El marketing digital en la industria de cosméticos
del Ecuador: Un caso de estudio

Digital marketing in the cosmetics industry of Ecuador: A case study

Miriam Guerrero!
Carlos Sempértegui Seminario?
Jaime Eduardo Gonzélez Diaz’

Resumen

El proposito de este articulo es exponer el aprovechamiento del correo electronico como medio publicitario,
impulsado por el envio de facturas electronicas de la industria o tiendas de cosméticos en Ecuador. Es producto
de un estudio descriptivo de disefio mixto. Que en lo cualitativo utilizé entrevistas y un Focus Group con
cosmetologas, usuarias y representantes de empresas del gremio; en lo cuantitativo se aplicod una encuesta
estructurada a una muestra de 50 actores claves. Todo indica que el marketing digital tendria un gran potencial de
aplicacion por parte de la industria cosmética de Ecuador, claro estd, ligado a una verdadera e intensa estrategia
de marketing, para impactar realmente la operacion de la empresa y obtener mejores resultados. Igualmente, se
sugiere utilizar el marketing de afiliaciéon como estrategia para la implementacion del marketing digital en esta
industria.
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Abstract

The purpose of this article is to expose the use of electronic mail as an advertising medium, driven by the
sending of electronic invoices from the industry or cosmetics stores in Ecuador. It is the product of a descriptive
study; of mixed design that I use quantitative and qualitative techniques. In qualitative terms they used interviews
and a Focus Group with cosmetologists, users and representatives of companies of the guild; in quantitative
terms, a structured survey was applied to a sample of 50 key players. Everything indicates that digital marketing
would have a great potential of application by the cosmetologist industry of Ecuador, of course, linked to a
real and intense marketing strategy, that is intense to really impact the operation of the company and obtain
better results. Likewise, it is suggested to use affiliate marketing as a strategy for the implementation of digital
marketing in this industry.
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1. Introduccion

El uso de las Tecnologias de Informacion y
Comunicacion (TIC), ha permitido un mejor
desempefio de las empresas en la Gltima década,
especialmente en el area de la mercadotecnia.
Los modelos de estrategia de mercadotecnia
digital coinciden en que la mercadotecnia
digital, no se trata nada mas del uso de
herramientas digitales, sino que las actividades
deben seguir un proceso planeado y controlado
apoyadas por el uso de las herramientas del
marketing tradicional (Gutiérrez y Nava, 2016).

El éxito de las técnicas del marketing y
publicidad en linea, incluyendo el £-business, el
E-comerce, el E-marketing son las actividades
que hacen parte del cibermarketing, también
conocido como marketing digital, marketing
interactivo o marketing viral. Dentro de las
herramientas que considera mas importantes
parael cibermarketing, y destaca principalmente
las siguientes: Internet, television interactiva
(Sky, Direct TV), servicios en linea (on line),
catalogos electronicos, tiendas virtuales, entre
otras (Méndez, 2013).

En este sentido, las redes sociales digitales se
han convertido en el fendmeno mas influyente
en la comunicacion en las ultimas décadas,
ofreciendo a la gente nuevas maneras de
construir y mantener relaciones, de compartir
informacion, de generar y editar contenidos.
Las empresas, viendo el crecimiento de la
actividad de las redes sociales digitales, estan
comenzando a utilizarlas en su estrategia de
marketing para la construccion de marca y para
medir la reputacion de las relaciones con los
clientes, entre otros aspectos.

Pero como se sefiald antes, el simple hecho
de utilizar redes sociales digitales dentro de
su estrategia de marketing, no es garantia
automatica de éxito. Un estudio sobre el uso de
estas en el contexto espafol, concluye que solo
una alta intensidad en el uso de las redes sociales
digitales como herramienta de marketing, y tener
una verdadera e intensa estrategia de marketing
son necesarios para impactar realmente la
operacion de la empresa y obtener mejores
resultados (Saavedra, F. et al. 2013).

138

Esto lo ratifican los resultados de otro
estudio realizado también en Espafia, los
cuales indican que el marketing viral puede ser
empleado para el beneficio, tanto de grandes
empresas con grandes presupuestos, como de
pequefios negocios. Las experiencias exitosas
de su utilizacion demuestran que, cuando se usa
integrado en el resto de estrategias comerciales
de la empresa, puede mejorar la recomendacion
de la marca e incrementar su notoriedad en el
mercado (Aguilar, V. et al. 2014).

Igualmente, un estudio de cibermedios
iberoamericanos, lleg6 a la conclusion que
algunos han asimilado de forma incorrecta
o incompleta la logica de la web. Se trata
de medios que, aunque utilizan recursos y
herramientas de la web, no lo hacen a partir de
los principios fundacionales de la web donde el
usuario es actor destacado y activo del proceso
comunicativo (Tejedor, 2010).

Por otro lado, alrededor del cibermarketing
o marketing digital se han desarrollado otros
conceptos como el big data marketing y el
marketing de afiliacion. Primero hablemos del
big data, este concepto junto al de business
analytics van cobrando fuerza e interés, frente al
gran volumen de datos e informacion generados
producto de la actividad de la empresa, y de las
relaciones con sus stake holders, poder analizar
permite a la empresas innovar mediante el
marketing insights o marketig directo, el big data
marketing estd mas ligado a la investigacion de
mercados (Goyzueta, 2015).

El marketing de afiliacion abarca todas
aquellas relaciones comerciales en las que
un comerciante promociona Sus Servicios o
productos mediante anuncios a un afiliado. La
red de afiliados mas simple consta de un solo
vendedor a sus afiliados. Estos se inscriben
directamente a través de las plataformas, que
son las responsables de la administracion de los
programas y del desarrollo técnico (Rodriguez,
C.etal. 2014).

En Ecuador la produccion anual de cosméticos
es superior a los 50 millones de dolares y los
principales productos son lociones, perfumes,
bronceadores, protectores solares, cremas de
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Figura 1. Exportaciones de cosméticos de Ecuador 2014-2015
Fuente: Procosméticos, basados en datos suministrados por Senae/Manifiestos.

manos, tratamientos anti-edad, geles para el
cabello, esmaltes de ufas, champus, rinses y
crema para peinar.

En el pais existen mas de 70 empresas que
se dedican a la produccion y distribucion de
cosméticos, en Procosméticos estan agrupadas
las que representan el 90% de las ventas
nacionales del sector. La generacion de empleos
de la industria tan solo en venta directa es de
alrededor de 400.000 fuentes de trabajo, ademas
existen 14.000 peluquerias en el Ecuador y el
sector propiamente dicho genera unos 6.000
puestos de empleo. (FLACSO, 2013)

Estos items son los que impulsan
principalmente el crecimiento de la industria
de cosméticos en Ecuador; mucha de esta
produccion va al mercado internacional, aunque
las exportaciones han tenido un descenso en los
ultimos afios (figura 1). Por otro lado, en el 2015
Ecuadorimportd $220°571.660,48 en productos
de la industria y exportd $ 13°738.125,35,
segun los datos de Procosméticos, en base a
la empresa de Manifiestos y a la Aduana del
Ecuador (Proecuador, s.f.).

El total anual de importaciones del 2015,
presenta un incremento del 14,61% en relacion
al 2014; sin embargo aun estan 21,74% por
debajo de las importaciones realizadas en
el 2013. EI primer semestre del 2015 fue
89,23% mayor que el mismo periodo del
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2014; sin embargo, en el segundo semestre
las importaciones decrecieron en 22,28% en
relacion al mismo periodo de 2014 (figura 2),
indica Procosméticos.

La promocion de productos como maquillajes
a través del correo electronico todavia no esta
tan desarrollada para los clientes de las empre-
sas que distribuyen o venden maquillajes al de-
talle; sin embargo, existen empresas interesadas
en incursionar en este campo para aumentar sus
ventas. “A futuro, el cliente puede tener mayor
interés, enviar informacion de nuestros produc-
tos por el correo a quienes reciben la factura
electronica, puede ser un buen sistema de pro-
mocion. En la actualidad tenemos el correo del
20% de nuestros clientes” (Roman, 2015).

Este articulo expone el potencial aprove-
chamiento del correo electronico como medio
publicitario, impulsado por el envio de facturas
electronicas de la industria o tiendas de cosmé-
ticos en Ecuador y, por lo tanto, la opcion de
elevar sus ventas y reconocimiento; las compa-
filas pueden incluso direccionar sus promocio-
nes, fundamentandose en los antecedentes de
compra, preferencias y frecuencias con que sus
clientes acuden a los establecimientos, registro
que esta en cada factura electronica. De esta
forma es posible potenciar sus promociones,
estableciendo una diversificacion de productos,
manejo de inventarios y por ende mejorar su
productividad.
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Figura 2. Importaciones de cosméticos de Ecuador 2014-2015
Fuente: Procosméticos, basados en datos suministrados por Senae/Manifiestos.

II. Método

El presente articulo es producto de un
estudio descriptivo; que adoptd un disefio de
investigacion mixto o integrado ya que manejan
técnicas cuantitativas y cualitativas. En el
momento cualitativo se realizaron entrevistas
y un Focus Gruop con cosmetologas, usuarias
personales de maquillajes y representantes de
empresas del gremio que agrupa a la mayoria
de empresas del subsector de cosméticos. En el
momento cuantitativo, se aplicé una encuesta
estructurada a una muestra de 50 personas
clientes de las empresas que comercializan
cosméticos, esta muestra fue tomada de
un universo de 100 personas afiliadas a la
Asociacion de Produccion  Artesanal de
Cosmetologia del Ecuador (Asoprocec).

II1. Resultados

Frente a la pregunta ;le gustaria recibir
publicidad a su correo? De las 50 encuestadas
que reciben factura electrénica por correo, 42
personas dicen que les gustariarecibirpublicidad
por este medio, de estas, 26 estuvieron seguras
de que quieren recibir publicidad por correo, y
16 dijeron que Probablemente si les gustaria.
Mientras que a tres seguro no les gustaria, y
a cinco probablemente no les gustaria recibir
publicidad por correo. (Figura 3)

Cuando se preguntd /cuanto invierte
mensualmente en maquillajes para su trabajo?
Dos invierten entre 301 y 500 dolares, dos
compran fuera del pais; de quienes compran
entre 101 y 300 doélares, 3 compran fuera del
pais y 12 en las tiendas nacionales. El dato mas
relevante es de quienes compran siempre en las
tiendas locales que representa un grupo de 30
personas encuestadas y que invierten menos de
100 doélares al mes en estos productos para su
trabajo de maquillaje diario. (Figura 4)

En cuanto a si recibe facturas electronicas,
de las 50 personas consultadas, el 84% si recibe
facturas de las tiendas donde compra cosméticos
y el 16%, dijo que no recibe. Esto evidencia
que existe un alto niimero de usuarios de correo
electronico, lo que a su vez es un indicador de
un alto potencial de utilizacion del marketing
digital en la industria cosmética de Ecuador.

Con relacion a la frecuencia con que revisa el
correo, el 54% de las personas revisa su correo
electronico todos los dias, el 20%, lo hace entre
2y 4 veces a la semana y el 26% solo lo mira
los fines de semana. En el mismo sentido, lo
anterior muestra un alto potencial de utilizacion
del marketing digital en la industria cosmética
de Ecuador.

UNIVERSIDAD LIBRE, SEDE CARTAGENA



Miriam Guerrero, Carlos Sempértegui Seminario, Jaime Eduardo Gonzalez Diaz

Figura 3. Publicidad por correo
Fuente: Elaboracion propia

= 5| = NO

Figura 4. Gasto mensual en maquillaje
Fuente: Elaboracion propia

= 5] = NO
Figura 5. Recibe facturas electronicas Figura 6. Frecuencia con que revisa el correo
Fuente: Elaboracion propia Fuente: Elaboracion propia
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En cuanto a las tiendas que le envian
publicidad por correo, el 84% no recibe : _
publicidad de las tiendas de cosméticos, el 16% ' " -

dijo que si ha recibido. Esto pone de manifiesto
la existencia de un vacio en la utilizacion de los
medios electronicos en la industria cosmética
de Ecuador lo que refuerza el alto potencial de
utilizacion del marketing digital en la industria
cosmética de Ecuador.

m Lastiendas le envian publicidad porcorreo = u S| NO
Frente a la pregunta (le gustaria recibir Figura 7. Envian publicidad por correo
publicidad por correo? La mayoria de Fuente: Elaboracién propia

encuestados (58%) dijo que Seguro la gustaria
recibir publicidad por correo de estas tiendas,
el 38% dijo que probablemente le gustaria
recibir publicidad por correo, y solo un 4% dijo
que Probablemente no. Esto es prueba del alto
potencial de utilizacion del marketing digital en
la industria cosmética de Ecuador.

En cuanto a los tipos de promocién que le
gustaria, especificamente la promocién por
descuentos. Para el 72% de las personas les
parecia muy conveniente que les ofrezcan
descuentos a través de su correo, el 24% lo
considera conveniente, y el 4% es indiferente.
Es decir; marketing digital en la industria
cosmética de Ecuador tiene un alto potencial de
utilizacion.

Figura 8. Recibe publicidad por correo
Fuente: Elaboracion propia

Respecto a la promocion que le gustaria, en
relacion a la promocion por 2x1, los encuestados
consideran que son muy conveniente para el
68% de los encuestados, y conveniente para un
32% de las cosmetologas encuestadas; es decir,

esta forma de promocionar los productos es de = Muy conveniente = Conveniente = Indiferente
gran aceptacion entre los clientes de este tipo Figura 9. Promocién que le gustaria
de empresas. Fuente: Elaboracion propia

Con relacion a las promociones con cursos
gratis, el 70% dijo que es muy conveniente que
les ofrezcan cursos gratis de maquillaje, por parte
de las tiendas, el 26% dijo que es conveniente,
y solo para el 4% le es indiferente. Es decir,
esta forma de promocionar los productos es de
gran aceptacion entre los clientes de este tipo
de empresas.

En cuanto a laS pI'OInOCiOl’leS con = Muy conveniente = Conveniente = Indiferente
demostraciones de magquillajes, estas serian Figura 10. Promocion 2X1
bien recibidas por el 73% de personas que las Fuente: Elaboracion propia
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considera muy convenientes, y por el 26% que
las considera conveniente, y solo el 1% dice
ser indiferente ante esta promocion. Es decir,
esta forma de promocionar los productos es de

‘ ’ gran aceptacion entre los clientes de este tipo
de empresas.

En relacion a las promociones con cupones,
el 40% es indiferente a estas formas de
promocion, el 38% las considera convenientes,

= Muy conveniente = Conveniente = Indiferente

Figura 11. Promocién cursos gratis 20% cree que es Muy conveniente y un 2%
Fuente: Elaboracion propia es indiferente ante este tipo de promociones;
algunos dijeron que es porque no utilizan nunca

\ los cupones. Lo que pone en evidencia que esta
seria la forma de promocionar sus productos

\
menos convenientes para este tipo de empresas.
En cuanto a la informacion de nuevas marcas,
esta forma de promocionar maquillajes tiene un
alto nivel de aceptacion: el 74% dijo que seria
muy conveniente, un 20% conveniente, y un
6%le es indiferente. Es decir, esta forma de

promocionar los productos es de gran aceptacion

Figura 12. Promocion demostraciones entre los clientes de este tipo de empresas.
Fuente: Elaboracion propia

Cuando se pregunta sobre las visitas a tiendas
locales, un 54% se mostro indiferente ante esta
posibilidad, un 34% las considera conveniente,
un el 10% de personas las considera muy
conveniente, mientras que solo 2% las considera
inconveniente. Esto ratifica el alto potencial de
utilizacion del marketing digital en la industria
cosmética de Ecuador.

= Muy conveniente = Conveniente = Indiferente Inconveniente En el Focus GrouP realizado ante la pregunta
(Aceptaria recibir promociones de productos
cosméticos por email? Los participantes
respondieron que si porque seria una manera
de conocer qué hay de nuevo en el mercado
para ofrecer en los maquillajes que hacen a sus
clientas. Un aspecto potencial es que indicaron
que en la actualidad ninguna tienda les envia
informacion sobre lo que compran.

Figura 13. Promocién cupones
Fuente: Elaboracion propia

EncuantoasijAcudiriaaeventos organizados
por las empresas de ventas de cosméticos?
Los participantes indicaron que si acudirian a
demostraciones de productos, especialmente;

O S P N también a capacitaciones y a dias de descuentos,
Figura 14. Informacion de nuevas marcas destacan también que requieren capacitacion en
Fuente: Elaboracion propia técnicas de maquillaje, colores, composicion
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Inconveniente

Indiferente

= Muy conveniente = Conveniente

Figura 15. Visitas a tiendas locales
Fuente: Elaboracion propia

quimica de los productos. Una de las personas
resaltdé que solo iria si le muestran algo de su
completo interés.

En lo que respecta a ;Compra productos de
magquillaje localmente? Todas las participantes
asintieron que lo hacen; otras sefialaron que
también adquieren marcas reconocidas a bajos
precios cuando viajan fuera del pais; solo una
de ellas compra todos sus productos localmente
en las tiendas especializadas; destacan que las
ventajas de estas compras es que lo hacen de
forma personal y pueden observar los productos
que necesitan en formas, tamafios y colores.

Cuando se pregunté ;Qué les gustaria
escuchar de parte de estas empresas y que
fuese de utilidad en su trabajo diario? todas
indicaron que seria interesante que les hicieran
promociones como Asociacion, ya que es una
agrupacion que recién se esta integrando con
cosmetologas a nivel nacional, que suman mas
de 800 interesadas en formar parte del grupo.
En cuanto a ;Qué maquillajes son los que
mas se utilizan en su trabajo? En este orden
se terminan primero: bases, labiales y rimel.
Luego estan los demas productos.

Cuatro de las integrantes del Focus Group
dijeronquesiacudirianaeventos que organizaran
las empresas que venden maquillajes como
demostraciones, capacitaciones, cursos,
promociones, difusion de productos nuevos,
descuentos, etc. Solo una de ellas lo haria si le
presentan algo muy interesante y novedoso para
su negocio de cosmetologia.

De los maquillajes usados en el trabajo
de las cosmetologas, las bases para el rostro
son las que mas rapidamente se consumen
en el trabajo, luego estan el rimel y blush.
Otros productos utilizados con frecuencia
son sombras, delineadores y correctores de
ojeras. Un aspecto interesante que resaltar
para el proposito de esta investigacion es
que las integrantes del Focus Group dijeron
que ninguna de las empresas donde compran
magquillajes, les envian publicidades sobre los
productos y tampoco sobre la marca.

Con relacion a ;Con qué frecuencia revisa
su correo electronico? todas lo hacen de forma
permanente, pues por ese medio de comunican
entre si y reciben informacion que les interesa
como las facturas electronicas. Se conectan a las
redes sociales como el Facebook diariamente
también. Como son personas independientes
en su profesion, las facturas salen a nombre de
ellas mismas.

Producto de la entrevista a un representante
de la empresa Novedades el Peluquero,
empresa que importa y distribuye maquillajes
y productos de peluqueria, aumentar su base de
datos no requeriria una mayor inversion pues
simplemente es cuestion se seguir enriqueciendo
su base ya existente y darle mayor énfasis a la
promocion. Esta empresa considera que su base
de datos se incrementaria al 50% de referencias
de correos, lo que con una buena y direccionada
estrategia de comunicacion y una promocion en
el punto de venta aumentaria sus ventas en un
30%, al llegar a los clientes, por esa via.

Discusion y Conclusiones

En conclusion, frente a la pregunta ;le
gustaria recibir publicidad a su correo? De las
50 personas encuestadas 42 personas dicen
que le gustaria recibir. En cuanto a si recibe
facturas electronicas, el 84% si recibe facturas.
Con relacion a la frecuencia con que revisa el
correo, el 54% de las personas revisa su correo
electronico todos los dias. Por otro lado, en
cuanto a las tiendas que le envian publicidad
por correo, el 84% no recibe publicidad de las
tiendas de cosméticos.
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A partir de lo anterior, frente a pregunta
(le gustaria recibir publicidad por correo? La
mayoria de encuestados (58%) dijo que seguro
la gustaria recibir publicidad de estas tiendas.
En cuanto a los tipos de promocion que le
gustaria, los descuentos son para el 72% de las
personas muy convenientes, el 2x1 el 68% de los
encuestados consideran que son convenientes.

En el mismo sentido, las promociones con
cursos gratis el 70% dijo que es muy conveniente;
y las demostraciones de maquillajes serian
bien recibidas por el 73% de los encuestados.
En cuanto a la informacion de nuevas marcas,
esta forma de promocionar maquillajes tiene un
alto nivel de aceptacion: el 74% dijo que seria
muy conveniente. Cuando se pregunta sobre
las visitas a tiendas locales, un 54% se mostro
Indiferente ante esta posibilidad.

En el Focus Group realizado ante la pregunta
(Aceptaria recibir promociones de productos
cosméticos por email? Los participantes
respondieron que si. Y con relacion a ;Con qué
frecuencia revisa su correo electronico? todas
lo hacen de forma constante. Todo indica que el
marketing digital tendria un gran potencial de
aplicacion por parte de la industria cosmetologa
de Ecuador. Aunque este trabajo se enfocod en
el correo electronico, los hallazgos muestran
que se podrian utilizar las redes sociales y otras
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