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RESUMEN

Endo Organics es una marca ecuatoriana de productos organicos para el cuidado de la
piel. A través del uso de materia prima nacional, Endo Organics ha desarrollado una linea de
productos faciales y corporales para dar una solucion delicada para las condiciones de la piel.
Cada producto es elaborado artesanalmente, con extractos de plantas cuidadosamente
seleccionadas para asegurar su esencia organica, libre de pesticidas. Aplicando sus principios
como empresa, los productos no son testeados en animales y los envases son de vidrio, por lo
que pueden ser reutilizados indefinidamente. Endo Organics busca expandir la comunidad de
mujeres ecuatorianas que optan por una opcion orgénica para el cuidado de la piel gracias al
posicionamiento de la marca a través de su comunicacién publicitaria, branding y tacticas en
medios digitales. Endo Organics apela a la diferenciacion de la marca en relacion a la
competencia, distanciandose de los convencionalismos visuales hasta ahora vistos en el
mercado de los productos para el cuidado de la piel.

Palabras clave: orgénico, productos para el cuidado de la piel, mujeres, emprendimiento,
posicionamiento, marca, branding.



ABSTRACT

Endo Organics is an Ecuadorian brand of organic products for skin care. Through the
use of national raw material, Endo Organics has developed a line of facial and body products
to provide a delicate solution for skin conditions. Each product is handcrafted, with carefully
selected plant extracts to ensure its organic essence, free of pesticides. Applying their
principles as a company, the products are not tested on animals and the containers are made
of glass, so they can be reused indefinitely. Endo Organics seeks to expand the community of
Ecuadorian women who opt for an organic option for skin care thanks to the positioning of
the brand through its advertising communication, branding, and tactics in digital media. Endo
Organics appeals to the differentiation of the brand in relation to the competition, distancing
itself from the visual conventions so far seen in the market of skin care products.

Keywords: organic, skin care products, women, entrepreneurship, positioning, brand,
branding.



TABLA DE CONTENIDO
1. INTRODUCCION. ..ottt 13
2. ANTECEDENTES. .. .. e 14
2.1 Antecedentes del tema. ... .....ovuiiiiiti i e 14
2.2 Problema y oportunidad............oooiiiiiiii e .16
2.3 Pregunta de iNVeStIZACION. . ....ouuttt ettt ettt et ettt et et et et eee e enneeneanann 16
2.4 Propo6sito de 1a creacion de marca.........o.vveiiniiiiitii i 16
3. REVISION DE LA LITERATURA . .....coiitii e 17
Bl FUBNTES. .. 17
3.2 FOIMALO. et e 17
3.3 DefiniCion de tEIMINOS. ... ..euie et 17
N D110 P 21
4. METODOLOGIA. ... 25
4.1 Justificacion de la metodologia.............oooeiriiiiini i, 25
4.2 Universo de 1a INVESTIGacioN............iuiirie it 25
4.3 Herramientas de INVEStIZacion. ... .. ..ouiiritit ittt aeas 26
5. INVESTIGACION CUALITATIVA . ..o, 28
5.1 ODJEtiVOS gBNEIALES. . ... vt ettt ittt 28
5.2 ODjJetiVos €SPECITICOS. .. .u it 28
5.3 GUia de dISCUSION. ...ttt 28
5.4 Resultados de la investigacion cualitativa............cooooiiiiiiiiiiiiiii e, 32
5.4.1 Andlisis de 10s resultados. .......oveiiiiii 32
6. INVESTIGACION CUANTITATIVA. ... 37

6.1 ObJEtiVOS ENETALES. ...ttt e e e 37



6.2 ODbjetivos €SPECITICOS. ....oui i, 37
6.3 FOrmMAto A8 BNCUESTA. ... ..v ettt ettt ettt et e e e 37
6.4 Resultados de la investigacion cuantitativa.................ccoeeiiiiiiniiiniiniiiiieene 41
6.4.1 Analisis de 10s resultados. .........ooiiiii i, 49
7.CREACION DE MARGCA . ... .oiiiiiii it 50
T NI, .. 50
A 001511 PP 50
7.3 Paleta CrOMALICA. . ....vveeet et 51
7.4 Personalidad de lamarca...........cooiininii 52
7.5 Valores de MaArCa. ......ooiiiiiitt et et e e e 52
7.6 Mapa de poSICIONAMICIITO. ... ..uvtint et ettt et et ete et et ee e e et e e et eneeaeeeneeaeeees 53
7.7 POSICIONAIMICIITO . ...\ tteettt ettt ettt et e ettt aee e e et e et e et e e e et et e e e e e ane e e aans 54
8. ESTRATEGIADE MARKETING. ..., 56
8.1 ANALISIS FODA . ... oot 56
8.2 ANALISIS 4 S ittt et e e 58
8.3 MaArKEtiNG MIX. .. vttt e e 58
9. ESTRATEGIA DE COMUNICACION. ......ovviiiiiiiiiiee e 65
10. BRIEF CREATIVO . ..o e e e e, 66
11. CAMPANA PUBLICITARIA ..o, 70
111 ESCAlEra de MArCa. .. ...eetiee et e 70
L S I 0 1o 5 ) U 72
| I\ (TG 110 L P 75
11.4 Fases de 1a Campamia. ........o.viniiniit it 77
12. CONCLUSIONES. ... e 89

13. RECOMENDACIONES. ... e 90



10

14. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS........cooiiiiiiiiieiee e 91

15. ANEXOS



11

INDICE DE FIGURAS

Figura 1: Rango de edad en el que Se encuentra.............ooevivuiiiiiiiiiiniiiiiineen 41
Figura 2: ¢ Utiliza productos para el cuidado de la piel?..........coovviiiiiniiiie, 41
Figura 3: Sondeo de personas dispuestas a utilizar lamarca....................cooiiiiiin 42
Figura 4: Sondeo de factores de compra influyentes................cooeviiiiiiiiiiiiiiianninnn, 43
Figura 5: Sondeo de concepto de productos organicos para lapiel...................cooeeeininn. 43
Figura 6: Sondeo de factores diferenciadores para lamarca..............c.cooceiiiiiiiinin... 44
Figura 7: Sondeo de productos de preferencia...........o.coovvviiiiiiiiiiiiiiiiii i, 44
Figura 8: Sondeo de frecuencia de uso de productos.............ocoveiiiiiiiiiiiiiiiiinienn, 45
Figura 9: Sondeo del concepto de lamarca............cooviuiiiiiiiiiiiiiiiiieea 45
Figura 10: Sondeo medios para la marca.............cooeiiiiiiiiiiiii 46
Figura 11: Sondeo de precios sugeridos para productos de lamarca.............................. 46
Figura 12: Sondeo de tipo de publicidad para lamarca................ccooviiiiiiiiiiininnnnnn 47
Figura 13: Sondeo de relacion entre productos y bienestar emocional........................... 48
Figura 14: Sondeo de posibles emociones creadas por el producto...................ocooeiaenn. 48
Figura 15: LOgOtiPO. .ottt e e e e 50
Figura 16: Paleta CromAtICA. . ....ovieit ettt ettt et et et e e 51
Figura 17: Mapa de poSiCIONAMIECNLTO. ... ..uuutntte ettt et ee e 54
Figura 18: Muestra de dos de 10s productos............coouiiiiiiiiiii i 59
Figura 19: Render 1 de stand para feria..............ooooiiiii e 61
Figura 20: Render 2 de stand para feria.............oouiiiiiriiii e 61
Figura 21: Render 3 de stand para feria.............oooiiiiiiiiii i i 62
Figura 22: Cupon del 10% de descuento..........co.ovueiiiiiiiii e 62

Figura 23: Plan de medios segun las fases de la campafia...................ooceviiiiiiiinnnnn... 76



Figura 24:
Figura 25:
Figura 26:
Figura 27:
Figura 28:
Figura 29:
Figura 30:
Figura 31:
Figura 32:
Figura 33:
Figura 34:
Figura 35:
Figura 36:
Figura 37:

Figura 38:

12

Campania de eXPeCtatiVa. . ... ..o.ueeiitie et 78
Campana de eXPeCtatiVa. . .....o.ueetiti it 79
Campafia iINformatiVa. .........oouiiii e 80
Campafia iINformativa. ..........ouiiii e 80
Campania iINformativa. ..........c.o.ieiiiii e 81
Campafia iINformatiVa. .........oouiiii e 81
L 17210 o P 82
L 17210 o P 83
L 17210 o P 83
L 17210 o P 84
By T, .o e 85
Post concurso set de productos faciales............ocevieiiiiiiiiiiiiiiii 86
Muestra de cupOn de deSCUENLO. .......vvieiii it 87
Muestra pagina de Instagram. ..o 88



13

INTRODUCCION

Endo Organics es una marca ecuatoriana de productos organicos para el cuidado
de la piel. A través del uso de materia prima nacional, Endo Organics ha desarrollado una
linea de productos faciales y corporales para dar una solucion delicada (no abrasiva) para las
condiciones de la piel. Cada producto es elaborado artesanalmente, con extractos de plantas
cuidadosamente seleccionadas para asegurar su esencia organica, libre de pesticidas.
Aplicando nuestros principios como empresa, los productos no son testeados en animales y
los envases son de vidrio por lo que pueden ser reutilizados indefinidamente. Endo Organics
busca expandir la comunidad de personas que optan por una opcién organica para el cuidado

de la piel, y es por esto que cada producto se encuentra disponible a un precio accesible.
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2. ANTECEDENTES

2.1 Antecedentes del tema

La tendencia en el mercado hacia los productos organicos para el cuidado de la piel

“El mercado de los productos de higiene personal organicos factur6d 8.23 billones de
dolares en 2013 vy, segun el informe de mercado de Grand View Research, se espera que
alcance en 2020 los 15.98 billones de dolares” (Vidal, 2015). A lo largo de la Gltima década
la creciente preocupacion de los consumidores por mantener un estilo de vida saludable y de
bienestar integral, ha derivado en un mayor interés y demanda por productos organicos para
el cuidado personal (anti-edad, anti-caida del cabello, antiacné, proteccion solar, entre otros).
Adicionalmente, el mercado internacional ha modificado las normativas para productos
cosméticos con el propdsito de promover que sean seguros, que disminuyan su huella
ambiental y que hagan un uso eficiente de los recursos (Vidal, 2015). Lo previamente
mencionado gener6 una motivacion y necesidad del mercado por desarrollar nuevas
propuestas cosméticas que se adeclen a las normativas y satisfagan las expectativas de los
consumidores avidos por utilizar productos que cuiden de su salud a corto y largo plazo. Es
asi como los productos organicos para el cuidado de la piel alcanzan su auge en la industria
cosmética y se posiciona como esa solucion ideal para los nuevos requerimientos de los
consumidores y la industria en si misma. Segun el estudio de mercado de Transparency
Market Research acerca de los productos organicos, existen tres factores fundamentales que
incrementaran significativamente la demanda de este tipo de productos en el area de cuidado
personal:

1. Creciente preocupacion de los consumidores por los efectos adversos que los

productos quimicos tendran sobre su salud a corto y a largo plazo.
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2. Mayor conciencia ecologica.
3. Conocimiento progresivo acerca de los peligros relacionados a los quimicos
sintéticos.
Marcas ecuatorianas

Con el objetivo de entender cual es estado actual del mercado nacional en el &mbito de
productos organicos para el cuidado de la piel, es necesario estar al tanto de cudles son las
marcas que figuran como potencial competencia de Endo Organics, cual es su
posicionamiento y cuéles son sus atributos principales como marca. En este caso particular, se
analiz6 a Natu y a Apothecary, ambas empresas ecuatorianas establecidas en el mercado
nacional de los productos organicos para el cuidado de la piel.

Natu es una empresa originaria del Ecuador, creada por Carmen Borja, quien afirma
que sus productos “buscan regresar la mirada a un estilo de vida mas sabio, sencillo, sano y
natural” (2015). Actualmente los productos de Nat ya se encuentran disponibles en Medicity
(cadena de farmacias en la ciudad de Quito) y sus precios se encuentran entre los 6 y 22
dolares. La imagen de la marca como tal no genera recordacion debido a que puede ser
facilmente confundida con otras propuestas de la competencia en cuanto a disefio de
packaging y branding.

Apothecary se describe a si misma en sus redes sociales como “la Unica linea
ecuatoriana de cosmética unisex hecha con ingredientes 100% naturales y organicos”. Su
comunicacion publicitaria es estrictamente funcional y direccionada hacia la visualizacion del
producto. Sus productos se encuentran a la venta en varios puntos de distribucion como De
Prati y Pharmacys. Los precios de los productos de Apothecary se encuentran entre los 8 y 20
dolares.

2.2 Problema y oportunidad
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A nivel nacional (Ecuador) se ha tendido a ver a los productos organicos de
produccion local como productos inalcanzables para ciertos estratos socioecondémicos debido
a sus precios y lo costoso de su produccion. Adicionalmente, la imagen de estos productos se
ha direccionado meramente hacia una packaging sumamente “artesanal” que en la gran
mayoria de casos deja mucho que desear. EI que un producto sea hecho a mano, no quiere
decir que su etiqueta o empaque debe ser ineficiente 0 poco vistoso. En ese sentido, Endo
Organics tiene la oportunidad de posicionarse en el mercado como una marca a precios
accesibles para niveles socioeconémicos medio, medio-alto y alto. Ademas, su presentacién
jugara un rol fundamental en la apreciacion que el consumidor tendra de la marca. Endo
Organics ingresara al mercado con una comunicacion publicitaria enfética en los valores

funcionales y emocionales de la marca, siendo esto una ventaja competitiva.

2.3 Pregunta de investigacion

¢Como posicionar una marca de productos organicos para el cuidado de la piel de

modo que resalte entre la competencia?

2.4 Propdsito de la creacion de la marca

Endo Organics nace con el propdsito de introducir en el mercado ecuatoriano una
opcién de productos delicados para pieles secas, mixtas o grasas a un precio accesible. A
través de del trabajo conjunto con productores agricolas locales, Endo Organics busca
contribuir al desarrollo de la economia nacional. A través de su comunicacion de marca, se
plantea un acercamiento a las bondades de la materia prima organica y al estilo de vida mas

saludable a corto y largo plazo que ofrece Endo Organics.
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3. REVISION DE LA LITERATURA

3.1 Fuentes

Al tratarse de un emprendimiento desde sus inicios, las fuentes de investigacion para
el siguiente proyecto se basaran en literatura referente a este tema, asi como a la identidad de
marca puesto que la creacion de una marca requiere de varios aspectos a llevarse a cabo. La
comunicacion publicitaria y marketing son temas que deben ser entendidos y especificados
para lograr estrategias de venta (campafias publicitarias, promociones, etc.) y un

posicionamiento acorde a las expectativas de la marca.

3.2 Formato

El formato del presente proyecto de emprendimiento comenzaré por la definicion de
términos fundamentales para el desarrollo de una estrategia de comunicacion y ventas segin
las intenciones de la marca. Ademdas se tomardn en cuenta cimientos publicitarios
conceptuales necesarios para lograr las metas propuestas a lo largo del proyecto. Finalmente
se recurrird a la teoria de ciertos autores cuya experticia en temas de publicidad y marketing

seran de gran utilidad para la consecucion de objetivos.

3.3 Definicion de términos

Productos organicos. Segun Vidal “los productos de cuidado personal organicos se
producen a partir de ingredientes organicamente cultivados y se procesan de forma natural sin
la adicion de ningtin producto quimico” (2017). Los productos organicos comprenden materia

prima que ha sido cultivada libre de pesticidas y herbicidas, entre otros.
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Producto para el cuidado de la piel (Cosmecéutico). Se trata de un producto que se
cataloga entre lo cosmético y lo farmacoldgico, lo cual se refiere a que al ser aplicado en la

piel puede llegar a modificarla “sin alterar el equilibrio sistémico interno del paciente”

(Gomez, 2017).

Delicado. Es un adjetivo que segun la Real Academia de la Lengua Espafiola
“procede con escrupulosidad o miramiento”. En este caso, los productos organicos para el
cuidado de la piel son caracterizados como delicados puesto que ofrecen una solucién

cuidadosa y no abrasiva para las condiciones de la piel.

Emprendimiento. Se denomina como emprendimiento a la accion de emprender,
verbo que indica que un proyecto, obra o negocio estan siendo llevados a cabo. Por lo general
se trata de un proyecto que se desarrolla a largo plazo por medio de esfuerzo y recursos con la

finalidad de alcanzar objetivos (Pérez y Gardey, 2010).

Marketing. Segun la definicion de la American Marketing Association encontrada en
el libro La Gran P de Néstor Jaramillo, el marketing es “el proceso de planificar y ejecutar la
concepcién del producto, precio, promocién y distribucion de ideas, bienes y servicios para
crear intercambios que satisfagan tanto objetivos individuales como los de las
organizaciones” (2016, p. 6). Se trata de influenciar al mercado en cuanto se tendra un
entendimiento de aquello que se vende y por consiguiente, de aquello que debe ser producido
para generar esas ganancias. A través del marketing o mercadeo, el consumidor debera tener
motivos para escoger nuestro producto o servicio por sobre el de la competencia.

Publicidad. Basandose en el concepto de Otto Kleppner, “la publicidad es una
actividad que utiliza una serie de técnicas creativas para elaborar y disefiar distintos tipos de

comunicacion que serviran para persuadir y seran faciles de identificar” (Jaramillo, 2016, p.
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26). El mensaje publicitario puede ser difundido a través de distintos medios de comunicacion
dependiendo del grupo objetivo al que se desea llegar, asi como del presupuesto de quien
busca emitir el mensaje. La publicidad busca fundamentalmente generar la demanda de un

producto o servicio por sobre los de la competencia.

Promocion. “Regalo o beneficio que se hace al cliente o consumidor” (Jaramillo,
2016). La promocion es parte del marketing mix que incluye a la publicidad, producto y plaza

como enfoques necesarios para una estrategia de venta viable.

Redes sociales. “Son sitios web en donde el usuario crea una pagina personal
mediante la cual comparte acerca de su vida al resto de usuarios por medio de fotos, archivos,

comentarios, etc.” (Jaramillo, 2016, p. 51).

Facebook. Una red social masiva cuya oferta de modelo publicitario para empresas
permite que estas puedan anunciar bajo un sistema de segmentacién en base a los perfiles de
los usuarios. De este modo, los anuncios pueden ser direccionados a los grupos especificos de
personas que podrian estar interesados en ellos. Los precios por publicitar en Facebook

resultan sumamente competitivos puesto que se ajustan a todo tipo de presupuestos.

Marca. “Es el vinculo racional o emocional por el cual el consumidor (sujeto) se
conecta con el producto o servicio (objeto) y obtiene una respuesta positiva o negativa”
(Jaramillo, 2016, p.86). Una marca responde a la necesidad de poder identificar a un
producto o servicio mediante la utilizacion de un simbolo, letras, palabras, figuras, etc. Esto
altimo es fundamental en términos de publicidad puesto que la marca en si misma (su

imagen) puede ser un factor diferenciador que puede o no jugar a su favor.
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Insight. El insight es el hallazgo o comprension de aspectos cotidianos del ser
humano, que explican sus comportamientos o forma de pensar. Aplicado a la publicidad, “el
insight puede parecer obvio, pero al integrar ese insight en el contexto especifico de la marca
es cuando vamos a lograr crear una comunicacion realmente original, memorable, de modo
que resulte un producto creativo verdaderamente efectivo que conecta al consumidor con la

marca” (Jaramillo, 2016, p.95).

Posicionamiento. “Es el lugar que ocupa la marca en la mente del consumidor”
(Jaramillo, 2016, p.102). El posicionamiento de una marca implica que el consumidor la
prefiera sin pensarlo dos veces. Para lograrlo, se requiere de gran esfuerzo y eficacia a la hora
de elegir estrategias que le permitan al consumidor recordar a la marca e identificarla como

aquella que merece ser elegida.

Campafia publicitaria. Segin Ximena Ferro en el libro La Otra P, una campafia
publicitaria es “un grupo de avisos con un mensaje unico que es lanzado por un empresa,
producto o persona a través de diferentes medios para llegar a un mercado objetivo.”
(Jaramillo, 2016, p.219). EIl exito de una campafia publicitaria se mide en relacion a los

objetivos de la misma (recordacion, ventas, posicionamiento, etc.).
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3.4 Autores

Néstor Jaramillo

Al hablar de posicionamiento, nos referimos sin duda alguna, a uno de los elementos
méas importantes (si no es el mas importante) de la comunicacién publicitaria y una marca
como tal. Como fue mencionado previamente, el posicionamiento “es el lugar que ocupa la
marca en la mente del consumidor” (Jaramillo, 2016, p.102). A lo largo del capitulo 9 de su
libro La Gran P (Fundamentos de Publicidad), Néstor Jaramillo realiza un analisis exhaustivo
de lo que el implica el posicionamiento de un producto/marca y los pasos para alcanzarlo.

Con la finalidad de determinar el estado actual y objetivo del posicionamiento de una
marca debemos preguntarnos lo siguiente: “;Qué posicion tenemos y en qué etapa del ciclo
de vida del producto estamos?” (Jaramillo, 2016, p.102). Una vez respondida esta pregunta de
forma honesta y sesuda, cabe continuar con el analisis y definir en cuél de los siguientes
grupos se encuentra el producto/marca en cuestion.

1. No tiene una posicion definida, por lo que es necesario crearla. Por lo general, esto
sucede cuando el producto/marca se encuentra al inicio de su ciclo de vida.

2. Ya existe un posicionamiento, puesto que el producto/marca esta en su etapa de
crecimiento o madurez. En este punto, es imperativo analizar el posicionamiento
actual y decidir si es que se debe insistir en €él, o si es que desistir debido a que el
producto/marca se ha desfasado en el mercado.

3. La posicion elegida no ha sido efectiva, por lo que un reposicionamiento es la opcion

adecuada a pesar de las dificultades que esto implica.
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En cuanto al aspecto econdémico de la empresa que determinara qué cantidad de

fondos seran destinados para el posicionamiento del producto/marca, se deben tomar en

consideracion las siguientes opciones:

Considerar un préstamo bancario es una posible solucion, siempre y cuando los
términos y condiciones del mismo no signifiquen comprometer la empresa hasta el
punto en que lo que en principio deberia ser una oportunidad de crecimiento termine
convirtiéndose en la causa del fin del negocio.

Buscar socios es una opcion viable puesto que aunque haya que ceder acciones de la
empresa, ese socio/s tiene la capacidad de invertir y contribuir al desarrollo del
negocio. Se debe tomar en cuenta que el socio debe ser elegido cuidadosamente ya
que también tendra derecho a opinar y poder de decision, por lo que es muy posible
que se den discusiones.

Invertir cuidadosamente hasta que el negocio vaya creciendo es probablemente una de
las opciones mas escogidas. Empezar con pequefias inversiones es rentable hasta que
el negocio tenga la capacidad econdmica de expandirse e invertir mas en el area del
posicionamiento.

Finalmente, una vez contemplados los recursos econdmicos para el posicionamiento

del producto/marca, el direccionamiento del tipo de creatividad a aplicarse es un paso

significativo que en principio parece sencillo, pero requiere de sabiduria para tomar

decisiones correctas.
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Anna Maria Lopez Lopez

“El nivel de competencia existente en la mayoria de los sectores profesionales y
empresariales empuja a las empresas e individuos a centrar sus esfuerzos en conseguir la
diferenciacion y a luchar por no ser considerados como uno mas” (Lopez, 2014, p.194).
En ese sentido, a traves del capitulo 8 de su libro Curso Disefio Gréfico (Fundamentos y
Técnicas), Anna Maria Lopez hace una introduccion hacia la importancia de la identidad
corporativa para una marca.

Una de las formas mas efectivas para diferenciarse, una marca debe direccionarse
hacia su identidad corporativa en donde el desarrollo de una identidad grafica tiene el poder
de ser ese elemento decisivo que logra que el consumidor escoja una marca por sobre otra.

En primera instancia, vale la pena enfatizar el concepto de marca expuesto por Lépez:
“ El término marca recoge todos los aspectos que definen a una empresa/individuo, aspectos
tanto fisicos como abstractos - su filosofia, personalidad, forma de comunicarse, su imagen
grafica, sus signos representativos, su logotipo, etc.- (2014, p. 194). Cabe recalcar que debido
a ciertas confusiones que se dan con frecuencia, es necesario aclarar que el logotipo y la
marca son dos elementos distintos. Una marca puede cambiar de logotipo (o de signo

representativo), pero éstos no pueden cambiar de marca (L6pez, 2014, p.195).

El logotipo es “la sena de identidad grafica de un profesional, empresa o entidad. Una
imagen o simbolo de impacto visual directo que le identifica y diferencia. Un logotipo es un
simbolo de identificacion unico (Lopez, 2014, p.195). Existen distintas formas de logotipos o
marcas graficas que deben ser aplicados en relacion a lo que busque transmitir la empresa:

- Representacion tipografica: logotipo basado unicamente en tipografia, sin el uso de

iconos o simbolos que la acomparien.
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- Simbdlico: logotipo que tiende a estar compuesto por un simbolo representativo sin
incluir tipografia.

- Combinacion tipografica con simbolo (isologo - imagotipo): logotipo que combina
elementos tipograficos con un simbolo representativo. Un isologo se da cuanto el
simbolo y la tipografia no pueden ser separados. Un imagotipo es el resultado de la
coexistencia de ambos elementos que funcionan juntos pero que también pueden ser
utilizados por separado (Ej: Nike, Puma, Pepsi).

- Iniciales o siglas: logotipo formado por una o varias iniciales que abrevian el nombre
de la empresa o sus fundadores.

- Estilo firma: “logotipos basados en la firma o rubrica del fundador de la empresa”

(Lopez, 2014, p.197).

El disefio de un logotipo responde a la necesidad de comunicar visualmente la esencia
y personalidad de una empresa, entidad o individuo. “Un logotipo debe ser coherente con la
entidad que representa y ser ademas anico, original, facil de recordar y reconocible a simple

vista” (Lopez, 2014, p.197).
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4. METODOLOGIA

4.1 Justificacion de la metodologia

La metodologia aplicada en la presente tesis se basé principalmente en la aplicacion
de investigacion cualitativa y cuantitativa con el proposito de lograr un acercamiento hacia el
potencial consumidor (target) a través de informacion acerca de sus preferencias en cuanto a

productos para el cuidado de la piel, medios de comunicacién, precios, entre otros.

A lo largo de la etapa cualitativa, se indagd la cosmovision del grupo objetivo en
referencia a productos organicos para el cuidado de la piel, ademéas de los medios por los
cuales les gustaria conocer informacion acerca de los mismos. Adicionalmente se investigd
qué tipo de mensajes son los que desearian recibir al tratarse de publicidad de productos
organicos para el cuidado de la piel. En sintesis, se buscé conocer el concepto actual que el

publico objetivo tiene de los productos organicos para el cuidado de la piel.

Durante la etapa cuantitativa se investigaron datos puntuales acerca de las preferencias
de los potenciales consumidores en cuanto a qué productos son los que mas comprarian, asi
como el tipo de mensaje en el que estarian interesados al tratarse de publicidad. Se analiz

también los medios por los cuales el mensaje publicitario seria dptimamente emitido.

4.2 Universo de la investigacion

Si bien es cierto que toda mujer utiliza por lo menos un producto para el cuidado de la
piel, es cada vez méas grande el grupo de mujeres quienes buscan productos acorde a un estilo

de vida saludable y glamuroso. El universo de la investigacion de Endo Organics esta dirigido
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a mujeres entre los 20 y 45 afios, pertenecientes a un rango socioecondémico entre las clases

media, media-alta y alta.

4.3 Herramientas de investigacion

Investigacion cualitativa

En primera instancia la herramienta utilizada fue un focus group ya que este permite

una vision cercana de las potenciales consumidoras. Los temas tratados fueron los siguientes:

e Diferenciacion entre productos naturales y productos organicos.

e Disponibilidad de productos organicos para el cuidado de la piel.

e Beneficios de la utilizacion de productos organicos para el cuidado de la piel.

e Linea de productos orgéanicos para el cuidado de la piel de su preferencia.

e Primeras palabras en las que piensan al escuchar “productos organicos”.

e Emociones con las que relacionan “productos organicos para el cuidado de la piel”.

e Laimportancia de la imagen del producto.

e Canales de distribucion y medios 6ptimos para la publicidad.

En segunda instancia se realizaron entrevistas a profundidad ya que estas
proporcionan informacién altamente confiable en relacion a las apreciaciones que el posible
consumidor tiene acerca de la propuesta de producto o servicio. Los temas tratados son los
mismos que en el focus group. De este modo, las conclusiones pueden ser comparadas con el

fin de analizar cuales son los factores en comun.
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Investigacion cuantitativa

La etapa de investigacion cuantitativa se llevd a cabo por medio de encuestas en
modalidad en linea, lo cual permitio el acceso a un grupo de mujeres seleccionadas a traves
de redes sociales pertenecientes al grupo objetivo. Las encuestas representan una herramienta
ideal para obtener datos y cifras detallados acerca de las preguntas en cuestion. En este caso

ciertos de los temas tratados fueron:

e Preferencia de compra (qué productos comprarian)
e Canales de distribucion ideales
e Tipo de mensaje publicitario

e Precios en relacion a los productos
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5. INVESTIGACION CUALITATIVA

5.1 Objetivos generales

Partiendo de la investigacion cualitativa (focus group y entrevistas a profundidad), el
objetivo general fue el de comprender a profundidad al potencial consumidor basdndonos en
sus preferencias de compra, su percepcion acerca de los productos orgénicos para el cuidado
de la piel, encontrar un factor diferenciador para la marca y por ende, catapultar un mensaje

publicitario efectivo.

5.2 Objetivos especificos

Entender cudles son los factores principales (calidad, precio, presentacion) a la hora

de comprar un producto para el cuidado de la piel.

- Determinar que tan bien seria recibida una linea de productos organicos para el
cuidado de la piel hecha en Ecuador.

- Puntualizar el rango de precios que el potencial consumidor estaria dispuesto a pagar
por un producto organico para el cuidado de la piel.

- Identificar el tipo de mensaje publicitario (funcional o emocional) al que aspira el
consumidor para ser atraido a la compra.

- Establecer los medios de comunicacion ideales para llegar efectivamente al publico

objetivo.

5.3 Guia de discusion de focus group

Insights de los participantes

¢En queé piensan cuando digo cuidado de la piel?

¢ Qué significa para usted el cuidar de su piel?
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¢Considera usted importante la eleccion de los productos adecuados para ello?, ¢si, no, por

que?

(En qué piensa cuando digo la palabra “organico”?

Exploracion de la categoria

¢ Qué es para usted una linea de productos organicos para el cuidado de la piel?

¢Para quiénes son este tipo de productos?

¢Ha comprado un producto de esta indole anteriormente?, cuénteme: la experiencia completa.

¢COmo es la apariencia del producto?

¢Qué funciones cumplia (beneficios)?

La exhibicién (en donde lo compr6 y como se veia el lugar)

Los precios

Las garantias

El servicio

¢Hacen algo por ustedes que les genera un extra?, ;como es?

Vs productos que hacen uso de quimicos, ¢;qué ventajas tiene el uso de productos organicos

para la piel? ;Qué desventajas?

En cuanto a la compra de este producto, cuénteme cémo fue su experiencia, lo volveria a

comprar? ¢Si, no y por qué?

Marcas
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¢ Qué piensan acerca de las marcas de productos organicos para el cuidado de la piel?

¢ Cuél es la que méas comunica?

¢ Cual tiene un servicio diferencial/ son innovadoras?

Elaboraciéon Scan-Mind

¢Como imaginan que deberia ser una marca de esta indole?, ;de qué hablaria?, ;como la

representarian graficamente?

Deberia ser diferente o similar a las otras marcas de existen actualmente en el mercado.

Profundizar

Construccién de marca

¢Qué sabe de los productos organicos para el cuidado de la piel?, ¢sabe cuales son sus

beneficios?

¢ Cuédles son sus necesidades en cuanto al cuidado de la piel?

¢ Qué esperaria de productos de ese tipo?

En caso de una campafia publicitaria:

¢Por qué medios quisiera recibirla? ¢Cudles son los servicios que brinda esta marca?

¢ Qué factores influyen en el momento de compra cuando se trata de su cuidado personal?

¢ Considera una ventaja o desventaja el que estos productos sean hechos en Ecuador?

¢Actualmente cuales son sus marcas de elegidas y por qué?



31

¢ Tratdndose de productos de alta calidad, consideraria usted que los productos organicos

deberian ser més caros, mas baratos o de igual precio que aquellos que contienen quimicos?

¢En referencia a su marca ideal que deberia proponer esta marca de productos organicos?
¢ Qué deberia hacer esta marca de productos organicos para lograr ser mejor que las otras

marcas existentes en el mercado?

Promociones y publicidad

¢Qué publicidad recuerdan acerca de productos organicos para el cuidado de la piel? ¢;En qué

medios recuerdan haber visto este tipo de publicidad?

Generalmente, ,Como se enteran sobre la existencia de las diferentes marcas de productos

organicos para el cuidado de la piel?

Y sobre las promociones, ¢qué tipo de promociones / ofertas les gustaria que hicieran? ¢Por

qué?

(Qué tanto influye ‘el boca a boca’ en la opinidon que tienen sobre una marca de productos

organicos para el cuidado de la piel?

De todos los canales de comunicacién que hemos mencionado, ¢Cuales son los mas

adecuados para enterarnos de la oferta de productos organicos para el cuidado de la piel?

Psicologia de la marca

Ejercicio de Personificacion.

Si en este caso, Endo Organics una marca de productos organicos para el cuidado de la piel
fuera una persona de carne y hueso, ¢Coémo seria? ¢Podrian describir a esta persona? ;Qué

caracteristicas tendria? Indagar por:
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Geénero, edad, personalidad, hobbies, trabajo/profesion, escolaridad, estilo de vida, caracter,

valores y creencias de la persona (marca).

Incidencia de marca

¢Como buscan acerca de este tipo de productos en internet?, ;qué valoran de la pagina?,

¢coémo navegan en la pagina?, ;qué no les gusta de la pagina?

Establecer diferencias: ¢en qué es mejor la pag. web o red social vs ir a un local o feria?

¢En qué es mejor ir a un local o feria vs ir a la pag. web o red social?

5.4 Resultados de investigacion cualitativa - Focus Group
Muestra

Numero de focus groups: 1

NUmero de personas por focus group: 6

Numero total de participantes: 6

5.4.1 Andlisis de los resultados

- Consideran que es importante hacer una diferenciacién entre productos naturales y
productos organicos, ya que evidentemente no son lo mismo y el consumidor debe
saberlo.

- Los productos organicos para el cuidado de la piel no forman parte de su cotidianidad,
pero esto se debe a que no existe mayor disponibilidad a su alcance, no a falta de
interés o voluntad de compra.

- No se ha hecho suficiente énfasis en los beneficios de la utilizacién de productos
organicos para el cuidado de la piel, es decir ¢por qué deberia consumir un producto

organico en vez de uno con quimicos?
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Si pudieran escoger una linea de productos orgéanicos para el cuidado de la piel, ésta
incluiria: crema corporal hidratante, un producto para reducir el frizz del cabello y un
lipbalm.

4 de las 6 participantes estarian dispuestas a pagar entre 5 - 9 ddlares por este tipo de
productos dependiendo de la calidad y cantidad ofrecida.

Al mencionar “productos organicos para el cuidado de la piel” las primeras palabras
que se les vinieron a la mente fueron: salud, artesanal y naturaleza.

En cuanto a la asociacion de “productos organicos para el cuidado de la piel” con una
emocion, estas fueron las palabras mencionadas: tranquilidad, alegria y felicidad.
Consideran que la presentacion del producto debe verse artesanal pero no en exceso,
es decir, debe notarse que es un producto adecuadamente elaborado.

Los lugares de compra de productos por excelencia son: centros comerciales, ventas
por catalogo y redes sociales.

Los medios en los cuales encuentran su informacién acerca de productos de interés
son: google ads, redes sociales (sobre todo Facebook), recomendaciones de amistades
y familiares (tias - primas), paginas web.

Piensan que el que se trate de un producto ecuatoriano es una ventaja competitiva ya
que muchas personas buscan apoyar a la industria nacional siempre y cuando esta
ultima sea de buena calidad.

Las redes sociales y un local comercial son plazas de venta a las que el consumidor
quiere acudir para adquirir este tipo de productos.

La informacion de productos de interés se obtiene mayormente en redes sociales,
paginas web y el famoso “word of mouth” entre amigas y familia.

La tranquilidad es una emocion con la que el consumidor relaciona la utilizacién de

productos organicos para el cuidado de la piel.
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Si se ofrece un producto de buena calidad, el consumidor estaria dispuesto a pagar lo
mismo o mas de lo que paga regularmente por productos que si contienen quimicos.
Una crema corporal hidratante y un lip-balm son dos productos esenciales para la

potencial linea.

5.5 Guia de discusion de entrevistas a profundidad

La presente guia de discusion fue utilizada tanto para las entrevistas a profundidad.

En su opinion, ¢qué es un producto organico para el cuidado de la piel?
¢ Qué cualidades esperaria de un producto organico para el cuidado de la piel?

¢Qué productos especificos compraria en una linea de productos orgéanicos para el

cuidado de la piel?
¢Cuanto estaria dispuesta a pagar por este tipo de productos?

Si una marca de productos organicos para el cuidado de la piel quiere llegar a usted

mediante una emocion, ¢;cual seria?

Si le digo que estos productos se realizan en Ecuador y que todos sus ingredientes son

nacionales, ¢estaria ain méas dispuesta a comprar o es esto un factor negativo?
¢En qué lugares de venta le gustaria adquirir el producto?

¢Cuales son los medios por los que recibe informacién de productos con mayor

frecuencia?

Muestra

Numero de entrevistas a profundidad: 2

5.5.1 Andlisis de los resultados

¢ Qué es un producto organico para el cuidado de la piel?
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- Productos que no hacen uso de quimicos como el comun de las cremas. Se trata de
productos que hacen uso de ingredientes mucho menos procesados quimicamente
cdémo se ve normalmente en grandes empresas internacionales.

¢ Qué cualidades esperaria de un producto organico para el cuidado de la piel?

- Esperarian que sea mucho menos abrasivo que un producto "comun™ para la piel y que
sean para objetivos especificos como para la hidratacion de la piel seca o para pieles
grasas. Quisieran que sea un poco mas artesanal que los productos quimicos que se
producen en masa.

- Esperarian que sea efectiva en lo que ofrece, es decir, que no por ser artesanal no sea
tan buena como una quimica y de una marca conocida.

¢Qué productos especificos compraria en una linea de productos orgéanicos para el
cuidado de la piel?

- Crema o locion hidratante para el cuerpo.

- Un producto para los labios.

- Crema facial que sea para la piel grasa (que sea muy delicada por la sensibilidad del

rostro).

¢ Cuénto estaria dispuesta a pagar por este tipo de productos?
- Dependiendo de la calidad y cantidad del producto estarian dispuesta a pagar un rango
de entre 6 y 15 ddlares.
¢,Si una marca de productos organicos para el cuidado de la piel quiere llegar a usted
mediante una emocion, cual seria?
- Felicidad: las entrevistas piensan que ese es el sentimiento ideal porque eso es lo
sienten cuando piensan en usar productos que sé que a largo plazo no les van a causar

un dafo.
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- Tranquilidad: porque al consumir productos libres de quimicos sienten que estan
poniendo su piel en buenas manos, saben que estan haciendo lo posible por ser menos

vulnerables a los efectos adversos de los quimicos.

Si le digo que estos productos se realizan en Ecuador y que todos sus ingredientes son
nacionales, ¢estaria ain mas dispuesta a comprar o es esto un factor negativo?

- Depende de la calidad del producto, si hay la certeza de que es un buen producto,

entonces estarian felices de consumir un producto nacional ya que esto significa que la

industria local esta avanzando.

¢En qué lugares de venta le gustaria adquirir el producto?

- Por comodidad les gustaria encontrarlo en una péagina web y en redes sociales (sobre
todo Facebook e Instagram). Sin embargo, también les gustaria poder encontrarlo en
cadenas nacionales o en locales ya que quisiera ver el producto e incluso probarlo
(muestras) antes de comprarlo.

¢Cuales son los medios por los que recibe informacion de productos con mayor
frecuencia?

- Facebook es el medio de mayor preponderancia lo cual indica que los medios digitales
son una herramienta poderosa a tomar en consideracion.

- También hacen un escaneo de productos cuando estan en locales como Fybeca,
Supermaxi, etc., sobre todo dentro de centros comerciales.

- Las recomendaciones de amigas y familiares son tomadas en cuenta, por lo que el

word of mouth tiene que ser positivo.
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6. INVESTIGACION CUANTITATIVA

6.1 Objetivo general

La presente investigacion cuantitativa tuvo como propoésito general alcanzar datos
numéricos que permitan un mayor entendimiento de los requerimientos y expectativas de los
potenciales consumidores en relacion a la propuesta de una linea de productos organicos para

la piel.

6.2 Objetivos especificos

Determinar la receptividad del publico objetivo en cuanto a los productos.

- ldentificar los factores de compra mas relevantes.

- Entender el concepto que el publico objetivo tiene de los productos orgéanicos para el
cuidado de la piel.

- Establecer un atributo competitivo y diferenciador para la marca.

- Conocer cuales son los productos para el cuidado de la piel de mayor interés para el
potencial consumidor.

- Obtener una perspectiva del concepto bajo el cual el consumidor quisiera que la marca
se dé a conocer.

- Saber qué tipo de mensaje (funcional o emocional) busca el consumidor en la

publicidad para este tipo de productos y en qué medios les gustaria recibirla.

6.3 Formato de encuesta

1. Género

- Hombre
- Mujer
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Otro

N

. Rango de edad en el que se encuentra
- 18-22 afos

- 23-27 afos

- 28-32 afos

- 33-37 afos

- De 37 afios en adelante

3. ¢Utiliza productos para el cuidado de la piel?
- Si
- No

A veces

4. ;Estaria usted dispuesto a utilizar productos organicos para el cuidado de la piel?
- Si
- No

5. ¢ Qué factores influenciarian su decisién de compra del producto?
- Calidad

- Precio

- Presentacion

- Que sea una marca conocida

- Otro

6. (Qué se imagina al escuchar “productos organicos para el cuidado de la piel”?
- Productos libres de quimicos

- Productos mas caros

- Productos mas baratos

- Una opcidn de productos que me gustaria probar

- Una opcion de productos mucho menos abrasivos para la piel

7. ¢ Qué factores cree usted harian que una marca de productos organicos para el cuidado
de la piel sea diferente y llamativa?
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Un empaque innovador
Que genere una conexion emocional con el consumidor

Productos especializados para los distintos tipos de pieles

Qué productos serian de su interes?
Aceite de coco

Crema limpiadora humectante
Crema hidratante facial

Gel hidratante facial y corporal
Jabones artesanales

Productos para la barba

9. ¢Con qué frecuencia utilizaria los productos considerando que estos son aptos para el

uso diario?

10.

11.

Todos los dias de la semana
5 a 6 veces por semana
3 a 4 veces por semana

1 a 2 veces por semana

¢En base a qué concepto le gustaria que se diera a conocer la marca?
Productos organicos para el cuidado de la piel

Productos organicos de calidad

Productos orgénicos para pieles exigentes

Productos organicos para todo tipo de pieles

Si se lanzara la marca en Ecuador, ¢a través de qué medios le interesaria conocerla

mas? Seleccione maximo 2 opciones.

12.

Medios tradicionales (TV, radio, prensa).
Medios digitales (redes sociales, pagina web).
Eventos o ferias

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por la compra de productos organicos para el

cuidado de la piel?

5a10USD
10a 15 USD
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- 15a20USD

13. ¢ Queé tipo de publicidad le gustaria que comunique la marca?
- Promociones y descuentos
- Beneficios funcionales de los productos

- Que logre una conexion emocional con el consumidor

14. ;Cree que hay alguna relacion entre los productos que usas para cuidar tu piel y tu
bienestar emocional?

- Si

- No

- Tal vez

15. ¢Consideraria que si alguien le obsequia un producto organico para el cuidado de su
piel es porque quiere cuidar de usted?
- Si
- No



41

6.4 RESULTADOS DE INVESTIGACION CUANTITATIVA

Muestra: 113 mujeres

1. Rango de edad en el que se encuentra

18 - 22 afios 33 (29,7 %)

23 - 27 afos 18 (16,2 %)

28 - 32 afios 17 (15,3 %)
33 - 37 afios

De 37 afiosena. .. 36 (32 4 %)

0 10 20 30 40

Figura 1: Rango de edad en el que se encuentra

Mayor nimero de respuestas sobre todo de mujeres de 37 afios en adelante. Seguido
por mujeres entre los 18 y 22 afios. El target de la marca es flexible entre consumidoras

mujeres.

2. ¢Utiliza productos para el cuidado de la piel?

Si 86 (78,9 %)
No 9(8,3 %)
A veces 15 (13,8 %)

0 20 40 60 80 100
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Figura 2: ¢ Utiliza productos para el cuidado de la piel?

Podemos ver que el 78,9% de quienes respondieron utilizan actualmente productos
para el cuidado de la piel por lo que se puede concluir que existe la posibilidad de ingresar en

el mercado.

3. ¢Estaria usted dispuesto a utilizar productos organicos para el cuidado de la piel?

si 103 (93,6 %)

No 6 (5,5 %)

Depende del pro... f—1 (0,9 %)

Depende §—1 (0,9 %)

Figura 3: Sondeo de personas dispuestas a utilizar la marca

El 93,6% estaria dispuesto a utilizar productos organicos para el cuidado de la piel lo
cual es una suma significativa que me indica que el mercado es altamente receptivo a esta

propuesta.
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4. ¢ Qué factores influenciarian su decision de compra del producto?

Calidad 100 (91,7 %)

Precio 56 (51,4 %)

Presentacion
Que sea una ma...
Responsabilidad. .. 1(0,9 %)
Procedenciay c... 1(0,9 %)
Piel delicada §—1 (0,9 %)

0 20 40 60 80 100 120

Figura 4: Sondeo de factores de compra influyentes

La calidad y el precio serian los factores mas influyentes para la decisién de compra

del posible consumidor.

5. (Qué se imagina al escuchar “productos organicos para el cuidado de la piel”?

Productos libres. .. —97 (89 %)
Productos mas...
Productos mas. ..
Una opcidon de p...
Una opcidon de p... —36 (33 %)
0 20 40 60 80 100 120

Figura 5: Sondeo de concepto de productos organicos para la piel

El 97% considera que “productos orgéanicos para el cuidado de la piel se refieren a

productos libres de quimicos”, por lo que su apreciacion es acertada.
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6. ¢Qué factores cree usted harian que una marca de productos organicos para el cuidado de

la piel sea diferente y Ilamativa?

Un empaque inn. ..

Que genere con...

Productos espe. .. 75 (68,2 %)

80

Figura 6: Sondeo de factores diferenciadores para la marca

El factor diferenciador de marca mas tomado en cuenta es que “sean productos
especializados para los distintos tipos de pieles”, es decir, el consumidor busca productos que

se ajusten a sus necesidades especificas.

7. ¢Qué productos serian de su interés?

Aceite de coco
Crema limpiad. ..
Crema hidrata...
Productos par...
Jabones artes__
Gel hidratante...

Algo para la ba...
Para la resequ...
Jabon anti gra. ..
Astringente pa._.
After shave y C...

Protector solar
Productos par...

jabdn facial, ex__
Aceites en gen._

44 (40 4 %)

57 (52,3 %)
65 (59,6 %)

23 (211 %)
16 (14,7 %)

32 (29.4 %)

1(0,9 %)
1(0,9 %)
1(0,9 %)
1(0,9 %)
1(0,9 %)
1(0,9 %)
1(0,9 %)
1(0,9 %)
1(0,9 %)

0 20 40 60 80

Figura 7: Sondeo de productos de preferencia

Los productos de mayor interés serian (en orden de votos): crema hidratante facial,

crema humectante desmaquillante, aceite de coco y gel hidratante facial y corporal.
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8. ¢Con que frecuencia utilizaria los productos considerando que estos son aptos para el uso

diario?

Todos los dias d. .. 73 (67 %)

5 a6 veces por... 12 (11 %)

3 a4 veces por... 15 (13,8 %)

1a2veces por...

1 vez por semana

0 20 40 60 80

Figura 8: Sondeo de frecuencia de uso de productos

El 73% utilizaria los productos todos los dias de la semana. Esta cifra me indica que
hay una posibilidad significativa de que la marca se pueda convertir en parte de su dia y dia y

lleguen a sentirla parte de su vida.

9. ¢En base a qué concepto le gustaria que se diera a conocer la marca?

Productos organ... 56 (51,4 %)
Productos organ. ..

Productos organ...

Productos organ... 32 (29,4 %)

0 10 20 30 40 50 60

Figura 9: Sondeo del concepto de la marca
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El 56% considera que la marca deberia hacerse conocer bajo el concepto de

“productos orgénicos para el cuidado de la piel” como lo fue en la propuesta inicial.

10. Si se lanzara la marca en Ecuador, ¢a través de qué medios le interesaria conocerla mas?

Seleccione maximo 2 opciones.

Medios tradicion. ..

Medios digitales. .. 95 (86,4 %)

Eventos o ferias 54 (49,1 %)

0 20 40 60 80 100 120

Figura 10: Sondeo medios para la marca

El 86,4% piensa que la marca deberia utilizar redes sociales y pagina web para

posicionarse en el mercado.

11. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por la compra de productos organicos para el cuidado

de la piel?
5-10USD
10-15USD 52 (49,5 %)
15-20 USD
30
Dependedelap...
0 10 20 30 40 50 60

Figura 11: Sondeo de precios sugeridos para productos de la marca
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El 49,5% esta dispuesto a pagar entre 10 - 15 USD por un producto organico para el

cuidado de la piel, lo que me da la oportunidad de proponer precios competitivos.

12. ¢Qué tipo de publicidad le gustaria que comunique la marca?

Promociones y... 47 (43,9 %)

Beneficios funci... 73 (682 %)
Que logre una c....

23 (21,5 %)

Que evidencie d... 1(0,9 %)

Figura 12: Sondeo de tipo de publicidad para la marca

En cuanto a publicidad, el 68,2% estaria interesado en saber de beneficios

funcionales de la marca asi como promociones y descuentos de la misma.
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13. ¢Cree que hay alguna relacién entre los productos que usas para cuidar tu piel y tu

bienestar emocional?

Si 86 (78,2 %)
No
Tal vez 10 (9.1 %)
] 20 40 60 80 100

Figura 13: Sondeo de relacion entre productos y bienestar emocional

El 78,2% considera que si existe una relacion entre los productos que usas para el
cuidado de la piel y tu bienestar emocional. Esto abre la posibilidad de generar publicidad que

genere vinculos emocionales con el consumidor.

14. ;Consideraria que si alguien le obsequia un producto organico para el cuidado de su piel

es porque quiere cuidar de usted?

Si 92 (85,2 %)

No
Porque saben g. ..
Mo necesariame. ..

no necesariame. ..

Para promocion...

propaganda

0 20 40 60 80 100

Figura 14: Sondeo de posibles emociones creadas por el producto
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El 85,2% piensa que si alguien le obsequia un producto organico para el cuidado de la
piel es porque quiere cuidar de esa persona. Esto también representa una oportunidad

publicitaria para lograr un acercamiento emocional con el consumidor.

6.4.1 Andlisis de los resultados

Los potenciales consumidores son receptivos ante la idea de utilizar productos
organicos para el cuidado de la piel, lo cual representa una oportunidad para la marca.
Adicionalmente, resulta una ventaja el tener conocimiento de los productos que el pablico
objetivo estaria interesado en adquirir. La eleccion de los potenciales consumidores va de la
mano con el factor competitivo que se refiere a productos organicos para los distintos tipos de
pieles. El sondeo de precios sugeridos para los productos es alentador en cuanto estos son

accesibles para las clases media, media-alta y alta.

En cuanto al tema comunicacional de la marca, el publico objetivo quisiera que el
mensaje publicitario sea fundamentalmente en relacion a los beneficios funcionales de los
productos. Sin embargo, las encuestas revelan que también es posible crear un vinculo
emocional con el consumidor a través de la nocidon de “carifio” y “cuidado”. Por otro lado, los
medios digitales fueron seleccionados como los mas propicios para emitir la publicidad y

crear un “didlogo” con los consumidores.
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7. CREACION DE MARCA

A partir de los resultados obtenidos a lo largo de la investigacion cualitativa y
cuantitativa, se evidencid que efectivamente en el mercado existe una apertura hacia el
desarrollo de productos organicos para el cuidado de la piel. Por consiguiente, la creacién de
la marca Endo Organics es viable y realizable. A continuacion un recuento detallado de la

elaboracion de la marca, paso a paso.
7.1 Nombre/Concepto

Endo Organics nace a partir de una premisa simple pero consensuada entre quienes
generaron la idea de la marca. Endo responde a las iniciales de Esteban Naranjo y Daniella
Oquendo, socios creadores del emprendimiento. Ademaés, proviene del prefijo de origen
griego con el significado de 'dentro’, 'en el interior' (Oxford, 2017), lo cual hace alusion al
concepto de la marca referente a que los productos organicos ayudan a mantener la salud de
los individuos por dentro y por fuera a corto y a largo plazo. Organics, es el término que da a

entender la naturaleza de los productos. Adicionalmente, Endo es una palabra facil de

EN
DO

ORGANICS

recordar y de pronunciar.

7.2 Logotipo




Figura 15: Logotipo
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El logotipo estd compuesto Unicamente por elementos tipograficos sencillos que

pueden ser facilmente leidos y que fueron pensados para ser

pasteles y disefios florales vectoriales.

7.3 Paleta cromatica

R:223 C: 14%
G: 217 M:13%
B: 169 Y: 41%
#DFDYA? K: 0%

PANTONE 7401 C

R: 180 C: 40%
G:213 M: 0%
B: 219 Y: 16%
#B4D5DB K: 0%

PANTONE 290 C

R: 179 C: 29%
G155 M: 47%
B: 195 Y: 0%
#B3IPBC3 K: 0%

PANTONE 2567 C

R: 230 C:12%
G: 214 M: 11%
B: 40 Y:97%
#E6D628 K 0%

PANTONE 106 C

Figura 16: Paleta cromatica

acompafiados con colores

R: 221 C: 0%
G: 158 M: 46%
B: 57 Y: 90%

#DD9E3? K: 0%
PANTONE 1375 C

R: 124 C:69%
C: 176 M: 0%
B: 120 Y: 69%
#7CB078 K:0%

PANTONE 7730 C

R: 228 C:0%
G: 189 M: 37%
B: 215 Y: 0%
#E4BDD7 K: 0%

PANTONE 2365 C

La paleta cromatica esta conformada por 7 colores que identifican a cada uno de los

productos. Se trata de una paleta vibrante y divertida que va en armonia con lo

monocromatico del logotipo.
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7.4 Personalidad de la marca

Endo Organics es una marca cuya personalidad responde a la de una mujer
ecuatoriana de 23 afos que disfruta de mantener un estilo de vida saludable, le gusta
adentrarse en tendencias (siempre y cuando estas aporten de alguna manera a su bienestar
fisico y emocional), y se siente segura de si misma. Si bien esta constantemente en contacto
con sus redes sociales, también es aficionada de las actividades al aire libre ya sea en espacios
urbanos o rurales. Es una mujer que se divierte, se preocupa por otros y los productos que usa

responden a sus convicciones y valores.

7.5 Valores de marca

Al tratarse de productos organicos para el cuidado de la piel, Endo Organics es una
marca con valores direccionados hacia el bienestar de sus consumidores en cuanto ofrece
resultados positivos en el &mbito facial y corporal asi como la satisfaccion personal intrinseca
de cada cliente. Los valores de Endo Organics son los siguientes:

1. Comprometidos:

El compromiso de proveer productos de alta calidad cuyos beneficios sean los
ofrecidos. Cumplir con las expectativas de los consumidores y brindarles una experiencia de
compra positiva que se prolongue incluso hasta después de la venta es parte del compromiso
de Endo Organics.

2. Accesibles:
Endo Organics cumple con su objetivo de mantener accesibilidad en cuanto a los

precios de los productos. Adicionalmente, se busca estar al pendiente de la comunicacién
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personal con el cliente para que este Gltimo pueda contactarse y recibir el asesoramiento
adecuado siempre que lo requiera.
3. Empéticos:

Las necesidades del cliente son la prioridad de Endo Organics, por lo que los
productos de la marca tienen el prop6sito de asistirlos en su dia a dia. Sabemos que verse y
sentirse bien es importante.

4. Creativos:

Desde sus formulas, pasando por su imagen (packaging), hasta llegar a su
comunicacion con el consumidor; Endo Organics mantiene a la creatividad como un pilar
fundamental de su dia a dia para darle nuevas y constantes razones para escoger a la marca
por sobre su competencia.

5. Cumplidos:
Una marca que cumple con sus promesas, es una marca que genera confianza. Endo

Organics aspira a clientes leales que tengan la certeza de que lo la marca le ofrece es veridico.

7.6 Mapa de posicionamiento

El siguiente mapa de posicionamiento representa una herramienta util puesto que
identifica la posicion de la marca en relacion a la competencia en el mercado. Para este mapa
en particular se decidio establecer la posicion de Endo Organics cuando las variables son:

e Organicos - Quimicos
e Precio alto - Precio moderado
Sin embargo, si se afadiese la variable de la imagen del producto como tal, Endo

Organics se encontraria como la Unica en su categoria.



ORGANICOS
- Burt's Bees - Apothecary
- Naty - Ayamcoco
- Nancy de los Rios - Karay
- Fioré - Endo Organics
PRECIO ALTO PRECIO MODERADO
- L'Creal
- Blc->f(.=,-mme - Nivea
- Clinique - St. Ives
- Blode’rma - Aveno
- Eucerin
- La Roche Posay
QUIMICOS

Figura 17: Mapa de Posicionamiento

7.7 Posicionamiento
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Endo Organics es una marca de productos organicos para el cuidado de la piel que

busca identificarse en el mercado gracias a la imagen atractiva de sus productos, los

beneficios que estos ofrecen, y sus precios accesibles.
Tipo de posicionamiento:

e Por usuario:

e Por beneficio:
Competencia directa:

e Natu, Apothecary, Nancy de los Rios, Fioré.
Segmento:

e Mujeres

e 20 - 45 afios
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Consumer insight: Toda mujer quiere sentirse y verse bien.
Beneficio:

e Cada producto estd pensado para los distintos tipos de piel de las potenciales
consumidoras.

e EIl producto como tal ademas de ser de alta calidad orgénica, tiene una presentacion
vistosa por lo que la experiencia de compra y de uso es més gratificante para el
consumidor.

Razones de consumo:

e Necesidad de cuidar de la piel.

e Necesidad de encontrar un producto especifico para el tipo de piel

e Necesidad de utilizar un producto delicado para la piel, libre de abrasiones.

e Necesidad de recurrir a un producto de calidad (que cumpla con las expectativas de
uso) que sea econdémicamente accesible.

Momentos de consumo:
e Rutina diaria de cuidado de la piel - en las mafianas después de la ducha y en la noche

antes de dormir.
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8. ESTRATEGIA DE MARKETING

Analisis del mercado

8.1 Analisis FODA

Fortalezas:

1. Know How de marketing, publicidad y disefio gréfico.

2. Disefio de marca Ilamativo.

3. Productos de alta calidad (plantas seleccionadas cuidadosamente para asegurar la
eficacia del producto).

4. Promesa de productos mas “delicados” para la piel (la gran mayoria de productos
quimicos son mucho mas abrasivos).

5. Variedad en productos faciales (para distintos tipos de piel) y corporales.

6. Productos no testeados en animales (la tendencia hacia este tipo de productos es cada
vez mas grande).

7. En proceso de sellos internacionales de calidad orgénica.

8. Canales de compra via redes sociales y préximamente en cadenas nacionales.

Oportunidades:

1. Facilidad de canales de venta digitales a futuro (pagina web, paginas de E-commerce).

2. Una vez obtenidos los registros sanitarios y sellos de calidad organica, los productos
seran vendidos en cadenas nacionales (Fybeca, Medicity, Burbujas Express, entre

otros).
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3. Posible exportacion de productos al extranjero (a futuro).

4. Creciente tendencia sobre todo en las clases media-alta/alta a optar por productos
organicos o que les ayuden a mantener un estilo de vida més saludable.

5. Aunque el target de nuestro producto son mujeres de los 20 a 45 afios, al tratarse de
productos para el cuidado de la piel, este mercado puede extenderse e incluso puede
llegar a ser consumido por hombres.

6. Segun la investigacién cuantitativa, es posible crear una conexion emocional con el
publico siempre y cuando también se hable del beneficio funcional.

7. Sobre todo los millennials estdn dispuestos a innovar en marcas y la imagen del
producto es un punto adicional a nuestro favor.

Debilidades:

1. Endo Organics es una marca nueva en el mercado por lo que los consumidores no
estan familiarizados con ella. Es imprescindible trabajar en el posicionamiento de la
marca.

2. Los presupuestos para pautar en medios son muy limitados.

3. El presupuesto para la adquisicion de nueva maquinaria para aumentar la capacidad de
produccidn es estrecho lo cual podria ser un problema a la hora de entrar a grandes
cadenas nacionales.

Amenazas:

1. Competencia directa de otras marcas nacionales que producen productos organicos
para el cuidado de la piel como Natu, Apothecary y Nancy De Los Rios.

2. Competencia indirecta de todas las marcas de productos para el cuidado de la piel.
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3. Empresas de productos para la piel con grandes presupuestos para publicidad que
crean ruido en redes sociales para empresas mas pequenas.

4. Posibles contratiempos en cuanto a la obtencion de registros sanitarios y sellos de
calidad organica.

5. Momento econémico complicado a nivel pais.

8.2 Analisis 4C’s
Consumidor:
e Mujeres ecuatorianas entre los 20 - 45 afios que se preocupan por el cuidado de su piel
que buscan opciones delicadas y saludables.
Categoria:

e Productos orgénicos para el cuidado de la piel.

Canal:
e Ventas a través de pagina web, redes sociales.
e A futuro se espera lograr ventas en distribuidores como Fybeca, Supermaxi, Medicity,
Burbujas Express, entre otros.

Competencia:

e Directa: otras marcas de productos organicos para el cuidado de la piel de venta en
Ecuador como Burt’s Bees, Natu, Fioré, Apothecary y Nancy de los Rios.
e Indirecta: todas las marcas quimicas de productos para el cuidado de la piel como

Bioderma, Biofemme, La Roche Posay, Neutrogena, Nivea, entre otros.

8.3 Marketing Mix
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Producto

Productos orgénicos (delicados) pensados en los distintos tipos de piel y los cuidados

que estas requieren.

Figura 18: Muestra de dos de los productos

Variedad de productos:
e Crema hidratante facial (130 ml)
e Gel hidratante facial (130 ml)
e Crema limpiadora humectante facial (130 ml)
e Aceite de coco (130 ml) (250 ml)
e Crema hidratante corporal (130 ml)
e Body Butter (130 ml)
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e Lipbalm (3 ml)

e Jabones artesanales (distintos gramajes)

Precio
Los precios al por menor son los siguientes:
e Aceite de coco (250 ml): 8,50 USD
e Gel facial - pieles mixtas a grasas (130 ml): 7,50 USD
e Crema hidratante facial - pieles sensibles y secas (130 ml): 8 USD
e Crema humectante limpiadora - todo tipo de pieles (130 ml): 7,50 USD
e Lipbalm (3 ml): 2,50 USD
Los precios de la competencia directa — Natl — son los siguientes (Publico objetivo de
mujeres entre 22 — 55 afios):
e Humectante facial (30 ml): 14,75 USD
e Protector solar (50 ml): 19,75 USD

e Polvo facial de limpieza (75 g): 9,75 USD

Plaza
En principio las ventas se van a realizar en la ciudad de Quito, con aspiracion futura a ventas
a nivel nacional. Se espera contar con 3 personas dedicadas al funcionamiento de ventas en
ferias y demas canales.
e Ventas a través de pagina web y redes sociales.
e Ventas en canales de distribucién como Fybeca, Supermaxi, Burbujas Express, entre
otros.

e Stand de promocidn en ferias hasta posicionar la marca (disefio de Carla Prado):



Figura 19: Render 1 de stand para feria

Figura 20: Render 2 de stand para feria
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Figura 21: Render 3 de stand para feria

Promocién
e Cupones de descuento:
- 10% de descuento en su siguiente compra por cada envase del producto vacio que sea

devuelto en perfectas condiciones.

Figura 22: Cupon del 10% de descuento

- 15% de descuento en fechas especiales por la compra de 4 productos en adelante.



63

e Promociones en fechas especiales

- San Valentin (14 de febrero): recibe un obsequio por la compra de 4 productos
(lipbalm se excluye de esta promocion).

- Diade la mujer (8 de marzo): obtén el segundo producto a mitad de precio (lipbalm se
excluye de esta promocion).

- Navidad (24 y 25 de diciembre): 2x1 en todos los productos de Endo Organics.

e Concursos en redes sociales

- Etiqueta a 5 amigas en nuestro post de Facebook e Instagram, comparte el post y
participa para ganar un set de 4 productos.

- Etiqueta a Endo Organics en una foto en la que nos muestres tu producto favorito de
la marca y participa en el sorteo de dos sets de productos faciales (la foto debe ser
subida en Facebook e Instagram).

- Etiqueta a 10 amigas en un video en el que nos muestres tu rutina con los productos
de Endo Organics y gana automaticamente tu producto favorito (el video debe ser

subido en Facebook e Instagram).

Publicidad

Endo Organics pautara su publicidad en redes sociales (Facebook e Instagram) ya que

la mayoria de las mujeres que forman parte del segmento de publico objetivo se encuentran

constantemente presenten en estos medios.
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El catdlogo de Endo Organics sera repartido en puntos estratégicos (puntos de venta).
Adicionalmente, este sera enviado en formato digital a los potenciales consumidores via

correo electrénico y en redes sociales.

Endo Organics estara presente en grandes ferias y eventos cuidadosamente
seleccionados (Ej. Grand Bazaar y Expo BeFit) en donde su stand serd un punto de atraccion.
Estas serdn oportunidades para entregar material de merchandising como termos, libretas,
esferos, etc. De este modo nuestros consumidores se sentiran mas comprometidos y a gusto
con la marca por lo que seran leales a ella y generaran un word of mouth positivo entre sus

circulos de amigos y familia.
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9. ESTRATEGIA DE COMUNICACION

Objetivo:

Posicionar a Endo Organics como la marca top of mind de consumidores que buscan

productos organicos delicados para los distintos tipos de pieles.

Pablico objetivo:

Mujeres ecuatorianas entre los 20 - 45 afios que se preocupan del cuidado de su piel y

buscan productos que favorezcan la salud de su piel a corto y largo plazo.

Promesa basica:

Endo Organics ofrece una opcion de productos organicos delicados para pieles secas,

mixtas o grasas.

Soporte de la promesa basica:

Endo Organics trabaja con materia prima organica nacional certificada que permite la

elaboracion de productos eficaces para los distintos tipos de pieles.

Tono de la comunicacién:
e Divertido
e Funcional
e Colorido
e Amistoso

e Alegre
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10. BRIEF CREATIVO

Datos de identificacion:
Cliente: Endo Organics

Producto: productos organicos para el cuidado de la piel

Idea de marca

Endo Organics es una marca que busca llegar a su consumidor a través de la promesa
de productos organicos mucho mas delicados para piel que aquellos productos quimicos que

por muchos afios se han posicionado con éxito en el mercado.

¢, Cudl es el problema u oportunidad que debe resolver la comunicacion?

Al tratarse de productos organicos, Endo Organics tiene la oportunidad de ingresar en
la surgente tendencia a optar por productos que no atenten con la salud ni a corto ni a largo
plazo y que ademaés ofrecen beneficios evidentes en este caso para la piel. Ademas, contrario
al bien ganado estereotipo de que los productos organicos suelen ser mas costosos, Endo
Organics mantiene precios accesibles para la clases media/media-alta/alta. Adicionalmente,
los productos de Endo Organics tienen una imagen de empaque que ha demostrado ser un

punto de atraccion de consumidores.

¢ Con quién nos vamos a comunicar?
Nos vamos a comunicar con mujeres ecuatorianas.
Edad: 20 - 45 afios

Nivel socioecondmico: medio/medio-alto/alto
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Este publico objetivo ha demostrado ser especialmente receptivo a nuevas propuestas
de productos sobre todo cuando éstos representan una oportunidad de mejorar la condicién de

la piel de forma no abrasiva.

¢ Qué debo hacer para lograr mi objetivo?

Endo Organics deberé presentar a su target las razones por las cuales deberian escoger
nuestros productos organicos por sobre otras marcas que ya estan posicionadas en el mercado.
Se deberé enfatizar que:

- Son productos no abrasivos para la piel.
- Se encuentran disponibles a precios accesibles.

Para lograrlo, se creara una campafia de informativa y mas adelante una de fidelizacion.

¢ Qué le doy a la gente para que tenga esa respuesta?
A través de material visual, el publico objetivo recibira toda la informacion requerida
para que tomen en consideraciéon a Endo Organics al momento de comprar productos

organicos para el cuidado de la piel.

Respuesta deseada por parte de los consumidores

Aspiramos a que el target se siente identificado con los valores y beneficios que
ofrece la marca por lo que la colocaran en su top of mind dentro de la categoria a la que
pertenece. Esperamos que les guste tanto la marca y sus productos, que la recomendaran a sus

conocidos, generando un word of mouth positivo.

Elementos que deben estar incluidos en la publicidad



68

e Logotipo
e Slogan
e Artes gréficas de la campafia: informativa y fidelizacion.

e Promociones disponibles

Canales y medios
Medios propios:

e Facebook

e Instagram

e Material POP
Medios ganados:

Cunias radiales en Radio Vision (91.7 Quito — 107.7 Guayaquil)

Competencia
Competencia directa:

Natu

Apothecary

Nancy De Los Rios

Burt’s Bees
Competencia indirecta:

- Todos los productos disponibles para el cuidado de la piel, ya sean quimicos u organicos.

Requerido para
- Campanfia de expectativa

- Campanfa informativa



- Campana de fidelizacion

Presupuesto
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Poster A3 $1,00 $ 25,00
Cupon de descuento (5 x 8,5) 150 $0,032 $4,80
Banner 1 $ 60,00 $ 60,00
Tarjetas de presentacion 1000 $22,22 $ 45,00
Catalogos 100 $1,50 $ 150,00
- $ 284,80
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11. CAMPANA PUBLICITARIA

11.1 Escalera de marca

La escalera de marca permite ordenar los distintos elementos que conforman una
marca. En este caso particular se determinardn los beneficios funcionales, beneficios
emocionales, atributos y convencionalismos en relacién a Endo Organics. El resultado del
analisis de estos elementos se derivd en la creacion de las estrategias para la campafa

publicitaria.

Atributos del servicio
1. Emprendimiento nacional (ecuatoriano).
2. De venta principal en Quito, pero con envios disponibles a nivel nacional.
3. Ventas a través de varias plataformas:
- Digital: pagina web y redes sociales (Facebook e Instagram).
- Fisico (a futuro): canales de distribucién (Fybeca, Supermaxi, etc.) y ferias
ocasionales.

4. Apertura a nuevos distribuidores y compras al por mayor.

5. Disponibilidad de pedidos personalizados.

Atributos del producto
1. Productos ecuatorianos, hechos con materia prima nacional.
2. Productos organicos
3. Productos no testeados en animales
4. Productos hechos a mano

5. Disefio de etiqueta (packaging) atractivo
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Beneficios funcionales

Los productos se prestan para una logistica sencilla de envios a nivel nacional.

La marca es perfectamente viable para la realizacion de campafias publicitarias y
estrategias de marketing.

Los componentes del producto pueden ser encontrados dentro del pais.

Es posible crear empaques y productos de edicion limitada o por fechas especiales.
Los productos presentan beneficios dermatolégicos visibles por lo que el consumidor

puede volverse leal a la marca.

Beneficios emocionales

1.

“Al utilizar productos organicos para la piel lo asocio con felicidad porque eso es lo
siento cuando pienso en usar productos que sé que a largo plazo no me van a causar
un dafno”.

“Estaria mas que feliz de consumir un producto nacional ya que esto significa que
nuestra industria esta avanzando”.

“Por comodidad me gustaria encontrarlo en una pagina web y en redes sociales, sobre
todo Facebook e Instagram”.

“Al utilizar productos organicos siento tranquilidad porque al consumir productos
libres de quimicos sé que estoy poniendo mi piel en buenas manos, sé que estoy

haciendo lo posible por ser menos vulnerable a los efectos adversos de los quimicos”.

Convencionalismos

Tomando en consideracion que se trata de una marca de productos organicos para el

cuidado de la piel, los convencionalismos son los siguientes:
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- Muyjer (normalmente blanca y joven) con piel como de “porcelana” tocandose el
rostro.

- Mujer (normalmente blanca y joven) aplicAndose el producto en el rostro con
movimientos circulares. Al terminar la accion previamente descrita, sonrie a la
camara.

- Imagenes del antes y después del rostro en donde se evidencia una mejora “radical” de
las condiciones cutaneas.

- Promesas sobrevaloradas del producto en donde basicamente se ofrecen resultados
milagrosos.

- Videos testimoniales en los que por lo comin, varias mujeres relatan su experiencia

con el producto.

11.2 Disruption:

Insight

Realidad

“Aunque no lo admitamos siempre, toda mujer quiere verse y sentirse bien a corto y a
largo plazo”. El consumidor es receptivo ante la idea de tratar a su piel con productos
delicados que ofrecen beneficios fisicos visibles y que lo hacen sentir bien intrinsecamente ya
que sabe que esta utilizando productos que no contienen quimicos abrasivos que puedan hacer

dafio a su salud ni a corto ni a largo plazo.

Relevancia

“Sentirme mas segura de mi misma implica sentirme comoda con cdmo me veo.

Comprar productos que me ofrecen una mejoria 0 mantener una piel saludable implica gastar
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dinero y ser cuidadoso en las rutinas de uso, pero no importa siempre y cuando los resultados
valgan la pena”. Es evidente que para el consumidor existe una relevancia en cuanto a como
se ven y como se sienten. Un producto para la piel no solo implica una parte de la “rutina
diaria” o algo que “hay que usar”, sino una serie de emociones positivas o negativas de cada

individuo dependiendo de qué tan felices estan con su imagen y su bienestar como tal.

Resonancia

“Por lo general los productos organicos para el cuidado de la piel son més caros que
los otros y la mayoria tienen empaques demasiado artesanales en el sentido de que no son
bonitos ni bien pensados”. Endo Organics tiene la oportunidad de entrar al mercado con

precios competitivos y una presentacion atractiva que se diferencia a la de su competencia.

Reaccion

“Aunque luchemos contra ello, lo que los deméas opinen de uno si nos importa.
Ademas, si mis amigas me dicen que un producto es bueno o funciona yo también quiero
probar”. Obtener resultados efectivos es necesario para Endo Organics ya que esto podria
significar que nuestros mismos consumidores sean en parte quienes se encargan de publicitar

a la marca mediante el word of mouth.

Respeto

“No me gusta que me prometan el oro y el moro, un producto tiene que ser realista en
cuanto a sus resultados”. Endo Organics puede aprovechar este insight para direccionar su
publicidad hacia los resultados reales que ofrecen sus productos de modo que la marca gane

la confianza de sus consumidores.
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Proposito de marca

Endo Organics busca ser mas que un producto de uso cotidiano al posicionarse dentro
de la mente del consumidor como la marca que se preocupa de que te sientas bien por dentro

y por fuera.

La confianza y la creatividad seran los cimientos de Endo Organics al promover los
beneficios reales de los productos y presentar una imagen llamativa de la mano de publicidad

que busca romper con los esquemas de los rostros y cuerpos perfectos.

Insight estratégico

“Sentirme mas segura de mi misma implica sentirme comoda con cdmo me veo.
Comprar productos que me ofrecen una mejoria 0 mantener una piel saludable implica gastar
dinero y ser cuidadoso en las rutinas de uso, pero no importa siempre y cuando los resultados

valgan la pena”.

Insight de comunicacion

“Aunque no lo admitamos siempre, toda mujer quiere verse y sentirse bien a corto y a

largo plazo”.

Esencia disruptiva

#soy lo maximo (concepto que se presta tanto para hablar de las mujeres y sus

cualidades increibles asi como de los productos).

Concepto de la campaia

“#soy lo maximo: a través de esta campafia Endo Organics se dirigird a sus

potenciales consumidoras ofreciéndoles no solo los productos y sus beneficios como tal, sino
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también la oportunidad de sentirse bien consigo mismas por dentro y por fuera. No se trata de

ser perfecta, pero si de darse el cuidado y los mimos que toda mujer merece.

Creatividad

La creatividad de la campafia estard basada tanto en mensajes funcionales de la marca
que también harén alusion al beneficio emocional, como en mensajes puramente emocionales

que permitiran que las potenciales consumidoras se sientan identificadas con la marca.

11.3 Medios

Los medios seleccionados para la campafia informativa y de fidelizacion de Endo
Organics estdn mayormente direccionados hacia el uso de redes sociales, puesto que los
resultados de la investigacion cualitativa y cuantitativa determinaron que estos son los
principales medios del publico objetivo. Adicionalmente, al tratarse de una marca todavia en
sus inicios, la inversion publicitaria en redes sociales se ajusta a todo tipo de presupuestos. En
medios digitales, Endo Organics también hard publicidad de sus promociones, campafas y

novedades en su pagina web.

Como medio tradicional, se ha presentado la oportunidad de publicitar en Radio
Vision (91.7 Quito y 107.7 Guayaquil) por un costo mensual simbolico. Esta radio esta
mayormente posicionada dentro de los estratos economicos medio-alto y alto, por lo que se

adecua con precision al publico objetivo de Endo Organics.

El plan de medios esta planteado para una duracion de 2 aproximada de dos meses en
los cuéles se analizaran paulatinamente los resultados en relacién a las ventas como tal, asi
como al nivel de posicionamiento de la marca y la recordacion que el publico objetivo tiene
de ella. Al finalizar el periodo establecido, se realizard una evaluacion exhaustiva de los

resultados con el propdsito de determinar si las acciones tomadas fueron las adecuadas.
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En cuanto a redes sociales, las elegidas son:

1. Facebook

2. Instagram

MEDIO FASE DESCRIPCION

Figura 23: Plan de medios segun las fases de la campafia

11.3.1 Plan de medios seguin calendario
El siguiente plan de medios segun las fechas del calendario esti planeado para un
periodo de dos meses tanto para Facebook como para Instagram simultaneamente en relacion
a las fases de la campafia.
1. Fase de expectativa
- Inicio: martes 7 de noviembre de 2017

- Finalizacion: viernes 17 de noviembre de 2017
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2. Fase Informativa (comienza con el lanzamiento)
- Inicio: lanzamiento sabado 18 de noviembre de 2017

- Finalizacion: sabado 9 de diciembre de 2017

3. Call to action (concursos con 4 dias entre uno y otro)
- Inicio: domingo 10 de diciembre de 2017

- Finalizacion: domingo 24 de diciembre de 2017

4. Fase de Fidelizacion
- Inicio: martes 26 de diciembre de 2017

- Finalizacion: domingo 7 de enero de 2018

11. 4 Fases de la campafia
Fase 1: Expectativa

Para la fase de expectativa de la campafia #soy lo maximo, se ha planificado dar a
conocer ciertas materias primas organicas que se utilizaran en los productos (Ej. coco, cera de
abeja, manteca de cacao). También se haran breves introducciones del patron de la marca
acompariado con insights obtenidos previamente en la etapa de investigacion con el propdsito

de llamar la atencién en redes sociales.



Una nueva experiencia en
cuidado de la piel esta por venir.

ESPERALA
#soylomdaximo
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Figura 24: Campafa de expectativa
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Un producto delicado

para el cuidado de la piel

ll

H

ESPERALO
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Figura 25: Campafa de expectativa

Fase 2: Informativa
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La campafia informativa comenzara con el lanzamiento de la campafia, seguido por

material visual que tratara en su mayoria la parte racional (funcional) de los productos.
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endo_organics Seguido

endo_organics Nuestro gel facial es ideal para
pieles MIXTAS a GRASAS gracias a la
combinacién de las propiedades de la
caléndula, zanahoria y Aloe Vera. Estos son
algunos de sus beneficios: antiinflamatorio,
antibacteriano, hidratante, antiacné, entre
otros. Nada mejor que un producto orgénico
para cuidar de tu piel y sentirte bien.
#soyloméximo #handmade #hechoenEcuador
#crueltyfree #orgénico

ORGANICS

endo_organics Seguido

endo_organics Verano? Siéntete bien por
dentro y por fuera nuestro aceite de coco
organico, extra virgen y prensado en frio. Sus
propiedades para la piel y el organismo son
muchas. Descubrelas en:
https://www.google.com/amp/s/www.organicf
acts.net/beneficios-de-salud/acites/los-
beneficios-del-aceite-de-coco-para-la-
salud.html%3Flang%3Des%26isamp%3D1
#soyloméximo porque cuido de miy me
siento fantéstica

francescagz95 Cuéanto cuesta?

endo_organics @francescaguerini Estimada
Francesca nos comunicamos contigo por
interno.

Figura 27: Campafia informativa
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endo_organics
Quito, Ecuador

Seguido

endo_organics Olvidate de la resequedad o
irritacién facial con nuestra crema humectante
LIMPIADORA que incluso remueve el
maquillaje a prueba de agua #. Gracias a los
beneficios del aceite de coco %, la cera de
abeja, la manzanilla y la menta; nuestra crema
limpia el rostro dejéndolo suave y humectado.

Proceso de uso:

Aplique la crema por las noches sobre el
rostro y retirelo con un pafiito seco para
remover el maquillaje o impurezas.

Nuestra crema limpiadora humectante es un
PRODUCTO INCREIBLE PARA MUJERES
INCREIBLES #soyloméximo

flamingomua Y@®

endo_organics @flamingomua %21

® Q

EN  endo_organics

D0  Quito, Ecuador Seguklo

endo_organics Nada mejor para un feriado
perfecto que darle a tu piel 12 hidratacién
ideal después de las vacaciones. Nuestra
crema hidratante facial contiene avena, Aloe
vera y lavanda para relajar el rostro 220 2. Un
producto organico para mujeres que cuidan
de si mismas. #soylomaximo porque uso
productos #organicos #handmade
#crueltyfree #hechoentcuador

® Q

14 Me gusta

Figura 29: Campafia informativa
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Parte importante de la marca, sera la disponibilidad del catdlogo para consumidores y
potenciales consumidores puesto que en el podran encontrar detalladamente los componentes
de los productos, sus propiedades y formas de uso. A continuacidén una ciertas partes del

catalogo:

MENTA

Anstiséptica Antiinflamatoria Antibacterial
Antiinflamatoria Antiséptica Antiinflamatoria

Anti-bacterial Astringente Ténico

I Relajante Cicatrizante Anti-manchas

i IO: Alivia el ardor Antfi-arrugas
Hidratante Hidratante Hidratante
Elimina impurezas Antibacterial Antibacterial
Anti-acné Anfi-arrugas Antfi-arrugas
Calmante Anti-acné Anti-acné
Anti-bacterial Desmaquillante Desmagquillante

Acondicionador Acondicionador

ORGANICS

ALOEVERA

Hidratante Hidratante

Antibacterial Antibacterial
Anti-arrugas Anti-arrugas
., Anti-acné Anti-acné
N Desmagquillante Regenerador
4 Acondicionador Astringente

Figura 30: Catélogo
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PRODUCTOS FACIALES

(REMA LIMPLADORA CREMA FACTAL HIDRATAN BODY BUTTER JEMAHIDR
HUMECTANTE - ‘ Humectante Hicratante

Hidl.ClTC! me. ; Cicatrizante Antibacterial
Antibacterial Antiséptico Astringente

:n:lbucienul Anti-arrugas Tonificante Regeneradora
niarugas Anti-ocné Regenerador
Anti-acné Tonificadora
Desmagquillante NN MNTEGH 0F CACAO, CiEh CONTIENE=ROE YERA, NARRNIA,
] XTRACTOS BOTANTCOS Y CRENG BAL.
CONTIENE: MIOL WERA, LAYANDA, RYCNA B ABLJA, ACEITE OF LOCD. ! e o4 it i
UDNTIEHE: MANEANILLA, MINTA, EXTRICTOS BOTANTEOS, CIEHA BASE
ACEITES PARA MASAJES BAJO PEDIDD

ACEME BF COCO, CERY DL ABEJA

GEL HTDRATANTE

Hidratante Hidratante
Cicatrizante < 7 Cicatrizante

Regenerante Anti-arrugas A R U M A S
Elimina impurezas Anti-acné
Antinflamaterio

Anti-estrias

CONTIENE: MANTECA BE CACRO, CERR ALMEMNDRAS MENTA

BE KBEJR, ACEITES ESENCIALES. CAMNELA MNARANJA
CONTIENE: CALCNDULA, ALOE TR, CEREZA WAINILLA
TRAHORIA ¥ WITAMING £ Coco ROSAS
LIMON LAVANDA

Figura 31: Catalogo

BENEFICIOS PARA LA PIEL

Humectante  Acondicionador DECORATIVOS MEDICINALES

Anfibacterial  Anti-acné
Anti-arrugas Controla el PH ALMENDRAS  MENTA MANZANILLA ~ ZANAHORIA
c e e s ssesssseesesnae / CANELA MARAMJA MIEL COLA DE

y y CEREZA VAINILLA LAVANDA CABALLO
coco ROSAS CALENDULA  MENTA
LIMON LAVANDA NARAMJA

se s s sssass s

ssssssss s s s

BENEFICTOS PARA LA SALUD CONTIENE: ACCITE DE COCO ORGANICD,
Regula el colesterol EXTRA VIRGEN PRENSADO EN FRIO,

Ayuda a perder peso
Estimula el sisterma inmune [XFDLIANT[S
Ayuda a la digestion —
Regula el metabolismo CHiA SALVADO
s s s s s s s st sasasa s AVENA  ANIS

CAFE CANELA
COCO  NUEZ MOSCADA
POLEN

Figura 32: Catalogo
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ENDO ORGANICS

HECHD EN /\yp
ECUADOR 2

crueltyfree

Figura 33: Catélogo



N
DO

ORGANICS

LI BALM BODYRUTTER <=

GEL HIDRATANTE (REMA HIDRATANTE "
(REMA FACIAL HIDRATANTE @
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Figura 34: Flyer
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Fase 3: Call to action

La fase del call to action busca generar interaccion entre Endo Organics y sus
seguidores en redes sociales, afianzado su relacion con la marca a través de incentivos como
premios al participar en concursos. Ademas, estas actividades seran de gran utilidad a la hora

de crear una base de datos de clientes y potenciales consumidores.

EN .
D0 ENDO Organics 2e.

LONCUKSO (7

.,
A
,;/f

g-,

)

Qv N

1,000 likes

Etiqueta a Endo Organics y a 6 amigas en una foto en la que nos muestres tu producto
favorito de la marca, y participa en el sorteo de dos sets de productos faciales.
Mujeres top, merecen productos top #soylomaximo y merezco lo maximo.

0 MINUTES AGO

Figura 35: Post concurso set de productos faciales
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Fase 4: Fidelizacion

El siguiente cupdn de descuento es un incentivo para reiterar la compra para quienes
ya han consumido algin producto de Endo Organics con anterioridad. Simultaneamente, la
conciencia ambiental de la marca se vera reforzada ya que el consumidor estard en contacto

directo con la idea de reutilizacion gracias a los beneficios de los envases de vidrio.

E N Por la devolucion de fu
envase de vidrio obtén

DO 10%

ORGANICS de descuento en
% fu siguiente compra.
O

Figura 36: Muestra de cupon de descuento
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Instagram sucs ® O

Jo

EN endo_organics = seido -

35 publicaciones 1,633 seguidores 5,154 seguidos

ENDO Organics Endo es una marca ecuatoriana de productos organicos para el
cuidado de la piel. Estamos felices de atenderte al 0996125575 0O

ORGANICS

| £ ]| ENDO Organics

Pagina Bandeja de entrada Notificaciones [ Estadisticas Herramientas de publicacién Configuracion Ayuda ~

ORGANICS
ENDO Organics

@endoorganics

Inicio

Publicaciones — “‘
Opiniones e Tegustav 3 Siguiendov 4 Compartir --- + Agregar un boton

Videos
Fotos Crear una publicacion o~ Salud/belleza en Quito
5,0 % % % % % - Cerrado ahora
Informacion £ {
Escribe algo.
- 4
Comunidad Consejos para paginas Ver todos
Ofertas
Est ® Crea una comunidad en torno a tu pagina
sta semana Cr i pr—_
Grupos
c nec
Alcance de la Interaccion con = ; i g
Administrar promociones publicacion publicaciones Visitas registradas ¢ 00 FuesaRsqueRepuee

gustar tu pagina?

Figura 38: Muestra pagina de Facebook
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12. CONCLUSIONES

Por medio de la investigacion cualitativa y cuantitativa, fue posible tener acceso a la
cosmovision del potencial consumidor, lo cual permitié la generacion de nociones
necesarias tanto para la creacion de la marca en si misma (productos), como para el
concepto de la camparia publicitaria en sus distintas etapas.

A pesar de la existencia de competencia directa e indirecta en el mercado nacional,
Endo Organics ha encontrado ventajas competitivas, basadas en factores
diferenciadores de marca determinados a través de la investigacion inicial.

El concepto de la campafia publicitaria esta cimentado en el #soylomaximo que hace
alusion al insight de que toda mujer quiere verse y sentirse bien. Paralelamente, el
hashtag de la campafia también puede ser entendido en el sentido funcional de los
beneficios de los productos que son “lo maximo”.

Endo Organics es una marca de productos organicos para el cuidado de la piel, que
ofrece una solucién “delicada” y transmite este mensaje a sus consumidores por
medio de comunicacion racional y emocional. Esto Gltimo ha sido disefiado para
generar fidelidad e interés hacia la marca.

Los medios predominantes para la difusion de la publicidad de la marca son de tipo
digitales (redes sociales y pagina web), ya que la investigacion determind que estos
son los espacios principales en donde el publico objetivo puede ser alcanzado y
persuadido. Adicionalmente, el presupuesto para promocionar las publicaciones
(posts) en redes sociales se adecta a la economia de un emprendimiento que se

encuentra en sus inicios y no cuenta con gran capital de pautaje.
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13. RECOMENDACIONES

La presencia de Endo Organics es ferias como “El Grand Bazaar” o la “Expo BeFit”
le brindaran al cliente una experiencia cercana con el producto.

Empaques como cajas de regalo de edicion limitada son una forma de refrescar la
imagen del producto y el interés del consumidor.

Las redes sociales de Endo Organics deben ser constantemente monitoreadas y
actualizadas, de modo que sus seguidores sepan que siempre pueden ponerse en
contacto.

Fechas especiales como el Dia de la Madre, San Valentin y Navidad, con dias que
generan un alza en las ventas, por lo que se requiere enfatizar la publicidad de la
marca.

Es importante estar al tanto de los resultados que indican los KPIs (Key Performance
Indicators) en redes sociales en cuanto a los posts se refiere. De este modo tendremos
una nocion mas clara de qué tipo de comunicacion esta funcionando, y de qué es lo
que debe ser modificado.

Los canales de distribucion deben estar siempre claros para el consumidor. A futuro se
debe prever que existan canales suficientes para ofrecer un servicio rapido y eficaz
para el cliente. Es decir, si bien es cierto que por el momento Quito es el punto inicial

de venta, hay que lograr generar ventas a nivel nacional.
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Esencia

Logofipo principal
Diagramacion

Cromdatica

Area de seguridad

Tamahno minimo

Tipografia

Versiones en blanco y negro
Versiones en escala de grises
Usos alternativos

Portada de aplicaciones

Aplicaciones

14-18
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Endo Organics es una marca ecuatoriana de productos orgdani-
cos para el cuidado de la piel. A fravés del uso de materia prima
nacional, Endo Organics ha desarrollado una linea de productos
faciales y corporales para dar una solucion no abrasiva para las
condiciones de la piel. Cada producto es elaborado artesanal-
mente, con extractos de plantas cuidadosamente seleccionadas
para asegurar su esencia orgdanica, libre de pesticidas. Aplicando
nuestros principios como empresd, los productos no son testeados
en animales y los envases son de vidrio por lo que pueden ser
reutilizados indefinidamente. Endo Organics busca expandir la
comunidad de personas que optan por una opcion orgdnica
para el cuidado de la piel, y es por esto que cada producto se
encuentra disponible a un precio accesible.

y



El logotipo de la marca Endo Organics responde a las
iniciales de los creadores del emprendimiento (Esteban
Naranjo y Daniella Oguendo). Es un logofipo cuyo objetivo
es generar recordacion a través de la facilidad de su
pronunciacion e imagen limpia.
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CROMATICA

R: 223 C: 14%
G: 217 M: 13%
B: 169 Y:41%
#DFD9A% K: 0%

PANTONE 7401 C

R: 180 C: 40%
G:213 M: 0%
B: 219 Y: 16%
#B4D5DB K: 0%

PANTONE 290 C

R: 179 C:29%
G: 155 M: 47%
B: 195 Y: 0%
#B39BC3 K:0%

PANTONE 2567 C

R: 230 C:12%
G:214 M: 11%
B: 40 Y:97%
#E6D628 K: 0%

PANTONE 106 C
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R: 221 C: 0%
G: 158 M: 46%
B: 57 Y: 90%
#DDPE3? K: 0%

FANTONE 1375 C

R: 124 C:69%
G:176 M: 0%
B: 120 Y: 69%
#7CB078 K:0%

PANTONE 7730 C

R: 228 C: 0%
G: 189 M: 37%
B: 215 Y: 0%
#E4BDDY7 K: 0%

PANTONE 2365 C
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El area de seguridad debe corresponder al
ancho del diametro interior de la letra “O" segun
lo indica el grafico en la parte inferior.
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El tamano minimo ha sido disenado para
asegurar la legibilidad de la marca Endo
Organics. Por lo fanto, las dimensiones
senaladas deben ser respetadas.

Las medidas previamente mencionadas, son
las minimas a aplicarse en piezas graficas.

1,5cm

... EN
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60 px

60 pXx
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La fipografia “Century Gothic” se aplica en los
cuerpos de texto de la marca Endo Organics.

ABCDEFGHIJKLM
NOPQRSTUVWXY/Z/
abcdefghijklmno

PAQrstuvwxyz

La fipografia “Letter Gothic” se aplica en el
texto inferior de “Organics” de la marca.

ABCDEFGHIJKLMN

OPQRSTUVWXYZ
abcdefghijklmn

opqrstuvwxyz
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VERSIONES EN
ESCALA DE GRISES
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USOS ALTERNATIVOS
CON RECUADRO
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PACKAGING
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HOJA MEMBRETADA

HECHO EN
DADOR

OTIZACION

Mullam porta facilisis justo, a feugiat dolor sodales sed. Vastibulum neque nisi, elementum tincidunt
metus sit amet, egestas bibendum enim. Aenean a blandit elit, vel rutrum mi. Nunc dapibus turpis sed
massa aliquet tincidunt.

Pellentesque id neque ligula. Nullam posuere, ligula a mattis posuere, lacus nisl adipiscing nunc, eu
congue justo est ut diam. Nam quam nibh, dignissim non consequat in, semper eget purus. Nulla arcu
sapien, viverra vitae metus tempor, congue ornare diam,

Lorem Ipsum delor it amel. condecletur adiplacing
alit. Fusco dignissim pretism consoctatur. Curabitur
tempor posusre massa in varius. Pellontesgue

Pallantasque vivarra nibsh au vahicula mattis.
Hullam porta faciiisis justs, a fougiat dolor sedales
sad, Vastibulum negque nlsl. slemenium tincidunt

Elemantum tincidunt metus sit amel, sgestas
bibendum enim. Aemean a blandit elit, vel rutrem mi,
Mungc dapibus turpis sed massa aliguet tincidunt.

Lorem |psum dodor sit amed, consectetur adiplscing olit. Fusco dignissim
protium consecietur. Curabitur lempor posuere massa In varius.
Pallantasque vivarra nibh au vehicula mattis, Mullam ports facilisis justs,
a faugiat dolor sodales sad. Vestibulum negqua nisi, alemantum tincldunt
metus sit amet. egestas blbendum enim. Asnsan a blandit el vel rutmum
mi. Mune dapibus lurpis sad massa aliquat tnciduni.

Pallentesque id neque ligula. Nullam posuers, lguls a mattls posuere,
lacus nisl adipissing numne, au cangus justa a5t Wb diam. Mam guam nash,
dignissim non consequat in, sempar aget purus. Nulla arcu sapéan, viverra
vitae metus tempor, congue ernare diam.

wanw.endorganics.com

productosendoecundor@gmail com

+373 PP 612 5373
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TARJETA DE PRESENTACION
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PRODUCTOS ORGANICOS
PARA EL CUIDADO DE LA PIEL

www.endorgahnics.com
productosendoecuador@gmail.com

+593 99 612 5575
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