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+ Antecedentes:
Max Factor, el creador de la marca de maquillaje que conocemos hoy en dia, nacié en

Rusia en el afio 1877. Emigré a los Estados Unidos en 1904 buscando una oportunidad y la
encontro.

Max Factor fue responsable de incontables innovaciones cosmeéticas, desde la primera
base de maquillaje completa hasta la primera mascara de pestafas, y marco la pauta de
estilo durante generaciones

Durante su etapa de apogeo en Hollywood creo los looks de algunas de las estrellas de
cine mas influyentes, incluyendo los labios de Rosebud y la barra de labios Cupid’s Bow
en los anos veinte, también los labios de Hunter’s Bow para Joan Crawford en los afnos
treinta, la primera mdscara de pestafias para la estrella del cine mudo Phyllis Haver y el
énfasis en los ojos de Bette Davis.

* Descripcién del producto de Lanzamiento

e Outlast, el primer labial de larga duracion, el #1 en ventas del segmento
de Cover Girl (30% del total de ventas) sera relanzando! Para que todos
podamos crecer las ventas!

» La propiedad de Cover Girl que mas vende en labios!



* En 2006, las ventas de Outlast y Outlast Smoothwear representaron el 29%

de las ventas total de labios para Cover Girl!

* Y ahora serd aun mejor porque trae 50% mas de tonos y vendran

agrupados en 6 familias de color para que las consumidoras lo puedan

seleccionar con mucha mas facilidad!

+ Quien es La Consumidora?

REPONE PRODUCTD
59% DEL VOLUMEN

BUSCRADORA
17% DEL VOLUMEN

INDULGENTE
2% DEL VOLUMEN

-Compra productos familiares

cuandose acaban

-Si probaria un productonuevo
esporque haoidouna
recomendacion de una amiga o
de unarevista

-Usualmente entra en la tienda
con el conocimiento de que
producto quiere comprar

-Sino se da prisa, ella
comparararapidamentelos
ofros productos para validar su
seleccion

+ Ventajas Competitivas:

Le gusta mirar los productos

en la paredy escogeralgo
nuevo.

-Buscainformacion en el POP
sobre los productos
-Compara todos los productos
en el area antes de comprar
pero solo quiere comprar si el
producto seinspira
-Nonecesariamenteva a
encontrar satisfaccion
después de comprarel
producto, especialmente si
compra porimpulso.

Lograr el liderazgo por costo significa que una firma se establece como el producto
de mas bajo costo en sus industrias

Las areas de diferenciacion pueden ser: producto, distribucion, ventas,
comercializacion, imagen.

» Tendremos un plan de mercadeo fuerte donde Ana de La Reguera, actriz y

modelo, fue seleccionada como imagen del producto

« Tendremos un comercial de TV que demostrara los beneficios del producto y
gue conectara con nuestras consumidoras



Una campafa de cable que empezara el 1 de abril con canales mas apropiados a
nuestro target (TVN, RPC, Telemetro entre otros)

Plan de Revistas- Tu, Glamour, Vanidades, Cosmopolitan, Mundo Social, entre
otras!)
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