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Resumen

El objetivo principal de este Trabajo de Fin de Grado es la creacion de un plan de
marketing estratégico para la expansion de Glossier en el mercado espafiol. Este plan
permitird, a través de un analisis interno y externo, identificar diversas oportunidades y

desafios a los que la marca se enfrenta para operar en Espafia con éxito.

A partir del analisis del entorno, de la posicion actual de Glossier y del publico
objetivo, se ha disefiado un plan de marketing con estrategias y acciones concretas que se
sostiene sobre las herramientas del marketing mix (producto, precio, distribucion y
promocion). Ademas, se ha establecido un plan de control para evaluar el éxito de las

acciones implementadas.

Conceptos y palabras clave: marketing mix, eCommerce, clean beauty, sector

cosmeético, redes sociales, sostenibilidad.



Abstract

The main purpose of this Final Degree Project is the development of a strategic
marketing plan for Glossier's expansion in the Spanish market. This plan will enable,
through an internal and external analysis, to identify some opportunities and challenges

the brand faces in order to successfully operate in Spain.

Based on the analysis of the environment, Glossier's current market position and
target audience, a marketing plan has been designed with specific strategies and actions
based on the marketing mix tools (product, price, distribution and promotion). In addition,
a control plan has been established to evaluate the effectiveness of the actions

implemented.

Concepts and keywords: marketing mix, eCommerce, clean beauty, cosmetics industry,

social media, sustainability.
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1. Introduccion
1.1. Motivacion

Tras haber estudiado a lo largo de mi carrera varias asignaturas relacionadas con
el marketing, me he dado cuenta de que este campo me apasiona, sobre todo su enfoque
digital. Me resulta muy interesante entender como las marcas logran no solo vender, sino
también crear conexiones reales con las personas. Las asignaturas relacionadas con el
marketing digital me han proporcionado herramientas utiles para desarrollar ideas y

proyectos de estrategia.

Durante mi intercambio en Estados Unidos en 2023, descubri la marca Glossier,
que me llamo la atencidén no solo por sus productos, sino también por los valores que
transmite, como la sostenibilidad y la transparencia. Me sorprendié como han conseguido
construir una comunidad tan cercana con sus clientes, algo que me hizo reflexionar sobre
el impacto que podrian tener en Espafa, ya que considero que Glossier tiene mucho
potencial en nuestro pais. Ejemplos como Rare Beauty, que ha logrado posicionarse con
éxito en el mercado espafiol desde su llegada en 2021, generando gran expectacion desde
el primer dia de venta (20Minutos, 2021), me llevan a pensar que Glossier podria replicar
algo similar. Aunque Glossier ya es conocida en otros mercados como Estados Unidos,
Canada o Francia, en Espana todavia tiene espacio para crecer, y explorar como podria

lograrlo es un reto que me motiva (Ahssen, 2019).

Ademads, durante mis practicas en Chanel, aprendi de primera mano como
funciona el sector cosmético. Trabajé con varios equipos de marketing y pude ver como
se disefan estrategias adaptadas a diferentes publicos. Esta experiencia fue clave porque
me permitio entender mejor como funciona esta industria y como conectar con los clientes

de manera efectiva.

Este trabajo tiene como objetivo disefiar un plan de marketing practico y
estructurado para facilitar la entrada de Glossier en el mercado espafiol. Ademas, me
gustaria que las ideas desarrolladas sean utiles no solo a nivel académico si no también
practico, como fuente de inspiracion para futuras acciones de la marca. En lo personal,
este proyecto también representa una forma de seguir creciendo en un area profesional

que realmente me apasiona.



1.2. Objetivos y proposito

El objetivo principal de este Trabajo de Fin de Grado es plantear un plan de
marketing para la expansion exitosa de Glossier en Espaiia. Para ello, se ha realizado un
analisis detallado tanto del entorno externo como del interno de la empresa, con el fin de
potenciar las oportunidades y fortalezas, asi como minimizar el impacto negativo de las

debilidades y amenazas de la marca.

El propdsito es desarrollar estrategias clave para que Glossier se establezca como
una marca cercana, que consiga conectar con el publico objetivo y pueda asegurar su
posicionamiento en el sector cosmético en Espafia. A través del disefio de acciones
destinadas a maximizar la visibilidad de la marca y reforzar su propuesta de valor, se

busca garantizar una entrada efectiva y sostenible a largo plazo en Espana (Weiss, 2024).
1.3. Metodologia

La metodologia utilizada para elaborar el plan de marketing adaptado a las
necesidades de Glossier en su expansion al mercado espafiol se ha basado en el empleo
de diversas herramientas analiticas y practicas, asi como en la consulta de multiples

fuentes de informacion académica y de mercado.

En primer lugar, se han realizado busquedas en fuentes académicas como Google
Scholar, para ampliar la informacion a través de articulos y estudios relacionados con las
estrategias de marketing en la industria de la cosmética. Se ha enriquecido esta
informacion analizando informes del sector en Espafia y estadisticas actualizadas
procedentes de fuentes especializadas como STANPA (2024). También se han revisado
paginas web de empresas relevantes en la industria y blogs que muestran las practicas del

entorno competitivo.

Finalmente, se ha desarrollado un plan estructurado que ha incluido un analisis
detallado del macroentorno que afecta a Glossier, seguido de un estudio del sector
cosmético en Espafia y la competencia actual. Después, se ha examinado internamente la
marca para entender su posicionamiento, las estrategias que utiliza y su marketing mix.
Se han identificado las oportunidades y desafios més relevantes de Glossier para
desarrollar un plan estratégico y definir las acciones necesarias que aseguren su entrada

de forma exitosa en el mercado espanol. Por ultimo, se ha establecido un plan de



seguimiento para medir los avances y garantizar que los objetivos se cumplan de manera

efectiva.
1.4. Estructura del documento

La estructura de este trabajo consta de diferentes apartados para lograr un analisis
claro y articulado, asi como unas propuestas coherentes para la expansion de Glossier en
el mercado espafiol. En primer lugar, se contextualiza la situacion del sector cosmético y
las principales tendencias del mercado, asi como una breve descripcion de la marca.
Seguidamente, se ha realizado un analisis externo del mercado en Espafia y un analisis
interno de Glossier. Posteriormente, se identifica el publico objetivo espafiol y sus

caracteristicas especificas.

A continuacion, tras analizar los factores externos e internos, se elabora un analisis
DAFO para establecer los objetivos del plan de marketing. Se definen las estrategias
concretas para desarrollar un plan de accion y el presupuesto necesarios para lograr los
objetivos definidos. También se propone un plan de seguimiento y control de las acciones
correspondientes a cada estrategia, y un plan de contingencia que contempla todos los

escenarios posibles, con el objetivo de asegurar el éxito del plan de marketing.

Finalmente, el trabajo concluye con unas breves conclusiones y recomendaciones
sobre los principales hallazgos del estudio, proponiendo estrategias y acciones clave para

que Glossier logre expandirse con éxito en el mercado espafiol.
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2. Marco conceptual
2.1. Contextualizacion del sector cosmético

El sector cosmético, reconocido por su dinamismo global, se compone de
categorias como el cuidado personal, el maquillaje, las fragancias y la cosmética natural.
Segtin McKinsey & Company (2023), la industria global de 1a belleza alcanzo los 480.000
millones de délares en 2023 y se proyecta que supere los 580.000 millones en 2027,

creciendo a un ritmo del 6% anual.

En Espana, el mercado cosmético es un referente dentro de Europa, ocupando el
cuarto lugar en volumen de negocio, solo por detrds de Alemania, Francia e Italia. En
2023, el sector alcanzo los 10.400 millones de euros, con un crecimiento interanual del
12,1%, impulsado principalmente por los segmentos de cuidado personal y las fragancias

(STANPA, 2024).

Entre las tendencias actuales que han marcado el auge de este sector estan: el
eCommerce, cuyo crecimiento exponencial ha facilitado el acceso a productos a nivel
mundial (McKinsey & Company, 2023); el clean beauty, que refleja una preferencia
creciente por opciones sostenibles y libres de ingredientes dafiinos (Santoro, 2022, p. 17-
20); y las redes sociales, una herramienta clave para dar visibilidad a las marcas y crear

conexiones directas con los consumidores (McKinsey & Company, 2023).

La categoria de mayor crecimiento incluye productos de cuidado personal y
maquillaje, impulsados por la demanda de alternativas éticas. En Espafia, el segmento de
clean beauty ha ganado relevancia gracias a un consumidor cada vez mas exigente y
consciente, que valora la sostenibilidad, el bienestar animal y la transparencia en las

practicas de las marcas (SModa, 2023).

Para marcas globales como Glossier, expandirse en Espafia requiere comprender
a un consumidor informado y selectivo. Integrar valores como autenticidad y compromiso

ético sera clave para competir en este entorno cambiante y altamente competitivo.
2.2. Principales tendencias del mercado
La industria cosmética estda evolucionando répidamente, adaptandose

constantemente a las principales tendencias del mercado para fortalecer la relacion con
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los consumidores. Algunas de las tendencias actuales mas relevantes del mercado de la

cosmética son:

Crecimiento del comercio electronico: La transformacion digital del sector
cosmético ha aumentado debido al auge del comercio online y al desarrollo de
herramientas como la realidad aumentada y la inteligencia artificial, para
ofrecer servicios personalizados via digital. En Espana, el comercio
electronico ha experimentado un aumento constante, alcanzando un volumen
de negocio de 99.257 millones de euros en 2023, lo que representa un
crecimiento del 16% respecto al afio anterior (ONTSI, 2024, p. 25). A nivel
global, el eCommerce en el sector belleza casi se cuadruplico entre 2015 y

2022, con una cuota de mercado superior al 20% (McKinsey, 2023).

Impacto de las redes sociales: Las plataformas como Instagram y TikTok
son claves en la estrategia de marcas como Glossier, Rare Beauty o Fenty
Beauty. El marketing de influencers y los desafios virales han demostrado ser
potenciadores de ventas, como lo evidencian casos como el de E.L.F. o

Morphe (Santoro, 2022, pp. 14-15).

Sostenibilidad y practicas éticas: La busqueda de marcas comprometidas
con el medioambiente ha crecido en los tltimos afios. En Espaia, el 62% de
los consumidores de belleza natural afirma que el impacto ambiental es la
principal razon por la que elige estos productos, seguido por la simplicidad en
los ingredientes (46%) y la transparencia ética de las marcas (STANPA,
2019). Ademas, un estudio reciente revela que el 40% de los espafoles estaria
dispuesto a probar una nueva marca si ésta comunica claramente sus
compromisos sostenibles, mientras que el 54% descartaria una compra por

falta de informacion sobre sostenibilidad (Mesa, 2024).

Auge del clean beauty: Las preferencias de los consumidores por productos
naturales, cruelty-free y libres de aditivos dafinos estan creciendo dentro del
sector cosmético. Segliin estimaciones de Grand View Research citadas por
Beauty Prof (2023), el sector de la cosmética orgdnica crecerd a una tasa anual

del 9,1%, alcanzando los 43.245 millones de euros en 2030.
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e Inclusividad y diversidad como estandares: El éxito de Fenty Beauty, con
sus mas de 40 tonos de base de maquillaje, ha marcado un hito en diversidad.
Glossier también ha apostado por una estética inclusiva. Segun Santoro (2022,
p. 15), los consumidores jovenes valoran la representacion real y diversa en

campaias publicitarias y exigen autenticidad a las marcas.
2.3. Historia y posicionamiento de Glossier

Glossier fue fundada en 2014 por Emily Weiss, como resultado de su popular blog
belleza Into The Gloss. A través de diversas interacciones con sus seguidores, la
fundadora percibi6 un distanciamiento significativo entre las necesidades reales de los
consumidores y las grandes marcas de cosmética. De esta manera, identific6 una
oportunidad tinica en el mercado para desarrollar una linea de productos que atendiera las

necesidades y reflejara un enfoque de “belleza real” (Diaz Extremera, 2017).

Desde su lanzamiento, Glossier ha pasado de ser una startup digital a convertirse
en una marca global valorada en més de mil millones de ddlares, con una so6lida presencia
en el entorno online y una comunidad leal. La Figura 1 ilustra los principales hitos de la
compaiiia, incluyendo su expansion al retail fisico, sus iniciativas de internacionalizacion

y los retos enfrentados durante la pandemia (Hanbury, 2023; Weiss, 2024).

Figura 1: Linea de tiempo de Glossier

LINEA DE TIEMPO DE GLOSSIER

2007-2010 2013 2014 2016 2018 2019

Emily Weiss Obtiene $2M en Nace Glossier con Glossier recibe Supera $100M en Se convierte en
trabaja en Teen inversion para 4 productos y un $8.4My su ingresos. Abre unicornio con
Voguey Vogue. expandir Into The modelo direct-to- comunidad digital tiendas en Nueva $1.2Bde

Lanza el blog Into Gloss consumer (DTC) crece rapidamente Yorky Los valoracion y mas
The Gloss Angeles tiendas pop-up

2020 2021 2022 2023 2025

O © 0 © 0O

Crisis por la Caida de ventas Emily Weiss deja Lanzamiento en Apertura de mas
pandemia. Cierran (-26%) y despidos elcargode CEO. 600 tiendas tiendasy
tiendas y despiden masivos en su Kyle Leahy asume Sephora, consolidacion del

personal equipo digital la direccion expansion modelo hibrido
internacional online + retail

Fuente: Elaboracion propia a partir de Hanbury (2023) y Weiss (2024)
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Glossier nacié con el principal objetivo de resaltar el concepto de “belleza sin
esfuerzo”, destacando el minimalismo, el cuidado de la piel y los rasgos naturales de cada
persona en lugar de cubrirlos con exceso de maquillaje. Su eslogan, Skin First. Makeup
Second muestra la filosofia y el proposito de la marca de ofrecer productos de cosmética
de alta calidad para potenciar cada piel y que el maquillaje sirva como complemento

secundario, pero no sea el protagonista del rostro (Glossier, s.f.).

Ademas, la marca se diferencia por su enfoque digital-first, su compromiso ético
(productos cruelty-free y sostenibles), y su apertura a la participacion activa de los
consumidores, que forman parte del proceso creativo. Este modelo participativo y
auténtico ha convertido a Glossier en un referente dentro del movimiento clean beauty y
en una marca construida “por y para mujeres”, como sefiala el articulo de Vogue (Diaz

Extremera, 2017).
2.4. Mision, vision y valores de Glossier

Desde su creacion en 2014, Glossier se ha posicionado en el mercado de la
cosmética como una marca que integra tres pilares clave: innovacion, sostenibilidad y
comunidad. Su propuesta se basa en democratizar la belleza de alta calidad, a través del
disefio de productos que favorecen el cuidado personal y la naturalidad. Su lema Skin
First. Makeup Second refleja su enfoque en dar prioridad al cuidado de la piel sobre el

maquillaje, promoviendo una estética natural y accesible (Glossier, s.f.).

Su mision consiste en crear productos de belleza accesibles y de alta calidad, que
promuevan la autenticidad y la diversidad de cada uno de sus consumidores. La marca
busca establecer una conexion emocional con el consumidor basada en la confianza y el
entendimiento de sus necesidades. Como senalaba Emily Weiss, fundadora de Glossier,

en una entrevista;

“Un movimiento de belleza que celebra a las chicas reales, en la vida real.
Glossier es una nueva forma de pensar (v comprar) productos de belleza. Porque la

belleza debe ser divertida, facil, imperfecta y personal” (Diaz Extremera, 2017).

Su vision es liderar el mercado mundial de clean beauty, con un enfoque

comprometido con la sostenibilidad, la innovacion y la inclusion (Hanbury, 2023).
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Glossier cuenta con cuatro valores principales: sostenibilidad, autenticidad,
inclusividad e innovaciéon. Establece procesos de produccion responsables con el
medioambiente y utiliza materiales reciclables para reducir su impacto (Glossier, s.f.).
Ademas, fomenta relaciones cercanas y directas con sus consumidores, ofreciendo
productos disefiados para todos, y desarrollando soluciones innovadoras alineadas con las

tendencias reales del mercado (Weiss, 2024).

Glossier busca ser mas que una marca de cosmética: quiere representar una

experiencia y un estilo de vida que conecte con sus consumidores y se adapte a ellos.
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3. Analisis externo
3.1. Analisis PESTEL

A través del modelo PESTEL se analiza el macroentorno en el que opera Glossier,
estudiando detalladamente los factores que impactan tanto en la industria de la cosmética

y del maquillaje como directamente sobre la marca.
A continuacion, se detallan los seis factores que se van a analizar:
o Politico: Normativa sobre cosmética en la Union Europea y Espaiia

Para operar en Espafia, Glossier debe cumplir con los rigurosos controles sobre
productos impuestos por la Union Europea para el sector cosmético, con la finalidad de
reforzar la seguridad del producto, la calidad y la transparencia en la industria. El
Reglamento (CE) 1223/2009 de la Unioén Europea, exige la realizacion de una serie de
pruebas y la prestacion de determinadas declaraciones especificas sobre los productos
antes de su comercializacion y prohibe expresamente la experimentacion con animales

(DOUE L 342/59, art. 3 y 18).

Ademas, para reforzar su imagen de marca ética y responsable, Glossier deberia
potenciar practicas sostenibles en el mercado espafiol que cumplan con la normativa de
la Unién Europea, tales como el Plan Nacional Integrado de Energia y Clima (PNIEC)
2021-2030, incentivado por el Pacto Verde Europeo y la Estrategia Espafiola de
Economia Circular. Este plan contempla una reduccion del 23% de las emisiones de gases
de efecto invernadero (GEI) con respecto a 1990, fomentando el uso de energias limpias,
la descarbonizacion del transporte y la disminucion del uso de plasticos y materiales

contaminantes (MITECO, 2021).

o Econdomico: Situacion economica y poder adquisitivo en Espaiia

La economia espafola y el poder adquisitivo de los consumidores se vieron
drasticamente afectados por la pandemia de COVID-19. Segtin el Banco de Espaia
(2024), el crecimiento del PIB sorprendid al alza en el segundo trimestre de 2024,
alcanzando un 0,8 %, impulsado en gran medida por la fortaleza de la demanda exterior
neta. No obstante, el mercado presenta un crecimiento moderado y afronta varios

desafios, debido a la guerra de Ucrania, que ha afectado a la inflacion y al aumento de los
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precios de la energia. En consecuencia, los consumidores deben gestionar mejor sus
gastos, lo que supone un desafio para Glossier, debido a la sensibilidad de la demanda

ante cambios en los precios.

A pesar de la incertidumbre econdomica y la reduccion del gasto en diversas
categorias de consumo, el sector cosmético ha demostrado una notable resiliencia y
dinamismo. Como se observa en la Figura 2, el sector cosmético en Espafia ha mantenido
un crecimiento constante, alcanzando en 2023 su mayor cifra histérica con 10.400
millones de euros en ventas (STANPA, 2023). Este aumento del 12,1% interanual
evidencia que, incluso en tiempos de inflacion y cambios en el poder adquisitivo, los

consumidores siguen priorizando el bienestar y el cuidado personal.

Figura 2: Evolucion del sector cosmético en Espafia
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Fuente: Elaboracion propia a partir de STANPA (2023)

Para Glossier, esta tendencia positiva representa una gran oportunidad, ya que
refuerza el potencial de la marca para captar a un publico que sigue invirtiendo en

productos de calidad y alineado con valores como la sostenibilidad y el clean beauty.
o Social: Tendencias de consumo en cosmética natural y sostenible

Conocer el perfil de los consumidores potenciales de Glossier en Espana es
esencial para definir estrategias efectivas de captacion del mercado. Los consumidores

espanoles tienen una gran inclinacion por las marcas que priorizan la sostenibilidad y la
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ética en la cadena de produccion. Segiin STANPA (2023, pp. 4-6), el consumo per cépita
en productos de cosmética y perfumeria alcanzo los 185 euros anuales, superando niveles
prepandemia, lo que evidencia un interés sostenido por el cuidado personal incluso en

contextos economicos desafiantes.

Ademas, el informe revela que la categoria de cuidado de la piel, estrechamente
vinculada a valores como la naturalidad y la sostenibilidad, superd los 3.000 millones de
euros en ventas, mientras que la cosmética de color experimentd un crecimiento del
29,4% anual. Estas cifras reflejan no solo una recuperacion postpandemia, sino un cambio

de mentalidad en los habitos de consumo hacia productos mas conscientes y éticos.

En este contexto, la Generacion Z juega un papel clave en la transformacion del
mercado. Segin McKinsey & Company (2023), estos consumidores investigan
activamente los ingredientes y beneficios de los productos antes de comprarlos y valoran
profundamente la transparencia, la sostenibilidad y la autenticidad de las marcas.
Ademas, priorizan aquellas marcas que promueven la inclusion y que representan valores

sociales de forma creible y coherente.

Para Glossier, estas tendencias representan una oportunidad estratégica para
conectar con una audiencia joven y exigente. Su enfoque en clean beauty, sus productos
cruelty-free, y su modelo digital que potencia el contenido generado por usuarios (user-
generated content) permiten consolidar una comunidad activa y fidelizada. Reforzar su
estrategia de sostenibilidad y comunicar con transparencia su impacto medioambiental

seran claves para afianzar su posicionamiento en el mercado espafiol.

o Tecnologico: Innovacion digital y el crecimiento del eCommerce

La introduccion de nuevas tecnologias como la inteligencia artificial (IA) y la
realidad aumentada (AR) ha supuesto una innovacién disruptiva en el eCommerce del
sector cosmético en Espafa. Estas herramientas permiten la personalizacion en linea en
funcion de las preferencias especificas de cada consumidor, mejorando la experiencia del

usuario y facilitando la toma de decisiones de compra.

El comercio electronico ha consolidado su crecimiento en Espafia, con una oferta
cada vez mas amplia de productos y servicios. En 2023, los cosméticos y productos de

belleza o bienestar representaron el 56,7% de las compras en linea realizadas por los
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consumidores, situandose como una de las categorias mas demandadas dentro del
consumo digital, solo por detras de moda (78,9%) y eventos culturales (57%) (ONTSI,
2024, p. 46). Esta tendencia refleja un cambio en los hébitos de consumo, donde la
comodidad y accesibilidad de las compras onl/ine han cobrado un papel relevante en la

industria cosmética.

Figura 3: Principales bienes y servicios adquiridos a través de Internet (2023) (%)

PRINCIPALES BIENES Y SERVICIOS ADQUIRIDOS A TRAVES DE INTERNET

Ropa, zapatos y accesorios 78.9
Eventos culturales 57.0
Cosméticos, productos de belleza o bienestar 56.7
Entrega de restaurantes, de comida rapida y catering 56.5
Alojamiento con una empresa 54.4
0.0 20.0 40.0 60.0 80.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia a partir de ONTSI (2024)

A pesar del auge del comercio electronico, las ventas fisicas siguen dominando el
sector cosmético en Espafia. Tal como se observa en la Figura 4, la facturacion del sector
cosmético se ha mantenido estable en los ultimos afios, con un predominio claro de las
ventas offline. En 2022, el mercado offline represent6 la mayor parte de los ingresos de la
industria, mientras que el canal onl/ine mostrd un crecimiento mas moderado, alcanzando
los 869 millones de euros. Esto significa que el comercio electronico solo represent6 el
9,4% del total de las ventas del sector, que ascendieron a 9.250 millones de euros en 2022
(STANPA, 2023, p. 6). Este dato subraya la importancia de combinar una estrategia
digital con presencia en puntos de venta fisicos para maximizar la accesibilidad al

consumidor y potenciar la experiencia de compra.
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Figura 4: Comparacion del sector cosmético online y offline (en mn €)

COMPARACION DEL SECTOR COSMETICO ONLINE Y OFFLINE (EN MN €)
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Fuente: Elaboracion propia a partir de STANPA (2023)

Ademas, la influencia de las redes sociales para la promocion de productos
cosméticos se ha vuelto clave en las estrategias de las marcas. Glossier debe fortalecer
sus redes sociales en Espafia y conectar con el publico espafiol a través del marketing
digital, utilizando herramientas como Instagram y Tiktok, con el fin de captar la atencion

de Millennials y la Generacion Z.

Para Glossier, estas dindmicas tecnologicas sugieren una doble estrategia: por un
lado, aprovechar el crecimiento del comercio electronico con campaias digitales
innovadoras, mejorando la experiencia en su plataforma de venta; y, por otro lado,
considerar alianzas estratégicas con implantacion local significativa para maximizar su
alcance en el mercado espafiol. De esta manera, podra combinar la flexibilidad del
eCommerce con la confianza y accesibilidad de la venta en tiendas fisicas, adaptandose a

las preferencias de los consumidores.
o Ecoldgico: Importancia de los productos cruelty-free y sostenibles

Los consumidores actuales valoran cada vez mas la sostenibilidad y la ética en sus
decisiones de compra. Segun McKinsey & Company (2023), la demanda de productos
sostenibles en el sector de la belleza crece a un ritmo anual del 10 %, especialmente entre

los jovenes que exigen marcas comprometidas con el medioambiente y la transparencia.
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Glossier debe aprovechar su alineacion estratégica con las preferencias de los
consumidores por productos cruelty-free y sostenibles, para obtener una ventaja
competitiva respecto a su competencia. La marca podria adoptar précticas como el
upcycling (reutilizacion creativa de materiales y residuos para crear productos con mayor
valor), asi como la reduccion de desechos, ademds de implementar campafias de
marketing que resalten su compromiso con el medio ambiente y la sostenibilidad, para

fidelizar a sus consumidores y reforzar su imagen de marca.

o Legislativo: Normativa de comercio electronico y publicidad en

cosmética

La venta de productos cosméticos en Espafia estd regulada por un marco legal
nacional y europeo que garantiza la seguridad del consumidor y la transparencia de las

marcas.

Por un lado, el Reglamento (CE) 1223/2009 del Parlamento Europeo establece
normas estrictas sobre la formulacion, etiquetado y comercializacion de cosméticos. En
particular, el articulo 19 detalla los requisitos obligatorios de etiquetado, incluyendo la
identificacion del responsable, la duracion minima, advertencias y la lista de ingredientes

(Unioén Europea, 2009).

Por otro lado, a nivel nacional, la Ley 34/2002, de 11 de julio, de servicios de la
sociedad de la informacion y de comercio electronico (LSSI) obliga a las empresas que
operan en linea a garantizar la proteccion de datos personales y la transparencia en las
condiciones de contratacion (Ley 34/2002). Asimismo, la Ley 34/1988, de 11 de
noviembre, General de Publicidad exige que toda accion publicitaria sea veraz, clara y no

engafnosa.

Para Glossier, cumplir con esta normativa sera crucial para generar confianza

entre los consumidores espafioles y poder expandirse con éxito en el mercado espafol.
3.2 Analisis del sector y mercado cosmético en Espafia

Espaia se posiciona como el cuarto mercado cosmético dentro de Europa, siendo
una gran referencia dentro del sector y contando con un valor estimado de 10.400 millones
de euros en 2023 y un crecimiento interanual del 12,1%, liderado tanto por el segmento

del cuidado facial como de la cosmética decorativa (STANPA, 2024, p. 3). El sector
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ofrece un entorno competitivo y dindmico, con claras tendencias hacia el clean beauty, el
eCommerce y la sostenibilidad. Glossier debe maximizar su conexién emocional con los

consumidores espafioles y reforzar su estrategia digital para destacar.

Un factor fundamental ha sido el cambio en las preferencias del consumidor
después de la pandemia del COVID-19, donde la salud de la piel y la sostenibilidad han
pasado a primer plano. El impacto de la pandemia ha reforzado el interés de los
consumidores en productos que promuevan el bienestar y la salud de la piel. La busqueda
de términos relacionados con estos conceptos ha aumentado significativamente en los
ultimos afios, como se observa en la Figura 5, lo que ha impulsado la demanda de

cosmética clean beauty y sostenible.

Figura 5: La busqueda de bienestar y salud tras el COVID-19

LA BUSQUEDA DE BIENESTAR Y SALUD TRAS EL COVID
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Fuente: Elaboracion propia a partir de STANPA (2024)

El comercio electronico ha impactado directamente en la aceleracion y evolucion
de las ventas en este sector. En 2023, los productos de belleza y cosméticos representaron
el 56,7% de las compras realizadas dentro del comercio electronico en Espafa, siendo
una de las categorias mas demandadas (ONTSI, 2024, p. 46). Sin embargo, las ventas
fisicas continian dominando la industria: en 2022, el canal offline gener6 8.380 millones
de euros frente a los 870 millones del canal online, que representd apenas el 9,4% del
total del sector (STANPA, 2023, p. 23). Por ello, es clave para Glossier combinar su

estrategia digital-first con presencia en puntos de venta fisicos.

22



Especialmente, el auge del marketing con contenido generado por usuarios (user-

generated content) y microinfluencers ha llevado a que marcas como Glossier centren su

estrategia en redes sociales como TikTok o Instagram. Esto les permite conectar con un

publico joven y generar confianza a través de recomendaciones percibidas como

genuinas.

En cuanto a sostenibilidad, las campafias promocionales enfocadas en los valores

de respeto al medio ambiente y transparencia han generado un impacto positivo en los

consumidores. Segun McKinsey (2023), mas del 41% de los consumidores estan

dispuestos a pagar mas por productos de belleza con ingredientes sostenibles y envases

reciclables, lo que refuerza la oportunidad de posicionamiento para Glossier en Espafia.

3.3 Analisis de la competencia

3.3.1 Competencia directa

Elmercado de clean beauty en Espafia estd segmentado y cuenta con varias marcas

internacionales que se han ido consolidando en el pais. Todas ellas comparten valores y

principios similares, no obstante, sus propuestas de valor las diferencian y les otorgan una

faceta tnica y distintiva. Algunas de las principales marcas competidoras son:

Fenty Beauty: La marca fundada por Rihanna, destaca en el mercado por su
enfoque inclusivo y su gran variedad de productos, ofreciendo una amplia
gama de tonos para diferentes pieles. Su maquillaje innovador y accesible
representa diversidad y autenticidad. La marca se distribuye en Espafia a través

de Sephora, llegando a un gran nimero de compradores.

Rare Beauty: La marca fundada por Selena Gomez, apuesta por productos
ligeros, minimalistas y accesibles, que destacan la importancia del bienestar
emocional y la autoaceptacion. Su narrativa se asemeja a la de Glossier,
buscando conectar emocionalmente con los consumidores a través de la
naturalidad, la inclusion y la diversidad. La marca también se distribuye en
Espana a través de Sephora, llegando igualmente a un gran numero de
consumidores. Ademads, la marca utiliza TikTok como principal canal para sus
campaias de publicidad para conectar con los consumidores jovenes, como se

aprecia en la Imagen 1.
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Imagen 1: Anuncio de Rare Beauty en TikTok

50% DE DESCUENTO
. EN'TODO DURANTE

155

‘;Te damos de descuento en tod
durante 24 as! jCompra ahora! - Rare
_ Beauty

© Shop now >

Fuente: Elaboracion propia a partir de TikTok (2024)

e Milk Makeup: La marca destaca por su simplicidad, logrando productos
innovadores, multifuncionales y basados en férmulas veganas. Su producto
mas representativo, el stick para maquillaje multifuncion, ofrece un formato
sostenible que atrae a consumidores jovenes concienciados con el medio
ambiente. Sus productos se distribuyen a través de Sephora, El Corte Inglés y

Amazon en Espana, facilitando su amplia visibilidad entre los consumidores.

e Charlotte Tilburry: Esta marca se posiciona en un segmento mas premium,
destacando por la calidad de sus productos y su imagen aspiracional. Ademas,
su fuerte presencia en tiendas fisicas en Espafa, como Sephora y El Corte
Inglés, representa una ventaja competitiva respecto a Glossier, que opera
exclusivamente online. Esto puede suponer un obstaculo para los

consumidores que prefieran probar los productos antes de comprarlos.

Glossier compite con estas marcas no solo en valores y principios, sino también
en su capacidad de crear narrativas impactantes que conecten con los consumidores. Sin
embargo, su gran diferenciacion en un mercado saturado radica en su comunidad de

seguidores en redes sociales y su transparencia.
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A continuacion, la Tabla 1 presenta un benchmark del mercado de la cosmética
en Espafia, que compara el rendimiento de Glossier con sus principales competidores, a
través de la evaluacion de variables clave como la variedad de productos, la estrategia de

distribucion y la presencia en redes sociales.

Tabla 1: Benchmark de mercado de la cosmética espaiol

BENCHMARK:

Glossier vs. Competidores en el mercado espanol

JARIABLES GLOSSIEF FENTY BEAUTY RARE BEAUTY 1ILK MAKEUP e
TILBURY

I3
Logo ® Rare Beauty
FEMTY BEAUTY

e nentolcs 18-34 18-45 16-35 20-35 15-45
edad
Categorias de 3 3 3 2 3
productos
Estrategia de online Online y Onliney Online, Sephora Online, Sephora
distribucién Sephora Sephora y El Corte Inglés y El Corte Inglés
P "

r'esenma_ en Media Muy alta Alta Baja Alta
redes sociales
Rango de precios Medio Medio Medio Medio Alto
Enfoque clean
beauty s/s 3/5 4fs 5/5 3/5
K ompnomisolcon Medio Medio Medio Alto Bajo

la sostenibilidad

Fuente: Elaboracion propia basada en datos recopilados de andlisis del mercado

cosmético espainol, 2024

Las siete variables incluidas en el benchmark de la Tabla 1 muestran de manera visual la
situacion actual de la estrategia de Glossier respecto de sus competidores en el mercado

espafiol:

- Target (edad): Las marcas analizadas tienen un publico objetivo cuya edad oscila
entre los 16 y 45 afios. En particular, Glossier se posiciona con un enfoque dirigido
a la Generacion Z y los jovenes millennials, quienes valoran no solo la calidad de

los productos, sino también valores como la sostenibilidad y autenticidad. Sin
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embargo, Fenty Beauty y Charlotte Tilburry llegan a un rango de edad mas
amplio, con un publico més maduro que prioriza la calidad y el lujo de sus

productos.

- Categoria de productos: La categoria de productos se clasifica entre 1 y 3. Todas
las marcas tienen en comun el maquillaje y el cuidado de la piel, mientras que
Glossier, Fenty Beauty, Rare Beauty y Charlotte Tilburry también ofrecen

fragancias.

Ademads, para comparar las marcas de competencia directa de Glossier se han
analizado los dos productos mas populares entre el publico de cada marca, basandose en
un andlisis de tendencias y resefias publicado por Vogue Espafia (Salido, 2025),

ofreciendo una clara imagen de qué estd buscando el publico.

Tabla 2: Los mejores coloretes de 2025 segun Vogue Espafia

LOS MEJORES COLORETES DE 2025 (SEGUN VOGUE ESPANA)

RLOTTE
MILK MAKEU

Barra de color para
labios y mejillas
(29.99 € en Sephora)

Colorete en barra
(28.99 € en Sephora)

EN BARRA
O STICK

M
\
\III‘
_p

Colorete liquido Colorete liquido
(27.99 € en Sephora) (36.99 € en Sephora)

Liouipos q H
(

Colorete en crema Colorete en crema
(28.00 € en Glossier) (27.99 € en Sephora)

EN CREMA /

¥ N
q @

Fuente: Elaboracion propia basada en Salido, M. (2025)

El mercado de coloretes muestra una clara segmentacion basada en el formato del
producto, lo que responde a las preferencias individuales de los consumidores. Como se
observa en la Tabla 2, cada marca ha desarrollado su propuesta en formatos distintos: en

barra, liquido o en crema. Esta diversidad permite adaptarse a distintos gustos y
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necesidades, desde quienes buscan una aplicacion répida y practica hasta aquellos que

prefieren una textura mas fluida o cremosa.

Ademas, los packagings juegan un papel clave en la diferenciacion de cada marca,
reflejando su identidad y valores. Mientras que Glossier y Milk Makeup optan por un
disefio mas minimalista y funcional, marcas como Rare Beauty o Charlotte Tilbury
destacan por su estética mas sofisticada y elegante. Esta variedad de enfoques refuerza la

identidad de cada marca dentro del mercado de clean beauty y maquillaje de alta calidad.

Para entender mejor el posicionamiento de Glossier frente a sus competidores, se

ha realizado una comparacion de los productos mas vendidos en cada categoria en la
Tabla 3.

Tabla 3: Comparacion de los productos mas vendidos de Glossier y sus principales

competidores en Espafia

COMPARACION DE LOS PRODUCTOS MAS VENDIDOS DE
GLOSSIER Y SUS PRINCIPALES COMPETIDORES EN ESPANA

A GLOSSIER FENTY BEAUTY RARE BEAUTY MILK MAKEUP CHAN O
PRODUCTO BRI AR s SEA ’ ’ TILBURY
Stretch Fluid Gloss Bomb Stix - Soft Pinch - Colorete Barra de color Hollywood flawless
Foundation - base Gloss en stick brillo liquido hidratante filter - base de
de magquillaje intenso (27.99 € en Sephora) multiusos magquillaje
(43 € en Glossier) (23.99 € en Sephora) (28.99 € en Sephora) (49.99 € en Sephora)
MAQUILLAJE . l
' & g
Milky Jelly Cleanser Fenty Total Cleans'r Prebase Cooling water - Magi .c
- Jabén facial - Jabén facial con difuminadora de Stick hidratante agic cream - Créma

facial recargable

(28 € en Glossier) cereza de Barbados poros (33.99 € en Sephora)
6 h
(36 € en Sephora) | (34.99 € en Glossier) (66 € en Sephora)
CUIDADO DE
LA PIEL ¢ Ey ﬂ
Glossier You Solid - Fenty Eau de Bruma perfumada Joyphoria - Eau de
Perfume sélido Parfum cuerpo y Cabello Parfum
(44 € en Glossier) (99 € en Sephora) (32 € en Sephora) (149.99 € en

Sephora)

FRAGRANCIAS j 9
‘ \

Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos recopilados de las paginas web oficiales

de Glossier, Fenty Beauty, Rare Beauty, Milk Makeup y Charlotte Tilbury (2025)
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El andlisis de los productos mas vendidos muestra como cada marca se especializa
en una categoria dentro del maquillaje. Glossier apuesta por bases ligeras con acabado
natural, Rare Beauty ha popularizado sus coloretes liquidos, Fenty Beauty domina el
segmento de brillos labiales, Milk Makeup se centra en productos multifunciéon en
formato stick, y Charlotte Tilbury lidera con bases de maquillaje de alta cobertura. Esto
demuestra que cada marca busca diferenciarse con un producto icénico que refleje su

identidad en el mercado.

En cuidado de la piel, todas las marcas destacan por productos enfocados en
limpieza facial o hidratacion, aunque con formatos variados. Glossier y Fenty Beauty
prefieren limpiadores en gel o crema, mientras que Rare Beauty y Milk Makeup ofrecen
productos como pre-bases y sticks hidratantes. En fragancias, Glossier opta por un
perfume solido, mientras que Fenty y Charlotte Tilbury lideran el segmento con perfumes

liquidos de gama alta.

- Estrategia de distribucion: Glossier se distingue por su estrategia digital-first, al
vender Unicamente a través de su pagina web oficial. Esta estrategia le ha
permitido construir una comunidad fiel en redes sociales y tener control directo
sobre la experiencia de compra. Por otro lado, sus principales competidores
distribuyen sus productos tanto on/ine como en tiendas fisicas como Sephora y El
Corte Inglés logrando captar clientes que prefieren probar los productos antes de

comprarlos.

- Presencia en redes sociales: El marketing de las marcas de cosmética depende
directamente de su presencia en redes sociales, para interactuar con los
consumidores y construir comunidad. Milk Makeup cuenta con 2,8 millones de
seguidores en Instagram, teniendo un alcance mas limitado que Glossier, que
posee 3,1 millones, seguido de Charlotte Tilburry con 7,1 millones y Rare Beauty
con 8,1 millones. Cabe destacar que Fenty Beauty cuenta con 13,1 millones de
seguidores en Instagram, lo cual estd altamente ligado a la influencia de su
fundadora, Rihanna, lo que refleja su éxito global y su capacidad de conexion con
un publico diverso. El nimero de seguidores utilizado es el del dia 10 de marzo

del 2025.

28



Imagen 2: Cuentas de Instagram de las principales marcas de cosmética

CUENTAS DEINSTAGRAM

fentybeauty

charlottetilbury

Fuente: Elaboracion propia a partir de capturas de pantalla de Instagram (2025)

Para visualizar de forma clara las diferencias entre las marcas competidoras en

términos de precios y compromiso con el clean beauty, se presenta en la Figura 6

un mapa de posicionamiento estratégico.

Figura 6. Mapa de posicionamiento de marcas de cosmética en Espafia segun precio y

compromiso con el clean beauty

MAPA DE POSICIONAMIENTO

Glossier.

Milk

MAKEUP

/clean beauty +

® Rare Beauty I

Precio asequible

Precio p

beauty - -

T

CharlotteTilbury

Fuente: Elaboracion propia
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- Rango de precios: Los precios de Charlotte Tilbury destacan por ser los mas
elevados, mientras que Glossier, Fenty Beauty, Rare Beauty y Milk Makeup se
sitian en un rango de precios medio, asequible para un ptiblico mas amplio. La
imagen de marca de Charlotte Tilbury es mas premium, lo que eleva sus precios.
No obstante, Glossier es una marca que procura la democratizacion de la

cosmética, ofreciendo precios mas asequibles.

Como se observa en la Tabla 3 anterior, la mayoria de los productos analizados
oscila en un rango medio de precios, que van desde los 24 € hasta los 35 € en
magquillaje y cuidado de la piel, mientras que las fragancias y algunos productos
premium de Charlotte Tilbury pueden alcanzar los 149 €. Esta variabilidad en
precios y formatos permite a cada marca captar distintos segmentos de

consumidores dentro del mercado del clean beauty.

- Enfoque clean beauty: Glossier obtiene una puntuacion de 5/5 en este aspecto,
ya que la marca enfatiza el uso de ingredientes seguros, practicas cruelty-free y
un packaging sostenible. Ademas, Milk Makeup también destaca en este aspecto,
siendo una marca vegana y comprometida con el medio ambiente. Rare Beauty y
Fenty Beauty tienen un enfoque menos pronunciado en clean beauty, mientras que
Charlotte Tilbury, aunque ha comenzado a adoptar practicas sostenibles, aun se

percibe como mas tradicional en su enfoque.

- Compromiso con la sostenibilidad: El compromiso con la sostenibilidad varia
entre las marcas. Milk Makeup se posiciona como la marca con mayor
compromiso, siendo completamente vegana y promoviendo el uso de materiales
reciclables en sus envases. Glossier y Rare Beauty también tienen compromisos
sostenibles, aunque en menor medida. Fenty Beauty y Charlotte Tilbury estan

comenzando a implementar cambios, pero sus iniciativas alin estan en desarrollo.
3.3.2 Competencia indirecta

Glossier afronta también la competencia de marcas locales y globales con
presencia en segmentos similares del mercado, algunas de las cuales si comparten su
enfoque de clean beauty, aunque con modelos de negocio o posicionamientos distintos.

Las principales marcas que compiten indirectamente con Glossier son las siguientes:
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e Glowfilter: La marca fundada por Marta Lozano ofrece un enfoque similar al
de Glossier, al vender productos naturales y con acabados sutiles que buscan
potenciar la apariencia de la piel. Su narrativa de clean beauty y su gran
presencia en las redes sociales hacen que esta marca haya ganado mucha
popularidad entre los consumidores jovenes. Distribuye sus productos de

forma online y en puntos de venta fisicos, como Druni.

e Marcas de lujo (Chanel, Dior, Yves Saint Laurent): Estas marcas ofrecen
productos a nivel global, dirigidos a un segmento de mercado con un mayor
poder adquisitivo. Atraen a consumidores que valoran el prestigio y la calidad,
estando dispuestos a pagar mas por productos exclusivos y de lujo. Su imagen
aspiracional podria captar parte del publico objetivo de Glossier, sobre todo

aquellos consumidores que buscan productos iconicos y de alta calidad.

Es esencial que Glossier reconozca y analice tanto la competencia directa como la
indirecta para desarrollar estrategias que le permitan diferenciarse y posicionarse

efectivamente en el mercado cosmético espafiol.

De conformidad con todo lo anterior, podemos concluir que el mercado cosmético
en Espafia representa una oportunidad estratégica para la expansion de Glossier,
impulsado por el crecimiento del sector, la consolidacion del clean beauty y el auge del
eCommerce. A pesar de la incertidumbre econdmica, los consumidores continian
priorizando el bienestar y la cosmética natural, como lo demuestran las tendencias de
sostenibilidad y la demanda de productos con ingredientes naturales. Sin embargo, el
mercado presenta retos significativos para Glossier, como la alta competencia de marcas
establecidas con estrategias omnicanal y la necesidad de una mayor accesibilidad a nivel

de distribucion.

El andlisis competitivo revela que Glossier posee una ventaja en la construccion
de comunidad y en su posicionamiento como marca digital-first, pero afronta desafios
frente a competidores con presencia en puntos de venta fisicos y con una mayor
diversificacién en categorias de productos. Por ello, su estrategia en Espafia debera
enfocarse en maximizar su diferenciacion, fortalecer su presencia digital y explorar
alianzas estratégicas que le permitan competir de manera mas efectiva en el mercado

espafiol.
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4. Analisis interno
4.1 Estrategia actual

La estrategia actual de Glossier es innovadora al centrarse casi exclusivamente en
la venta directa al consumidor a través de su pagina web y de sus tiendas pop-up en
lugares estratégicos. De esta forma, consigue interactuar con sus clientes de forma nica
y cercana para que conozcan sus productos, estableciendo una relacion directa y sin

intermediarios, siendo el eCommerce su principal canal de ventas.

El modelo de marketing digital-first es la principal herramienta publicitaria de
Glossier, cuya presencia en redes sociales como Instagram o TikTok le sirve tanto para
promocionar sus productos como para entablar relaciones cercanas con sus consumidores
a través de diferentes interacciones. La marca lanza campafias que invitan a sus
consumidores a opinar sobre nuevos lanzamientos y compartir sus experiencias, logrando
asi una imagen de marca genuina y auténtica. Esto se traduce en un alto nivel de

compromiso en el proceso de creacidon y crecimiento de la marca.

Glossier también apuesta por el marketing con distintos influencers cuyos valores
se alinean con los de la marca. De esta forma, consigue dar a conocer sus productos a un
publico afin, logrando que los consumidores perciban sus recomendaciones como

genuinas.
4.2 Innovacion y desarrollo de productos

La marca destaca dentro del mercado de la cosmética no solo por sus estrategias
de marketing, sino también por su combinacion de simplicidad, transparencia e
innovacion en el desarrollo de productos. Gracias a su estrategia de hacer participe a su
comunidad de seguidores en las redes sociales, Glossier logra reforzar su imagen de
marca inclusiva y participativa lo que hace que se mantenga como lider en el segmento

de clean beauty y cosmética ética.

Sus productos cuentan con ingredientes naturales, evitando cualquier tipo de
ingredientes agresivos, con el objetivo de lograr una piel natural y bien cuidada. Por
ejemplo, dos de sus productos mas vendidos, el Milky Jelly Cleanser y el Balm Dotcom
se caracterizan por sus formulas simples y efectivas, generando una gran fidelizacion

entre los consumidores.
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Ademas, sus disefios minimalistas, en los que destacan los envases sencillos y las
formulas multifuncionales, ofrecen una experiencia de belleza mas relajada y accesible a
sus consumidores. Esta estrategia logra diferenciar a Glossier de la complejidad y el

enfoque publicitario de otras marcas de cosmética de lujo.
4.3 Marketing Mix (4P’s)
e Producto: Caracteristicas diferenciadoras y enfoque clean beauty

Glossier se caracteriza por un enfoque centrado en la simplicidad y transparencia,
ofreciendo una amplia gama de productos minimalistas cuya propuesta de valor radica en
realzar la belleza natural sin ocultarla debajo de maquillaje excesivo, logrando
posicionarse como una marca emblemdtica en el segmento del clean beauty. Su
compromiso con férmulas sostenibles, con ingredientes sencillos y libres de componentes
agresivos para la piel, asi como sus practicas cruelty-free, atrae a un amplio abanico de

potenciales consumidores.

Entre sus productos mas vendidos e iconicos destacan el Milky Jelly Cleanser, un
limpiador facial suave apto para todo tipo de pieles, y el Balm Dotcom, un béalsamo
hidratante multiusos que ha ganado popularidad por su eficacia y su disefio compacto.
Otros best-sellers incluyen el Stretch Fluid Foundation, una base ligera que se adapta a
la piel sin enmascararla, y el Cloud Paint, un colorete liquido con acabado natural que se
difumina facilmente. Como se observa en la Imagen 3, la gama de productos de Glossier
abarca desde maquillajes hasta productos de cuidado de la piel y fragancias, consolidando
su presencia en el mercado con una propuesta alineada con la estética minimalista y la

funcionalidad de sus formulas (Freund, 2024).
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Imagen 3: Productos mas vendidos de Glossier

PRODUCTOS MAS VENDIDOS DE GLOSSIER

GLOSSIER'S
BEST
SELLERS

Ly

Fuente: Elaboracion propia

La estrategia de diferenciacion de Glossier en Espafia debe centrarse en su ventaja
competitiva de ofrecer productos que se alinean con las tendencias hacia lo natural y ético,
potenciando el cuidado de la piel. Ademas, la marca debe reforzar la utilizacion de
envases reciclables y el fomento de practicas sostenibles para satisfacer las
preocupaciones de los consumidores, cuyo interés en productos respetuosos con el medio

ambiente es cada vez mayor.
e Precio: Estrategia de lujo asequible en Espafia

La estrategia de precios de Glossier busca posicionar sus productos con una
percepcion de lujo asequible, dirigidos a consumidores jovenes y econdmicamente
activos, como los Millennials y 1a Generacidon Z. En el mercado espaiol, donde el poder
adquisitivo varia segun la region, la marca puede implementar precios dindmicos que se

adapten al mercado local, ofreciendo:

- Segmentacion por paquetes: Descuentos en packs que incluyan varios

productos, incentivando compras de mayor volumen.
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- Modelos de suscripcion: Ofertas exclusivas para clientes recurrentes, con envios
periodicos de productos esenciales como el Milky Jelly Cleanser o el Balm

Dotcom, fidelizando a los consumidores.

Segun Santoro (2022, p. 92), el consumidor actual valora no solo la calidad y la
estética del producto, sino también su accesibilidad y el equilibrio entre precio y
compromiso sostenible. Este enfoque representa una oportunidad clave para Glossier, que

puede capitalizar su imagen de marca honesta para fidelizar a un publico amplio.

Los precios de Glossier deben mantenerse competitivos y alineados con su
posicionamiento premium asequible, adaptandose al mercado local, en funcién de los
precios de la competencia. Se debe tener en cuenta tanto la comparaciéon con marcas
globales como Rare Beauty o Milk Makeup, que compiten en el segmento de clean
beauty, como con marcas espafiolas, como Glowfilter. De esta manera, logrard que sus
productos sean percibidos como exclusivos, pero sin limitar su alcance a publicos mas

amplios.
e Distribucion: Estrategia centrada en eCommerce y alianzas estratégicas

El principal canal de ventas de Glossier es su plataforma de eCommerce,
adoptando un modelo digital-first. Este modelo ha triunfado en otros mercados y puede
adaptarse al espafiol, maximizando la accesibilidad al catidlogo y a los productos, a la vez
que minimiza los costes de distribucion. Algunas adaptaciones clave de su estrategia de

distribucion para el mercado espaiiol son:

- Optimizacién del eCommerce: Ofrecer una experiencia de usuario agradable en
su tienda online para Espafia, incluyendo traduccion al espaiol, métodos de pago

locales como Bizum, y envios rdpidos con opciones sostenibles.

- Tiendas pop-up: Implementar puntos de venta temporales en las principales
ciudades de Espafia, como Madrid y Barcelona, para aumentar la visibilidad de la
marca y ofrecer experiencias de compra méas completas, dando a conocer tanto la

marca como sus productos.

Como se observa en la Imagen 4, las tiendas pop-up de Glossier refuerzan su
estrategia omnicanal, ofreciendo una experiencia fisica que complementa su modelo

digital-first.
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Imagen 4: Concepto de tienda pop-up de Glossier

Fuente: Lavs.es (2024)

- Colaboraciones estratégicas: Establecer asociaciones con infraestructuras y
plataformas locales como Sephora, Primor o El Corte Inglés, para lograr darse a
conocer y tener una mayor penetracion en el mercado, logrando establecer
relaciones de confianza con los consumidores, debido a que la venta en puntos

fisicos sigue siendo el mayor canal de venta en Espana.

Como se observa en la Imagen 5, la integracion de Glossier en retailers refuerza
su presencia en tiendas fisicas, complementando su estrategia digital-first y acercando

sus productos a nuevos consumidores.

Imagen 5: Expositor de Glossier en puntos de venta fisicos

Glossier.
: P

Fuente: PR Newswire (2023)
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Ademas, para diferenciarse de la competencia y seguir potenciando su
compromiso con el medio ambiente, Glossier puede optar por métodos de logistica
sostenibles, implementando envios neutros en carbono y reduciendo el uso de plésticos

en sus paquetes.
e Promocion: Estrategias de marketing digital e influencers

Las redes sociales y el marketing de influencers son los dos principales motores
de las estrategias de promocion de Glossier. La marca debe aprovechar sus conocimientos
en plataformas como Instagram y TikTok para captar potenciales consumidores en el

mercado espafiol, donde predominan los jovenes.
Algunas estrategias innovadoras de promocion pueden ser:

- Contenido generado por usuarios (UGC): Incentivar a los consumidores
espafioles para que den su feedback sobre los productos de Glossier y compartan
sus experiencias con la marca a través de comentarios y hashtags especificos.
Crear campafas que premien las publicaciones mas creativas, fomentando un
mayor engagement con las cuentas de Glossier en redes sociales y aumentando la

visibilidad de la marca.

- Colaboracién con microinfluencers: Colaborar con influencers locales en
Espafia cuyos valores sean compartidos con los de la marca, como sostenibilidad
y belleza natural. Asi, Glossier podra darse a conocer a través de voces que

transmiten confianza a los consumidores.

- Campaiias personalizadas: Disefar campafias para las redes sociales a través de
publicaciones que describan la marca y sus valores, como la transparencia y la
sostenibilidad. Se pueden incluir demostraciones de productos y el ciclo de vida

sostenible de sus envases, desde la produccion hasta su reciclaje.
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Imagen 6: Anuncio patrocinado de Glossier en Instagram

glossier &
Sponsored
more of Glossier you.

Be remembered
for smelling good.

Plus save 15% with the full set of
our skin-scent enhancers that
grow and evolve withyous

A AN
| DOUX: soft + woody.

@ SHOP NOW

Fuente: Elaboracion propia a partir de una captura de pantalla de un anuncio

promocional de Glossier en Instagram, 2024

- Eventos digitales e interactivos: Fomentar la inclusion y union de la comunidad
online a través de talleres virtuales sobre el cuidado de la piel y el uso de los

productos y sus beneficios.

De esta manera, Glossier logrard un impacto exitoso en el mercado espaiol,
dandose a conocer entre los potenciales consumidores jovenes y estableciendo vinculos
mediante estrategias de feedback y recomendaciones, generando confianza y

transmitiendo un sentimiento de fidelizacién a la marca.
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5. Segmentacion de mercado y buyer persona
5.1. Segmentacion de clientes en el mercado espafiol

El cuidado de la piel ha ganado protagonismo en Espafia, con consumidores mas
conscientes e informados. Segiin Santoro (2022, p. 38), tanto mujeres como hombres
priorizan rutinas centradas en hidratacion y limpieza. Esta tendencia supone una
oportunidad estratégica para Glossier, cuyo enfoque en clean beauty y fébrmulas suaves
conecta con estas nuevas demandas. Para ello, es clave segmentar adecuadamente el

mercado y adaptar su propuesta a los perfiles potenciales.
e Segmentacion demografica:

- Edad: Jovenes adultos entre 18 y 34 afios representan el publico principal,

motivados por rutinas minimalistas, efectivas y accesibles.

- Género: Aunque el mercado femenino sigue siendo mayoritario, el
cuidado de la piel masculino crece, sobre todo en productos de limpieza

facial y tratamiento (Santoro, 2022, p. 38).

- Ocupacion: Profesionales jovenes y estudiantes con interés en productos

de alta calidad y accesibles, que buscan alternativas éticas y sostenibles.
e Segmentacion geografica:

- Ubicacion: Consumidores ubicados en grandes nucleos urbanos como
Madrid o Barcelona, donde la adopcion de tendencias de skincare es
elevada. Existe también un alto potencial de crecimiento en otras ciudades
principales como Valencia, Zaragoza y Sevilla, donde el interés por la

cosmética innovadora y sostenible continiia en aumento.
e Segmentacion psicografica:

- Estilo de vida: Consumidores que usan frecuentemente las redes sociales,
y tienen un alto interés en el cuidado personal, buscando mantener una

apariencia natural.
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- Valores: Consumidores que buscan productos alineados con principios de

autenticidad y sostenibilidad, asi como con practicas éticas y compromiso

de calidad.

e Segmentacion conductual:

- Beneficios buscados: Productos multifuncionales y féciles de utilizar,

compuestos por ingredientes naturales que mejoren la apariencia y el

estado de la piel.

- Frecuencia de compra: Consumidores que buscan establecer una rutina

de cuidado personal constante, con productos fidelizados y dispuestos a

probar nuevos productos si la marca se percibe como auténtica y confiable.

En funcién de la segmentacion anterior, se han definido cuatro posibles perfiles

de clientes que representan los comportamientos y motivaciones mas comunes dentro del

publico objetivo para Glossier en el mercado espanol, que se observan en la Tabla 4.

Tabla 4: Perfiles de Clientes

PERFILES DE CLIENTES

FACTORES/BUYER
PERSONA

DEMOGRAFIA

MARIA

Mujer de 25 anos, soltera,
residente en Madrid.

ANA

Mujer de 30 afos,
casada, con un hijo,
residente en Barcelona.

CARLOTA

Mujer de 22 anos, soltera,
residente en Valencia.

JUAN

Hombre de 28 anos,
soltero, residente en
Madrid.

OCUPACION

ESTILO DE VIDA

MOTIVACIONES

COMPORTAMIENTO
DE COMPRA

Trabaja
en marketing digital.

Activa en

redes sociales, sigue
tendencias de belleza,
moda y lifestyle.

Busca productos
sostenibles que resalten
su belleza natural y se
ajusten a su estilo de
vida dinamico.

Prefiere el eCommerce y
se guia por resefnas en
redes sociales e
influencers locales.

Trabaja en el sector
sanitario.

Se interesa por
productos sostenibles y
seguros para su familia.

Prioriza marcas que
compartan valores de
sostenibilidad y
transparencia.

Prefiere combinar
compras en linea con
experiencias en tiendas
fisicas.

Estudiante de disefio de
moda.

Consumidora activa de
TikTok e Instagram,
sigue influencers de
belleza y moda.

Busca productos de
moda que ofrezcan valor
estético y sean
accesibles.

Tiende a realizar
compras impulsivas
influenciada por
tendencias y campanas
digitales.

Trabaja en el sector de
consumo.

Preocupado por el
autocuidado, sigue
rutinas basicas de
cuidado de la piel.

Busca productos de alta
calidad que se adapten a
sus necesidades sin ser
complicados.

Investiga productos
antes de comprary
utiliza principalmente
canales digitales.

Fuente: Elaboracion propia
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5.2. Definicion y perfiles de los buyer persona clave

Para comprender mejor el perfil de los consumidores potenciales de Glossier en

Espatfia, en la Figura 7 se describe un buyer persona, representando a un cliente ideal que

refleja los comportamientos, valores y motivaciones mas comunes dentro del publico

objetivo.

BUYER PERSONA

Figura 7: Buyer persona

- - ~ ~
MARIA GONZALEZ . 0 .
[ Biografia Personalidad
Maria es una joven profesional con una
( ) . 3 J P! A Creativa Metodica
vida activa en redes sociales y un gran
) . D
interés en el clean beauty. Busca
productos sostenibles que realcen su Sentimental Pensativa
piel de forma natural. Confia en ]
recomendaciones de influencers y su . .
circulo cercano, prefiere comprar Exirovertida introvertida
online, pero valora experiencias en
tiendas fisicas innovadoras. K J
EDAD 27 afos J ~
i . . Comportamiento de
SEXO) ey Necesidades y expectativas P
compra
PAIS Espana * Maria busca productos minimalistas e Prefiere comprar online, pero
y multifuncionales, con ingredientes ocasionalmente prueba productos
EDUCACION Universidad naturales y formulas cruelty-free. cndEncEs T,
* Valora la calidad accesible y una « Se guia por resefas y contenido
OCUPACION Marketing CETIEE t.iigital |ntuit|va,- atingte generado por otros usuarios.
también disfruta de experiencias en e Esta dispuesta a probar nuevos
ESTADO CIVIL Soltera tiendas fisicas innovadoras. lanzamientos si son innovadores y
J J sostenibles.
¢ Sensible a campanas en Instagram y
4 A ) TikTok.
Influencias de compra Frustraciones y miedos J/
Redes sociales Maria desconfia al comprar online por ~
su iel sensible teme osibles
00600 o5 G v & Marcas
Amigos y familiares irritaciones. Prioriza marcas
transparentes, naturales y cruelty-free, ®R Thel'
® 000 are Beauty Ordinary.
BEr mas alla del marketing. Y ry
. J J J

Fuente: Elaboracion propia
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6. Analisis DAFO

6.1. Fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas en Espafia

El analisis DAFO es una herramienta esencial para conocer tanto las

oportunidades y las amenazas del entorno como para ser conscientes de las fortalezas y

debilidades de la marca. El estudio de los factores externos e internos que afectan a

Glossier es clave para tomar decisiones estratégicas utiles y de gran impacto positivo para

la expansion de la marca en el mercado espafiol.

A continuacidn, en la Tabla 5, se detallan las debilidades, fortalezas, amenazas y

oportunidades respecto a la expansion de Glossier en el mercado espafiol.

Tabla 5: Analisis DAFO

ANALISIS DAFO

Andlisis interno

Analisis externo

Aspectos negativos

Debilidades

* Ausencia de tiendas fisicas en Espafia, con
una fuerte dependencia del eCommerce.

Gama de productos limitada en comparacién
con otras marcas competidoras.

Menor innovacién en el desarrollo de nuevos
productos frente a otras marcas de clean
beauty.

Competencia intensa en redes sociales,
donde otras marcas generan mayor
engagement.

Amenazas

* Alta competencia en Espafia con marcas bien
posicionadas.

* Regulaciones estrictas en la UE sobre
ingredientes y etiquetado.

o Inflacién y menor poder adquisitivo del
consumidor.

¢ Preferencia por tiendas fisicas, lo que
dificulta la conversién hacia canales digitales.

Aspectos positivos

Fortalezas

¢ Modelo digital-first consolidado con una
comunidad fuerte en redes sociales.

¢ Posicionamiento diferenciado en clean
beauty, con productos cruelty-free.

¢ Fidelizacion de clientes gracias a su
identidad de marca y un storytelling Gnico.

« Expansion global con reconocimiento como
marca de lujo asequible.

Oportunidades

« Crecimiento del eCommerce y digitalizacion
del consumidor en Espafia.

Auge del clean beauty y demanda de
ingredientes naturales.

Mayor interés en el cuidado fisico y
bienestar.

Marketing de influencers y TikTok como
motor de compra.

Mayor conciencia del consumidor en torno
a la transparencia y los ingredientes seguros

Fuente: Elaboracion propia

6.2. Resumen de factores internos y externos para la expansion

Por un lado, respecto a los factores internos, Glossier cuenta con una ventaja

competitiva en la industria de los cosméticos al tener un modelo digital-first s6lido, con
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un compromiso firme de ofrecer productos alineados con el clean beauty y de establecer
vinculos emocionales con sus consumidores para potenciar su lealtad y la promocion
activa de la marca. No obstante, Glossier debe superar importantes barreras, como tener
una gama de productos limitada o la falta de puntos de venta fisicos en Espafia para poder

optimizar su posicionamiento.

Por otro lado, respecto a los factores externos, el crecimiento del comercio
electronico en el mercado espafiol, asi como el auge de las redes sociales como TikTok y
el aumento de la demanda de clean beauty, suponen claras oportunidades para el éxito de
la expansion de Glossier en Espafia. Sin embargo, la marca debera abordar la alta
competitividad en el mercado, que cuenta con grandes marcas establecidas, asi como las
regulaciones estrictas de la UE y las limitaciones econdmicas de los consumidores

espafioles.
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7. Objetivos del plan de marketing

Tras haber realizado el andlisis de los principales factores internos y externos que
afectan directamente a la estrategia de expansion de Glossier en Espafia, se plantean tres
objetivos en funcidn de las oportunidades y las debilidades de la marca para potenciar su

expansion y consolidacion en el mercado:

1) Incrementar las ventas en Espafia en un 25% durante 2025 mediante la

optimizacion del eCommerce y la expansion en retail

Para alcanzar este crecimiento, se mejorara la experiencia de compra en la tienda
online con recomendaciones personalizadas, descuentos para clientes recurrentes y una
optimizacion del proceso de pago. Paralelamente, se reforzara la presencia en refail
asegurando la distribucioén en al menos 75 puntos de venta fisicos en Sephora, Primor y

El Corte Inglés, combinando la estrategia digital con el acceso a tiendas fisicas.

2) Aumentar en Espaifia durante 2025 la tasa de recompra en un 15% mediante

estrategias de fidelizacion y suscripcion

Se lanzard un programa de fidelizacion con beneficios exclusivos para
compradores recurrentes y un modelo de suscripcion para productos esenciales como el
Milky Jelly Cleansery el Balm Dotcom. Ademads, se implementaran campanas a través de
emails de marketing personalizados y retargeting para incentivar la recompra y mantener

una relacidon constante con los clientes.

3) Aumentar el conocimiento de marca en Espafia en un 20% durante 2025

mediante campanas digitales y colaboraciones con influencers

Se buscaré incrementar la comunidad digital alcanzando 3.5M de seguidores en
Instagram y 1.2M en TikTok. Para ello, se desarrollardn campafias interactivas con al
menos 10 influencers especializados en maquillaje y en clean beauty, combinando
contenido generado por usuarios y activaciones digitales. Como meta de impacto, se

espera generar al menos SM de visualizaciones en redes sociales a lo largo del afo.
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8. Plan de marketing

Después de definir los objetivos estratégicos del plan de expansion de Glossier en

Espafia, es fundamental establecer las estrategias y acciones que permitiran alcanzarlos.

Para ello, se ha elaborado un brand review, donde se vinculan las principales debilidades

identificadas en el analisis DAFO con los objetivos estratégicos, estableciendo las

estrategias clave y las acciones concretas a implementar.

A continuacidn, en la Tabla 6, se presenta el cuadro brand review, que resume la

relacion entre estos elementos y permite mostrar de manera visual el enfoque del plan de

marketing.

Tabla 6: Cuadro brand review

CUADRO BRAND REVIEW

DEBILIDADES

Falta de
presencia
fisica en
Espafa

Baja tasa de
recompray
fidelizacién
de clientes en

OBJETIVOS

Incrementar las ventas en
Espafa en un 25% durante

2025 mediante la
optimizacion del

eCommercey la expansion

en retail.

Aumentar la tasa de
recompra en un 15% en

2025 mediante estrategias
de fidelizacion y retencion

ESTRATEGIAS

Expansiéon omnicanal
con pop-ups y puntos

de venta estratégicos.

Creacion de un
programa de
fidelizacion y

ACCIONES

1. Abrir pop-ups en Madrid y Barcelona
durante dos semanas cada uno.

2. Establecer acuerdos con Sephora,
Primor y El Corte Inglés para asegurar
presencia en 75 puntos de venta fisicos.
3. Optimizar la web con versiones en
espafnol y métodos de pago locales.

1. Implementar un programa de
fidelizacién con descuentos exclusivos.
2. Lanzar un modelo de suscripciones a
productos esenciales (Milky Jelly
Cleanser, Balm Dotcom).

= R suscripcion. 3. Personalizar campanas de email
Espaiia de clientes. P . P ; )
marketing y retargeting para incentivar
la recompra.
1. Colaborar con 10 influencers
_ .. especializados en maquillaje y clean
Aumentar el conocimiento Publicidad beF;ut q ey
Bajo de marca en Espafa en un segmentada e Y-

conocimiento
de marcaen
Espafa

20% durante 2025
mediante campanas

digitales y colaboraciones

con influencers.

Fuente: Elaboracion propia

8.1. Estrategias y acciones

influencers para
incrementar
reconocimiento de
marca.

2. Desarrollar una campana de
contenido generado por usuarios,
incluyendo sorteos.

3. Implementar publicidad pagada en
TikTok e Instagram para llegar a un
publico joven.

Para lograr los objetivos planteados, se implementaran tres estrategias principales

que abordan los retos identificados y buscan consolidar a Glossier en el mercado espafiol.
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1) Estrategia de Distribucion: Expansion omnicanal a través del eCommerce

y retail en Espaiia

Glossier ha basado su modelo de negocio en una estrategia digital-first, sin
embargo, su escasa presencia en tiendas fisicas en Espafia limita su capacidad de
captacion de clientes. Para abordar esta debilidad, la estrategia se centrard en una
expansion omnicanal, combinando la optimizacion del eCommerce con la entrada a retail
a través de acuerdos con cadenas como Sephora, Primor y El Corte Inglés. Ademas, se
reforzard la presencia en el mercado con la creacion de pop-ups en ciudades estratégicas

como Madrid y Barcelona.

2) Estrategia de Fidelizacion: Programas de membresia y retencion de

clientes para aumentar la recompra

El crecimiento sostenible de Glossier en Espafia no solo dependera de atraer
nuevos consumidores, sino también de fomentar la fidelizacion y la recompra. Para ello,
se implementard un programa de lealtad con incentivos exclusivos, asi como
suscripciones a productos esenciales de la marca. Adicionalmente, se lanzaran campafias
con emails de marketing personalizados y estrategias de retargeting para mantener una

comunicacion constante con los clientes y fomentar compras recurrentes.

3) Estrategia de Marketing Digital: Publicidad segmentada e influencers

para incrementar conocimiento de marca y engagement

La notoriedad de marca de Glossier en Espafia es limitada en comparacion con
otros mercados, por lo que se requiere una estrategia enfocada en visibilidad y
reconocimiento de marca. Para ello, se colaborara con 10 influencers especializados en
clean beauty y maquillaje, se impulsaré la creacion de contenido generado por usuarios,
y se implementaran campanas de publicidad pagadas en TikTok e Instagram, dirigidas a

un publico objetivo joven y digitalmente activo.
8.2. Plan de accion

Para lograr los objetivos planteados en el plan de marketing, se implementaran
diversas acciones estratégicas enfocadas en la distribucion, fidelizaciéon y marketing

digital. A continuacion, se detallan las acciones especificas para cada estrategia:

46



1) Expansion omnicanal a través del eCommerce y retail en Espaiia

La estrategia de expansion omnicanal de Glossier en Espafia busca incrementar
las ventas en un 25% durante 2025, combinando el crecimiento del eCommerce con una
mayor presencia en puntos de venta fisicos. El éxito de la marca en mercados
internacionales con su modelo digital-first demuestra que la combinacion de canales

fisicos y digitales puede ser clave para el mercado espaiol.
e Optimizacion del eCommerce

Para potenciar las ventas online, se implementardn mejoras clave en la tienda

digital de Glossier Espafia:

- Mejora de la experiencia de usuario (UX/UI): Implementacion de una
navegacion simplificada y una adaptacion completa al espafiol. Se
integrara una opcion de cambio de idioma visible y se optimizara la carga

de la web en dispositivos moviles.

Imagen 7: Simulacion de la tienda online optimizada de Glossier Espafia

Envio estandar gratuito en pedidos de 65€ o mas. Para mas informacién sobre tarifas y tiempos de envio, por favor visita nuestra pagina internacional

Glossier. SKINCARE MAQUILLAJE BALSAMOS CUERPO FRAGRANCIAS SETS  (f}} ES BUSCAR TENDAS INICARSESION CARRITO(0)
SKIN FIRST MAKEUP SECOND

»

Comprar Skincare Comprar Maquillaje

J\

(IS

Fuente: Elaboracion propia
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- Métodos de pago locales: Integracion de Bizum, PayPal vy
fraccionamiento de pagos, facilitando el acceso a nuevos clientes y
eliminando fricciones en el proceso de compra. También se incluird la
opcion de pago contra reembolso para generar confianza entre los usuarios

nucvos.

- Reduccion del abandono de carrito: Implementacion de estrategias de
retargeting a través de emails personalizados y anuncios en redes sociales,
ofreciendo descuentos en la primera compra y envios gratuitos a partir de

un importe minimo de 65€.

- SEO y SEM focalizados: Optimizacion de la tienda online con palabras
clave estratégicas relacionadas con clean beauty en Espafia. Se realizaran
campaias de Google Ads y Meta Ads para mejorar la visibilidad de la

marca en buscadores y redes sociales.

- Atencion al cliente personalizada: Incorporacion de chat en vivo con
respuestas automatizadas y atencion personalizada en horarios
comerciales. Ademas, se reforzaré el soporte en redes sociales mediante

respuestas rapidas y contenido informativo en stories destacadas.

Imagen 8: Simulacion de chatbot en vivo en la web de Glossier Espana

Fuente: Elaboracion propia
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e Expansion en retail: pop-ups 'y acuerdos estratégicos

Para fortalecer la presencia de Glossier en tiendas fisicas y atraer a un publico mas

amplio, se llevaran a cabo las siguientes acciones:

- Pop-ups en Madrid y Barcelona: Se realizaran dos eventos de venta
puntuales con una duracion de dos semanas cada uno, ubicados en centros
comerciales de alto trafico o en El Corte Inglés. Estos espacios estaran
disefiados para reflejar la identidad visual de Glossier, ofreciendo una
experiencia inmersiva con festers de productos, asesoramiento
personalizado y actividades interactivas. Se espera atraer 500 visitantes
por dia y generar impacto en redes sociales con contenido generado por

los propios usuarios.

Imagen 9: Simulacion del pop-up de Glossier en Espafia

Fuente: Imagen generada mediante inteligencia artificial (OpenAl, 2025)
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Diseiio de espacios experienciales: Los pop-ups contaran con zonas de
prueba de productos, photobooths interactivos y talleres de maquillaje con
embajadoras de la marca. Ademas, se ofreceran descuentos exclusivos y
regalos por compra con el objetivo de animar a los visitantes a realizar una

compra en el momento.

Estrategia de contenido para pop-ups: Se lanzara una campafia en redes
sociales antes y durante los eventos para incentivar la visita a los pop-ups,
incluyendo sorteos, filtros de Instagram personalizados y colaboraciones

con influencers locales que creen contenido en vivo desde el evento.

Imagen 10: Simulacion del Filtro de Instagram de Glossier - Prueba Virtual de

Productos de Belleza

J:ut

PROD SELECTION

C glossier * Follow

(. ‘ | | GIOSSIER
> VIRTUAL
Uip oons

LIP GLOSS

Coasanmee @ 8

Bl

SKELICT ~®aE

@ @) v/

@ 150 bey
Glooster uo Lip Cless, Biblach, Skincare.

(9191919 ¢ = .
SIS o
(] @ ¢

Fuente: Imagen generada mediante inteligencia artificial (OpenAl, 2025)

Alianzas con Sephora, Primor y El Corte Inglés: Se estableceran
acuerdos comerciales para asegurar la presencia de Glossier en 75 puntos
de venta fisicos a lo largo de 2025. Para maximizar el impacto en estos
espacios, se implementaran exhibidores personalizados y publicidad en el
lugar de venta (PLV) alineados con la imagen de la marca. Ademas, se
llevaré a cabo la formacion de los equipos de venta en cada retailer para
garantizar un asesoramiento especializado en los valores de clean beauty

y la identidad de Glossier.
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Imagen 11: Simulacién Expositor de Glossier en Sephora

Fuente: Imagen generada mediante inteligencia artificial (OpenAl, 2025)

- Formacion del personal de tiendas: Se impartirdn sesiones de
capacitacion a los equipos de ventas en Sephora, Primor y El Corte Inglés
para garantizar un asesoramiento alineado con los valores de clean beauty

y la identidad de Glossier.

El propésito de esta accion es integrar canales digitales y fisicos para que Glossier
pueda consolidarse como una marca accesible para el publico espafiol. Se espera que la
combinacion de una plataforma de eCommerce optimizada y una mayor presencia en
retail permita aumentar la conversion de clientes potenciales en compradores recurrentes,

logrando un crecimiento del 25% en ventas en 2025.

2) Programas de membresia y retencion de clientes para aumentar la

recompra

En un mercado altamente competitivo como el de la cosmética, la fidelizacion de
clientes es clave para garantizar la sostenibilidad y el crecimiento de la marca. Glossier,
con su enfoque digital-first, tiene la oportunidad de fortalecer la lealtad de sus
consumidores a través de un programa de fidelizacion y suscripciones, incentivando la

recompra y construyendo una comunidad comprometida con la marca.
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e Programa de fidelizacion con recompensas exclusivas

Para incentivar la recompra y aumentar la tasa de retencion de clientes, Glossier
implementara un programa de fidelizacién basado en la acumulacion de puntos por cada
compra realizada en la tienda online. Los usuarios podran canjear estos puntos por

descuentos en futuras compras, acceso a productos exclusivos o early access a nuevos

lanzamientos.

- Mecanismo: Cada euro gastado en tienda equivaldra a un punto, y se
estableceran niveles de fidelidad con beneficios adicionales en funcion del

gasto acumulado.

- Beneficios: Descuentos progresivos, muestras gratuitas, envios

prioritarios y acceso exclusivo a eventos digitales o fisicos.

- Lanzamiento: Se desarrollard una campafa de email marketing y redes

sociales para anunciar la iniciativa e incentivar la participacion.

Imagen 12: Email de bienvenida con descuento para primera compra

Gettoknow us D Reciidos x

Glossier <newsletter@glossier.e

/ BIENVENIDO A GLOSSIER

Obtén un 15% de descuento
en tu primer pedido.

Hoz o
automaticamente en el checkout.

w3
% SheE
T Nl
oo
"{Estoy literalmente
foalakelel Glo. OBSESIONADA con el
ssier.
"He probado una gran S Miky Jelly Cleanser y con
variedad de productos de  w* %% todo lo que hace Glossier!
Glossier hastaahoray ., Deja mi piel perfecta y
nunca me han Esta esla cuarta o quinta  suave. Volveriaa
decepcionado. Ademas, Yz que compro el Boy comprario!”
el servicio al cliente Brow. No suelo usar
siempre ha sido muy facil ™ucho maaquiliaje, pero —Kaylee, CT
de tratar.” este producto es un
basico en mi rutina
—Amanda .. Nd sencilla. Me encanta lo
' facil que es de usary
c6mo da una apariencia
natural y con volumen a
mis cejas.”
—Stephanie D., MO

Fuente: Elaboracion propia
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e Implementacion de suscripciones para productos esenciales

Dado que Glossier cuenta con productos de uso recurrente, como el Milky Jelly
Cleanser o el Balm Dotcom, se ofrecera una opcion de suscripcion que permitira a los
clientes recibir sus productos de manera automatica con una frecuencia elegida (mensual,

bimestral o trimestral).

- Personalizacion: Los clientes podran ajustar la frecuencia y los productos
dentro de su suscripcion, permitiendo cambios de ultima hora segin sus

necesidades.

- Incentivos: Descuento del 10% en productos suscritos y opcion de envio
gratuito para suscriptores frecuentes. Se ofreceran regalos exclusivos para

suscriptores que mantengan su suscripcion durante mas de seis meses.

- Facilidad de gestion: Implementacion de un panel de usuario intuitivo
donde los clientes podran modificar o cancelar su suscripcion sin
complicaciones. Ademas, se enviaran recordatorios antes del préximo

envio para que los clientes puedan realizar cambios si lo desean.

- Campaiia de promocion: Se lanzara una estrategia de marketing en redes
sociales con testimonios de usuarios y demostraciones de como los

productos de Glossier forman parte del dia a dia de los consumidores.
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Imagen 13: Email promocional para suscripcion con beneficios exclusivos

€« ® 0 ® ® E:
Tu rutina Glossier, ahora con un 10% de descuento 1) Rechidos x e B
Glo: e de baja 013 (haco 2minuton) 4y « 1
Hola Maria,

Sabemos que cuidar tu piel es una prioridad, y queremos hacer que tu rutina sea mas facil y accesible. Con nuestra nueva opcién de

suscripcion, recibiras tus productos favoritos de Glossier automaticamente en la frecuencia que elijas (mensual, bimestral o trimestral), sin

preocup

P

exclusivos.

y con ber

* 10% de descuento en cada pedido suscrito
* Envio gratuito para suscriptores frecuentes
* Regalos exclusivos para suscripciones activas por mas de 6 meses

* Flexibilidad total: ajusta o cancela tu suscripcién en cualquier momento

3 ) .‘-’ 3 ‘
7 v '

Oferta especial: Obtén un 10% de descuento en tu primera suscripcion con el cédigo SUSCRIPCION10

Haz que tu rutina de belleza sea mas facil. Suscribete hoy y disfruta de todos los beneficios.

SUBSCRIBE )

Nos encanta verte brillar,

El equipo de Glossier

Fuente: Elaboracion propia

o Campaiias de retargeting y email marketing personalizado

Para reforzar la relacion con los clientes, se implementara una estrategia de

comunicacion basada en la personalizaciéon de contenido, impactando en distintos

momentos del ciclo de compra.

Emails segmentados: Se enviaran recomendaciones basadas en compras
anteriores, recordatorios de reposicion de productos y contenido educativo
sobre skincare y maquillaje. Los emails se personalizaran con el nombre

del cliente y ofreceran consejos adaptados a su historial de compra.

Automatizacion de retargeting: Se lanzaran anuncios de remarketing en
redes sociales y buscadores, dirigidos a clientes que han abandonado
carritos de compra o que no han realizado compras en los tltimos meses.
Ademas, se implementara un sistema de notificaciones push para recordar

promociones exclusivas a los clientes recurrentes.
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- Ofertas exclusivas: Se ofrecerdn descuentos y promociones dirigidas a
clientes recurrentes, como campafias de "compra uno y llévate otro gratis"

0 acceso anticipado a ediciones limitadas.

Esta estrategia busca no solo aumentar la tasa de recompra, sino también generar
un vinculo més cercano con los consumidores, posicionando a Glossier como una marca

que valora y premia la lealtad de sus clientes.

e Publicidad segmentada e influencers para incrementar conocimiento de

marcay engagement

El crecimiento de Glossier en Espana depende en gran medida de su capacidad
para generar reconocimiento de marca y fortalecer su comunidad digital. Para ello, se
ejecutard una estrategia de publicidad digital basada en colaboraciones con influencers y
microinfluencers, contenido generado por usuarios, campafias en redes sociales y

anuncios segmentados en Google Ads.
e Colaboraciones con microinfluencers e influencers especializadas

Para conectar con el publico objetivo y aumentar el reconocimiento de marca sin
un presupuesto excesivo, se estableceran alianzas con microinfluencers (hasta 100K
seguidores) y influencers destacadas. Estas creadoras de contenido estaran alineadas con
los valores de Glossier y tendran un engagement rate superior al 3%. Se priorizaran

perfiles especializados en clean beauty, maquillaje natural y cuidado de la piel.
Los criterios de seleccion utilizados para la seleccion han sido:

- Microinfluencers: Hasta 100K seguidores en Instagram y/o TikTok con
un engagement rate superior al 3% y comunidad nicho interesada en

maquillaje y skincare.

- Influencers destacadas: Mas de 100K seguidores, con contenido sobre

belleza, rutina de cuidado de la piel y credibilidad en recomendaciones.

- Diversificacion de audiencias: Se priorizardn perfiles con distintos
enfoques, como maquillaje profesional, skincare minimalista, pruebas de

productos y estilo de vida vinculado a la belleza.
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- Presencia en multiples plataformas: Principalmente Instagram y

TikTok, aunque se consideraran creadoras con impacto en YouTube o

podcasts de moda/belleza.

En la Tabla 7, se presentan las dos influencers y seis microinfluencers propuestas

que cumplen con estos criterios, seleccionadas para la activacion de la campaiia.

Tabla 7: Lista de influencers y microinfluencers para la activacion de Glossier en

Espana

TABLA DE INFLUENCERS SELECCIONADAS

INFLUENCER

Maria Hernandez
@mariahernandezc

Katia Gutiérrez-
Colomer
@katiagcolomer

Eulgenia Lépez-Fonta
@eulopezfonta

INSTAGRAM

< mariahernandezc

Maria Hernéndez

~| 2884 229K
posts followers

e

< katiagcolomerr &

t Katia Gutiérrez-Colomer

idgo) 584 155K
W ,y/ posts  followers
1Y/

>

< eulopezfonta

Eugenia Lopez-Fonta

148 62,6K
posts followers

)

K

A

i

TIKTOK

mariahernandezc__
Maria Hernandez
35,6K followers - 993,5K like

katiagcolomer @
katiagcolomer
138,1K followers - 4,7M likes

eulopezfonta
eugenia
14,0K followers - 76,1K likes

ESTILO DE CONTENIDO

Moda y estilo de vida
Belleza y maquillaje
Tutoriales de maquillaje

Moda y estilo de vida
Contenido de viajes
Modelo

Moda y estilo de vida
Looks sofisticados y
elegantes

Podcast de tendencias de
moda

Marta Vaca Vellarino
@martavacavelllarino

Inés Castafios
@inescastanos

< martavacavellarino

Marta Vaca

77 31,8K
posts followers

)

< ines.castanos &

Inés Castafios

582 291K
posts  followers

©

martavacavellarino
Marta Vaca Vellarino
231K followers - 1,9M likes

Moda casual y deportiva
Fitness y estilo de vida
saludable
Emprendedora marca de
accesorios

Maquilladora profesional
de Maria Pombo y otras

influencers

Tutoriales de maquillaje
para eventos

Carmen Castillo
@carmencastillom

Adriana Uru
@adriuru

< carmencastillom

Carmen Castillo

2| 181 28,3K

7/ posts  followers

< adri.uru

Adriana

277 218K
posts followers

Lo

carmencastillom
carmen castillo
81,9K followers - 2,8M likes

adri.uru
Adri Uru
83,3K followers - 4,0M likes

Moda y estilo de vida
Maquillaje natural y
minimalista

Maquillaje creativo
Tutoriales de maquillaje
Colaboraciones con marcas
de magquillaje

Fuente: Elaboracion propia
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e Campaias con influencers: fases de activacion

Las colaboraciones con influencers se organizaran en diferentes acciones para
garantizar una presencia constante en redes sociales y aumentar el reconocimiento de

marca. Para ello se llevaran a cabo las siguientes acciones:

- Unboxings y primeras impresiones: Las influencers recibiran productos
clave como Milky Jelly Cleanser y Balm Dotcom para realizar unboxings

y primeras impresiones en Instagram stories y TikTok.

Imagen 14: Ejemplos de PR box de Glossier

/ Glossier.

Fuente: Elaboracion propia a partir de Pinterest (2024)

- Tutoriales y rutinas de skincare: Se compartirdn videos de rutina de
belleza mostrando el uso de los productos Glossier, destacando su textura,

aplicacion y beneficios.

- Comparaciones y resefias: Algunas influencers compararan los
productos de Glossier con otras marcas del mercado para resaltar su valor

diferencial.

- Asistencia y cobertura en pop-ups: Las creadoras de contenido asistiran
a los pop-ups en Madrid y Barcelona, generando contenido en vivo y

compartiendo su experiencia con su comunidad.
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- Descuentos personalizados: Cada influencer tendrd un cédigo de
descuento exclusivo para su audiencia, lo que permitird medir el impacto

directo de las colaboraciones en las ventas.
e Contenido generado por usuarios (UGC)

Para fomentar la interaccion de los seguidores y crear una comunidad digital

solida, se lanzaran campaiias de contenido generado por usuarios.

- Concurso #MiLookGlossier: Los usuarios compartirdn su mejor
magquillaje con productos de Glossier. Los tres mejores ganaran un PR kit

exclusivo con los ultimos lanzamientos.

- Reposteo de contenido de clientes en redes sociales: Glossier compartira
en su perfil oficial las mejores publicaciones de usuarios mostrando su

experiencia con la marca.

Imagen 15: Ejemplos de contenido generado por consumidor en TikTok mostrando

productos de Glossier

Q Glossier

\'é B 3 A
—— favoritos de Glossier
| L4

ikes on posts of this place

a Grande - 202310 19

Mis FAVORITOS de Glossier $" que ya
4 disponible desde Espafiall!.. more “;\
a |

Fuente: Elaboracion propia a partir de TikTok

- Colaboraciones con microinfluencers: Se enviaran 300 PR kits a

microinfluencers con menos de 50K seguidores para que generen
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contenido organico y auténtico sobre los productos. Se priorizaran perfiles

con audiencias nicho en maquillaje natural y cuidado de la piel.

Imagen 16: Ejemplo de video promocional de una influencer colaboradora de Glossier

just launched 2 limited edition
cloud paints for summer

Christina Nadin - 2023-6-13

foreverand always in love with
@Glossier cloud paints & %
#glossierpartner

{3 Aesthetic - @Tollan Kim

Fuente: Elaboracion propia a partir de TikTok (@christinanadin, 2023)
e Publicidad pagada en redes sociales y Google Ads

Para maximizar la visibilidad de Glossier en Espafia, se implementard una

estrategia de performance marketing con anuncios pagados en redes sociales y Google.

- Segmentacion avanzada en Meta Ads (Instagram) y TikTok Ads: Se
dirigiran anuncios a mujeres de 18 a 35 afios interesadas en clean beauty,
con audiencias personalizadas para impactar a quienes han interactuado

con contenido de Glossier pero atin no han realizado compras.

- Campaiias en Google Ads (SEO/SEM): Se optimizaran los anuncios en
busquedas relacionadas con términos como “clean beauty Espafia” o
“donde comprar Glossier”. Se implementaran estrategias de retargeting

para usuarios que han visitado la web sin completar una compra.
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- Anuncios en formatos dinamicos: Se utilizaran creatividades visuales
atractivas en Reels, Stories y TikTok Spark Ads, incluyendo testimonios

de clientes, before & after y demostraciones de productos.

Esta estrategia permitird a Glossier construir una comunidad digital fuerte en
Espaia, generar conocimiento de marca y convertir el engagement en ventas reales.
Gracias a la combinacién de influencers, campanas de contenido generado por usuarios y
anuncios pagados, la marca podra afianzarse como un referente en el mercado de clean

beauty en Espana.
8.3. Presupuesto y calendarizacion

Para garantizar la correcta ejecucion del plan de marketing, se ha elaborado un
presupuesto estimado basado en las acciones estratégicas propuestas. El presupuesto se
ha distribuido en funcion de las tres estrategias clave: expansion omnicanal, fidelizacion
de clientes y publicidad digital con influencers, asegurando una asignacion eficiente de
recursos. En la Tabla 8, se detalla el presupuesto estimado para cada accion dentro de

cada estrategia.
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Tabla 8: Presupuesto del plan de marketing Glossier Espafia 2025

PRESUPUESTO DEL PLAN DE MARKETING GLOSSIER ESPANA 2025

ESTRATEGIA ACCIONES PRESUPUESTO ESTIMADO (€)
Optimizacion del eCommerce (UX/Ul, métodos de pago) 15.000 €
Estrategias de reduccion de abandono de carrito 8.000 €
Campafas SEO/SEM y Meta Ads 20.000 €
1) EXPANSION Chat en vivo y atencién en redes sociales 5.000 €
OMNICANAL
Pop-ups en Madrid y Barcelona (alquiler, montaje, 50.000€
personal)
Diseno de espacios experienciales (photobooth, testers) 10.000 €
Acuerdos con retailers (exhibidores, PLV) 30.000 €
Desarrollo del programa de fidelizacion 12.000 €
3 Email marketing y promocién del programa 6.000 €
2) FIDELIZACION
Y RETENCION DE
CLIENTES Implementacién de suscripciones (descuentos, envios
. 7.000 €
gratis)
Estrategias de retargeting y CRM 9.000 €
Colaboraciones con influencers y microinfluencers 45.000 €
3) PUBLICIDAD Creacion de contenido generado por usuarios (UGC) 5.000 €
SEGMENTADAE
INFLUENCERS Publicidad en Meta Ads y TikTok Ads 35.000 €
Campanfas de Google Ads (SEO/SEM) 20.000 €
TOTAL ESTIMADO 277.000 €

Fuente: Elaboracion propia

Este presupuesto ha sido disefiado para garantizar una asignacion eficiente de
recursos, priorizando aquellas acciones con un alto retorno de inversion (ROI) y
optimizando los costos en estrategias que impacten directamente en el conocimiento de

marca y la conversion de clientes.

La mayor inversion se destina a la expansion omnicanal, representando el 47.5%
del presupuesto total. Dentro de esta estrategia, se prioriza la presencia en retail a través
de pop-ups en Madrid y Barcelona y alianzas con retailers, asegurando visibilidad y

captacion de clientes en el mercado fisico.

61



La estrategia de publicidad segmentada e influencers representa el 36% del
presupuesto, enfocandose en colaboraciones estratégicas con influencers 'y
microinfluencers, asi como en campanas de paid media en Meta Ads, TikTok Ads y
Google Ads, con el objetivo de incrementar el conocimiento de marca y la conversion en

el entorno digital.

Por ultimo, la fidelizacion de clientes cuenta con un 16.5% del presupuesto,
destinado a la implementacion de programas de lealtad, suscripciones y campanas de

email marketing dirigidas a la retencion de consumidores y el aumento de la recompra.

Esta distribucion del presupuesto permite equilibrar la adquisicion de nuevos
clientes a través de retail y estrategias de marketing digital, al mismo tiempo que fortalece
la retencion de consumidores mediante programas de fidelizacion, asegurando un

crecimiento sostenible de Glossier en el mercado espanol.

Para optimizar la ejecucion del plan de marketing, se ha desarrollado un
cronograma detallado que organiza las acciones estratégicas entre abril y diciembre de
2025, alineandose con los momentos clave del afio: lanzamiento, activaciones en verano,

Back to Routine, Black Friday y cierre de afio.

La Tabla 9 presenta la calendarizacion de las acciones, permitiendo visualizar su

distribucion en el tiempo.
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Tabla 9: Calendarizacion del plan de marketing Glossier Espafia 2025

CALENDARIZACION DEL PLAN DE MARKETING GLOSSIER ESPANA 2025

Pop-ups en Madrid y Barcelona
(alquiler, montaje, personal)

ESTRATEGIA ACCIONES ABR JUN JuL AGO SEP OoCT NOV DEC

Optimizacién del eCommerce (UX/UI, . .
métodos de pago)
Estrategias de reduccién de abandono . . . . . .
de carrito
Campahas SEO/SEM y Meta Ads . . . . . .

1) EXPANSION Chat en vivo y atencién en redes

OMNICANAL sociales

Disefio de espacios experienciales
(photobooth, testers)

Acuerdos con retailers (exhibidores,

PLV)

2) FIDELIZACION
Y RETENCION
DE CLIENTES

Desarrollo del programa de
fidelizacion

Email marketing y promocién del
programa

Implementacién de suscripciones
(descuentos, envios gratis)

Estrategias de retargeting y CRM

3) PUBLICIDAD
SEGMENTADA E
INFLUENCERS

Colaboraciones con influencers y
microinfluencers

Creacion de contenido generado por
usuarios (UGC)

Publicidad en Meta Ads y TikTok Ads

Campahas de Google Ads (SEO/SEM)

>
<

Fuente: Elaboracion propia

8.4. Plan de seguimiento y control

Para asegurar la correcta ejecucion del plan de marketing y medir la eficacia de

cada accion, se ha definido un conjunto de KPIs que permitiran evaluar el rendimiento de

las estrategias implementadas. Estos indicadores se han disefiado para ofrecer una vision

clara de los resultados obtenidos y facilitar la toma de decisiones correctivas. En la Tabla

10 se observan los KPIs clave por accion.
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Tabla 10: Plan de seguimiento y control

PLAN DE SEGUIMIENTO Y CONTROL - .
KPIS DEL PLAN DE MARKETING GLOSSIER ESPANA 2025

ESTRATEGIA

ACCIONES

INDICADORES CLAVE (KPIs)

1) EXPANSION
OMNICANAL

Optimizacién del eCommerce (UX/UI,
métodos de pago)

Tasa de conversion en la web
Tiempo medio en el sitio
Tasa de abandono de carrito

Estrategias de reduccion de

abandono de carrito

Campanas SEO/SEM y Meta Ads

Chat en vivo y atencion en redes
sociales

Pop-ups en Madrid y Barcelona
(alquiler, montaje, personal)

Tasa de abandono de carrito
Tasa de recuperacion de carrito

Conversiones tras email o anuncio de retargeting

Tiempo promedio hasta la conversion

CTR (Click Through Rate)
CPC (Coste por Clic)
ROAS (Return on Ad Spend)

Tiempo de respuesta
Nivel de satisfaccion del cliente (CSAT)
Nudmero de consultas resueltas

N° de visitantes por dia
Tasa de conversion en pop-up
Contenido generado en redes
(menciones/etiquetas)

Diserio de espacios experienciales
(photobooth, testers)

NPS (Net Promoter Score) de la experiencia
Tiempo medio de permanencia en el pop-up

Acuerdos con retailers (exhibidores,
PLV)

N° de puntos de venta activos
Ventas por retailer
Feedback de consumidores en punto de venta

2) FIDELIZACION Y
RETENCION DE
CLIENTES

Desarrollo del
fidelizacion

programa de

N° de usuarios registrados
Tasa de recompra
Valor medio del pedido (AOV)

Email marketing y promocion del
programa

Tasa de apertura de emails
CTR de campanas
Conversiones por email

Implementacion de suscripciones
(descuentos, envios gratis)

N° de suscriptores activos
Tasa de cancelacion
Duracion media de la suscripcion

Estrategias de retargeting y CRM

Tasa de recuperacion de carritos

« Ventas atribuibles a retargeting

Incremento de LTV (valor de vida del cliente)

3) PUBLICIDAD
SEGMENTADAE
INFLUENCERS

Colaboraciones con
microinfluencers

influencers 'y

Creacion de contenido generado por
usuarios (UGC)

Publicidad en Meta Adsy TikTok Ads

Campanas de Google Ads (SEO/SEM)

N° de publicaciones y visualizaciones
Engagement rate medio
Ventas por codigo de descuento

N° de publicaciones con hashtag
Alcance organico
Interacciones generadas

CPM (Coste por mil impresiones)
CPC
Conversiones atribuidas

CTR de busquedas
Tasa de conversion en web desde Google
ROI por campana

Fuente: Elaboracion propia
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8.5. Plan de contingencia

Para cada una de las estrategias del plan de marketing, se han identificado los
posibles desafios que podrian surgir, junto con sus causas y medidas correctivas para

mitigarlos.

Expansion omnicanal: Se prevén problemas como una baja conversion en la web,
una afluencia limitada en los pop-ups y dificultades en los acuerdos con retailers. Para
ello, se reforzard la promocion, se ampliaran los métodos de pago y se ajustaran las

estrategias comerciales.

Fidelizacion y retencion de clientes: El programa de membresia y suscripciones
podria tener una adopcion menor de la esperada, lo que se corregird mediante incentivos

mas atractivos, mayor flexibilidad y campanas de email marketing.

Publicidad digital con influencers: Se anticipan riesgos como bajo impacto en las
campafias, controversias con influencers o un rendimiento deficiente en los anuncios
pagados. Para ello, se priorizardn microinfluencers con comunidades fieles, se
estableceran cldusulas contractuales de proteccion y se optimizaran las campafias en

tiempo real.

Este plan de contingencia permitira a Glossier adaptarse rapidamente a cualquier
desafio, asegurando la efectividad de su estrategia de expansion en Espafia y la

consolidacion de su presencia en el mercado.
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9. Conclusiones y recomendaciones

El mercado de la belleza y la cosmética en Espafia es altamente competitivo y
dindmico, con un crecimiento constante impulsado por tendencias como el clean beauty,
la digitalizacion y el impacto de las redes sociales. En 2023, el sector creci6 un 12,1%
interanual (STANPA, 2024), reflejando la fortaleza y evolucion del mercado. La llegada
de grandes marcas internacionales como Charlotte Tilbury y Rare Beauty ha demostrado
que el éxito en este sector depende en gran medida de estrategias de marketing efectivas,
con un fuerte enfoque en publicidad digital, colaboraciones con influencers y una
identidad de marca bien definida. Estas marcas han sabido conectar con su publico
objetivo no solo a través de la calidad de sus productos, sino también mediante el
storytelling y la creacion de experiencias unicas de compra. La importancia del packaging
y la imagen de marca va mas alld de la funcionalidad del producto, vendiendo una
experiencia aspiracional que conecta con el consumidor actual, cada vez mas exigente y

digitalmente activo.

En este contexto, la expansion de Glossier en Espafia representa una gran
oportunidad, ya que la marca cuenta con una propuesta de valor diferenciada basada en
la simplicidad, la transparencia y el clean beauty. El modelo digital-first de Glossier,
combinado con su capacidad para construir comunidades en redes sociales, la posiciona
de manera favorable para entrar en el mercado espafiol. No obstante, la competencia con
marcas consolidadas exige una estrategia solida que abarque tanto el canal onl/ine como
la presencia en puntos de venta fisicos. Aunque el canal online gana relevancia, el 90,6 %
de las ventas alin se realizan en tienda fisica (STANPA, 2023, p. 6), lo que resalta la
importancia de combinar presencia digital y fisica para maximizar el alcance y la
conversion. La clave del éxito de Glossier en Espafia radicara en su capacidad para
combinar su enfoque de marketing digital con una estrategia omnicanal, incluyendo pop-
ups y acuerdos con retailers como Sephora, Primor y El Corte Inglés. Ademads, la
fidelizacion de clientes mediante programas de recompensas y suscripciones serd esencial

para asegurar un crecimiento sostenible a largo plazo.

Por ultimo, la filosofia de Glossier, reflejada en su eslogan Skin First. Makeup
Second, responde a una demanda creciente de productos de belleza que priorizan el
cuidado de la piel sobre el maquillaje convencional. En un mercado donde los

consumidores buscan cada vez mads transparencia en los procesos de produccion,
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ingredientes sostenibles y compromiso con valores éticos, Glossier tiene el potencial de
convertirse en una de las principales marcas del sector en Espafia. Sin embargo, su éxito
dependera de una ejecucion estratégica precisa, donde la inversion en marketing digital,
las colaboraciones con influencers y la experiencia de compra personalizada jueguen un

papel clave en la consolidacion de la marca.
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10. Declaracion de uso de herramientas de inteligencia artificial generativa en

Trabajos Fin de Grado

ADVERTENCIA: Desde la Universidad consideramos que ChatGPT u otras
herramientas similares son herramientas muy ttiles en la vida académica, aunque su uso
queda siempre bajo la responsabilidad del alumno, puesto que las respuestas que
proporciona pueden no ser veraces. En este sentido, NO esta permitido su uso en la
elaboracion del Trabajo fin de Grado para generar cddigo porque estas herramientas no
son fiables en esa tarea. Aunque el codigo funcione, no hay garantias de que

metodoldgicamente sea correcto, y es altamente probable que no lo sea.

Por la presente, yo, Inés Bastos-Mendes Vidal, estudiante de Doble Grado en ADE y
Business Analytics (E-2 + Analytics) de la Universidad Pontificia Comillas al presentar
mi Trabajo Fin de Grado titulado "Plan de Marketing de Glossier para su Expansion en
Espafia", declaro que he utilizado la herramienta de Inteligencia Artificial Generativa
ChatGPT u otras similares de IAG de cddigo so6lo en el contexto de las actividades

descritas a continuacion :

1. Brainstorming de ideas de investigacion: Utilizado para idear y esbozar

posibles areas de investigacion.

2. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como Science, para

identificar referencias preliminares que luego he contrastado y validado.

3. Estudios multidisciplinares: Para comprender perspectivas de otras

comunidades sobre temas de naturaleza multidisciplinar.

4. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad lingiiistica y

estilistica del texto.

5. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender

literatura compleja.
6. Generador de problemas de ejemplo: Para ilustrar conceptos y técnicas.

7. Revisor: Para recibir sugerencias sobre como mejorar y perfeccionar el trabajo

con diferentes niveles de exigencia.
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8. Traductor: Para traducir textos de un lenguaje a otro.

Afirmo que toda la informacion y contenido presentados en este trabajo son producto de
mi investigacion y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se han
dado los créditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG y he
explicitado para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente
de las implicaciones académicas y éticas de presentar un trabajo no original y acepto las

consecuencias de cualquier violacion a esta declaracion.
Fecha: 26/03/2025

Firma: Inés Bastos-Mendes Vidal
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