quitefia y utiliza el puesto de gerente
producto de la empresa Roche, ella tiene cincuenta afios de edad pero
aparenta mucho menos, para ella el cuidado de la piel es lo mas importante al
despertar y o mas importante al dormir. Samia, utiliza cuatro cremas en la
mafiana y cuatro cremas en la noche, ella es una mujer que gasta alrededor de
$520 al mes en su cuidado de la piel, ella dice “Ser bella cuesta bastante, las
cremas y maquillaje extranjeros son caros. Pero tener buena presencia abre
puertas en el trabajo y en la sociedad, porque vendemos imagen”. Con esto se
debe reiterar que el cuidado de la apariencia fisica se vende no solo bien sino

excelente en el pais.

Es importante sefialar que los hombres representan un importante nimero de
crecimiento en el mercado de los cosméticos. Los tiempos han cambiado y los
hombres también necesitan verse y sentirse bien, por lo tanto es importante
tomarlos en cuenta, en cuanto a los productos cosméticos como por ejemplo en

las cremas mas enfocadas en el cuidado de la piel como son las antiacné.

La fascinacion de las personas por su apariencia fisica es un negocio rentable
en el Ecuador, pues los consumidores no escatiman a la hora de consumir en
este tipo de productos. Segun la Revista Gestion, el mercado de la belleza
representa en el pais el 1.6% del PIB, y crece a un ritmo de 10% anual, es tan
potente que genera alrededor de 3.500 puestos de trabajo directos y 400 mil
puestos de trabajo indirectos.



El crecimiento de la industria de los cosméticos crece de una manera tan
acelerada debido a que los Ecuatorianos se preocupan mas o estan mas
atentos a su cuidado personal que hace diez afios, segun una encuesta
realizada por la Asociacion Ecuatoriana de Productores y Comercializadores de
Cosmeéticos, Perfumes y Productos de Cuidado Personal (Procosméticos) en
2012, se descubri6 que 98 de cada 100 ecuatorianos tienen al menos cinco

productos cosméticos en su casa.

En el Ecuador se usan cuarenta millones de productos cosméticos al dia,
mientras que en el mundo se venden 11 billones de cosméticos al afio. La
belleza artificial es un capital. Tanto las mujeres como los hombres quieren
verse cada dia mejor, es por esto que incluso existen productos realizados
para los diferentes géneros, como por ejemplos los shampoos, es por esta
razon que el mercado ha ido incrementando su crecimiento, el consumidor es
cada dia mas dificil de complacer es por esta razén que las marcas de
cosmeéticos prometen muchos beneficios de los productos que al paso del

tiempo van perdiendo credibilidad.

Segun la revista Gestion, en el pais existen 47 empresas dedicadas a la
elaboracion y comercializacion de cosméticos, perfumes y productos de
cuidado personal. El 65% de ellas son extranjeras y 35% nacionales, entre las
que hay empresas grandes, pequefias y medianas e inclusive micros y

maquiladoras.

Tenemos que recalcar que el cuidado de la piel tanto para las mujeres como
para los hombres es muy importante, existen desde bloqueadores solares
hasta el uso de mascarillas faciales, también existen las lineas de anti-acné, es
importante tomar en cuenta que en la actualidad el uso del maquillaje se a
incrementado debido a que la sociedad ha ido evolucionando y el uso de los
magquillajes se ha presentado en las edades mas tempranas generando compra

y venta de maquillajes o productos cosméticos.

Los consumidores ecuatorianos estan acostumbrados al consumo en

productos extranjeros sobre los productos ecuatorianos, pero es por falta de



informacion ya que no saben que ahora en el pais cuentan con una marca en
la categoria de belleza llamada Ottie, la misma que se impulso en el reciente
concurso de belleza de Miss Ecuador. Si bien es cierto los productos
extranjeros brindan beneficios asombrosos, pero nos hemos quedado en el
pasado ya que el pais actualmente a invertido mucho en productos que los
ecuatorianos podemos consumir y son de igual o mayor calidad que los

extranjeros.

Es importante recalcar que desde varios afios atras las salvaguardas afectaron
a esta industria en especial, ya que varias marcas ingresaron al pais mediante
las exportaciones y es por esto que las ventas comenzaron a decaer sin
embargo, la competencia brind6 una diferenciacion y asi el mercado se disparo
en los siguientes afios. Hay que tener en cuenta que la innovacién es el
principal escalén al éxito, ya que las consumidoras actuales, piden cada vez
mas y son mas exigentes. Posiblemente un dia pidan brillos, y al siguiente
quieran su magquillaje totalmente mate, es por esto que las empresas han
generado varias lineas en las que las mujeres puedan escoger lo que cada una

necesite y desee.

Debido a que el mercado ha acogido de una manera muy positiva a esta
categoria, la competencia también ha aumentado, es por esto que todas las
empresas buscan una innovacién de productos y también que su oferta
aumente, de esta manera es que se ven expuestas las marcas a generar
nuevos nichos en los que cada vez se van haciendo mas y mas pequefios,
debido a que existe una amplia gama de productos. Hoy en dia la piel da
mucho mas trabajo que en la antigiiedad, por ejemplo ahora existen productos,
para el dia, para la noche, para las pieles secas, para las pieles grasas, con

brillo, sin brillo, mates.

Si se estudia la publicidad en el area de maquillaje, se puede encontrar una
constante, sin importar el target al que se quiera llegar: la publicidad casi

siempre cuenta con un lider de lapso de tiempo. Esto se da ya que “esta



comprobado que este tipo de recursos resulta efectivo a la hora de atraer
publico femenino, ya que la proximidad entre el producto y el personaje crean
una percepcion de semejanza y un deseo de parecerse al personaje a través

del producto en cuestion.

Segun la Asociacion Ecuatoriana de Empresas de Productos Cosmeéticos, de
Higiene y Absorbentes (Procosméticos), las ventas del sector crecieron un 9%
el afo pasado, en relacion al 2011.Maria Fernanda Leon, presidenta del
gremio, dice que en Ecuador se utilizan mas de 50 millones de productos
cosméticos y que su alto consumo se debe a que contribuyen a la higiene,

salud y bienestar.

Se considera que uno de los amplios puntos para tomar en cuenta son las
asesoras de ventas, que visitan a los consumidores en sus hogares, y a su vez
son las primeras en generar facilidades para los pagos de sus clientes, este
factor hace que las personas compren mas y se genera un notorio crecimiento

de ventas.



10

........................................................................................................................................

-en millones de ddlares- Cadena de distribucién:
400000 3 _
personas se dedican ORI A o
a la venta de estos
productos por
catélogo.
2010 2011 2012 g.mqu jeres

= El 70% de las ventas se realizan a
Principales provincias por consumo: través de catalogos.

60% 10% ® E| 30% es venta directa
Guayas El resto [ El 65% de los compradores son
Pichincha, del pafs —MUIEres.
Manab, Azuay = E] 35% de los compradores son
y El Oro. hombres.
Fuente: Senae, Procesméticos. EL UNIVERSO

Figura 2. La imagen muestra datos de las principales provincias que consumen
productos cosméticos en el Ecuador, a su vez de la cadena de distribucién en cuanto
a las ventas por catalogo y venta directa.

Senae, procosméticos(2013, Septiembre 16). Industria del cosmético esta creciendo en el pais. El universo.

Cuando hablamos de magquillaje, estamos hablando de casi toda la comunidad
femenina, la importancia de que el producto cumpla con las necesidades que
tiene cada mujer y supere sus estandares de calidad es una afirmacién que

tienen las mujeres cuando compran productos cosméticos.

Como indica el grafico anterior, el 97 porciento de consumidores de maquillaje

son mujeres, y a su vez el 3 porciento son hombres.

A su vez el consumo se divide en las principales provincia que lo usan que son

el Guayas, Pichincha, Manabi, Azuay y el Oro. Como se hablaba anteriormente
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es de suma importancia tomar en cuenta a las ventas por catalogos, ya que
son el principal canal de ventas en la industria de los cosméticos, las ventas
por catalogo ocupan el 70% en el ecuador, mientas que las ventas directas se

dan en un indice del 30%, segun el diario El Universo.

En el grafico anterior podemos evidenciar que los hombres también forman un
porcentaje de las ventas en la industria de los cosméticos, en realidad el 35%
de la poblacion ecuatoriana que compra productos cosméticos esto quiere
decir que son potenciales clientes de nuevos productos al igual que las
mujeres, que ocupan un indice de compra del 65% en el Ecuador.

Al hablar de la marca Ottie, tenemos que saber que es una marca productos
cosmeéticos coreanos, que busca el bienestar de la piel , la marca Ottie llega al
Ecuador gracias a un ecuatoriano, ambatefio llamado Juan Sebastian de

Howitt, el mismo que inicio su actual compaifiia llamada Emporia.

Ottie, nace en el 2004 con la idea de ser los cosméticos que purifican la piel, ya
gue son hechos a base de de extractos herbales que sirven como relajacion
natural de la piel estresada y también ayudan para el enriguecimiento mental.
“Ottie” proviene de la palabra francesa “Hauteur” que significa elegancia, buena

clase y orgullo.

Lo que Ottie desea comunicar es que es un a marca de cosméticos para las
mujeres orgullosas de ser mujer, es decir la verdadera belleza de ser mujer. La
marca brinda productos para todo tipo de piel, ellos quieren demostrar la
belleza interna de las mujeres en la apariencia externa de la piel y el rostro,

demostrando asi su visidn que es ser orgullosa de tu belleza como muijer.

El slogan que utiliza Ottie es “Tan natural como la naturaleza”, ya que sus
productos contienen ingredientes naturales que ayudan a la regeneracion de la
piel amigablemente. Ottie contiene plantas y frutas que son ingredientes
efectivos para la regeneracion de la piel. También utilizan palabras como

“belleza natural” y también, “Ahora y después, Ottie hace tu piel hermosa por
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siempre” siempre buscando hacer realce en el punto que son productos hechos

a base de la naturaleza.

Figura 3. Imagen de los puntos en el mundo donde se venden productos Ottie.

Tomado de: URL http://ottie.net/?ckattempt=1

Hereupon Ottie intenta hacer su mejor esfuerzo por hacer que las pieles
obtengan la apariencia natural tanto como sea posible con la alta cualidad de
los productos que ofrece. Ottie es una marca de productos cosméticos que se
encuentra globalizada, y se hace llamar el mejor amigo de la belleza en el

mundo.

Para concluir, se puede decir que Ottie tiene un amplio camino aln sin recorrer
ya gue su competencia la marca de productos cosméticos Yanbal ocupa el
puesto numero 72 en el ranking empresarial de la guia de negocios del
Ecuador, generando ingresos de $210,037,330 y utilidades de $40,144,117, en

el afio 2015 segun la revista Ekos Negocios.
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2. CAPITULO Il . INVESTIGACION DE CAMPO

“Me esforzaré aun mas para proseguir con
esta investigacion que yo confio que

no serd meramente especulativa, sino de
suficiente empuje para inspirar la agradable
esperanza de que se convierta en algo
esencialmente beneficioso para la humanidad.”

Edward Jenner

2.1 Problema de investigacién

Las tendencias o cambios culturales son muy importantes para el estudio de la
conducta del consumidor, a su vez es uno de los principales problemas para la
marca de cosméticos Ottie. En el Ecuador las personas son sumamente
americanizadas, es por esto que las personas tienden a tener una percepcion
errénea de algunos productos o marcas, éste es un factor muy importante ya
que la marca es Coreana, el problema que se quiere solucionar e instruir es
acerca de lo que piensan las personas sobre los productos cosméticos en el
Ecuador, principalmente lo que se pretende es tener un acercamiento directo
con el grupo objetivo ya que desde un principio se deben entender sus
necesidades para poder tener una relacién cliente-marca, y que después se

generen ventas.

El tema fue seleccionado ya que los cosméticos son un producto de uso diario,
las mujeres lo compran repetitivamente durante toda su vida, y es importante
generar una comunicacion eficaz para que la marca logre un posicionamiento
ya que al ser una marca que esta iniciando en el mercado ecuatoriano
pretende saber comunicar, saber las necesidades de los consumidores y de
sus potenciales clientes, es por esto que el estudio de la conducta de este
grupo obijetivo respondera a todas las dudas comunicacionales de la marca

para conocer como se puede transmitir un mensaje claro y directo al target. Es
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importante recalcar que la marca debe estar innovando cada cierto tiempo sus
productos y servicios, ya que los consumidores de la actualidad estan
cambiando constantemente y de lo que se trata es de siempre satisfacer a los

clientes.

Al mismo tiempo, segun EIl Universo, procosméticos, se sabe que el maquillaje
mueve una suma alta de dinero en el pais ya que el mercado de belleza
representa en el pais $1.000 millones anuales, genera 3.500 puestos de
trabajo, ademas tiene un crecimiento del 10% anual.

Segun la directora ejecutiva de Pro-cosméticos y vicepresidenta del Consejo de
Asociaciones de la Industria de Cosméticos Latinoamericana (CASIC)
Fernanda Ledn, en el Ecuador, se usan 40 millones de productos cosmeéticos al
dia, este es un grupo gigantesco al que se le debe comunicar de una nueva
forma para que los mensajes sean mas eficaces se debe estudiar y saber sus

principales necesidades.

Es importante saber que segun la revista Gestién, 98 de cada 100 ecuatorianos
tiene al menos 5 productos cosméticos en sus hogares, existe una gran
oportunidad de generar una mejor comunicacién en el pais, en la categoria de
magquillajes. Lo que se pretende con este estudio es brindarle a la marca Ottie,
una herramienta con la que pueda generar una comunicacion eficaz, para que
esto suceda se debe entender al consumidor y sobre todo saber que es lo que

necesita para poder brindarselo.
2.2 Objetivos de la investigacion
2.2.1 Objetivo general

Conocer la conducta de las mujeres dentro de la categoria de maquillajes
marca Ottie en la ciudad de Quito, para generar acciones publicitarias para

promover la marca.

2.2.2 Objetivos especificos
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Conocer las preferencias que tienen los consumidores en cuanto a productos

cosmeéticos (marcas, precios, resultados).

Comprender cuales son los lugares que visitan los consumidores para comprar

productos cosméticos.

Identificar que productos usa el consumidor y como genera su compra.

2.3 Metodologia de investigacion
Ecuador — Quito — Ottie
Septiembre 2016- Febrero 2016

El estudio que se realizara es de tipo mixto, es decir cualitativo y cuantitativo,
en el cualitativo se realizaran grupos focales y entrevistas, y a su vez se
realizar4d un estudio cuantitativo que serdn las encuestas al grupo objetivo.
Ademas, el estudio sera exploratorio ya que se realizara la técnica de
observacion y descriptivo ya que se concluira conociendo todo acerca del

grupo objetivo mediante la union de todos los estudios.

2.4 Herramientas de investigacion

2.4.1 Investigacioén cualitativa

Se van a realizar varias investigaciones de tipo cualitativo, debido a que el
estudio que se va a realizar es de conducta del consumidor, por ende
requerimos de respuestas cualitativas en su mayoria, por lo que se realizaran

dos grupos focales, una entrevista, y observacion en el punto de venta.

La realizacion de la investigacion cualitativa se debe a que se realizard una
investigacion para identificar la conducta que tienen las consumidoras frente a
los productos de esta categoria, ya que mediante la investigacion de lo que

ellas necesitan se podra entregar un mejor servicio a los clientes.
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2.4.2 Investigacién cuantitativa

Para el estudio se van a realizar encuestas a publico objetivo, ya que la
campafa debe ser evidenciada por resultados, y a su vez se necesitan
estadisticas acerca de la opinién de las personas, para poder resolver los

problemas comunicacionales de la marca.

Ademas, se debe entender como piensan los consumidores ya que hay una
amplia gama de competidores en el mercado, es por esto que la investigacion
cuantitativa sirve para identificar qué es lo que les atrae a los consumidores en
los medios a los que estan expuestos, también a entender como les gustaria
recibir nueva informacién, y sobre todo la percepcion que tienen a los

productos cosméticos y maquillajes.
2.4.3 Objetivos por herramienta

Tabla 1. Cuadro explicativo de las herramientas de investigacion y los objetivos a los
gue responde cada una. Autoria propia.

HERRAMIENTAS POBLACION OBJETIVO AL QUE RESPONDE

Encuesta Mujeres de Quito Conocer que productos usa el con-
sumidor y como genera su compra

Conocer las preferencias que tienen
Entrevista Lider de Opinion los consumidores en cuanto a
productos cosmeticos.

Conocer los lugares que visitan los

Observacion Mujeres de Quito consumidores para comprar produc-
tos cosméticos.
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2.5 Universo y muestra

Para el estudio que se va a realizar se buscan mujeres jovenes de 20 a 35
afios y mujeres adultas de 36 a 50 afios de edad que utilicen productos
cosméticos y vivan en la ciudad de Quito sector Norte, con un nivel
socioeconémico medio-medio alto.

Total mujeres: 221.829
Mujeres Jovenes 19-35: 66.661

Mujeres Adultas 36-64: 65.845
Formula tamano de la muestra

zZNpq

n=
K?(N—-1) + z%pq

p=g= 50% valores criticos
z= 1.96 nivel de confianza 95%
K= 9% - 10% error muestral (0.10)

N= Universo

(3,841) * 221.829 *0,25

n=
(0,01) (221.829) + (3,841) * 0,25

213011,3
n= =2219.24
2218,28 + 0,96

n= 95
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2.6 Resultados por herramienta

2.6.1 Investigacion Cuantitativa
Encuesta

Se realizaran 95 encuestas las cuales estaran dirigidas a mujeres jovenes de
20 a 35 afos y mujeres adultas de 36 a 50 afios de edad que utilicen productos
cosmeéticos y vivan en la ciudad de Quito con un nivel socioecondmico medio-
medio alto.

Esta herramienta se utilizar4 para realizar un estudio de mercado el cual
despejara las dudas de preferencias de productos, preferencias de compra y
satisfaccion de prueba de producto, y asi poder determinar que tipo de
propuesta publicitaria o comunicacional es la mas idénea para cumplir con los
objetivos de la marca.

Las respuestas que se podran estudiar a continuacion son una pauta de como
el consumidor se siente al respecto de esta categoria, generando indicadores
para poder tomar acciones publicitariamente, es decir estratégicamente. La
marca de cosméticos Ottie, detectard nuevas oportunidades de comunicacion,
para asi, dirigirse correctamente a sus consumidores y que la informacion
brindada sea de ayuda para satisfacer sus necesidades.

A continuacion se mostraran los graficos de las encuestas realizadas, las
cuales daran paso a la generacion de la campafia publicitaria.

En las preguntas que se realizardn en la encuesta, se aspira encontrar
hallazgos utiles para la marca, es decir en cuanto a la conducta de los
consumidores y mediante sus respuestas poder encontrar una solucion para
los mismo. La encuesta tiene preguntas para conocer que marca de productos
cosmeéticos utiliza el consumidor, conocer si sabe que es lo que realmente le
ayuda a su piel segun sus condiciones, y sobre todo deducir si los
consumidores ya conocen la marca Ottie, o si alguna vez han adquirido el

producto y sus resultados.
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2.Piensas que tu arreglo personal es...

@ Importantisimo
B Necesario

@ No me preocupo

Figura 5. Gréafico en donde se explica lo que piensan los consumidores de su

arreglo personal.

Se puede determinar gracias a la investigacion realizada que el grupo objetivo
encuentra en un 68% importantisimo su arreglo personal. Esto se entiende
como una oportunidad para la marca ya que la mayoria de mujeres encuentra
importante su arreglo personal.

Es importante poder determinar que también para un 21% de las mujeres su
arreglo es necesario, entonces se hablaria de un 89% de mujeres consumen
esta categoria.

A continuacion observaremos que areas del cuerpo son las que mas cuidan las

mujeres.
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3. £Que parte de tu cuerpo cuidas mas?

@ Rostro
. Cuerpo
@ Todo lo anterior
. Manos

) Abdomen

Figura 6. Gréfico con respuesta a la pregunta de las partes del cuerpo que mas

cuidan las mujeres.

Como se puede ver en el grafico anterior un 39% de las mujeres cuidan mas el
rostro, es un porcentaje significativo ya que se enfocan mas en esta area del
cuerpo, seguido por 29% de mujeres que se enfocan mas en el abdomen,
después continta con 15% que cuida de todo su cuerpo por igual, es decir no
se enfoca mas en un area que en otra, a su vez existe un 12% que cuida
abdomen, rostro y manos por igual, terminando con un 5% que pone un
cuidado especial a sus manos, aqui podemos notar que el rostro es la principal
area que cuidan las mujeres demostrdndose una gran oportunidad en el
mercado.
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4.¢Qué es lo primero para ud. en un producto de belleza?

50

Calidad Marca Precio Prestigio Tamano Variedad

Figura7. Resultados de preferencias en productos de belleza.

Es importante observar detenidamente el grafico ya que el primer factor que
influye en la compra de cosméticos para las mujeres es la calidad representado
con el 41%, ademas es interesante ya que también es un claro influyente la
variedad de productos, el precio, la marca, prestigio y tamafo son factores que
no tienen un indicador alto de influencia en su compra, por lo tanto si prueban
el producto y tiene buena calidad el 41% porciento de mujeres se quedaran con
el producto. A continuacion se presentara un nuevo gréafico con los resultados
acerca de el numero de productos cosméticos que usan las mujeres

habitualmente.
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5.£Cuantos productos de belleza utiliza habitualmente?

50

45
40

Mas de 5

Figura8. Gréafico de nimero de productos que utilizan habitualmente las

mujeres.

Como se puede observar en la figura 8, la mayoria de mujeres utilizan mas de
cinco productos de cosméticos, seguido por un 35% de mujeres que utilizan de
tres a cinco productos cosméticos , es importante este resultado ya que
podemos demostrar que la categoria de cosméticos tiene una amplia gama de
competidores, sin embargo en los bolsos de maquillaje de las mujeres siempre
hay de dos a tres tipos de productos, y es importante recalcar que no existen
mujeres que tengan solo un producto cosmético.

A continuacion se podra observar el resultado de la frecuencia de compra de

las mujeres en cuanto a productos cosméticos.
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6.cCon qué frecuencia compra productos de belleza?

Semanal Mensual Trimestral No sé

Figura 9. Gréfico de resultados en cuanto a la frecuencia de compra de

productos cosméticos.

En el grafico presentado anteriormente se puede ver que el 44% de las
mujeres compran los productos cosméticos una vez al mes, seguido por el 30%
de mujeres que compran los productos trimestralmente, un 19% de mujeres no
saben cuando realizan sus compras de productos cosméticos y un 7% lo hacen
semanalmente. Es importante destacar que las mujeres del publico objetivo se

encuentran en constante compra de productos de la categoria.

A continuacion podremos tomar en cuenta cuales son las marcas que mas

usan las mujeres.



7.£Que marca son los productos que mas utiliza, en su mayoria?

B Maybelline
' Max Factor
® Mac

® Avon

@ Loréal

@ vanbal

Figura 10. Gréfico explicativo de las marcas de productos mas usados.
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En la figura diez, lo que se pretendia entender en el estudio de investigacion es

la marca que predomina en los bolsos de las mujeres, es decir ¢,qué es lo que

las mujeres prefieren? O les genera mas satisfaccibn a sus necesidades

cuando las compran, y se encontré6 que un 30% porciento de las mujeres

prefieren la marca Maybelline, esta vendria a ser la marca principal con la que

compite Ottie, después estaria la marca L’Oreal con un 20% de mujeres que la

prefieren, seguido de un 13% de preferencias con las marcas Avon y Max

Factor, y para finalizar con un 6% esta la marca Yanbal. En general todas las

marcas de cosméticos serian competencia directa para Ottie, pero estamos

hablando de preferencias del grupo objetivo las cuales descartan a muchas
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marcas y tienen mayor posicionamiento otras, es por esto que es importante

poder descubrir los comportamientos de los consumidores hacia sus compras.

8.cEsta satisfecha con el producto que utiliza?

Figura 11. Grafico para medir la satisfaccién de un producto cosmético.

Para poder entender al consumidor es necesario satisfacer sus necesidades es
por esto que en la figura once, se le preguntd al publico objetivo si estaba
satisfecha con el producto que usa en la actualidad y se obtuvo una respuesta
del 55% de mujeres que dijo estar satisfecha con el producto que usa, a su vez
existe un 45% de mujeres que no estan satisfechas con el producto que usan,
es importante que las marcas logren cerrar el circulo con sus consumidores

generando una completa satisfaccion.
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A continuacién se observara un grafico con los lugares mas visitados por el

target para generar compras de productos cosméticos.

9.2.Donde compra los productos de belleza que utiliza?

40—

35

30

25—

20
15

10 '
5

Catalogo Supermercado Tienda Farmacias RRSS

[
[l

7% 33% Especializasa 27% 23%
10%

Figura 12. Gréfico de los lugares mas visitados por el consumidor para comprar

productos cosméticos.

En la figura doce se puede notar que el supermercado es el lugar mas visitado
por las mujeres para realizar sus compras con un 33%, después estarian las
farmacias con un 27%, enseguida aparecen las redes sociales con un 23%,
como cuarto lugar mas visitado se encuentran las tiendas especializadas, y
para finalizar las compras por catalogos, es importante recalcar que las redes
sociales son el tercer lugar de compra, pero es uno de los mas importantes ya
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que se han generado nuevas tendencias en la actualidad, las cuales se
generan en base de tutoriales para maquillarse, a su vez es importante tener
en cuenta que las farmacias y supermercados son los principales sitios de
compra por lo tanto se deberan tomar en cuenta para la realizaciéon de una

campana eficaz.

A continuacion observaremos el siguiente grafico que se refiere a la disposicion

de las consumidoras a la hora de probar una nueva marca.

10.LEstaria dispuesta a probar una nueva marca?

Figura 13. Grafico explicativo de tendencias del mercado de cosméticos.

Al preguntar al grupo objetivo si estarian dispuestas a cambiar de productos, la
mayoria de mujeres respondié que si, de hecho para ser exactos el 64% de las

mujeres dijo que si probaria una nueva marca, esta respuesta se debe a que
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sus productos actuales no satisfacen sus necesidades, ya que solo un 36% de
las mujeres dijo no querer probar una nueva marca de cosmeéticos, esto nos
deja como resultado una amplia oportunidad de generar una comunicacion
eficaz para Ottie. Pero, también es importante conocer que es lo que esperan

de esta nueva marca, y eso es lo que veremos a continuacion.

N..Que esperaria de la nueva marca?

Calidad Promociones Precio Innovacion Todo

Figura 14. Grafico que explica las preferencias de las consumidoras frente a

una nueva marca de cosméticos.

Como se puede observar en la figura catorce, las mujeres del grupo objetivo de
la marca Ottie prefieren ante todo una excelente calidad en el producto, para
generar una interaccion con el grupo objetivo se deberian realizar promociones
y a su vez no tener un precio excesivo, la innovacion es importante para

mantener a las clientas satisfechas del producto en su totalidad. Todos los
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puntos tienen una diferencia de pocas personas, es por esto que se
determinara todas las categorias como importantes para enganchar a nuevas

consumidoras de la marca sin dejar de lado el prestigio de la marca.

12.En su decision de compra,
c¢Cuanto influye la publicidad?

40—

. 2

25— 1

20

15 ——

10— =
. i
0 |

Bastante Poco Nada

Figura 15. Gréfico explicativo de la decision de compra.

Para continuar, tenemos que saber que la publicidad es una herramienta
fundamental para la comunicacion de una marca o producto, es por esto que
se realiz6 la siguiente pregunta de la figura quince, la decision de compra la
tiene el consumidor, pero la publicidad puede persuadir a este consumidor para
gue decida que determinado producto adquirir, 0 no adquirir.
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Las consumidoras respondieron a esta pregunta puntualizando que la
publicidad influye bastante en su decisiébn de compra con un 59%, seguido de
un 30% de mujeres que piensan que influye poco, y un 11% porciento cree que
la publicidad no influye en nada de su decision de compra. Determinando que
si se necesita de la publicidad, para generar una experiencia del consumidor y

la marca.

A continuacion se presentaran los lugares en los que ha visto comunicacién de

su producto.

13.De las marcas que usas,
cDonde supiste de su venta?

6% B Radio

0% @ Prensa

9% @ Television
23% 0 Redes Sociales
32%@ Punto de venta
0% @ Vvallas

18% @ Revistas

12% @ Catalogos

Figura 16. Gréfico explicativo de los lugares en los que las consumidoras

observan comunicacion de sus productos.
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Como se puede observar en el grafico anterior de la figura 16, los medios més
representativos para las consumidoras de maquillaje, se puede determinar que
el lugar con mas influencia es el punto de venta con un 32%, después le siguen
las redes sociales con un 23%, seguido de revistas con un 18% de influencia, a
su vez le siguen los catdlogos con menos porcentaje teniendo un 12%, es
importante esta pregunta de investigacion ya que son los medios que mas le
llegan al grupo objetivo, ademas, para una comunicacion eficaz se debe tomar

en cuenta que medios son los mas propicios para llegar al target establecido.

En conclusion con el método cuantitativo, las encuestas, se puede determinar
que dentro de la categoria de cosméticos hay muchas oportunidades de
mercado, demostrando que las consumidoras de productos de belleza
prefieren significativamente la calidad ya que incluso las consumidoras

probarian una nueva marca que en este caso seria Ottie.

Cuando se habla de la conducta del consumidor son muchos los factores que
influyen en la compra de una mujer, sin embargo si se genera un impulso
positivo puede llevar a esta misma mujer consumidora a probar una nueva
marca, si la misma cumple con sus expectativas se quedaran con la marca, y si
no, cambiaran de marca. Hay que tener mucho cuidado con la innovacion, ya
que es una categoria muy cambiante y llena de influenciadores, como lo son
las redes sociales, y los tutoriales dentro de ellas, es importante saber que las
consumidoras de este tipo de productos si no se le brinda una constante
innovacion, el producto decaera ya que cada dia aparecen nuevos productos
que las mujeres siendo de indole muy importante su arreglo personal no
dudaran en probar, a su vez si se le brinda una comunicacién eficaz es
probable que se pueda persuadir y convencer a las consumidoras de la

actualidad.
6.2 Investigacién Cualitativa

Entrevistas

Para continuar con la investigacion se realiz0 una entrevista a experto. El

objetivo de la entrevista era entender las nuevas tendencias de maquillaje y
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cuidado de la piel en la actualidad, ademas, saber el comportamiento que
tienen las mujeres al momento de la decision de compra. La entrevista también
cumple con el objetivo de entender que es lo que quieren las mujeres cuando
usan magquillaje ya que tienen un millbn de maneras de pensar y ninguna
persona requiere del mismo servicio, o tiene la misma necesidad a la hora de

adquirir productos cosméticos.

Entrevistado.

Roberto Buenaiio.

Maquillador.

Para la entrevista se pretendia entender las tendencias de la actualidad, que
productos son los que adquieren frecuentemente, ademas Roberto ha utilizado
varios productos Ottie, entonces, se procuraba entender como ven los
profesionales del maquillaje a los productos Ottie en el mercado, si lo utilizaria

frecuentemente y si los recomendaria.

Experto en magquillaje, tendencias y en las necesidades de las mujeres, es un
maquillador reconocido en el Ecuador, que ademas utiliza la marca Ottie en su

estudio de maquillaje.

e Se llegb a la conclusion que a las mujeres les preocupa mas, verse
mejor que cuidar su piel, esto en las mujeres que son jévenes, ya que es
la edad en la que no te preocupas por la proteccion solar, ni los
beneficios de las vitaminas en los productos cosméticos.

e Las tendencias que les gusta a las mujeres en la actualidad son de
acabados mate, a Roberto le piden mucho este tipo de maquillajes ya
que es lo que ven en las redes sociales.

e Muchas veces las mujeres adquieren maquillajes que ven en las redes
sociales y quieren maquillarse tal y como esta en la fotografia, lo que no
se dan cuenta es que las clientes no tienen el mismo tipo de rostro ni

piel que las modelos de las que adquieren el maquillaje, es ahi cuando
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el experto las hace entrar en razén para que ellas puedan lucirse con lo
que mejor les queda, Roberto indicé durante la entrevista que el esta
calificado como para poderles aconsejar, y que es su trabajo decirles
cual es la tendencia que se alinea a su tipo de piel y rostro.

e Cuando las mujeres piden el servicio de maquillaje de Roberto, les gusta
porque ademas de que posee los productos que estan de moda en la
actualidad, en el estudio de Roberto antes de maquillarlas les realizan

una limpieza facial basica.

Entrevistada
Samia Carrillo
Gerente Empresa Roche

Para la entrevista, se requeria mayor informacion acerca del consumidor, para
poder conocer de cerca los habitos de consumo del usuario se realizaron
varias preguntas de acuerdo a cuantos productos cosméticos utiliza
diariamente, si econdémicamente es rentable, qué es lo primero que quiere

encontrar en productos cosméticos, y los resultados de dichos productos.

e Tiene cincuenta afios pero aparenta menos, debido a que tiene un alto
cuidado por su piel, para ella es un ritual al despertar igual que al dormir.

e Utiliza cuatro cremas en la mafiana y cuatro cremas en la noche, gasta
alrededor de $520 al mes en el cuidado de su piel.

e Piensa que tener una buena presencia abre muchas puertas en el
mundo de los negocios, en cualquier trabajo, porque ademas de vender
capacidad lo que se vende es la imagen de cada uno.

e “Cuando busco productos para el cuidado de mi rostro, no escatimo en

los gastos, mas bien busco la informacion necesaria para adquirir
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productos de excelente calidad.” Estas fueron palabras textuales de
Samia las cuales dan una idea cerca de la realidad de varias mujeres
empresarias en el pais.

e Los productos cosméticos estdn en constante evolucién, es por esto que
las mujeres no se mantienen con una sola marca, siempre estan
esperando algo mejor, y si existe una marca nueva que al probarla le
brinde resultados inmediatos las mujeres amaran el producto ya que las
mujeres requerimos de rapidez y eficacia, por lo general a las mujeres
no les gusta esperar.

e Hay que ser consientes que ningun producto funciona si no se tiene
perseverancia, nunca se podran obtener resultados si no se es
constante con el uso del producto.

e Existen productos que requieren de menos tiempo para verificar su
eficacia, como por ejemplo las cremas corporales del dia o de la noche
gque son para humectar, en cambio los productos para el

blanqueamiento del rostro son de tratarse por un tiempo mas largo.

2.6.3 Observacion

La investigacion cualitativa tiene el propdsito de entender comportamientos de
los consumidores hacia los productos, cuales son sus gustos y preferencias,
qgue influye al momento de realizar su compra. Utilizando esta herramienta se
pretende conocer cOmo compra una persona y evitar informacion errénea. Al
poder observar comportamientos de las personas se puede llegar a conocer
mucho mas del consumidor generando informacion veraz ya que al no saber

gue estan siendo observados sus comportamientos no cambian.

Para todos los métodos de observacion lo que se requeria lograr es observar el
modo de compra del grupo objetivo, cuales son los productos que observan y
adquieren mas, observar a la competencia, prestar atencion a la ubicacion de

los productos en los diferentes puntos de venta ya sea de la marca Ottie o de la
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competencia, percibir si el grupo objetivo busca promociones o informacion de

los productos en el punto de venta.

Lugar, Fybeca de la Av. Granados.

Se pudo identificar que las personas prefieren obtener el producto que estan
observando en ese momento, ya que no les gusta preguntar por otras

opciones.

Al entrar se puede ver mucho orden en la farmacia, sin embargo en el area de

belleza no se pueden encontrar bien los productos.

Al entrar al punto de venta, es importante la primera impresién que brinda el
loca, hacia los consumidores, en este caso la farmacia tenia un orden y
organizaciéon sin embargo en cuanto a los productos de belleza, los productos
se encontraban desorganizados y a su vez no habia toda la cartera de

productos.

Es importante entender que para que los consumidores puedan adquirir sus
productos, deberian estar ubicados correctamente ya que al preguntar por un
producto especifico de la marca Ottie, las mascarillas, éstas no se encontraban
en ninguna percha, sino en el area de las leches maternas dentro de la seccién

de medicina.

Al construir una imagen para la marca, mucha veces interfiere el punto de
venta, ya que a atencion dentro de la Fybeca no es muy eficaz, debido a que
no existe un personal que ayude a los compradores que no encuentran el

producto.

El precio de los productos y su variacion de una farmacia a otra también es un
punto importante ya que los consumidores siempre buscan lo que mas les

beneficie.

Lugar, Megamaxi Av. 6 de diciembre.
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En el local no se encuentran los productos con mucha facilidad.

Una mujer preguntaba por las mascarillas de colageno y estaban en una caja
color amarillo que no tenia nada que ver con la marca, ademas los productos
se encontraban mezclados con otras mascarillas de otras marcas, y se

encontraban al final de la caja.

Los precios aumentan en comparacion a la Fybeca, cuestan aproximadamente

cincuenta centavos mas.

No existen todos los productos que ofrece la marca.

Estan situados en distintas partes, no hay una exhibicién completa de la marca.

Las mujeres que entran al local, si aprecian el producto ya que tiene una
imagen llamativa comparando con la competencia , incluso se toman un poco
de tiempo en leer lo que el empaque expone, sin embargo lo vuelven a dejar en

la percha.

Muchas personas buscan el producto y preguntan por él, haciendo referencia a

gue si lo han encontrado en la Fybeca.

Los magquillajes de la marca Ottie no tienen presencia en la percha, mas
existen productos de la competencia directa que es Maybelline.

Las preguntas mas comunes son acerca de donde se encuentran los
maquillajes, pero lastimosamente en el Megamaxi no hay toda la gama de

productos por los que preguntan.

Preguntan mucho por las mascarillas porque tienen un precio conveniente pero

el personal recomienda otras mascarillas a los consumidores.

Lugar, Mush Centro Comercial El Jardin.
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Es una tienda especializada en maquillajes, la cual tiene pocas personas que
visitan el lugar.

Tienen alianzas con la marca Ottie y reina de Quito, sin embargo durante dos
horas de observacion entraron alrededor de 7 personas al local, preguntando
por productos de la marca Maybelline.

En la tienda solo existe el maquillaje, no las cremas o productos cosméticos.
Los productos cuestan incluso mas que en el Megamaxi.

Los productos de maquillaje estdn muy bien ubicados, y con una excelente luz

para mejorar la percepcion del producto.

En la tienda existen kits navidefios, es decir por la compra del rimel te regalan
bolsos para guardar el maquillaje, esta es una buena tactica para vender
dentro del local con poca concurrencia de personas.

El local tiene dias especiales de descuentos, lo cual puede ser bueno para

futuras tacticas con la marca.
Las personas entran a preguntar por cursos de automaquillaje.

Existen descuentos para las personas que llenan unos datos en el local, es una

buena informacion ya que se puede tener una base de datos y realizar mailing.

Los consumidores preguntan por asesoria para ver que productos son para su
tipo de piel.

Lugar, Fybeca Centro Comercial Quicentro.
El orden de los productos es mejor, se encuentran con mayor facilidad.

Las personas que trabajan en la Fybeca se encuentran mas pendientes de lo
gue necesitan los consumidores, ya que se acercan mujeres que saben de los

productos y quieren resolver las dudad que tengan los clientes.
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Las mujeres personal de la farmacia pueden influir en la compra, ya que habian
personas que preguntaban por las mascarillas, y estas personas les
recomendaban que usen las de la marca Ottie, en especial la de colageno,

influyeron tanto que se llevaron tres productos de la marca Ottie.

Existe mucha concurrencia de personas, en dos horas de técnica de
observacion entraron alrededor de 50 personas, de las cuales 20 se dirigieron

a la area de productos cosmeéticos.

Existen dias de la belleza, son todos los lunes, en donde los productos de esta
categoria tienen un precio especial, del 10% de descuento, pero dentro de esta

promocién no se encuentra la marca Ottie y esto perjudica a la marca.

Existen personas que hacen exfoliaciones y limpiezas faciales dentro de la
farmacia pero con mucha variedad de productos y marcas no es de una sola,
sin embargo las mujeres asisten y hacen fila por este servicio, es importante

tomar en cuenta este punto.

Las personas preguntan por asesoria para ver que colores de los labiales les

gueda mejor con su tono de piel.

Los productos se encuentran mal ubicados, ya que estan en la parte inferior de

la percha, mezcladas con diferentes marcas.
Lugar, Farmacias Medicity, Av. Eloy Alfaro

La presencia del producto en el punto de venta es importante, en este caso
este es el local que mejor organizacion tiene, ademas, la farmacia esta

correctamente organizada y los productos se encuentran con facilidad.

Los precios de los productos de la marca Ottie varian entre estas farmacias y la

Fybeca con aproximadamente 25 centavos.

Existe personal de la farmacia que recomienda que productos usar y siempre

tienen el servicio de limpieza de rostro o maquillaje en la farmacia.
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Existen bastantes personas que visitan la farmacia, los compradores no

necesitan de ayuda del personal, debido al orden de la farmacia.

Existen los dias Medicity en los que hay muchos descuentos, el Gnico punto
negativo que se podria encontrar es que no se aplican a los productos Ottie,

pero se pueden crear alianzas.

En el transcurso de 3 horas de observacién, se compraron dos iluminadores de
la marca Ottie, estos productos son la tendencia del momento y es de mucho
beneficio decir que la marca Ottie es una de las primeras en traerlo al ecuador.

La atencion del personal dentro de la farmacia influye en la compra de los
productos por lo tanto, no tienen guardia pero todos los empleados del lugar
saludan, ademas, las cajas siempre estan con personal atendiendo y las

secciones de la farmacia estan muy bien distribuidas.

Los productos se encuentran bien ubicados, estan a la altura de los ojos de

una persona.
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2.7 Andlisis de resultados

Para el analisis de resultados se tomaron en cuenta distintas preguntas de
problemas a resolver en el ambito de los productos cosméticos y maquillajes,
de las cuales las mas importantes se tomaran para la investigacion realizada,
por lo tanto las respuestas del grupo objetivo seran analizadas para la

realizacion de la campafa de publicidad para la marca de cosméticos Ottie.

Es importante que la campafa se realice bajo la sustentacién de informacion,
es decir con datos reales que la audiencia o el publico objetivo en si, han
brindado para el estudio del mismo, este estudio fue realizado con el fin de
presentar contenido al publico objetivo y se sienta identificado con el resultado,
a su vez, la campafa debe consolidarse generando un cumplimiento de
objetivos que en este caso es el posicionamiento de la marca de cosméticos

Ottie en la mente de las mujeres quitefias.

La investigacion es la parte principal de una campafia publicitaria ya que en la
investigacion se descubren los verdaderos problemas que tiene nuestro publico
objetivo, es decir que sin la informacién recaudada en la investigacion es
practicamente imposible realizar una campafia con resultados, es decir una
comunicacién eficaz, es importante tomar en cuenta que es la realizacion de
investigacion es la que sustenta la informaciéon del porqué de la campafia que
se va a realizar, ya que son hallazgos de las personas que consumen los
productos y sabes especificamente que es lo que les falta 0 mejorarian en un
producto, hay que recalcar que los resultados fueron los esperados y con
informacion veridica que permitira a la marca Ottie generar contenido de interés

para su publico objetivo.
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3. CAPITULO Illl: PROPUESTA

“No vigiles el ciclo de vida
del producto, vigila el ciclo
de vida del mercado”
Philip Kotler

3.1 Hallazgos

A las mujeres les gusta sentirse seguras del producto que van a comprar, que

sea el que su piel necesita, o que el producto sea el que le quede mejor.

El uso de informacién dentro del punto de venta es importante, ya que las
personas que adquieren los productos sienten la necesidad de saber todo
acerca de el antes de comprarlo, debido a que en especial son productos para

el rostro.

Se puede determinar que las mujeres piden calidad al 100%, muchas veces
cuando se trata del cuidado de la piel de su rostro, no escatiman en gastos,

sino lo que buscan es que cumplan con los estandares de calidad.

Muchas veces la mujeres se siente decepcionadas por el producto que
adquieren, ya que no les dio el mismo resultado que a otras personas es por
esto que se deberia generar informacion o comunicacion para cada tipo de piel,

donde se satisfagan las necesidades de cada mujer individualmente.

Un gran porcentaje de mujeres que utilizan productos cosméticos estan
dispuestas a probar otra marca de productos, este es un fuerte indicador para

el potencial consumidor de los productos Ottie.

A las mujeres les gusta encontrar todos los productos en un mismo lugar, este
es un punto perjudicial ya que en el campo de observacion realizado no existen
todos los productos de la marca Ottie en un mismo lugar, incluso varian sus

precios.
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La mayoria de mujeres pregunta en las instalaciones del lugar donde compran
por mas informacién, es decir que la informacion que se muestra en el

empaque no es suficiente, necesitan ver mas.

A las mujeres les interesa mucho la ayuda para descubrir que es lo que le
gueda mejor, con su tipo de rostro, colores, tendencias, y para el cuidado de su
piel también, necesitan saber que tipo de piel en realidad tienen para poder

adquirir productos que sean favorecedores.

Muchas mujeres no saben que tipo de piel tienen, o qué productos podrian
mejorar la condicibn de su piel, es por esto que compran por una
recomendacion o porque simplemente es un producto del que escucha o ve

mMAas comunicacion que otros.

3.2 Concepto

El concepto fue descubierto en base a la investigacion realizada para la marca
de cosméticos Ottie, se pudo determinar que el género femenino busca
productos de calidad pero que al mismo la hagan lucir bien, a su vez también
se pudo descubrir que las mujeres piensan que saben que tipo de piel tienen,
pero en realidad no estan seguras, y compran productos por recomendaciones
escuchadas, sin embargo nunca se encuentran totalmente seguras que el
producto les quedara bien, o que el producto genere beneficios en el cuidado

de su piel.
“ Ottie, el experto en conocerte”

Las mujeres de la actualidad necesitan conocerse a ellas mismas, para poder
adquirir un producto que las beneficie en el cuidado de su piel, es por esto que
la marca de cosméticos Ottie quiere generar un vinculo con su publico objetivo
mediante diferentes tacticas que ayuden a las mujeres lo que realmente les

beneficia, tanto fisicamente como dermatologicamente.
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3.3. Desarrollo Estratégico

Recomendar a las mujeres de Quito, sobre las alternativas que tiene Ottie

acerca de el uso de productos cosméticos de acuerdo a cada tipo de piel.

Para el desarrollo de la estrategia se tomO en cuenta que los resultados
obtenidos en base a la investigacion realizada, dieron como resultado el
siguiente insight, las mujeres usan lo que les recomiendan sus personas
cercanas, y no conocen que tipo de piel y rostro tienen, a la hora de comprar
un producto las mujeres deducen que tienen cierto tipo de piel o rostros, pero

en realidad no saben con franqueza si estan escogiendo bien un producto.
3.4 Tacticas
Punto de venta

Como tacticas se realizara la campafia en los puntos de venta, redes sociales y
revistas, ya que en la investigacion realizada previamente, a los consumidores

les interesa recibir informacién en estos dos medios.

Ademas, la informacién esta sustentada previamente por la investigacion
realizada, donde se encuentra que los consumidores estan siendo atacada por
todos los medios de comunicacién posibles, pero hay cierto motivador en los
gue se han escogido para la campafa ya que es en momento exacto de la
compra donde se debe persuadir al consumidor para que escoja la marca Ottie.

Como principal tactica estan los puntos de venta en donde se colocaran unos
roll ups led en los principales puntos de venta: Fybeca, Deprati, Etafashion,
Supermaxi, entre otros para generar una interaccidbn con el consumidor,
generando una recomendacion para cada una de las mujeres segun su tipo de

piel y rostro.
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ST, MIAaAra prmnoas EFeme - alels o ~
OSIrO Para empezZar ESpera Uunos Segunaos

Figura 17. Gréfico explicativo de las tacticas.

La accion tiene como objetivo que las mujeres conozcan que tipo de productos
son para su tipo de piel y necesidades, y a su vez que sepan que maquillajes
les queda mejor, es decir lo que la marca Ottie pretende es ser el experto en
conocerlas para poder brindarle un producto que las beneficie, de este modo
las mujeres empezaran a adquirir productos que son Unicos para cada una y
sus necesidades, ademas podran observar las tendencias actuales en los
productos de magquillaje, pero con consejos del experto en conocerlas Ottie,

sabran cual es el que mas les conviene segun sus necesidades.

En las dos primeras pantallas, se puede observar el rostro de la persona que
esta parada en frente de la pantalla, a su vez se debera presionar la pantalla
para que se pueda realizar el siguiente paso, que es reconocer el rostro.

Para las mujeres de la actualidad es importante que el producto cumpla con los
beneficios que dice tener, es importante ademas que las ayude a resolver
problemas basicos de la vida cotidiana como son el tiempo y el dinero, y esta
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es una alternativa de la marca Ottie, ya que al realizar las pantallas se

descubriran a ellas mismas evitando el mal uso de los productos cosméticos.

En las pantallas se les brindara recomendaciones de que productos se les
sugiere usar, segun su tipo de piel y tono, también se podran encontrar las
categorias de productos para que puedan escoger de que producto

necesitarian ver las recomendaciones, ver en la figura 18.

Como se puede ver en la tercera pantalla de la aplicacion, aparece el el tono
exacto de la piel, mas el tipo, la aplicacion permite que la persona decida
continuar con la recomendacion. Después, en la cuarta pantalla aparecen
todas las categorias de productos, es decir podran escoger que recomendacion
necesitan en ese momento, las categorias estan distribuidas en el siguiente

orden, bases, blush, mascarillas, sombras, labiales y cremas.

Ottie

Resultados

lono de pel ciaro

lpo: Mixta

il
Toca para continuar

Figura 18. Gréfico explicativo de las pantallas para el punto de venta.
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Escoge sobre qué producto
deseas recibir recomendacion

Imprimir Recomendacion

SI NO

Figura 19. Gréfico explicativo de las pantallas para el punto de venta.

En la quinta pantalla, se puede ver que la persona debe escoger el producto
del gue necesita la recomendacion, en el caso del ejemplo se puede evidenciar
que esta escogiendo las mascarillas, después, en la sexta pantalla aparecera

la recomendacién de dicho producto, con los beneficios y el modo de uso.

En ese momento la persona podra escoger si desea comprar el producto, para
gue la recomendacion sea impresa y pueda dirigirse al personal del punto de

venta y hacer el pedido.
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Figura 20. Grafico explicativo de las pantallas para el punto de venta.

Los pasos para el uso de la pantalla interactiva seran los siguientes (ver figura
17,18,19y 20).

1.-Primero la pantalla estara ubicada en el local convocando a las
mujeres a que participen y conozcan su belleza natural, estara con un
disefio atractivo para que les llame la atencion , ésta tiene la funcién de
un espejo, entonces cuando una mujer se pare al frente de la pantalla,

se vera a ella misma con una orden de toca tu rostro para comenzar

2.- Toca su rostro y la maquina hace un escaneo de todo su rostro,

forma, color y necesidades.

3.-Después, aparecera una pantalla de resultados, la cual indicara toda
la categoria de productos que tiene la marca Ottie.

4.- En ese momento, la persona debe tocar la pantalla indicando cuan es

el producto del que requiere recomendacion.

5.- Aparecen los resultados de la recomendacion incluyendo la opcion

de imprimir para que pueda realizar el pedido de su producto, si la
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opcion es no, se termina el proceso, también se puede retrocedes hacia

la pagina inicial nuevamente para pedir una nueva recomendacion.

A continuacion podremos apreciar montajes de como se veran las pantallas en

cada uno de sus pasos.

Para la realizacion de los montajes de la tactica dentro del punto de venta se
tomaran en cuenta varios puntos que beneficiaran a la marca, por ejemplo el
manejo de la exhibicién, donde estan ubicados los productos, es importante
gue se analicen este tipo de situaciones, ya que existen varios puntos de venta
en donde el producto se encuentra en la parte inferior de la exhibicién, y
ademas suelen estar ubicados separados unos productos de otros en algunos

puntos de ventas, es por esta razon que se han escogido a los mas ordenados

en cuanto a la exhibicion de la marca de productos Ottie.

Figura 21. Grafico explicativo de la accion tactica en el punto de venta.

Adaptado de www.google/images.

Las pantallas estratégicamente ubicadas, es decir por el area de los
cosmeéticos o por el area de maquillajes, a pesar de que en algunos locales
estas dos areas se encuentran unidas, existen varios puntos de venta que el

area de cuidado de la piel y maquillaje se encuentran separados.
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Figura 22. Montajes de pantallas. Adaptado de www.freepick.com

Las pantallas se van a generar con los pantones que fueron previamente
expuestos para el uso correcto en las aplicaciones para la campafia, no se
saldra de su imagen habitual, ademas es facil de usar, es decir que cualquier
personas que utiliza un teléfono celular podria usar esta pantalla en los puntos

de venta.

Como se puede apreciar en la figura 20, los resultados apareceran en el

siguiente orden:

1.-El logo de la marca que es Ottie en la mitad inferior de la pantalla,

seguido del texto con las indicaciones para los pasos posteriores.

2.-Estard el tono de piel de la persona que se esta realizando en test,
con su tono en texto y su tipo de piel, es decir grasa, mixta, seca y

demas.

3.-Después de toda esta recopilacion de informacién estan los productos
Ottie que se recomiendan exclusivamente para tu tipo piel, es decir que

base, cremas, maquillajes podrias usar segun tus resultados.
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4.-Las recomendaciones podran ser impresas para que las personas
puedan adquirir los productos, o su vez guardarlos para una préxima

compra.

Como se puede apreciar la imagen, estas pantallas del punto de venta no
obstaculizaran en paso, tampoco van a impedir el protocolo normal del local ni

su orden.

Es importante continuar con la investigacion de los productos cosméticos si se
desea continuar realizando contenido con este tipo de material, ya que al estar
en un punto de venta es importante brindar nueva informacion cada vez que los
consumidores entran, es por esta razobn que los puntos de venta tienen
estrategias de temporalidades para generar nuevas interacciones con los

consumidores que visitan el punto de venta.

Figura 23. Montaje de las pantallas de resultados. Adaptado de

www.google/images.

Es importante respetar las normas de cada punto de venta la que cada local se
rige bajo cierto sistema de ubicacion y exhibicion, lo importante es que la marca
no esté incumpliendo ninguna regla para la posible alianza con el local.
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Revistas

Para realizar las revistas, 10 que se va a generar es un anuncio en el que las
mujeres puedan probar los productos y conocer la marca Ottie, también se
encontrara en la parte inferior del anuncio un call to action que redirigira
mediante un codigo gr a la pagina de Facebook, en donde se encontrard un
video de lo que esta realizando la marca en los puntos de venta. De esta
manera las acciones tacticas se uniran generando una conexion entre todos los
medios utilizados para la campafa, a su vez generando una comprension de

los conceptos de la campafa.

Figura 23. Montaje de revista. Adaptado de www.freepick.com

Los colores del anuncio seran los mismos que tiene la marca en la actualidad,
incluyendo el sachet de la mascarilla, se escogio este producto en especial
porque es una mascarilla para todos los tipos de pieles, y ademas ayuda al
blanqueamiento natural de la piel, es por esto que este producto no causara

repercusiones si se usa en todos los tipos de piel, incluso en todas las edades.



52

El anuncio que se realizara para la revista es Unico ya que la idea de este
anuncio es generar que las mujeres prueben el producto del cual se generara
muestreo en la revista, este tipo de estrategia es para que que usan al menos
un producto de la marca y conozcan acerca del mismo, es como incentivar el
uso del producto, en este caso no se mostrardn mas disefios de anuncios,
porque lo importante de este es el producto que estard ubicado en el anuncio
para que se pueda probar, el producto serd uUnicamente las mascarillas de
Ottie.

Redes Sociales

Para la tactica de redes sociales, se utilizara Facebook, para llegar a las
consumidoras potenciales se realizara un video, en el que se pueda apreciar
varias imagenes de mujeres, empoderandolas y haciendo un llamado a que se
acerquen a los puntos de venta mas cercanos para vivir la experiencia del
experto en conocerlas, uniendo a todas las tacticas se obtendran mejores

resultados.

Para Facebook se deberan usar tres temas principales para las publicaciones,
el tema principal seran tutoriales, pero se dividira en tutoriales para cada tipo
de piel, es decir que cada dia estara dedicado a la problematica de cada
personas, por ejemplo, los lunes seran para la piel seca, entonces apareceran
tutoriales de maquillaje en las que el rostro de una mujer de piel seca sea

beneficiada.

En el tutorial van a aparecer los productos que corresponden a cada tipo de
piel, es decir, corrector para pieles secas, usa el producto de la siguiente
manera, y los siguientes dias de la semana, serd como el consejero en las

redes sociales para cada mujer que visite la pagina.

Los dias de los tutoriales se dividiran de la siguiente manera:

Lunes: Pieles secas - Tutoriales-Informacion- consejos.

Marte: Pieles grasas - Tutoriales-Informacion- consejos.



53

Miércoles: Pieles mixtas - Tutoriales-Informacion- consejos.
Jueves: Informacion de descuentos y cupones en puntos de venta.

Viernes: Videos o gifs graciosos de momentos que les sucede a las mujeres

mientras se maquillan.

Sabado: Tipos de maquillajes para salir en la noche, consejos para todas las

pieles.

Domingo: Consejos de acciones que pueden realizar las mujeres para cuidar

su piel y lucir mejor, por ejemplo el uso de pepinillos en los ojos para ojeras.

Figura 25. Captura de pantalla del video que se realizara para las rede sociales.

El video tendra una duracién de maximo dos minutos, en lo que se explicara la
accion tactica que se estard realizando en el punto de venta, generando
expectativa para las personas que aln no han vivido la experiencia del experto
en entenderlas. De esta manera una tactica lleva a la otra, asi toda la campafa

estara relacionada.

3.5 Plan de medios
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En la tabla que se encontrara a continuacion se podra observar a detalle el
propdsito de cada medio para la campafia publicitaria, es importante ya que se
podra determinar cual es el medio mas idoneo para el cumplimiento de los

objetivos.

Tabla 2. Justificacion de medios

Medio Proposito

La campania se realizara en el punto
de venta ya que, segun la investigacion
es donde mas les llega comunicacion
al grupo objetivo.

Punto de venta

La campaiia se va a realizar en las
revistas, porque es el tercer medio mas
cercano a los consumidores, generando
pruebas de productos y dirigiéndoles a
las redes sociales.

Revista

La campanfa se realizara en las redes
sociales, para generar un cierre en las
Redes Sociales tacticas ya que aqui se encontrara un
video, que diriga a las consumidoras a
los puntos de venta, generando un cir-
culo, entre medios y tacticas.

La campafa va a durar 2 meses, es decir que en el punto de venta, medios

escritos que son las revistas y redes sociales.

Las tacticas realizadas para la campafia es como un circulo en el que cada
medio y cada tactica se van uniendo a la siguiente, es decir si una consumidora
lee la revista ingresa el cédigo y se le redirige a la pagina oficial de Ottie en
Facebook, y del Facebook dentro del video se hara un llamado para que visiten
los puntos de venta y puedan realizar la interaccién que es la principal tactica

de la campana.
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3.6 Presupuesto

A continuacién se mostrara un detalle de todos los materiales necesarios para
la campafa, y sus diferentes precios, el presupuesto es real y esta sujeto a

cambios.

Tabla 3. Tabla del presupuesto.

Matedal Precio Tiempo

Pantalia Led $10.000
' Desarollo de App $7.000
‘ Revista 1 Impresion en la revista

$800
Cosas. pagina lzquierda

' Facebook $2.000 2 meses

Suma de elementos $19.800
' IVA (14%) 82,772

Fee de Agencia (17.52%) $3..468.96
' TOTAL $26,040 96

Para la elaboracion del presupuesto se tomé en cuenta la elaboracion de cada
punto, por un determinado tiempo, la campafia se realizara durante dos meses,
ademas el presupuesto esta sujeto a cambio posterior, ya que si se requiere
algun elemento por mas tiempo todo el valor del presupuesto estara sujeto a

cambio.
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4. CAPITULO IV: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

“Cuando examino mis métodos de
pensamiento, llego a la conclusién de que
el don de la fantasia me ha significado
mas que mi talento para absorber

el conocimiento positivo”.

Albert Einstein

4.1 Conclusiones

e Segun la investigacion se pueden realizar métodos de comunicaciéon
mas efectiva dentro de la categoria de maquillajes y cosméticos, no solo
informativos de cartén en el punto de venta.

e Los medios interactivos son atractivos para las mujeres, mas aun
cuando solucionan necesidades en un lapso de tiempo mas corto.

e Para la realizacion de campafias publicitarias de cosméticos en la
actualidad es importante no usar solo medios como las redes sociales,
sino hacer un fusién entre los medios tradicionales y los medios
digitales.

e Existen muchos estereotipos cuando se habla de belleza en la
actualidad, sin embargo, la publicidad del futuro debera darle un nuevo
giro a la comunicacion en productos de belleza, ya que, existen
problemas que aun no han sido solucionados, ya que los productos no
cumplen con los requerimientos de los consumidores.

e Las mujeres de la actualidad quieren hacer las mismas cosas de antes
pero economizando sus gastos, es por esto que si se les brinda
herramientas que solucionen sus problemas, tendran la oportunidad de

obtener los productos.
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e La mujeres tienden a sentirse comodas cuando una marca entiende sus
problemas y sobre todo si les brindan productos que les dan una

solucioén.

4.2 Recomendaciones

e Se recomienda realizar comunicacion para solucionar los problemas de
estereotipos de la belleza que existen en la actualidad.

e Para la comunicacion en productos de belleza, se recomienda romper
los estereotipos de la sociedad y brindar un mensaje diferente y
poderoso a las mujeres de la actualidad, enfocandose en los problemas
reales y en las soluciones que requieren.

e Por lo general las mujeres de la actualidad, no se dan un tiempo para
enfocarse en ellas, es por esto que requieren una solucién a sus
necesidades en menos tiempo.

e Al comunicar productos de belleza la sociedad piensa que es igual a piel
perfecta, pero lo que no saben es que las mujeres de la actualidad si se
dan el trabajo de leer los empaques de los productos, y cuando se trata
de productos cosméticos una vez que que encuentran la marca que les
brinde los beneficios deseados, querran adquirir los productos a lo largo
de su vida.

e Es importante que se realice muestreo de productos, se piensa que esto
es solo por promociones, ya que las mujeres utilizan los productos que
les brindan mas confianza al momento de usarlos y hacer que adquieran
una nueva opcion es algo complicado, la Unica manera de hacer que
prueben es regalando muestras, no de todos los productos sino de uno,
si es posible el mas rentable ya que de esta manera conoceran la marca

y querran probar que mas les puede brindar estos productos.
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Encuesta

Hola, mi nombre es Maria Soledad Naranjo Icaza, estudiante de la Universidad
de las Américas, la encuesta que se realizar4 a continuacion servira para la
realizacion del trabajo de titulacidon de mi persona con el objetivo de conocer la
conducta del consumidor frente a los productos cosméticos.

1.- ¢ Utiliza productos de belleza?
(1)Si (2) No

2.- Piensas que tu arreglo personal es...
(1) Importantisimo (2) Necesario (3)No me preocupo

3.- ¢ Qué parte de tu cuerpo cuidas mas?

(1) Rostro (2) Manos (3) Abdomen (4) Cuerpo  (5)Todo lo
anterior

4.- ¢ Qué es lo primero para Ud. en un producto de belleza? Si desea marque
mas de uno.

Calidad
Marca

Precic

Prestigio

Tamaio
Varnedad

5.-¢ Cuantos productos de belleza utiliza habitualmente?
(1) Uno (2) De dos a cuatro (3) De tres a cinco (4) Mas de cinco

6.-¢,Con qué frecuencia compra productos de belleza?
(1)Semanal (2) Mensual (3) Trimestral (4) No sé

7.- ¢, Qué marca son los productos que utiliza, en su mayoria?

(1) Avon
(2) Yanbal



(3) Maybelline
(4) Max Factor
(5) Mac

(6) Loreal

8.- ¢ Est4 satisfecha con el producto que utiliza?
(1) Si (2) No

9.-¢,D6nde compra los productos de belleza que utiliza?

(1) Catalogos (2) Supermercado (3) Tienda especializada (4) Farmacias
(5) RRSS

10.- ¢ Estaria dispuesta a probar una nueva marca?

(1) Si (2) No

11. ¢ Qué esperaria de la nueva marca?
(1) Calidad

(2) Precio

(3) Promociones

(4) Innovacion

(5) Todo

12.- En su decision de compra; ¢, Cuanto influye la publicidad?
(1) Bastante (2) Poco (3) Nada

13.- De las marcas que usas ¢ Donde supiste de su venta? Puede marcar mas
de una.

(1) Radio

(2) Prensa

(3) Television

(4) Redes sociales

(5) En el punto de venta
(6) Vallas

(7) Revistas

(8) Catalogo

Tabulacién de encuestas



1.<Utiliza productos de belleza?

100%
S

2.Piensas que tu arreglo personal es...

@ mportantisimo
B Necesario

@ No me preocupo




3. ¢Queé parte de tu cuerpo cuidas mas?

@ Rostro
] Cuerpo
@ Todo lo anterior
B Manos

@ Abdomen

4.£Qué es lo primero para ud. en un producto de belleza?

Calidad Marca Precio Prestigio Tamano Variedad



5.£Cuantos productos de belleza utiliza habitualmente?

1 2-4 3-5 Mas de 5

6.cCon qué frecuencia compra productos de belleza?

50

Semanal Mensual Trimestral No sé



7.£Que marca son los productos que mas utiliza, en su mayoria?

8.cEsta satisfecha con el producto que utiliza?




9..Donde compra los productos de belleza que utiliza?

40

35

30

25

'

!
[l [

Catalogo Supermercado Tienda Farmacias RRSS

7% 33% Especializasa 27% 23%
10%

10.¢Estaria dispuesta a probar una nueva marca?




N.£Qué esperaria de la nueva marca?

Calidad Promociones Precio Innovacién Todo

12.En su decision de compra,
c¢Cuanto influye la publicidad?

60
55
50—

&

Bastante Poco Nada



13.De las marcas gue usas,
cDénde supiste de su venta?

® Rradio

@ Prensa

@ Television

) Redes Sociales
@ Punto de venta
® vallas

B Revistas

® catilogos



Entrevista

Se va a realizar una entrevista a un lider de opinidon en cuanto a productos
cosmeéticos en el Ecuador, Roberto Buenafio, es el actual maquillista de Miss
Ecuador, con el objetivo de descubrir las tendencias de productos cosmeéticos
en la actualidad, cuéles son los productos mas usados por sus clientes, y saber

gue es lo que buscan las mujeres para el cuidado de su piel.

GUIA PARA ENTREVISTA A LIDER DE OPINION

1.- ¢ Cudles son las tendencias actuales del maquillaje?
2.- ¢ Qué prefiere la mujer de hoy al maquillarse?

3.- ¢, Qué tipo de magquillaje recomienda usted?

4.- ¢ Cree usted que sus clientes le pidan tipos de maquillaje, como el matte,

por lo que ve en las redes sociales, 0 a su vez le llevan fotos de maquillajes?
5.- ¢ Usted a utilizado la marca Ottie?

6.- ¢Qué le gusta de los productos Ottie?

7.- ¢Qué producto de Ottie es el que mas le gusta usar?

8.- ¢Qué tienen los nuevos tonos en diferencia a los demas?

9.- ¢ Usted recomendaria comprar Ottie, o usar Ottie?



Roberto Buenafio

Roberto es un maquillador
profesional, posee su propio estudio
de maquillaje al cual lo llama Buval,
esta situado en la ciudad de Ambato,
Roberto es el actual maquillista de
Connie Jiménez (Miss Ecuador),
ademas participé en el certamen de
belleza de Miss Ecuador, y Reina de
Quito.

Pregunta 1
¢,Cuales son las tendencias actuales

del maquillaje?

El maquillaje lo que actualmente
busca es una mujer sin demasiado
producto en la cara, queremos una
apariencia joven, una apariencia
fresca con colores suaves, tenues, y

mas que nada una piel saludable.

Pregunta 2

¢, Qué prefiere la mujer de hoy al

Lo que la mayor parte de gente pide

es lo que ve en Instagram, YouTube,

magquillarse? los contornos pide una buena piel,
aparte quiere un maquillaje que sea
duradero con un buen acabado.

Pregunta 3 El maquillaje que a mi personalmente

¢, Qué tipo de maquillaje recomienda

usted?

me gusta y que se aplica a todas las
edades, es el maquillaje tenue, nada
demasiado cargado, algo que resalte,
gue destaque los ojos y la cejas y los

labios




Pregunta 4

¢, Cree usted que sus clientes le
pidan tipos de maquillaje, como el
matte, por lo que ve en las redes
sociales, o a su vez le llevan fotos

de magquillajes?

Pregunta 5

¢Usted a utilizado la marca Ottie?

Muchas veces llegan con fotos, pero
la cuestién de que el maquillaje sea
matte, o los labios sean matte es por
temporada, porque se ha puesto de
moda el maquillaje con brillo, los
famosos angelicales o aperlados o los
bronceados de piel con algo de brillo,
entonces, todo depende de la
temporada, la tendencia que en ese

momento este marcando la moda.

Claro, he utilizados los productos
Ottie, en los eventos de belleza en los
que he trabajado y también al nivel de

mi local.

Pregunta 6
¢Qué le gusta de los productos
Ottie?

Primero que nada el maquillaje de
Ottie no carga demasiado, es un
magquillaje que se adapta a la piel de
la mujer latina.

En cuanto a las bases, dan una buena
cobertura sin que sea demasiado
evidente el uso del maquillaje, y los
polvos matifican muy bien, ademas,
tienen componentes que te ayudan a
permanecer fresco durante todo el

dia.

Pregunta 7
¢, Qué producto de Ottie es el que

mas le gusta usar?

Los que personalmente me gustan
mas son los polvos porque matifican
muy bien, y los labios por los nuevos

colores y tonos.




Pregunta 8
¢, Qué tienen los nuevos tonos en

diferencia a los demas?

Son tonos vivos, tonos que gustan
mucho a las jovencitas porgue son
muy aplicables para fiestas, para las
salidas con las amigas, mas que nada
son los tonos que estan de moda y
que se ven en las revistas y en los

tutoriales de internet.

Pregunta 9
¢, Usted recomendaria comprar Ottie,
o usar Ottie?

Por supuesto por que aparte de ser un
producto bueno, no es un producto
caro, entonces sumemos, si es bueno,
si esta de moda y no es caro, pues es

una buena inversion.

Samia Carrillo

Samia Carrilo, es una mujer quitefia

de aproximadamente cincuenta
anos, que utiiza  productos
cosmeéticos.

Es la actual gerente de la empresa

Roche en la ciudad de Quito.

Pregunta 1
¢Es importante el arreglo personal

para ud?

El cuidado de la piel es lo mas
importante para mi, tengo un ritual
del cuidado de mi rostro antes de

dormir y también al despertar.




Pregunta 2
¢Cuanto dinero gasta en productos

cosméticos al mes?

Yo gasto alrededor de $520 dolares
al mes en productos de belleza.

Pregunta 3

¢, Qué productos utiliza?

Los productos cosméticos tienen un
costo alto, yo utilizo productos del
extranjero, pero el precio no varia en

ciertos productos.

Pregunta 4
¢, Qué piensa acerca del costo de

productos cosméticos ?

Ser

cremas y maquillajes extranjeros son

bella cuesta bastante, las
caros. Pero, tener buena presencia
abre puertas en el trabajo y en la
sociedad, porque vendemos imagen.

Pregunta 5
¢Piensa que el arreglo personal se

vende bien en el pais?

No solo bien, yo diria que excelente.
Todas las mujeres compramos sin

parar productos diariamente.

Guia de observacion

Se van a realizar 5 visitas a los diferentes puntos de venta del producto, con el
objetivo de observar como compran los productos, si estan bien ubicados y los

dias y horas con mas concentracién de compradores.

1. ¢Cbémo compran los productos?
¢ Estan bien ubicados?
¢,Dbénde estan ubicados?

¢Hay publicidad del producto?

o bk w0 N

¢, Tienen percheros disefiados por la marca?



6. ¢CoOmo se entera el consumidor de que venden en ese punto de venta el
producto?

7. ¢Tienen dias de descuentos?
¢, Qué dias se generan mas compras?

9. ¢A qué hora es donde méas consumidores visitan el punto de ventas?
Lugar, Fybeca de la Av. Granados.

A las personas no les gusta preguntar por los productos, sino hay lo que
requieren buscan algo parecido.

Al entrar se puede ver mucho orden en la farmacia, sin embargo en el area de

belleza no se pueden encontrar bien los productos.

Al preguntar por un producto especifico de la marca Ottie, las mascarillas, éstas
no se encontraban en ninguna percha, sino en el area de las leches maternas

dentro de la seccién de medicina.

La atencion dentro de la Fybeca no es muy eficaz, ya que no existe un

personal que ayude a los compradores que no encuentran el producto.

Los productos de la marca Ottie se encuentran dispersos por todo el lugar, es

decir las cremas en un lugar y el maquillaje en otro.

Los productos que se encuentran en esta Fybeca en especifico tienen un

precio que varia entre las otras farmacias.

No se encuentran toda la variedad de productos que tiene la marca.
Lugar, Megamaxi Av. 6 de diciembre.

En el local no se encuentran los productos con mucha facilidad.

Una mujer preguntaba por las mascarillas de colageno y estaban en una caja

color amarillo que no tenia nada que ver con la marca, ademas los productos



se encontraban mezclados con otras mascarillas de otras marcas, y se

encontraban al final de la caja.

Los precios aumentan en comparacion a la Fybeca, cuestan aproximadamente

cincuenta centavos mas.
No existen todos los productos que ofrece la marca.
Estan situados en distintas partes, no hay una percha completa de la marca.

Las mujeres toman los productos, los miran y huelen, les gusta el empaque
vintage que esta de moda en la actualidad pero no se animan a comprar el

producto, lo vuelven a dejar en la percha.

Muchas personas buscan el producto y preguntan por él, haciendo referencia a

que si lo han encontrado en la Fybeca.

Los maquillajes de la marca Ottie no tienen presencia en la percha, mas

existen productos de la competencia directa que es Maybelline.

Las preguntas mas comunes son acerca de donde se encuentran los
magquillajes, pero lastimosamente en el Megamaxi no hay toda la gama de

productos por los que preguntan.

Preguntan mucho por las mascarillas porque tienen un precio conveniente pero

el personal recomienda otras mascarillas a los consumidores.
Lugar, Mush Centro Comercial El Jardin.

Es una tienda especializada en maquillajes, la cual tiene pocas personas que

visitan el lugar.

Tienen alianzas con la marca Ottie y reina de Quito, sin embargo durante dos
horas de observacion entraron alrededor de 7 personas al local, preguntando
por productos de la marca Maybelline.



En la tienda solo existe el maquillaje, no las cremas o productos cosméticos.
Los productos cuestan incluso mas que en el Megamaxi.

Los productos de maquillaje estdn muy bien ubicados, y con una excelente luz

para mejorar la percepcion del producto.

En la tienda existen kits navidefios, es decir por la compra del rimel te regalan
bolsos para guardar el maquillaje, esta es una buena tactica para vender

dentro del local con poca concurrencia de personas.

El local tiene dias especiales de descuentos, lo cual puede ser bueno para

futuras tacticas con la marca.
Las personas entran a preguntar por cursos de automaquillaje.

Existen descuentos para las personas que llenan unos datos en el local, es una

buena informacién ya que se puede tener una base de datos y realizar mailing.

Las personas preguntan por asesoria para ver que productos son para su tipo

de piel.
Lugar, Fybeca Centro Comercial Quicentro.

Los productos estdn mucho mas ordenados, se encuentran con mayor
facilidad.

Las personas que trabajan en la Fybeca estan mucho mas pendientes de lo
gue necesitan los consumidores, ya que se acercan mujeres que saben de los

productos y quieren resolver las dudad que tengan los clientes.

Las mujeres personal de la farmacia pueden influir en la compra, ya que habian
personas que preguntaban por las mascarillas, y estas personas les
recomendaban que usen las de la marca Ottie, en especial la de colageno,
influyeron tanto que se llevaron tres productos de la marca Ottie.



Existe mucha concurrencia de personas, en dos horas de técnica de
observacion entraron alrededor de 50 personas, de las cuales 20 se dirigieron

a la area de productos cosmeéticos.

Existen dias de la belleza, son todos los lunes, en donde los productos de esta
categoria tienen un precio especial, del 10% de descuento, pero dentro de esta

promocién no se encuentra la marca Ottie y esto perjudica a la marca.

Existen personas que hacen exfoliaciones y limpiezas faciales dentro de la
farmacia pero con mucha variedad de productos y marcas no es de una sola,
sin embargo las mujeres asisten y hacen fila por este servicio, es importante

tomar en cuenta este punto.

Las personas preguntan por asesoria para ver que colores de los labiales les

gueda mejor con su tono de piel.

Los productos se encuentran mal ubicados, ya que estan en la parte inferior de

la percha, mezcladas con diferentes marcas.
Lugar, Farmacias Medicity, Av. Eloy Alfaro

De todos los puntos de venta este es el que mejor puesto en escena del
producto tiene, ademds, a farmacia esta excelentemente organizada y los

productos se encuentran con facilidad.

Los precios de los productos de la marca Ottie varian entre estas farmacias y la

Fybeca con aproximadamente 25 centavos.

Existe personal de la farmacia que recomienda que productos usar y siempre

tienen el servicio de limpieza de rostro o maquillaje en la farmacia.

Existen bastantes personas que visitan la farmacia, los compradores no

necesitan de ayuda del personal, debido al orden de la farmacia.

Existen los dias Medicity en los que hay muchos descuentos, el Unico factor

malo es que no se aplican a los productos Ottie, pero se pueden crear alianzas.



En el transcurso de 3 horas de observacién, se compraron dos iluminadores de
la marca Ottie, estos productos son la tendencia del momento y es de mucho

beneficio decir que la marca Ottie es una de las primeras en traerlo al ecuador.

La atencion del personal de la farmacia es muy correcto y servicial, no tienen
guardia pero todos los empleados del lugar saludan, ademas, las cajas siempre
estan con personal atendiendo y las secciones de la farmacia estan muy bien

distribuidas.

Los productos se encuentran bien ubicados, estan a la altura de los ojos de

una persona.



