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1. Resumen Ejecutivo

En el Ecuador, el mercado de trajes de bafio es liderado por dos marcas, Leonisa, una
marca 100% colombiana y Pifia Kolada, una marca 100% peruana. Por lo tanto, en la
actualidad, no se identifica una marca 100% ecuatoriana de trajes de bafio posicionada en

el mercado local ni marcas que cuenten con participaciones de mercado relevantes.

Leonisa que es la marca lider, no tiene a los trajes de bafio como su producto estrella sino
a la ropa interior, por lo que incluir una marca nueva que se enfoque netamente en este
tipo de producto y potenciarlo difundiéndolo en canales offline y online, es una

oportunidad.

En el presente trabajo se desarrollé una investigacién enfocada en el publico objetivo,
mujeres con edades entre 15y 29 afios, las cuales buscan en una tienda de trajes de bafio,
ya sea fisica u online, la variedad de tops y pantys, la disponibilidad de tallas y, por dltimo,
la disponibilidad de colores. De igual forma, si nos enfocamos en una tienda en linea, los
usuarios analizan el contenido, y si lo reconocen como contenido de valor, incrementara

su confianza y por ende, sera méas facil posicionarnos por encima de la competencia.

Las personas siempre buscan un factor diferenciador para poder preferir una marca sobre
otra, por lo que ofrecer una variedad en el catalogo, un valor agregado en el producto
ofrecido, un servicio méas personalizado y sobre todo, una buna experiencia desde el
momento en que visualice nuestro contenido hasta el servicio postventa, hard mas sencillo

ser la primera opcion en la mente de los usuarios consumidores.

Con los datos obtenidos, se cred el buyer persona, cliente potencial de la marca, para
poder dar inicio al planteamiento del posicionamiento deseado en conjunto con el disefio

de métricas.

Finalmente, con el levantamiento de la investigacion de mercados, se plantearon las
estrategias del marketing mix, luego con esto, se elabor6 un presupuesto para asi, analizar
el retorno de la inversion en las actividades de marketing, utilizando para este proposito

el ROI de marketing.



2. Introduccién

En el Ecuador existe una poblacién de mujeres de aproximadamente 8.819.233, las
mujeres con edades entre 15 y 29 afos representan el 13,01% (Datosmacro, 2022),
quienes son las que generalmente utilizan un traje de bafio compuesto por dos piezas. En
general, no se ha identificado una marca nacional de produccion de trajes de bafio que sea
referente en el mercado local. Por otro lado, la inclusién de la tecnologia en las actividades
de marketing de las empresas u organizaciones ha tenido un impacto importante tanto en
el alcance, la utilidad y los costos para la aplicacion de la oferta de las empresas a través
de estos medios. En el ecosistema de marketing digital existen varios elementos, uno de
ellos con relevancia es el social commerce, entendido como las actividades comerciales
que se desarrollan a través de las redes sociales. En este contexto, el presente trabajo
busca la manera de identificar la forma de atender el mercado de trajes de bafio, el uso de

medios sociales y la creacién de una marca local.

3. Planteamiento del problema

A pesar de que existen varias marcas de trajes de bafio de produccion nacional, no existe
una marca en particular que sobresalga de las demas y, hay marcas internacionales que
[laman méas la atencién a las consumidoras locales, en este sentido, ¢cdmo puede
convertirse una nueva marca ecuatoriana de trajes de bafio en una opcién referente para

el mercado ecuatoriano?

Ahora si bien es cierto, en el Ecuador la industria textil fabrica productos provenientes de
todo tipo de fibras, siendo el algodoén, poliéster, nylon, acrilicos, lana y seda, los mas
utilizadas. La gran mayoria de estas fabricas se encuentran ubicadas en Pichincha,
Imbabura, Guayas y Azuay (Lay Acufia, 2013). Ademas, es la tercera industria mas
grande a nivel nacional comprendiendo el 7% del PIB Manufacturero Nacional
(Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador, AITE, 2012). Sin embargo, la falta de
incentivos, apoyo, la competencia desleal y el contrabando, es lo que ha impedido que

una marca de trajes de bafo local sobresalga y se posicione en el mercado (Ramos, 2020).



No obstante, hasta hoy en dia, segun Jafers (2019), sélo existen dos marcas de trajes de
bafio que son conocidas en el mercado, las cuales son “Leonisa”, una marca 100%
colombiana de trajes de bafio y ropa interior creada por Luis Enrique, Marco Aurelio,
Joaquin Eduardo y Julio Ernesto Urrea segun Mejia Betancur (2019), la cual se
caracteriza por sus disefios de alta tecnologia y sosteniles; y “Pina Kolada”, una marca
100% peruana creada por Jhovanna y Katherine Mayer y en el Ecuador es percibida como
productos de calidad con estilo impermeable, ajustado y mdltiples caracteristicas que

tiene cada pieza (Mayer y Mayer, 2014).

Por tanto, esta problematica parte de la ausencia en el mercado ecuatoriano de una marca
de trajes de bafio de dos piezas 100% local, por lo cual se pretende crear una marca que
recopile tanto el disefio, calidad y precio en un traje de bafio. Para esto, se verificara
mediante informacion veridica, las verdaderas necesidades y deseos del publico objetivo

para asi, poder posicionar correctamente la nueva marca “Makai Swimwear”.

4. Objetivos

4.1.0bjetivo General

Establecer estrategias de marketing digital para el posicionamiento, segmentacion

y la correcta comercializacion de una marca nacional de trajes de bafio.

4.2.0bjetivos Especificos

Identificar las necesidades y expectativas del mercado de trajes de bafio.
Determinar el target o publico meta de la marca.
Crear una nueva marca de trajes de bafio.

Definir el plan de posicionamiento.

N NN

Generar valor agregado y diferenciacién a un traje de bafio compuesto de

dos piezas.



v" Detallar las herramientas de medicion estadisticas que se utilizarian en la

red social.

5. Justificacién

Considerando que, es una idea de negocio que se tiene pensado realizarlo a mediano
plazo, requiere una investigacion profesional la cual incluya todo el conocimiento
adquirido a lo largo de toda la carrera. Para esto, se llevard a cabo un plan de
posicionamiento que segun Paternina (2016), son las acciones que desarrollan las
organizaciones y empresas para diferenciar su marca y crear ventajas competitivas que
permitan a los usuarios reconocer con facilidad la marca, en otras palabras, el
posicionamiento es el lugar que ocupa una marca en la mente de los consumidores frente

a la competencia.

6. Marco Teorico

6.1.Posicionamiento

En el presente proyecto se llevara a cabo la explicacion de cdmo una nueva marca de
trajes de bafo se puede convertir en una oportunidad de negocio nacional. Si se va a
posicionar una nueva marca en el mercado, se debe hacer hincapié en el propoésito de la
empresa, su valor afiadido o enfoque diferenciador frente a la competencia y, no menos

importante, la presencia de la misma en el social commerce.

El posicionamiento se lo consigue conforme menciond Paternina (2016), como resultado
de los procesos cerebrales inconscientes. Por tanto, se debe tener en cuenta siempre las
tendencias del mercado de trajes de bafio, ya que esto ayudara a la marca a entender de
mejor manera y aplicar el neuromarketing. De igual manera, tener bien definido el target
0 publico meta al cual estard dirigida la marca “Makai Swimwear” Yy asi, aplicar
herramientas que nos permitan una comunicaciéon personalizada, comprendiendo los

deseos y necesidades en un traje de bafio compuesto por dos piezas.



6.2.Creacion de marca

La creacidn de marca no significa sélo pensar en algo que se quiera vender y ponerle un
nombre al azar, sino mas bien, parte de un previo estudio de mercado, en el que se debe
analizar y estudiar al publico objetivo, enfocarse en la promesa de la marca y también,
definir los atributos deseados para el mercado (Sterman, 2013).

Se puede mencionar en este punto a Kotler y su pensamiento sobre el brand equity, el
cual se define como el valor afiadido que se agrega a un producto o servicio a partir de la
marca. Este valor se lo afiade en base a lo que sienten, piensan y actuan los usuarios
consumidores de la marca; de igual forma, este valor se ve influenciado por el precio, el

mercado Yy la rentabilidad que se obtiene como resultado. (Kotler y Keller, 2012).

6.3.Trajes de bafo

Un traje de bafio debe ser adecuado al tipo de busto, espalda, cintura, cadera y piernas
(Aubele, 2015). Este tipo de modelo de negocio permite a las mujeres, de todas las tallas,
a tener opciones ya sea para ir a balnearios, termas, hosterias, piscina, mar, tomar el sol,

y demas actividades dependiendo sus necesidades (Rodriguez y Restrepo, 2013).

6.4.Mercado ecuatoriano de trajes de bafio

El contrabando ha sido considerado segin Arévalo (2016), una de las principales causas
que afecta gravemente al mercado ecuatoriano textil. Por tanto, en el pais se puede
observar productos, en este caso trajes de bajo, con precios relativamente bajos, ya que
se evaden las obligaciones tributarias. Ademas, el crecimiento de las importaciones del
sector textil ha sido una amenaza al mercado nacional, ya que este se torna menos

competitivo.

Haciendo énfasis en el mercado ecuatoriano de trajes de bafio, su principal competencia
es Colombia, pais cuyo reconocimiento a nivel mundial es el comercio de la produccion
y confeccion de textiles, el cual se destaca explicitamente, en el &mbito de la moda

(Arévalo, 2016). No menos importante, se debe mencionar que, Colombia exporta una



cantidad muy representativa de textiles mientras que, Ecuador, se posiciona como el
segundo destino de sus exportaciones referentes al mercado textil. Lo que quiere decir
que, Ecuador presenta una desventaja productiva y competitiva frente a Colombia.

Por otro lado, en el Ecuador, a partir del 11 de marzo del 2015, las salvaguardias por
balanza de pagos se encuentran vigentes. A continuacion, mediante el siguiente cuadro

mostraremos los productos textiles gravados en el pais:

Tabla 1. Productos textiles gravados en Ecuador

Prendas de vestir 45%

Materiales textiles
Trajes de bafio
Recortes de la industria de la confeccion 25%
Ropa interior
Ropa de tocador
Hilados 5%

Fuente: Ministerio de Comercio Exterior (Comex).

Se puede verificar mediante la tabla, que existe una sobretasa del 25% a los trajes de

bafno.

Los productores nacionales de ropa son los mayores beneficiarios por la implementacion
de las salvaguardias, lo que significa que, si el gobierno coloca barreras o dificulta el
ingreso de este mercado, las empresas nacionales tendrian mayor ventaja competitiva.
En el Ecuador hay un total de 18.946 empresas textiles ubicadas principalmente en Quito,
Guayaquil, Ambato, Cuenca y Atuntaqui., de las cuales el 99% son consideradas micro o
pequefia empresa (Orddfiez, 2022).

Segun Chila (2015), en el Ecuador existe una demanda insatisfecha de aproximadamente
181999 unidades de traje de bafio. Ademas, segun Chila (2015), una mujer compra tres
trajes de bafo al afio. De igual manera, es importante mencionar que, segun Sanchez y
Luna (2020), el Ecuador importa alrededor de 67,1 millones de ddlares en trajes de bafio

desde Colombia, principal pais exportador de trajes de bafio para Ecuador.



6.5.CRM en posicionamiento

Si se parte de la importancia del CRM, gestion de relaciones con el cliente, podemos
definirla como una estrategia que ayuda a gestionar los procesos de un negocio, la misma
que se destaca por ser integrada, multifuncional, e impulsada por el cliente, y de igual
forma, incluida en la tecnologia que mejora las relaciones (Goldenberg, 2000). Gracias al
CRM, es factible medir el éxito de una empresa, no solo por la venta de un producto o
servicio, sino también, por la satisfaccion, retencion y desarrollo de mas clientes,
haciendo énfasis en el conocimiento, aprendizaje y anticipacion de sus necesidades
(Monterrubio, 2016).

También, es de suma importancia mencionar a la comunicacion 2.0, la misma que segun
Rodriguez (2020), es la encargada de gestionar marcas con ayuda de paginas web o redes
sociales. La comunicacion 2.0 segin Gross (2009), se ha convertido en un productor de
contenidos propios. Si logramos tener bien definida nuestra idea y por ende, nuestro
concepto de marca, sera mas facil transmitirla al pablico y hacer que muchas personas se

interesen y se conviertan en clientes potenciales de nuestra marca.

6.6.Social Commerce

Se define como un conjunto de actividades de comercio electrénico, las cuales se llevan
a cabo mediante varios medios sociales, implicando asi, el uso de varios medios como el
de redes sociales; estos, se fundamentan de la web 2.0 con el fin de beneficiar las
actividades que corresponden al comercio electronico. El social commerce agrega valor
atodo el proceso de compra, haciendo que las organizaciones puedan alcanzar su objetivo
de ventas (Sanchez y Giraldo, 2015).

Hoy en dia, disponemos de herramientas y plataformas digitales que nos sirven para poder
darnos a conocer como marca, es decir, si hacemos uso correcto de estas, se podra lograr
una mejor captacion y retencion de nuestros clientes, incluso serd mas facil aplicar
estrategias que sirvan para mejorar el conocimiento del consumidor mediante el servicio
en linea que se ofrezca, se agilizaria tiempo, presupuesto y, sobre todo, se dara una
respuesta a las necesidades de los consumidores de manera mas correcta llegando incluso

a fidelizarlos.



De igual manera, y segin lo mencionado por Rodriguez (2018), las redes sociales son el
punto central para la difusion de informacion y nos da la facilidad de conectar con
cualquier persona desde cualquier dispositivo mévil. Ademas, la publicidad en redes
sociales es la manera més rentable si queremos tener un alcance de alto impacto. Por
tanto, en este proyecto nos enfocaremos inicialmente en la red social Instagram, ya que
segun Rodriguez (2018), esta red ayuda a satisfacer las necesidades y deseos de los

usuarios gracias a su contenido visualmente atractivo.

Segun Galeano (2022), actualmente la red social favorita del pablico es WhatsApp, con
un 15,7% de preferencia a nivel mundial, seguida por Instagram (14,8%) y Facebook
(14,5); sin embargo, Instagram es la app favorita de las mujeres con edades entre los 16
y 24 afios (25,6%), y de igual manera, es la favorita entre las mujeres cuyas edades van
desde los 25 hasta los 34 afios, representando un 17,8% (Hootsuite, 2022).

Segun Posner (2011), el mundo de la moda corresponde una parte de mercadeo de si
misma, es mas, de no ser asi y no tener un concepto propio, creativo y original, las
empresas de esta industria s6lo venderian ropa y accesorios, y no transmitirian algo
distinto. Por esto es relativamente importante mencionar que, el contenido, es decir,
imagenes y videos de valor, dan mas atractivo a la oferta como empresa. En este punto
podemos citar a Hembree (2008), quien expuso que para poder transmitir al publico
informacion valiosa de forma sencilla, se debe hacer uso de la comunicacion visual, la
misma que corresponde al “lenguaje hablado” y “escrito” expresado en imagenes

atractivas.

6.7.Marketing Digital

El marketing digital hace referencia al conjunto de actividades o estrategias que ayudan
a atraer nuevos negocios de todo tamafio, crear relaciones estrechas entre cliente-empresa
y, a desarrollar una identidad de marca. En este tema intervienen varias estrategias tales

como:

e SEO: Los motores de busqueda nos facilitan para que las personas nos encuentren

y se interesen en nosotros frente a la competencia. En el SEO participan varios
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factores tanto internos como externos. En el SEO interno o también conocido
como SEO on page, se establecen todos los pardmetros que ayudan a la facilidad
de lectura partiendo desde el titulo. Mientras que, el SEO externo o conocido
como SEO off page, son parametros como el tiempo que demora en cargar nuestra
pagina o sitio online, cookies, pardmetros de seguridad y otros.

e Inbound Marketing: Para ser encontrado por personas, esta estrategia es
importante para atraer clientes, ya que ofrece informacion de valor a través del
marketing de contenidos generando asi, interés en la marca y por ende, en sus
productos o servicios.

e Marketing de Contenidos: Este proceso estratégico ayuda al posicionamiento de
la marca en el momento y lugar adecuado, debido a que mediante publicaciones
interesantes, relevantes y valiosas, se puede atraer leads, convertirlos en
prospectos y, finalmente, hacerlos clientes de nuestra marca.

e Marketing en las redes sociales: Las redes sociales no sélo son un medio de
comunicacion, sino que ademas, nos ayudan a generar trafico y divulgacién de
nuestra marca, por lo que es importante realizar acciones que permitan a las

personas conocernos.

Ademas de genera varios beneficios econémicos, la empresa crea una relacion estrecha
con el cliente, la misma que se obtiene gracias a las ventajas que ofrece el marketing
digital como es: la interactividad, analisis y medicidn de datos, mayor alcance al publico
objetivo, personalizacion y precision, bajos costos de operacion y, retencion de clientes;
todos estos beneficios ayudan y aportan al proceso de mejora continua. (Peganha, 2021)

7. Disefio Metodologico

Este trabajo de investigacion buscara la manera de sustentar la teoria mediante el analisis
de la literatura, es decir, la revision de libros e informes secundarios y de igual manera,
un enfoque exploratorio que recopila datos cuantitativos, es decir, se manejara la

metodologia de encuestas, mediante Microsoft Forms.


https://rockcontent.com/es/blog/author/pecanha/

Las encuestas se realizaran debido a que de esta manera, se podra captar las opiniones del
publico meta y asi, se lograra entender sus motivaciones y deseos. Ademas, las encuestas
que se llevaran a cabo permitiran analizar las opiniones de las personas frente a la llegada
de una nueva marca de trajes de bafio y por ende, sus preferencias en cuanto a disefio,
precio, empaque, calidad, disponibilidad de tallas y también, facilidad de compra y

opciones de pago.

Para dicha encuesta cuantitativa, se tomo un tamafio de poblacién de 988,486., cifra que
representa al total de mujeres en la ciudad de Quito (INEC, 2017); con un nivel de
confianza del 95% y un margen de error del 6.62, lo que nos da un tamafio de muestra de

220 encuestas, mismas que se realizaron mediante Mirosoft Forms.

Tabla 1. Contenidos Preliminar

OBJETIVOS CAPITULOS | METODOLOGI | HERRAMIENTAS
A
e Identificar las Analisis e Revision e Utilizacion de
necesidades y | Situacional del de fuentes fuentes

expectativas Mercado de secundarias secundarias

Trajes de bafio .

del mercado Andlisis de la

de trajes de en el Ecuador competencia

bafio
compuesto de

dos piezas.

bafio.

e Determinar el | Analisis de e Investigaci e Investigacion
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1. CAPITULO 1: Analisis Situacional del Mercado de Trajes de bafio en el
Ecuador

1.1.Participacion de las marcas de trajes de bafio en el Ecuador

De acuerdo con la investigacion realizada, se identifico que las marcas Leonisa y Pifia
Kolada, son las méas posicionadas en el mercado ecuatoriano. Segun Jafers (2019), las
caracteristicas principales y el valor agregado de cada marca son elementos importantes
en el posicionamiento. Por tanto, se hard un analisis de estos, asi como de las redes

sociales que manejan estas marcas, las mismas que se detallan a continuacion.

1.1.1. Leonisa

La marca colombiana Leonisa, creada en el afio 1956, tiene presencia en mas de 12 paises
y comercializa en mas de 120 naciones, es decir, cuenta con una trayectoria muy grande,
lo que le hace facil posicionarse en el primer lugar en el mercado ecuatoriano frente a la
escasa competencia que existe en el pais. Por otro lado, debemos hacer énfasis en que son
considerados pioneros en lo que viene a ser ropa intima para mujeres en America del Sur
(Per( Retail, 2019).

1.1.1.1.Facebook

#ComoTaNinguna

m

/¢ 'Eade_res_u'na
\ 3 < icion
L Irresistible = =
™ o &i Limitada

AN

N

Leonisa @
@Leonisaecuadoroficial - Empresa minorista

@ Enviar mensaje

jHola! ;Como podemos ayudarte?

Inicio Tienda Instagram Informacion Maés v ik Me gusta Q

Figura 1. Fanpage en Facebook de Leonisa
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@ Pagina oficial de Leonisa Ecuador en
Facebook, marca lider en ropa interior
femenina, fajas, trajes de bafio y otros

[g Foto/video o Estoy aqui

: Etiquetar amigos

ﬁé A 1.286.510 personas les gusta esto

Leonisa etiqueté un producto de su tienda.
4h-Q

£ 1.287.335 personas siguen esto

%}:*) http://wr

%, (01800) 001 234

D Normalmente responde en algunas horas

w.leonisa.ec/

Méxima suavidad y modelacién mas natural
iDile s a la comodidad!

wmaiREF 91030

E.. Ver mas

Enviar mensaje

B4 ajimenezs@lile-ec.com
B Empresa minorista

O} leonisa.ec

Fotos

Se puede constatar que, Leonisa es la marca lider en cuanto a trajes de bafio, con mas de
1 millon de seguidores en su cuenta de Facebook. Entonces, si nos adentramos a hablar
de la frecuencia de la creacion de su contenido, podemos mencionar que, se realiza la
publicacion de alrededor de 25 fotografias mensuales, y ademas, se puede ver botones
directos en cada prenda que facilitan la informacion de cada pieza en cuanto a talla, color
y disponibilidad. Ademas, tiene un promedio de 15 likes por publicacién; sin embargo, si
hacemos una comparacion entre nimero de seguidores y niumero de likes por publicacion,
es sumamente deficiente, ya que la media de likes que deberia tener cada publicacion es
de 1545, siguiendo la formula: (me gusta + comentario / followers) x 100 o, también,

mediante la formula: (n° likes + n°compartidos/ n® de publicaciones)/fans x100. (Peiro,

s.f)

1.1.1.2.Instagram

uadoroficial

Ver todo

Figura 2. Fanpage en Facebook de Leonisa

m o

20.4k seguidores

leonisa.ecuadordficial

576 publicaciones 86 seguidos

Leonisa Ecuador Oficial

Emprendedor

Since 1956, Leonisa has created innovative, high-end intimate apparel to enhance and
express the intimate beauty of women.

www.leonisa.ec

alexital2e sigue esta cuenta

ey LEO PERSONAL
s > ]
« 'y v £ 4 ¥

B PUBLICACIONES & REELS VIDEOS

Figura 3. Fanpage en Instagram de Leonisa
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Al igual que la red social Facebook, la cuenta de Leonisa en Instagram publica contenido
con una frecuencia de 25 fotografias y videos mensuales. Pero toca mencionar que, su
interaccion es mayor, ya que si nos referimos a likes por parte del pablico, los mismos

tienen un promedio de 100 por publicacion.

1.1.1.3.P4agina Web

LEONISA ENVIO GRATIS Desde $25 o mas

o} LEONISA

Brasieres  Panties Fajas Trajes de Baiio Deportivo Ropay Belleza Leggings Ofertas

AMAMOS LOS PANTIES

2 PANTIES con 5% DSCTO
3 PANTIES con 10% DSCTO

El descuento se aplica al elegir la'opcion de 2 o'de 3 panties de manera automatica en la bolsa de compras.

COMPRALOS HOY

fH Ofertas Disponibles

Q| suscar LEONISA == & O

Brasieres  Panties Fajas  Trajes de Bafio Deportivo Ropay Belleza Leggings Ofertas

Brasieres, Panties, Lenceria, Trajes de Bafio, Fajas

CONOCE TODO LO QUE TENEMOS PARA TI

Panties Invisibles Bras para Postura

i Ofertas Disponibles

Figura 4. Pagina Web de Leonisa
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Selecciona tu Pais X

Selecciona tu pais para que puedas comprar en tu lenguaje y moneda local.

f
f
|l

-
Ecuador United States (English) United States (Espafiol) Puerto Rico & Caribbean
N L~ [———
~ R NN LA P
- == L1 N I
Panama Colombia UK Espafia
— T
er

Deutschland México P

Iil :
S
S
B

Chile Costa Rica

Figura 5. Pagina Web de Leonisa

Un punto a favor de esta marca es que, a diferencia de su competencia directa en el
mercado ecuatoriano, Leonisa dispone de una pagina web, la misma que esta
estructuralmente completa, ya que cuenta con multiples opciones de pago, botones que
dirigen de manera correcta a cada seccion, cuadro de tallas o tabla de medidas, opciones
de colores, precios en cada producto, puntuacion segun comentarios, descripcion de cada
prenda, detalle de envios y devoluciones, resefias, localizador de tiendas, contactos,
ofertas, cupones y demas, siendo de esta manera, visualmente atractiva al momento de

abrir la pagina y brindando informacion completa de la compafiia.

Esta pagina web no sélo es informativa sino también comercial, ya que aparte de disponer
de tips para belleza, lo que vendria a ser un valor agregado y una diferenciacion frente a
su competencia directa e indirecta, da a conocer todo su catalogo en el menu desplegable

de la pagina web.

Por dltimo, si detallamos a fondo a la pagina web, se puede concluir que, es una pagina
completa con multiples detalles que ayudan al usuario a encontrar su traje de bafio sofiado.
Y no menos importante, la opcion de “dirigir directamente a la pagina web” colocada en
las fotografias de sus cuentas de Facebook e Instagram, ayudan a tener una mayor

visibilidad de la pagina, contribuyendo a la incorporacién de leads.
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1.1.2. Pifa Kolada

Esta marca, de acuerdo con Mayer (2014), es 100% peruana creada por las hermanas
Jhovanna Mayer y Katherine Mayer, quienes quieren transmitir con su marca de trajes de
bafio el mensaje de que sin importar las medidas de una mujer, siempre podras sentirte
cdémoda, guapa y a la moda en un traje de bafio. También, buscan resaltar la belleza natural
mediante disefios innovadores, comodos, de buena calidad y en varias ocasiones

atrevidos.

Pifia Kolada tiene una cuenta en Facebook e Instagram con el fin de posicionarse en el

mercado, a continuacion se detalla el siguiente analisis:

1.1.2.1.Facebook

Pifa Kolada

iHola! ;Cémo podemos ayudarte?

Inicio Comunidad Fotos Videos Mas v i Me gusta Q

Informacion Ver todo ' ' >

o iLa VIDA es muy corta para tener un solo
BIKINI!

Ib A 60.730 personas les gusta esto, incluidos
36 de tus amigos

d90PPH2D

61.562 personas siguen esto
Q Enviar mensaje

=4 pinakoladasw@gmail.com

[ Ropa (marca) - Tienda de trajes de bafio -
Tienda de ropa para mujeres

Fotos Ver todo

Figura 6. Fanpage en Facebook de Pifia Kolada
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Este perfil de la marca Pifia Kolada al momento del anélisis cuento con 60 mil seguidores
y, se identificd que publican contenido con una frecuencia de 2 publicaciones mensuales,
es decir, muy baja. Ademas, el promedio de likes y comentarios por publicacién es de 2,

lo que quiere decir que, no tienen mucha interactividad con su publico objetivo.

1.1.2.2.Instagram

¥ pinakoladasw  [IEEEEN A -

iz
Pita Kelada

224 publicaciones 113k seguidores 3 seguidos

Pifia Kolada Swimwear

© Quite: Portugal y 6 de diciembre.

© Guayaquil: URDESA. Victor Emilio Estrada y Circunvalacién Sur.
& Lunes a Sabados de 11am a 2pm | 3pm a 7pm

vikyortiz, mishu.alvarez, jeanethboutique y 7 pers

Medidas

AR T T/ VIS 17 W
Figura 7. Fanpage en Instagram de Pifia Kolada

En Instagram se puede ver un gran contraste frente a su cuenta en Facebook, ya que sus
fotografias superan los mil likes y cien comentarios y, también, sus videos logran pasar

las cien mil vistas.

Por ultimo, se puede concluir que la red social con mas interactividad entre la marca y
sus clientes es Instagram; no menos importante, se debe mencionar que la mayoria de
comentarios son personas interesadas en las prendas con preguntas “;cual es el precio?”
0 “;aun se encuentra disponible?”, siendo estas las mas frecuentes; lo que significa que

tiene una gran aceptacion.

1.1.3. Otros

1.1.3.1.Aneu

“Para espiritus libres, buscadores del sol y amantes de la naturaleza”. (Aneu, 2019)
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Aneu swimwear, la marca de trajes de bafio sustentable, busca promover sus productos
hechos localmente en el mercado internacional. Ademas, todos los trajes de bafio son

hechos por artesanos con el fin de que creen obras de arte.

Aneu difunde sus productos mediante la red social Instagram y Tiktok. Ademas, cuenta
con una pagina informativa y comercial, la misma que enfatiza la sostenibilidad, prioriza
la economia inclusiva, esta comprometida con la comunidad, elimina las fronteras y

pretende generar felicidad a sus consumidores.

Esta marca también tiene showrooms en la ciudad de Guayaquil, Quito y Cuenca, para

gue de esta manera, se den a conocer sus productos. (Aneu, 2022)
A continuacion, se mostrara su presencia en la red social Instagram y su pagina web:

e |nstagram

aneuswimwear  Enviar mensaje m

@ 186 publicaciones 8.743 seguidores 669 seguidos

ANEU®

For free spirits, sun seekers and nature lovers
« Sustainable | Ethically made »

Worldwide shipping

Find us | Ecuador

bio.site/aneuswimwear

dome_gal, danii_12c, pamela_rivera85 y 4 pe

SHOP NOW SURGIR REVIEWS A GIRLS 22 A GIRLS 271 A GIRLS 20’ A GIRLS 19

Figura 8. Fanpage en Instagram de Aneu
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e Péagina Web

TR VA e NG

ANEU SWIMWEAR

DESIGNED FOR FREE SPIRITS, SUN SEEKERS AND NATURE LOVERS

d O

Aneu x Artesan 25% OFF
WhatsApp % Info
Showroom ¥ Guayaquil
Showroom % Quito

Showroom % Cuenca

Figura 9. Pagina Web de Aneu

1.1.3.2.Sula

“Mas que una marca, una muestra de amor por Galapagos”. (Morillo, 2021)

Esta marca nace bajo el impulso de representar la diversificacion de la fauna ecuatoriana,
enfocandose especificamente en el piquero de patas azules, ya que en todos sus disefios,
se plasma una imagen representativa de este animal.

Se debe mencionar que, Macarena Morillo, creadora de la marca, no solo disefia prendas
y vende moda junto a su hermana Valentina Morillo y su padre Mauricio Morillo, sino
que ademas, con el 20% de las utilidades, aporta a un proyecto de conservacion de

Galapagos.
Esta marca de trajes de bafio trabaja con material de algodén orgénico y poliéster
reciclado desarrollado a base de botellas recicladas generando asi, que 10 000 botellas de

plastico recicladas y 2 millones de litros de agua sean salvados. (Morillo, 2021)

A continuacion, se mostrara su presencia en la red social Instagram y su pagina web:
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e Instagram

sula_beachwear  enviar menseie ([N [0 -

140 publicaciones 2.320 seguidores 82 seguidos

SULA
Ropa (marca)

&5 sustainable swimwear + organic cotton

L. inspired by the Galapagos Island

& 20% of the profits are donated to @galapagosgsc
visit our store

www.sulabeachwear.com

Le siguen clarii_sanchez y dome_gal

@D EET000C

Seen on We The Reef Sustainability Collection FAQ Press STORES

Figura 10. Fanpage en Instagram de Sula

e Péagina Web

\ 1)
M SHIRES SWEATSHIRTS =
J -

20% 1,000 10,000 2,000,000

SULA
BEACHWEAR

=
Figura 11. Pagina Web de Sula

20



1.1.3.3.Seaside

Esta marca ecuatoriana fundada en 2014 por Camila Proafio, Arianna Quintero y Daniela
Giler, ofrece trajes de bafio comodos, con estilo y disefios personalizados adaptandose a

todo tipo de gustos y cuerpos. (Seaside, 2022)

Seaside cuenta con una tienda fisica ubicada en la ciudad de Guayaquil; ademas, tiene
una tienda online y presencia en la red social Instagram, la misma que se mostrara a

continuacion junto con la tienda en linea mediante una fotografia:

e |nstagram

Seaside ec Enviar mensaje m )
gf/ﬂ/g/b/éf/ 1,158 publicaciones 16.9K seguidores 3,714 seguidos

SeaSide Swimwear

Ropa (marca)

Creating New Adventures

® Guayaquil - Ecuador

© Panaméa @dakkotadesigns
+Envios a todo el paise
www.seasideswimwear.ec

dome_gal, nicolepinilla_, damaris.arevalo_y 5 personas mas siguen esta cuenta

Vb N\
A W if‘;
Makai Jungle Kairos Seven Seas Seaside Arrecife

Figura 12. Fanpage en Instagram de Seaside

e Péagina Web

g‘z ﬂfil//l (QUE ES SEASIDE?  SHOP BY COLLECTION  CONTACTANOS

PRODUCTOS DESTACADOS

M A eI N

Figura 13. Pagina Web de Seaside
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1.2.Posicionamiento de la competencia

1.2.1. Leonisa

Se puede decir y constatar que, Leonisa no solo se ha posicionado en el mercado como el
namero uno en trajes de bafio por la trayectoria que tiene como marca, sino también, por
la innovacidén constante, su espiritu sostenible, calidad, el buen trato hacia sus
colaboradores y también, el “estar de la mano” con las mujeres, escuchando sus ideas y

atendiendo sus necesidades.

Leonisa tiene varias lineas de producto siendo la ropa interior su producto estrella.
Ademas de este, se encuentran las leggings, pijamas, medias, blusas, camisas, tops, buzos,
chaquetas, vestidos, kimonos, enterizos, faldas, shorts, jeans, pantalones, ropa deportiva,
ropa para nifios, cinturillas, chalecos, capris, fajas, panties, brasieres y trajes de bafio,

siendo estos Ultimos nuestro objeto de estudio. (Leonisa, 2022)

Leonisa estd comprometida con el cuidado del agua, debido a que reutilizan el 20% del
agua utilizada en sus procesos; sin embargo, su meta es lograr reutilizar hasta en un 60%
del agua tratada. Por otro lado, cuentan con una “integracion vertical”, lo que les permite
controlar el proceso de la empresa de principio a fin. También, convierten botellas de
PET recicladas en prendas, incluyendo 100% algodédn ecocycle, viscosa eco-vero y nylon
reciclado (Betancur, 2019).

Asi mismo, Leonisa es considerada un buen lider, ya que ha generado méas de diez mil
empleos directos e indirectos, asegurando una estabilidad laboral de 14 afios. Y, por
ultimo, pero no menos importante, se han comprometido con el las mujeres en varios
ambitos, desde un desarrollo intelectual hasta un desarrollo personal y social. La empresa
esta constituida por un 64% mujeres y un 36% hombres, de los cuales el 53% de los
cargos directivos son gestionados mujeres. Asi también, realizan campafias cuyo fin es
brindar un mensaje de empoderamiento, amor propio y demas, con el objetivo de hacer

sentir segura a cada mujer (Betancur, 2019).
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1.2.2. Pifa Kolada

“La vida es muy corta para tener un solo Bikini” Pifia Kolada. Con este slogan la marca
quiere expresar que, en tu closet deberias tener varios trajes de bafio y no conformarte

s6lo con uno.

Esta marca, la segunda marca mejor posicionada a nivel nacional en el Ecuador, se
caracteriza principalmente por la calidad en cada uno de sus productos, seguido por la
atencion que brindan tanto en su tienda fisica como online y, de igual manera, cuenta con
una variedad de disefios para todo gusto. Sin embargo, los rangos de precios de un traje
de bafio de dos piezas actualmente cuesta alrededor de 50 USD, por tanto, esta marca esta
dirigida a un target con un poder adquisitivo alto. También es cierto que, Pifia Kolada
presenta una debilidad fuerte como empresa, debido a que tiene carencia de tallas grandes.
(pinakoladasw, 2018)

Algo que se debe mencionar es que, Pifia Kolada tiene sus redes sociales activas, ya que
publica historias minimo una vez a la semana y también, indica sus nuevas colecciones
mediante videos cortos de 15 segundos para que su publico pueda admirar las nuevas
prendas que se encuentran a la venta. No obstante, se debe aclarar que sus publicaciones

de contenido tanto en el feed de Instagram como de Facebook no son frecuentes.

2. CAPITULO 2: Analisis de Resultados de la Investigacion, Segmento y Mix
de Marketing

2.1.Investigacion de mercados

2.1.1. Objetivos

2.1.1.1.0bjetivo General

Conocer los gustos y preferencias de los consumidores al momento de adquirir un traje

de bafio.
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2.1.1.2.0bjetivos Especificos

v" Medir la frecuencia de uso de un traje de bafio.

v" Ver los colores de preferencia por el publico objetivo para reflejarlos en los
primeros modelos de trajes de bafio que saldran a la venta.

v Comprobar cuél es el factor dominante a la hora de elegir un traje de bafo.

(\

Conocer cual es el medio de preferencia para adquirir un traje de bafio.

v Saber cual es el precio que el publico estaria dispuesto a pagar por un traje de
bafio compuesto por dos piezas.

v Saber cual es el material que las personas prefieren que cubra y proteja sus

compras.

2.1.2. Resultados de la Encuesta

1)
Tabla 2. Edad

60 25%

43
15% 32 34
57 28 29 30 31
12[;4 25 26
2
6% 7ﬁl I I I I
4% 39 3%

... 1% 19 1 1% 0% 0% 0%
C R R RS

50

40

3

o

Edad

Aan_ 2

16 17 18 19 8%

20
A 5%

4%
10 2¢y 2*y I

4 4 8 12 17 54 33 26 14 15 9 32 2 1 1 1
Cantidad de Encuestados

mEDAD m CANTIDAD

Como se puede admirar en la gréafica, los 21 afios fue la edad de la mayoria de los
encuestados, estamos hablando de un total de 54 personas, lo que viene a representar un
25% del total. Sequido de esta edad se encuentran los 22 y 23 afios, representando un
15% y 12% en la tabla estadistica.
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Por el contrario, las edades comprendidas entre los 29 a 43 afios, sélo llegan a representar
el 0 a 1 porciento, es decir, una participacion casi nula frente a las demas.

2)
Tabla 3. ¢ Usted utiliza trajes de bafio?

250
200
150
100

50

= ==

No
M Seriesl 204 16

0

Como se puede observar en el gréfico, del total de 220 encuestas realizadas, 204 personas
respondieron que si utilizan trajes de bafio, esto quiere decir que, el 93% de los
encuestados si vendrian a formar parte del target o publico meta de la marca. Mientras
que, el 7% de las personas no utiliza trajes de bafio por diversos pensamientos o criterios

personales.

3) ¢Cual es la razén por la que usted no utiliza trajes de bafio?

NO me gustan _
Casi nunca voy a la piscina o playa
_No me siento cOmaoda con Mi CUerpOcasi ninca vod a la piscina o play

Ml cuerpo NO me gusta lOS balnearlos pUbllCOS Mi cUerpo
: . mi cuerpoMi cuerpo. .
_POCO INteres ', esmouncimo : e oo CAST no vogala playa

VIl cuerg

NO me SlentO tan comodo

»Casino voy a la playa

“MI CUErDO poco interesiiss
No me gusta NO me gustan r\'\fllcc‘ugrepgpo

“Poco interes

" o me gusta

r*"w siento C
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10
11
12
13
14
15
16

No me siento tan comodo

Poco interés

No me gusta

No me gustan

No hay ocasion

No me gusta los balnearios publicos

Mi cuerpo

Porque no he tenido una ocasién para poder utilizar

Soy hombre y utilizo solo pantalonetas al momento de bafiarme en una
piscina

No me siento comoda con mi cuerpo

No me gusta cOmo se ve mi barriga y piernas en un traje de bafio
Casi nunca voy a la piscina o playa

Casi no voy a la playa

Mi cuerpo

No me siento comoda

Mi cuerpo

Si agrupamos las respuestas de esta tabla en tres secciones, las cuales serias:

No me siento comodo con mi cuerpo
No me gusta utilizar trajes de bafio

No tengo una ocasion para hacerlo

Quedaria un gréfico de la siguiente forma:
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Tabla 4. ;Cual es la razon por la que usted no utiliza trajes de bafio?

w

N

[ERN

No me siento comodo No me gusta utilizar No tengo una ocasién
con mi cuerpo trajes de bafio para hacerlo
M Seriesl 7 4 5

Basandonos en el gréfico estadistico, las respuestas de los encuestados que no utilizan
trajes de bafio, exactamente el 7% del total, no se sienten cbmodos con su cuerpo, lo que
les impide utilizar un traje de bafio. Por tanto, podemos notar un tema de poco o falta de
autoestima, lo que genera una inconformidad en cuanto a como percibe, siente y actla

una persona sobre su mismo cuerpo.

También, podemos ver un tema de que existen personas que no les gusta utilizar trajes de
bafio o simplemente, no tienen una ocasion para hacerlo. En este ultimo punto, debemos
tomar en cuenta que, existen personas que no frecuentan la playa, piscina o un balneario

publico, por lo que no tienen la necesidad de adquirir y usar este tipo de productos.
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4)
Tabla 5. ¢ Usted sabe qué talla es de traje de bafio?

160
140
120
100
80
60
40
20

0

M Seriesl 149 55

Podemos apreciar que el 73% de los encuestados si sabe su talla para un traje de bafio, lo
que nos permite identificar con mayor facilidad la curva de tallas que se necesitara para
la produccion. En otras palabras, sabremos qué talla corresponde a la mayoria de nuestro
target para producir mas unidades de dicha talla y también, cual es la talla que no tiene

mucha demanda para producir en una cantidad minima.

5)
Tabla 6. Seleccione la talla de traje de bafio que utiliza

TALLAS

16%

XS L XL XXL
M Seriesl 9 40 68 24 8 0

28



Segun el gréfico estadistico se puede concluir que, la talla M es la mas demandada y la

XXL la menos demandada en el mercado ecuatoriano.

Esta grafica se debe tomar en cuenta al momento en que se empiece a fabricar los trajes
de bafio, ya que la misma nos ayudard a identificar cudles tallas deben ser en mayor

proporcién producidas y cuales en menor cantidad.

6)
Tabla 7. ;Con qué frecuencia compra un traje de bafio?

120

100

80
60
40
) n
0 [
1 vez cada tres N 3 veces al aflo o
1 vez al mes 2 veces al afio i
meses mas
MW Seriesl 6 33 109 56

La mayor cantidad de personas encuestadas, estamos hablando de un 53%, compran un
traje de bafio con una frecuencia de 2 veces al afio o semestralmente. EI 28% de usuarios
adquiere un traje de bafio 3 veces al afio 0 mas, el 16% 1 vez cada tres meses y solo el

3% una vez al mes.

Este mercado al no ser tan demandado o, no formar parte de un producto o servicio de
primera necesidad, se debe iniciar con estrategias que potencien el posicionamiento y la
captacion de clientes para asi, generar ventas con mayor frecuencia. En otras palabras, es
un mercado que requiere mucha publicidad, ya sea por medios tradicionales o digitales.

29



7)
Tabla 8. ;Con qué frecuencia utiliza un traje de bafio?

80

70
60
50
40
30
20
10
0
1 vez cada tres 3 veces al aflo o
1 vez al mes 2 veces al afio
meses mas
M Seriesl 42 75 44 43

Podemos ver que el 37% de los encuestados, exactamente 75 personas, utilizan un traje
de bafio 1 vez cada tres meses. El 21% que corresponde a 44 personas, utiliza dos veces
al afio. Otro 21% que corresponde al 43% utilizan tres veces al afio o mas. Y, finalmente,

el 21% restante que vienen a ser 42 encuestados utilizan un traje de bafio una vez al mes.

En este punto podemos hacer una breve comparacion en cuanto a la frecuencia que un
consumidor adquiere un traje de bafio, con a la frecuencia que utiliza uno, debido a que
la mayor cantidad de personas utilizan un traje de bafio 1 vez cada tres meses; sin
embargo, adquieren un traje de bafio 2 veces al afio, es decir que, un cliente utiliza
aproximadamente 4 veces al afio pero compra esta prenda 2 veces al afio, lo que nos indica

que utiliza un traje de bafio para aproximadamente dos ocasiones en el afio.
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8)
Tabla 9. ;Qué tipo de traje de bafio prefiere?

160
140
120
100
80
60
40

20

0
Llanos Disefios

M Seriesl 138 66

Se puede observar que gran parte de las personas, estamos haciendo referencia al 68% de
los encuestados, prefiere un traje de bafio llano antes que uno que tenga disefios, lo que
verifica que la mayoria de las personas prefiere prendas sutiles y béasicas antes que

prendas extravagantes o muy Ilamativas.
9) De los colores que se muestran a continuacion para un traje de bafio, califique del
1 al 5, siendo 1 el que menos le gusta y 5 el que mas le gusta; ¢Qué colores prefiere

en un traje de bafio?

Tabla 10. ;Qué colores prefiere en un traje de bafio?

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20
10% 8
I
o
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Rosado
Azul
Negro
Morado
Verde
Amarillo
Naranja
Blanco
Rojo

Turqguesa

En base a la grafica que se muestra, se puede ver que los cuatro colores con mas
aceptacion en el mercado de trajes de bafio ecuatoriano son: en primer lugar, el color
negro con un 79,9% de aceptacion, luego tenemos el color azul con un 50%, sigue el color

rojo con un 48,5% vy el color blanco con un 45,1% que corresponde a la calificacion de

5/5.

También se debe destacar que, asi como se observa los colores favoritos de los usuarios
en un traje de bafio, también se reflejan los colores que menos le gusta al mercado o

menos aceptacion tienen, los mismos que son el color amarillo con un 34,8% vy el color

1
18,1%
5,9%
1,5%
11,8%
14,7%
34,8%
33,3%
15,2%
9,8%
12,3%

naranja con un 33,3%.

2
13,7%
3,4%
1,5%
25,0%
16,7%
26,5%
26,5%
8,3%
8,3%
17,6%
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3
22,1%
14,7%

5,4%
27,5%
22,1%
15,2%
19,1%

9,8%
13,7%
29,9%

4
21,1%
26,0%
11,8%
18,1%
26,0%
9,8%
10,8%
21,6%
19,6%
19,6%

S}
25,0%
50,0%
79,9%
17,6%
20,6%
13,7%
10,3%
45,1%
48,5%
20,6%



10)
Tabla 11. ;En qué se fija al momento de comprar un traje de bafio?

140
120
100
80
60 31%
8 25% 8
40 22% 22%
20
0
Calidad Precio Material Disefio
M Seriesl 127 89 101 89

Para 127 personas que corresponden al 31% del total de los encuestados, un elemento
importante es sin duda, la calidad del producto, para el 25% que corresponde a 101
encuestados, el material es el elemento de suma importancia y, para el 44% restante, su
decision se divide entre precio y disefio, es decir, 22% eligen precio y el otro 22% elige

el disefio como elemento diferenciador o bien, elemento que ayuda su decisién de compra.

11)
Tabla 12. ;Por qué medio prefiere adquirir un traje de bafio?

80
70
60
50
40 37%
30

20

10

0
Tienda fisica Tienda online Todas las anteriores

M Seriesl 74 55 75
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En este grafico no se nota una gran diferencia entre los resultados obtenidos, ya que el
37%, correspondiente al total de los encuestados, es decir, 75 personas, puede adquirir
sin inconveniente en una tienda fisica u online, el 36% prefiere s6lo en una tienda fisica
y el 27% compra un traje de bafio por una tienda online. Sin embargo, Makai va a iniciar
en unatienda online debido a bajo presupuesto para infraestructura, lo que incita a trabajar
en que ese 36% no solo prefiera ir a una tienda fisica, sino también a comprar mediante
una red social o pagina web. No obstante, podemos ver que mas de la mitad de personas
encuestadas, si les interesa adquirir o hacer sus compras en tiendas virtuales.

12)

Tabla 13. ;Qué te gustaria en una tienda fisica u online de trajes de bafio?

140
120
100
80
60
40
20
0 Di ibilidad de tod
Disponibilidad de todas = Disponibilidad de todos Isponibilidad de todos
los modelos de pantys y
las tallas los colores
tops
M Seriesl 97 76 125

Con un total de 125 personas que corresponde al 42%, podemos manifestar que la mayoria
de consumidores prefiere encontrar variedad de pantys y tops en una tienda de trajes de
bafio, ya sea fisica u online. Asimismo, con un 33% que viene a ser un total de 97
encuestados, prefieren encontrar todas las tallas de un traje de bafio y, finalmente, con un
total de 25% que vienen a ser 76 personas encuestadas, prefieren tener a disposicion todos

los colores o una gama grande de colores al momento de escoger este tipo de prendas.
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13)
Tabla 14. Si elige comprar un traje de bafio a traves de redes sociales, ¢cuél es el

elemento que mas confianza le daria para adquirirlo?

180
160
140
120
100
80
60
40
0
, , Ndmero de Contenido
Ndmero de Ndmero de . .
. . Cantidad de = comentarios relevante y
seguidores de = likes en las L .
. publicaciones en las visualmente
la cuenta publicaciones L .
publicaciones atractivo
M Seriesl 68 35 66 59 155

En esta grafica podemos concluir que, un total de 155 personas que forman parte del 41%
de los encuetados, dicen que el contenido relevante y visualmente atractivo, causa mayor
confianza e impacto al momento de adquirir un traje de bafio en una red social. En este
caso, estamos hablando que casi el triple de personas se fija en esta caracteristica al

momento de investigar y posteriormente comprar dicha prenda.

Por otro lado, 68 personas que representan el 18% se fijan en el nimero de seguidores de
la cuenta; 66 personas que forman parte del 17% miran la cantidad de publicaciones; 59
personas que representan el 15% prestan atencién al nidmero de comentarios en las
publicaciones y, por ultimo, 35 personas que forman parte del 9% de encuestados, se

enfocan en el nimero de likes en las publicaciones.
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14)
Tabla 15. ;Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por un traje de bafio de dos piezas?

$90
$80
$70
S60
$50
$40

$40
$30 $35
>0 $20 ‘ 20%
0,
0
? 4 5

1 2 3
m Seriesl $20 $25 $30 $35 $40
M Series2 25 52 78 31 18

Con un total de 27% que conforman 78 personas encuestadas, podemos ver que los
consumidores de trajes de bafio estarian dispuestos a pagar un total de $30. De igual
manera, y con una diferencia del 4%, podemos ver que otro precio que puede tener
aceptacion en el mercado es de $25; con ambos precios podemos deducir que, un precio
que este entre los $25 a $30 por unidad (un traje de bafio de dos piezas), seria factible en

esta industria.
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15)

Tabla 16. ¢ Qué tipo de empaque preferiria al momento de comprar un traje de bafo?

180
160
140
120
100
80
60
40
20
Caja biodegradable Funda de papel Otro
M Seriesl 156 46 2

Con una notable diferencia podemos ver que el pablico objetivo estd de acuerdo en que
el empaque que cubra el traje de bafio sea una caja biodegradable, ya que la misma es
amigable con el medio ambiente y puede tener otro uso a priori.

16) Escriba el tipo de empaque que seria de su preferencia

Bolsa de tela (playera)

Bolsa de tela
Una opcidn que no se encontraba dentro de la lista de empaques pensados pero, tuvo dos

opiniones a favor de este es, la bolsa de tela, ya que asi como la caja biodegradable, la

bolsa de tela tiene multiples usos y también es amigable con el medio ambiente.
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17)
Tabla 17. De los siguientes nombres, ¢cual le parece el mas adecuado para una marca
de trajes de bafio hecho en Ecuador?

160
140
120
100
80
60
40

20

Makai (hacia el mar) Cochelle Aloha
M Seriesl 147 31 26

Con 147 votos a favor, los mismos que representan al 72% de encuestados en la
investigacion de mercado, el nombre “Makai” es el que mas aceptacion tuvo frente a

Cochelle y Aloha.

18)
Tabla 18. Si eligié "Makai", ¢cudl de los siguientes logotipos le parece el mas acertado

para la marca?

120
100
80
60
40

20

0

M Seriesl 96 51
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[IP4)

Con una diferencia de casi el doble, la opcidon “a” en cuanto al logotipo, tuvo mayor

aceptacion por parte de los encuestados, los mismos que representan al 65% del total.

19)
Tabla 19. Si usted eligié "Cochelle", ;cual de los siguientes logotipos le parece el méas

acertado para la marca?

20
18
16
14
12
10

~ O 0

N

M Seriesl 12 19

En este grafico estadistico se muestra una diferencia del 22%, lo que corresponde a 7
votos. Se puede admirar que, 19 personas que conforman el 61% de la tabla, les parecid
mas atractivo el logotipo de la opcion “b” y, 12 personas que representan el 39%,
prefirieron el logotipo de la opcién “a”.
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20)
Tabla 20. Si usted eligi6 "Aloha", ;cual de los siguientes logotipos le parece el méas

acertado para la marca?

14,5
14
13,5
13
12,5
12
11,5

11

MW Seriesl 12 14

Finalmente, la decision frente a esta pregunta es muy competitiva, ya que la diferencia
solo es de 2 votos que representan al 8% de los encuestados.

En esta interrogante, las personas les atrajo mas el logotipo ilustrado en la opcién “b”, el
mismo que cuenta con un 54% de aceptacion y, con un 46% de preferencia, se encuentran

las personas que les llamé maés la atencidn el logotipo ilustrado en la opcién “a”.

2.2.Design thinking

También conocido como pensamiento de disefio, es un método para desarrollar soluciones
creativas e innovadoras. Este enfoque se compone de cinco fases que forman un proceso
continuo de innovacion, los cuales son: Empatiza > Define > Idea > Prototipa > Testea
(Lapicki y Terlato, 2021).

El reto que nos planteamos como nueva marca es generar engagement desde el disefio
del traje de bafio, hasta el servicio post-venta. Por tanto, nuestro objetivo en disefio sera
similar en todos los trajes de bafio, mostrando el logotipo en la parte inferior delantera del

top y en la parte superior delantera del panty.
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Asi también, en todas las compras que se realice, se obsequiara un sticker Gtil como forma

de “regalo” por preferirnos.

No menos importante, la marca pretende tener un servicio post-venta eficiente, en el que
se acepte y analice cada sugerencia de los clientes y de igual forma, una posible queja o

reclamo para posteriormente brindar solucidn y una mejor experiencia al usuario.

Por ultimo, para entender los deseos y necesidades frecuentes de los clientes, se realizaran
investigaciones cualitativas o cuantitativas de manera mensual para asi, incluir o
desagregar algun elemento de la marca, con el fin de tener una idea viable desde la opinion

del publico meta.

2.2.1. Mapa de empatia

Su suefio es <QUE PIENSA Y SIENTE?  Aspiraa ser embajador

viajar mientras de marca en la
trabaja. Le preocupa el industria de la moda.
¢QUE OYE? medio ambiente. 4QUE VE?
Necesita pensar menos Vive comoda  Sus amigos son
en sus estudios y trabajo ? y con muchas de la Universidad
para relajarse. "7 ‘ facilidades. y el trabajo.

Sus familiares y amigos
dicen que es una mujer
independiente pero que

T - Recibe noticias de viajes

alegre y tiene .
gre y Le gusta mirar y leer sobre el

Le gusta | confianza en si Prefiere
asta mucho en ropa. . i i it
9 T mEm om0 ey s
Le gusta :
9 marcas  ,quE pICE Y HACE?| POF redes
hablar de |ocales. sociales.
moda T
ESFUERZOS RESULTADOS
Tiene miedo a quedar Su cléset lo ocupa Siempre que se
desempleada. ropa de mercas fotografia con
locales. trajes de bafio de
Se frustra cuando compra marcas locales los
ropaen lineay no le queda. sube a su red
social y etiqueta a
la marca.
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2.3.Inbound marketing

Una vez que ya tenemos bien definido los objetivos que se propone la marca para lograr

posicionarse, vamos a continuar con la elaboracion del buyer persona, el mismo que se

mostrara a continuacion:

2.3.1. Buyer Persona

Personalidad: Mediadora,
activista y animadora.

Hobbies y habilidades:

- Natacion
Caraolina - Aprendizaje rapido
- Proactiva

Edad: 15-19

Metas y objetivos: Ir a la
universidad y seguir
Administracién de Empresas.

Localidad: Ibarra

Nivel de estudios:
Secundaria

Sector: Yacucalle
Puntos de dolor: Cuando

compra ropa mediante una red
social, le estresa no ver el precio
de las prendas en las
publicaciones.

Redes Sociales:
Instagram, Facebook,
WhatsApp vy Tiktok.
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¢Coémo le podemos ayudar con
nuestro producto o servicio?

Mostrar el precio de cada traje de
bafio en la descripcion de la
publicacién para procesos de
comora mas ranidos.

¢ Qué percepcidn tiene de
nuestra competencia? Ofrecen
precios muy altos.

¢ Qué le motiva a comprar un
traje de bafio?

- Precio
- Disefio




Personalidad: Extrovertida,
fiestera e innovadora.

Hobbies y habilidades:

- Creatividad
Ariana - Iniciativa
- Colaboracién

Edad: 20-24

Localidad: Ibarra
Nivel de estudios:
Superior
Sector: La Victoria

Redes Sociales:
Instagram, Facebook,
WhatsApp y Tiktok.

Metas y objetivos: Convertirse
en creadora de contenido.

Puntos de dolor: Siempre que
compra en linea la prenda suele
Ilegar méas pequefia 0 mas
grande que su talla.

Personalidad: Responsable,
extrovertida, consejera, y
carismatica.

Hobbies y habilidades:

- Bailar
Elizabeth - Magquillaje
- Fotografia

Edad: 25-29

Localidad: Quito
Nivel de estudios:
Superior
Sector: Rumipamba

Redes Sociales:
Instagram, Facebook
y WhatsApp.

Metas y objetivos: Viajar al
exterior minimo dos veces al afio
y aprender otro idioma aparte
del inglés.

Puntos de dolor: No se siente
conforme con la calidad de la ropa
que venden, por lo que se le hace
muy dificil conseguir ropa que
cumpla con sus expectativas.

2.3.2. Estrategia de Inbound Marketing

Una vez ya definido el buyer persona, tenemos un conocimiento mas acertado de nuestro

publico objetivo, por tanto, se llevara a cabo las siguientes estrategias para poder convertir

nuestros leads en prospectos y, finalmente, en clientes.
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¢Cémo le podemos ayudar con
nuestro producto o servicio?

Contar con cuadros de tallas y
exponerlas en un post en la red
social Instagram.

¢ Qué percepcidn tiene de
nuestra competencia? Disefios
lindos a precios elevados.

¢ Qué le motiva a comprar un
traje de bafio?

- Precio
- Calidad
- Material

¢Cémo le podemos ayudar con
nuestro producto o servicio?

Mostrar nuestros productos con
sus debidas especificaciones
(material y tallas disponibles).

¢ Qué percepcion tiene de
nuestra competencia?
Coémodos y variedad de
modelos.

¢ Qué le motiva a comprar un
traje de bafio?

- Material
- Disefio




Las estrategias de Inbound Marketing que nos vamos a plantear a continuacion, se basan
en atraer clientes con contenido relevante y agregando valor al proceso de captacion de

clientes.

Estrategias:

e Enfocarnos en crear contenido de calidad en la red social que se manejara en un
principio, la cual es Instagram. En la misma prestar importancia en los formatos
videos, la experiencia de compra y la automatizacion de mensajeria.

e Crear contenido mediante las siguientes aplicaciones:

1) Canva: Disefiar y crear contenido mediante plantilla ya establecidas.

2) Vidoleap: Editar videos para reels de manera facil y sencilla.

3) Adobe Litghroom: Editar fotos de manera profesional.

4) Business Suite: Programar las publicaciones de la red social Instagram.

e Aplicar en un inicio estrategia SEM, la cual consistira en crear y pautar publicidad
en ADS de Instagram, con el fin de posicionarnos en los primeros lugares del
buscador.

e Aplicar estrategia SEO debido a que es organico. Este tipo de contenido aparte de
que es gratis, es de valor, creativo y educa a nuestra audiencia.

e Enfocarnos en crear no solo fotografias como contenido, sino también videos
cortos que muestren las prendas con un giro de 360 grados para tener un enfoque
de todos los angulos y caracteristicas del producto. Es importante mencionar que
los videos tendrian una duracion maximo de 60 segundos, ya que los usuarios no
se interesan por videos que sobrepasen ese tiempo.

e Establecer colores distintivos de la marca, ya que los mismos seran una parte de

la identidad de la marca. A continuacion se presentaran los colores principales:
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Azul Celeste Blanco

#UBaaba #00clice HEFFFFF

Figura 14. Colores distintivos de la marca

2.4.Segmentos atractivos

2.4.1. Segmentacion geografica

v" Continente: América del Sur
v" Pais: Ecuador

v' Clima: Calido, soleado y himedo.

2.4.2. Segmentacion demogréafica

v Género: Femenino
v Edad: 15 - 29 afios

2.4.3. Segmentacion psicogréafica

v' Personalidad: Segura de si misma, extrovertida, carismatica,
protagonista, de espiritu libre y sexy.

v Caracter: Apasionada

<

Estilo de vida: Activo

v Pasatiempos: Disfruta viajar sobre todo a la playa, divertirse, pasar con
amigos, tomarse fotos, tomar el sol y nadar.

v Clase social: Media

v’ Actitudes: Positiva, emocional y de confianza.
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v’ Intereses: Viajar, deportes, moda.

2.4.4. Segmentacion por comportamiento o conductual

v"Intenciones de busqueda: Navegacional y transaccional

v Frecuencia de uso: Variara de acuerdo al prop6sito con el cual sera
adquirida la prenda; sin embargo, se estima una vez al mes por usuario.

v" Momentos de uso o de compra: Para ir a la playa, para tomar el sol y
para nadar.

v Gasto promedio por compra: $30,00

2.54P’s

25.1. Plaza

En Ecuador hay 16.776.977 habitantes, de los cuales 8.819.233 son mujeres y, las mujeres

con edades comprendidas entre 15 y 29 afios representan el 13,01% (Datosmacro, 2022).

Al ser un emprendimiento que cuenta con un presupuesto corto o bajo, el mismo debe
ajustarse a los insumos necesario para la elaboracion Unicamente del producto y empaque,

por lo que no seria factible en un inicio la apertura de una tienda fisica.

El canal de ventas que dara a conocer los trajes de bafio de dos piezas en un inicio sera
Instagram. Esta red social sera el puente entre el cliente y la marca, y se lo define como
“canal indirecto”, ya que requerira de agentes externos que distribuyan los productos
hasta que lleguen a las manos del cliente. Ademas, en dicha red social existira un

“catalogo” de los trajes de baiio, en los cuales se detallara precio y tallas disponibles.

No obstante, se debe dejar en claro que, para que el producto llegue completo y en buenas
condiciones a las manos del cliente, se lo debe enviar por un medio confiable, es decir, el
agente externo que requerira la marca sera Servientrega para la logistica, ya que el mismo
cuenta con una trayectoria de 27 afios de experiencia en el mercado, ofreciendo servicios
profesionales de logistica integral puerta a puerta en el mercado nacional e internacional.
Ademas, es la marca lider de envios en el mercado ecuatoriano y garantiza seguridad, ya

que Servientrega puede llegar a cualquier lugar del pais sin necesitar de intermediarios;
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asi también, asegura disponer de rastreo personalizado en cada uno de sus envios, lo que
hace que las personas se sientan tranquilas y confien en esta empresa de entregas.
(Barahona, 2019)

De igual manera, la marca tendré canales online y offline. En los canales online, Makai
utilizard estrategias SEO, para publicidad orgénica y, SEM, pautando publicidad en ADS
y asi, ubicarnos en los primeros puestos de los buscadores de Google. Mientras que, en

los canales offline, se utilizara tarjetas de presentacion.

Finalmente, Makai sera un “canal corto”, ya que su proceso sera fabricante — detallista o

minorista — cliente final.

2.5.2. Precio

Cuando hablamos de precio nos referimos a la cantidad que una persona esta dispuesto a
pagar por un bien o servicio. Cuando nos adentramos en fijar un precio debemos tener en
cuenta varios aspectos importantes, los mismos que son: precio del mercado y por ende
de la competencia, valor del producto o servicio para el cliente, costo de materia prima y
mano de obra, impuestos, aranceles y demas montos monetarios que alteran el precio

destinado a un producto.

Ademas, se debe tomar en cuenta otros aspectos fundamentales, tales como: el
posicionamiento de la competencia y, también, si nuestra empresa u organizacion quiere
tener como factor diferenciador el precio. En caso de ser este Gltimo, nuestra marca debe
tener precios mas asequibles en el mercado con el fin de que las personas no se enfoquen
en otras caracteristicas como calidad u otras, sino so6lo en el precio; y, al ver que es bajo,

proceder a adquirir rapidamente.

De igual manera, hay que prestar vital importancia en que la fijacion de precios en el

mercado de la moda, parte luego de estudiar y resolver las siguientes formulas:

e Costo de produccién + venta requerida + margen

e Precios del sector + precios de la competencia
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e Precio dispuesto a ser pagado por el cliente

En base a la investigacion realizada, el mercado ecuatoriano esta dispuesto a pagar por
un traje de bafio compuesto de dos piezas un valor entre $25,00 y $30,00. Tomando en
cuenta que, la tela con la que se va a fabricar el traje de bafio es 100% spandex y tiene un
valor de $6,00 el medio metro; también, incluyendo el empaque (caja biodegradable
18x12x8, papel seda, tarjeta de agradecimiento y sticker personalizado) sale en un valor
unitario de $1,45; y, la mano de obra en $2,50 por las dos piezas, estariamos diciendo
que, el costo de fabricacion seria $9,95 vy, si se vende al mercado por un valor de $30,00,
estaria la marca ganando el triple de lo invertido, asegurandonos asi, la rentabilidad de la
empresa. No menos importante, se debe agregar que, el costo de envio seria extra, el
mismo que serd aproximadamente de $5,00.

2.5.3. Producto

El producto de la marca es un traje de bafio compuesto por dos piezas, es decir, un panty

y un top.

La linea de pantys que tendra la marca son: bikini, tanga, tanga brasilera y control briefs.

Mientras que, en la parte superior habra la linea de: top, triangulo, halter y cuello alto.

Por otro lado, debemos mencionar que, el producto tendra un cuadro de cinco tallas, las
mismas que son: XS, S, M, L y XL; con el fin de no excluir una talla pequefia o plus.

Aparte de brindar trajes de bafio con variedad de tallas, también existira la variedad de
colores. Desde un inicio, se colocaran a la venta trajes de bafio cuyos colores sean: negro,
azul, blanco y rojo, ya que son los colores que mas prefiere el mercado de trajes de bafio

ecuatoriano segun la encuesta realizada.

No obstante, como parte del producto se encuentra el tema del empaque, el mismo que
sera una caja biodegradable, la cual tendra en su interior al traje de bafio entre un papel
seda color azul, color protagonista de la marca, ya que hace referencia al mar. Y, para

juntar el papel seda, se encontrara un sticker personalizado con el logotipo de la marca.
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Por tanto, la caja biodegradable, el papel seda, el sticker personalizado y el traje de bafio,
forman parte de lo que viene a ser el resultado del producto. El cual tiene como finalidad,
cubrir la necesidad o deseo del cliente, presentandole un traje de bafio de calidad, hecho
a base de 100% spandex, material mas utilizado debido a la duracién y calidad, para la

elaboracion de un traje de bafio.

2.5.4. Promocion

Generalmente, y para potenciar el conocimiento y ventas de una marca, las empresas
deben generar incentivos que los usuarios perciban como “atractivos” para lograr capturar

su atencion y asi, poder convertir un lead en prospecto y, finalmente, en cliente leal.

Para profundizar con mas detalles el tema, Makai partira brindando en un inicio

promociones como.

e 2 trajes de bafio por $50 (precio unitario: $30,00)
e 10% de descuento en la siguiente compra de tu traje de bafio, luego de postear en
la red social Instagram una fotografia utilizando el traje de bafio Makai y

etiquetando a la cuenta de “Makai”.

Esta ultima estrategia, tiene por finalidad que el publico de los demas usuarios, es decir,
las cuentas que publiquen una fotografia con el traje de bafio y etiqueten la cuenta de la
marca en dicha publicacion o historia, conducira a su publico a la cuenta de la empresa,

logrando tener un mayor alcance a base de estrategia SEO.

De igual manera, existen mas estrategias de promocion para captacion de clientes, pero,
la marca pretende lanzar promociones en fechas especiales o dias festivos logrando
interactuar de mejor manera con el puablico objetivo. Como ejemplo podemos mencionar
el Black Friday, fecha en la cual la mayoria de empresas presentan precios muy
econdmicos al publico. También, podemos mencionar a la celebracién del 25 de
diciembre, Navidad, en la cual una gran parte de la poblacion adquiere productos para

regalarlos a sus seres queridos.
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3. CAPITULO 3: Propuesta de una nueva marca

3.1.Mercado de referencia

La segmentacion de este mercado pertenece a un estilo de vida, mas no a una ventaja
buscada, imposicion legal o una ocasion de consumo. Makai no buscara vender trajes de
bafo, sino un “lifestyle”, una reputacion, calidad, comodidad y una forma de hacer sentir

a las mujeres sexys y libres.

Si bien es cierto, la moda y el estilo de vida muchas veces estan relacionados y esto parte
desde la época industrial, misma que trajo consigo el llamado “consumismo”. El anhelo
de mostrar un individuo, su pertenencia a un grupo, surge del deseo de reflejar su
identidad original. Por tanto, las personas tienden a seguir la moda y empiezan a
desarrollar estilos de vida especificos, lo que hace que cada usuario consumidor ocupe un
puesto en la estructura social de la sociedad (Vifas, 2019).

Segln Aposta (2019), la moda parte de la atraccion por la curiosidad que tienen las
personas en la sociedad de consumo. Mientras que, el estilo de vida se vincula a una
funcién estilizadora que busca ser expresada por las experiencias y el sentido de la vida,
la originalidad individual y sobre todo, la identidad social y personal. En otras palabras,
podemos definir a la moda como una variable de ruptura temporal continuada que refleja
el cambio y la renovacion a diferencia del estilo de vida, que se define como una variable
estable reflejada mediante la posicion social, cultural y econdémica de cada persona
(Vifas, 2019).

Por otro lado, también es correcto decir que, cuando nos referimos a estilo de vida no sélo
estamos hablando de la pertenencia de una clase social, sino ademas, se puede hacer
hincapié en otros factores tales como: edad, género y otros segmentos atractivos del
mercado (Vifas, 2019).
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Sin embargo, la marca Makai buscara estabilidad méas no pertenecer a un bucle, por lo
que uno de sus objetivos como marca sera brindar una identidad clara, concreta y

distintiva en las practicas de consumo.

3.2.Creacion de “logotipo”

Mg

MAKAI SWIMWEAR

Figura 15. Logotipo

3.3.Valor anadido

Con el fin de mejorar la percepcion del usuario consumidor, diferenciarse de la
competencia y sobre todo, llegar a alcanzar el éxito de la nueva marca, se pretende incluir

lo siguiente:

3.3.1. Empaque

En la actualidad, las nuevas tendencias estan impulsando a las empresas u organizaciones
a ser mas conscientes con el medio ambiente, lo que involucra un cambio tanto en sus
productos como en sus procesos (Rivera, 2019). Por tanto, la marca optara por utilizar un
empaque biodegradable en el cual se colocara en la parte superior el logotipo de la marca;
sus medidas seran de 18x12x8, con el fin de que el traje de bafio se encuentre
completamente protegido y sea facil garantizar que el producto llegue completo y seguro.
Por otro lado, el empaque aparte del traje de bafio, dispondra de un sticker personalizado
full color de alguna especie de la flora o fauna marina ecuatoriana, un papel seda que

cubra las prendas y una tarjeta de agradecimiento personalizada.
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3.3.2. Tarjeta de agradecimiento personalizada

Para tener una estrecha relacion y de igual forma, brindar un servicio mas personalizado
a los clientes, se entregara dentro del empaque una tarjeta de agradecimiento

personalizada con el nombre de la clienta final como se mostrara a continuacion.

Figura 16. Prototipo de tarjeta de agradecimiento

v' Ejemplo de tarjeta de agradecimiento ya personalizada:

3.3.3. Sticker personalizado full color

Para que la entrega sea visualmente mas atractiva y ademas cuente con elementos
funcionales, se obsequiara un sticker de una especie representativa de la flora o fauna
marina del Ecuador en cada compra.
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v' Ejemplos:

1) Flora

o El pequefio arbusto llamado Lantana peduncularis de
flores blancas y amarillas.

2) Fauna

o Tortugas gigantes
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o lguana marina
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o Pinglino de las Galapagos
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o Piquero de patas azules
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3.4.Prototipo de disefio de trajes de bafio
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Figura 17. Prototipo de traje de bafio 1
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Figura 18. Prototipo de traje de bafio 2
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3.5.Presupuestos

Tabla 21. Presupuesto Plan de Marketing

PRESUPUESTO PLAN DE MARKETING

Instagram Ads

Google Ads/ SEM

S orrL e Total offine $ 640,00
cwnono | oo | eeE | noesen
PROYECTADO
Flyers $ 540,00
Tarjetas de presentacion 12000| $ 0,045 12000 $ 540,00
Relaciones Publicas $ 100,00
Ferias de emprendedores| 21 $ 50,00 600[ $ 100,00
Content Marketing § -
Pagina Web §$ -
Social Ads § -
$
§
$

Camparia de difusion

$ 640,00 CAMPANAS ONLINE Total online $7.347,42| $ 7.987,42
. CTR (%) - PERSONAS 5
"OFFLINE | MPRESIONES CAWPARAL o ver Ciones] €UCS | ToRcLio) | PORMIL) | POR LEAD)| . QU
INTERACTUARON
$ 540,00
s 540,00 B - Is - [ #ovion #DIV/0! B S
$ 100,00
s 100,00 $ B - [ #pwion #DV/0! $ S
$ -
s - 3442 146 344 215| 344215[ § - s - s - 10,00%)| $ -
$ =
s = 594.000) 297.000] 297.000] § - |s e48000]s 5 50,00%| $ 6.480,00 99000 de views cuesta $260,00)
‘ -
$ = 34.421 1377 1377ls  osa]s - |s  oes3 4,00%| § 867,42
Tabla 22. Presupuesto de Ventas
PRESUPUESTO DE VENTAS Leads 370157 "oreentae de 0,001 COSOPOT 6 4600
presentacion . unidad .
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Cantidad 180 180 180 180 180 180
Ventas $ 5400 | $ 5400 | $ 5400 | $ 5400 | $ 5400 | $ 5400
Costo de Ventas $ 1.800 | § 1.800 | § 1.800 | § 1.800 | $ 1.800 | $ 1.800
Precio $ 30,00 | $ 30,00 | % 30,00 % 30,00 | $ 30,00 | $ 30,00
Margen Bruto $ 3600 | $ 3600 | $ 3600 | % 3.600 | $ 3.600 | $ 3.600
Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Anual
Cantidad 180 180 180 180 180 180 2.160
Ventas $ 5.400 | § 5400 | $ 5400 | § 5.400 | $ 5.400 | $ 5.400 64.800
Costo de Ventas $ 1.800 | $ 1.800 | $ 1.800 | $ 1800 | $ 1800 | $ 1800 [$ 21.600
Precio $ 30,00 | 30,00 | $ 30,00 | $ 30,00 | $ 30,00 | $ 30,00 |$ 360,00
Margen Bruto $ 3600 | $ 3600 | $ 3600 | % 3600 | $ 3600 | $ 3600 |8 43.200
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Tabla 23. ROI de Marketing

Ingresos estimados — Inversion estimada

ROI = — : x 100
Inversion estimada

Ingresos estimados Inversion estimadada ROl de Marketing
ROI ) 43,200 § 7.987,42 4,41

4. CAPITULO 4: Plan de posicionamiento

4.1.Etapas de posicionamiento

4.1.1. Etapa 1: Analisis situacional

En base a lo investigado anteriormente, podemos aclarar que, en el Ecuador las marcas
mas posicionadas en el mercado son Leonisa y Pifia Kolada, tomando en cuenta que
ambas son extranjeras, podemos concluir que el Ecuador, incluso teniendo gran nimero
de fabricas textiles en varias ciudades, ninguna ha creado una marca propia de trajes de

bafio que sea tendencia o se haya posicionado en el mercado.

Un punto que no debemos olvidarlos es que, en el pais la mayoria de trajes de bafio los
comercializan tiendas pequefias 0 emprendimientos; sin embargo, un gran porcentaje de
dichos “emprendimientos” solo consiste en revender una marca con el fin de obtener
ingresos. También, podemos nombrar en este punto a las redes sociales, sobre todo a
aquellas que estan en tendencia como Tiktok e Instragram, ya que mediante videos cortos
de quince a sesenta segundos como son los tiktoks o reels, las personas suelen indicar al
publico trajes de bafio llamativos a precios asequibles; sin embargo, ningdn
emprendimiento hasta hoy en dia, ha tenido gran participacion y tampoco se ha logrado

introducir en el pensamiento de los consumidores.

También, la gran mayoria de empresas o tiendas del pais no se han visto interesadas en el
tema de vender trajes de bafio y, al mismo tiempo, ser conscientes con el medio ambiente,
algo que hoy en dia es un valor agregado para las marcas. Por tanto, el incluir campafias,
materiales o realizar proyectos amigables con el medio ambiente, puede atraer a mas
personas y ser un plus para la marca. En el caso de Leonisa, esta es pionera en plantear
campanas relacionadas a este tema, ya que convierte botellas PET en prendas y el 5% de

sus lineas de productos es reciclado.
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Por tanto, podemos definir que la marca Leonisa ha tenido y sigue teniendo protagonismo
en el mercado ecuatoriano y no solo en la linea de trajes de bafio. Sin embargo, durante
los ultimos afios en esta linea, no ha sido innovadora y presenta poca variedad de trajes

de bafio como se puede visualizar en su pagina web.

Ahora bien, si hablamos de Pifia Kolada, esta en cambio en vez de también optar por
innovar en tecnologia, se ha enfocado solamente en los disefios de sus trajes de bafio. Asi
que, podemos concluir que ninguna de las dos empresas mas fuertes en el mercado, ha

logrado tener un equilibrio entre ambos aspectos.

4.1.2. Etapa 2: Establecimiento del posicionamiento deseado

“No te temas, luce Makai” serd el slogan de la marca, el cual busca transmitir a las mujeres
gue no escondan o tengan miedo de mostrar su cuerpo, sino todo lo contrario, hacer que
se sientan comodas y seguras de si mismas usando trajes de bafio Makai.

El posicionamiento deseado de la marca es brindar en un principio, un traje de bafio
compuesto de dos piezas, panty y top, los mismos que tendrdn variedad como

mencionaremos a continuacion:

e Top: tridngulo, halter, cuello alto, sin varillas y strapless.

e Panty: bikini, hipster, tiro alto, short, cachetero y corte alto.

Por otro lado, aparte de ofrecer variedad de productos, se pretende producir de un mismo
modelo 9 unidades, 1 en talla XS, 2 entalla S, 3 entalle M, 2 entallaLy, 1 en talla XL.
Este cuadro de tallas se lo definié luego de realizar la investigacion de mercados y
determinar las tallas mas demandadas del mercado ecuatoriano y las menos demandadas.
Ademas, el ofrecer todas las tallas de una prenda, significa que la marca se preocupa por

no excluir a ningun cuerpo.
Asimismo, se pretende ofrecer una buena experiencia al momento en el que un cliente
reciba el producto, ya que partiendo del empaque, cada material o insumo esta pensado

para cautivar al cliente mediante emociones, iniciando con el empaque biodegrable, luego
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con los obsequios o incentivos al momento de abrir la caja, y, finalmente, la calidad del

material al momento de tocarlo.

La marca busca ofrecer una gama alta de colores, los mismos que se iran investigando
poco a poco ya que la moda y tendencia en cuanto a colores va cambiando
constantemente. Como se indico en la recopilacion de resultados de la encuesta, la marca
tiene cuatro colores que son los que actualmente tienen mas aceptacion, los mismos que

son: negro, azul, rojo y blanco.

Una de las actividades que pretende realizar Makai es abrir una pagina web, la misma que
sera informativa y comercial. A continuacion se mostrara el banner de la portada que sera

utilizada:

No te tema

MAKAI SWI

2007 ecuatoriana

Figura 19. Banner de portada de la pagina web

De igual manera, se expondra los banners que seran utilizados para redirigir al cuadro de

tallas, informacion, tops, pantys, tips, colecciones, ofertas y formas de pago.
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Figura 20. Banner de tops

Figura 22. Banner de informacion
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Figura 25. Banner de cuadro de tallas
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Figura 27. Banner de formas de pago

Después de haber presentado los banners que se utilizaran, mostraremos a continuacion

el prototipo de la pagina web.
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Figura 28. Prototipo Pagina Web

Por altimo, y no menos importante, la marca tiene como objetivo a largo plazo, buscar
maquinas que transformen el plastico en prendas de vestir y asi, se pueda fabricar los

trajes de bafio con un porcentaje minimo de 5% de material reciclado.

4.1.3. Etapa 3: Planificacion de actividades

Para definir las actividades se debe partir del planteamiento de las distintas estrategias
que ayuden al posicionamiento del producto luego de haberlo creado. Por lo cual, se
elaborara a continuacion, una lista de estrategias de temas que ayudaran a la segmentacion

y posicionamiento de Makai.

e Gestionar estrategias SEO y SEM, esta ultima mediante Google ADS, para
ubicarnos en los primeros lugares de los motores de busqueda de manera organica

y pagada.
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5.

A parte de tener presencia en un inicio en las redes sociales, partiendo de
Instagram, se debe expandir y crear una pagina web que aparte de ser comercial,
también sea informativa para dar a conocer a los usuarios sobre el material
utilizado en cada traje de bafio, cuadros de tallas, colores, maneras de pago,
sugerencias, reclamos o quejas en caso de existir y, sobretodo, el catalogo de
productos.

Crear videos entretenidos en los que se muestre los trajes de bafio de temporada.
Interactuar con los usuarios respondiendo a sus comentarios o preguntas sobre el
producto.

Realizar sorteos o giveaways.

Realizar desfiles de moda con el fin de que se expongan los disefios en tendencia.
Participar en ferias de emprendimientos.

En verano, sacar ofertas que inciten a la compra de un producto que tendré gran

participacion en dicha temporada como es el traje de bafio.

CAPITULO 5: Disefio de métricas

5.1.Herramientas de medicion estadisticas

Coste de adquisicion del cliente: este indicador que determina cuanto gasto la
marca en adquirir un cliente, es de suma importancia para verificar si hubo una
inversion muy costosa 0 no. La misma no indicara ademas, si fue eficiente una

campafa que realicemos a futuro. Esta herramienta tiene una férmula, la cual es:

(Costes del programa en ventas y marketing + sueldos + comisiones + extras +

gastos generales) / Clientes nuevos en el mismo periodo

Ratio del ciclo de vida del cliente: es una herramienta que nos sirve para comparar
la cantidad total que recibe la compafiia por cliente, con el valor monetario que
nos costd adquirirlo. Mientras mas alto sea este resultado, mas ROI (retorno sobre

la inversion) tendré la empresa. Para esta, se debe aplicar la siguiente formula:

(Ingresos por un cliente en un periodo — margen de ganancia bruto) / Tasa de

cancelacion
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Tiempo de recuperacion de la inversion: esta metrica nos sera de gran ayuda al
momento de contabilizar cuanto dinero recuperamos frente a la inversion que

realizamos. Esta métrica se calculara de la siguiente manera:

Coste de adquisicion del cliente / Margen ajustado de beneficio mensual para la

media de nuevos clientes

Porcentaje de clientes originados de marketing: en este punto debemos dejar en
claro que, el éxito de una buena campafia de marketing que conduzca a cerrar una
venta, es cuando se logra convertir un lead en prospecto y, finalmente, convertir
un prospecto en cliente. Por tanto, se aplica la siguiente formula para conocer este

porcentaje:

Total de clientes nuevos / Total de clientes a partir de leads de marketing

Tasa de conversion: esta herramienta la podemos utilizar cuando realicemos una
campafa que requiera de la descarga de un contenido, el envio de datos de
contacto y demas. Para lograr obtener el resultado de esta tasa de conversion se
debe plantear la siguiente formula:

(NUmero de leads / Total de vistas de la oferta) x 100

Indice de promotores neto: nos ayuda a medir el grado de satisfaccion por parte
de un cliente y, de esta manera, estudiar si este nos puede recomendar con sus
contactos. Para esto, se debe definir si las personas son detractores, pasivos 0
promotores.

(Total de promotores — total de detractores / Total de encuestados) x 100
NuUmero total de visitas y tasa de rebote: nos ayudara a constatar cuantos usuarios

abandonaron o se mantuvieron en nuestro sitio web, para lo cual debemos resolver

la siguiente férmula:
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(Visitas sin interaccion / Total de visitas) x 100 = %

Conclusiones

En el mercado hay un requerimiento de calidad en los trajes de bafio, por lo que
Makai atendera las necesidades y deseos del mercado ofreciendo 100% el material
Spandex; de igual manera, su catalogo dispondra de variedad de pantys y tops,
colores y una amplia gama de tallas, yendo desde la XS hasta la XL con el fin de
no excluir ningun tipo de cuerpo.

En este mercado no es suficiente hacer campafias online sino también offline, por
lo que la marca realizarad marketing online y tradicional, con el fin de lograr captar
un amplio pablico.

De acuerdo al estudio, se ha identificado temas que permiten potenciar la marca
como son los medios de difusién, por lo que la nueva marca de trajes de bafio
utilizara en un inicio a la red social Instagram, utilizando las herramientas que la
misma le ofrece como reels y la promocion de publicaciones para llegar a un
publico amplio. Por otro lado, abrira una pagina web informativa y comercial. Y,
también, incluira estrategias SEO y SEM, esta ultima mediante Google ADS, para
asi, colocarse en los primeros motores de blsqueda.

Gracias a las herramientas que utilizara la marca, especificamente hablando del
canal online, Makai podr4 analizar las estadisticas y evaluar el alcance e
interaccion que va teniendo el contenido a lo largo del tiempo.

Recomendaciones

Buscar fabricas o empresas que dispongan maquinas que transformen el plastico
en tela para que de esta manera, se pueda fabricar trajes de bafio que sean
amigables con el medio ambiente.

Crear campafias cuyo beneficio monetario que se obtenga mediante la venta de
trajes de bafio, sean destinados a organizaciones que aporten al cuidado del medio
ambiente.
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e Optar por difundirse en mas redes sociales, tales como: Facebook, Tiktok y
Pinterest.
e Optar por incluir un CRM, el mismo que ayude a la marca a analizar los datos que

se obtengan no sélo en las campafias online, sino también en las campafas offline.
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9. Anexos

9.1.Estructura de la Encuesta
Nueva marca de trajes de bafio ecuatoriana
Esta encuesta se realiza para un Proyecto de Integracion Curricular de la carrera de

Mercadotecnia de la PUCE. La misma tiene el objetivo de conocer sus gustos y

preferencias al momento de adquirir un traje de bafio.
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La encuesta le va a tomar un promedio

Le agradezco de antemano por su ayuda.

1) Edad

2) ¢Usted utiliza trajes de bafio?

a) Si
b) No

de

3  minuto

realizarla.

3) (Si la respuesta fue No) ¢ Cual es la razon por la que usted no utiliza trajes de bafio?

4) ¢Usted sabe qué talla es de traje de bafio?
a) Si
b) No

4) Seleccione la talla de traje de bafio que utiliza
a) XS

b) S

c)M

d)L

e) XL

f) XXL

5) ¢Con queé frecuencia compra un traje de bafio?
a) 1 vez al mes

b) 1 vez cada tres meses

c) 2 vez al afio

d) 3 veces al afio 0 mas

6) ¢Con qué frecuencia utiliza un traje de bafio?
a) 1 vez al mes

b) 1 vez cada tres meses

¢) 2 vez al afo

d) 3 veces al afio 0 mas
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7) ¢Qué tipo de traje de bafio prefiere?
a) Llanos

b) Disefios

8) De los colores que se muestran a continuacion para un traje de bafio, califique del 1 al
5, siendo 1 el que menos le gusta y 5 el que mas le gusta; ¢Qué colores prefiere en un
traje de bafio?

a) Rosado

b) Azul

c) Negro

d) Morado

e) Verde

f) Amarillo

g) Naranja

h) Blanco

1) Rojo

J) Turquesa

9) ¢En qué se fija al momento de comprar un traje de bafio?
a) Calidad

b) Precio

c) Material

d) Disefio

10) ¢Por qué medio prefieres adquirir un traje de bafio?
a) Tienda fisica
b) Tienda online

¢) Todas las anteriores

11) ¢Qué le gustaria en una tienda fisica u online de trajes de bafio?
a) Disponibilidad de todas las tallas
b) Disponibilidad de todos los colores

c) Disponibilidad de todos los modelos de pantys y tops
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12) Si elige comprar un traje de bafio a través de redes sociales, ¢cudl es el elemento que
mas confianza le daria para adquirirlo?

a) Numero de seguidores de la cuenta

b) NUmero de likes en las publicaciones

¢) Cantidad de publicaciones

d) Numero de comentarios en las publicaciones

e) Contenido relevante y visualmente atractivo

13) ¢Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por un traje de bafio de dos piezas?
a) $20
b) $25
c) $30
d) $35
e) $40

14) ;Qué tipo de empaque preferiria al momento de comprar un traje de bafio?
a) Caja biodegradable

b) Funda de papel

c) Otro

15) De los siguientes nombres, ¢cual le parece el mas adecuado para una marca de trajes
de bafio hecho en Ecuador?

a) Makai (hacia el mar)

b) Cochelle

c) Aloha

16) Si usted eligio “Makai” ;cual de los siguientes logotipos le parece el mas acertado

para la marca?

a)
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Mg

MAKAI SWIMWEAR

b)

MAKAI SWIMWEAR

17) Si usted eligié “Cochelle” ;cual de los siguientes logotipos le parece el mas acertado

para la marca?

a)

g

COCHELLE SWIMWEAR

b)
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COCHELLE SWIMWEAR

U

18) Si usted eligio “Aloha” ;cual de los siguientes logotipos le parece el mas acertado

para la marca?

a)

fs

ALOHA SWIMWEAR

b)

ALOHA SWIMWEAR
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