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RESUMEN EJECUTIVO

Hoy en dia, la aceptacion de la imagen personal, es un punto que marca a un ser humano por
el resto de su vida; ya que la imagen que proyecta al mundo muchas veces es un factor
determinante en el dia a dia y una ventaja competitiva tanto en la vida personal como y

profesional.

En un mundo en el que la apariencia cuenta; para poder generar los estereotipos de las
personas perfectas, hay un producto que bajo una gran gama de colores y tonalidades,
permite cubrir imperfecciones cutaneas asi como destacar los rasgos de cada persona. El
mismo que se ha tomado los mercados globales para poder satisfacer distintos tipos de
necesidades, eso si hay que tener en cuenta que la calidad del producto que se utiliza es

definitorio y prioritario para sus consumidores.

Por ende se ha realizado este estudio, para determinar lo que representa el maquillaje para
las mujeres, establecer una frecuencia de compra y los factores claves que inciden en la
decision final al momento de adquirir el producto. Ya que la cadena de acontecimientos en
el proceso de la compra, muchas veces se ve distorsionada por la influencia del ambiente en

el que se desarrolla esta actividad.

Una vez analizada la informacion obtenida en campo, podemos determinar que el uso de
maquillaje se ha vuelto imperativo en las mujeres desde edades muy cortas, ya que este

producto en la mayoria de los casos brinda seguridad; lo que ha provocado que en su gran



Xi
mayoria el factor econdmico deje de ser determinante para la adquisicion de este bien y el

tiempo que se otorga a este procedimiento vaya en aumento.



INTRODUCCION

Desde los inicios de la civilizacion, hemos notado los distintos rasgos que las mujeres han
generado para resaltar la belleza en su cuerpo. Independiente de la religion, las costumbres
0 el grupo étnico al que pertenezca; siempre se ha buscado generar un realce a sus facciones,
ya que la belleza exterior ha sido catalogada en muchas de las ocasiones como estatus,

grandeza ante los demas.

Si analizamos los tiempos actuales, podemos ver como el mercado ha hecho cada vez mas
agresiva la competencia por tratar de estar en la cuspide, el maquillaje en estos dias se ha
vuelto tan necesario para una gran cantidad de personas; que al no tenerlo genera una gran

inseguridad ante la sociedad.

Muchas son las mujeres que crecen con traumas, debido a su apariencia fisica, ya que este
aspecto es uno de los mas importantes para la sociedad; hablando en temas de vida cotidiana,
laboral y sobre todo en relaciones afectivas. La globalizacién ha hecho ain mas grande la
necesidad por verse bien, si por un instante analizamos los anuncios comerciales, las
peliculas mas taquilleras; son un conjunto de mujeres bonitas que a través de la pantalla
parecieran no tener nada de malo en su apariencia fisica, y es ahi donde se genera esta brecha

de inseguridades que las personas tratan de cerrarla por medio del maquillaje.

Asi mismo las facilidades que nos brinda la tecnologia, aumenta este comercio.
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El internet es una fuente de consulta para poder estar a la vanguardia de tendencias y
preferencias de distintas clases de maquillaje, lo que hace tan facil para una persona navegar,
ver videos ilustrativos y generar la adquisicion de determinadas marcas para lograr en su

apariencia el resultado que se ve atras de la pantalla.

Los centros comerciales que tienen grandes tiendas con gran variedad de producto al alcance
de sus consumidores, ofrecen pruebas gratis para que puedan probar el producto por medio
de maquilladores profesionales y generar e enganche que necesitan al hacer lucir diferente a

las personas y asi lograr ventas.

El maquillaje se ha constituido en una herramienta necesaria para el dia a dia de las personas,
mediante la cual pretende generar impactos positivos ante la sociedad por medio de la
apariencia, es muy casual escuchar la frase “como te ven te tratan” en nuestro dia a dia, lo
que genera que las personas se muevan a ritmo del mercado y de sentirse bien consigo

mismas.

En virtud a todos estos aspectos detallados del maquillaje esta investigacion nos brindara
ciertos lineamientos que nos permita explicar el comportamiento del consumidor. Ayudando
a empresas que se encuentran en este mercado a analizar los factores que inciden en la
adquisicién de este producto, asi como las multiples variables que trae el proceso de decision

hasta que se realice la compra.



1 ANTECEDENTES

1.1 DETERMINACION DEL PROBLEMA

La aceptacion de las personas por su imagen que muestran al mundo, marca un gran
impacto a lo largo de sus vidas, hay personas que saben manejar este aspecto, otras
que simplemente pierden el control sobre sus actos por no sentirse bien con su aspecto.
El mercado ofrece distintos tipos de productos que sirven para resaltar las

caracteristicas faciales que es el caso que se va a estudiar.

El magquillaje es un producto de composicidn quimica que permite a la persona que lo
usa cambiar su aspecto y resaltar cualidades en los rostros de las personas, muchas
veces con costos elevados, ya que las empresas dedicadas a este tipo de produccién
deben realizar arduas investigaciones para minimizar los efectos secundarios que se

pueden presentar por el uso del mismo.

EL uso del maquillaje viene marcado desde la nifiez de las personas, por lo que conocer
la tendencia de uso y la frecuencia de compra de este producto es de vital importancia
para poder determinar el comportamiento de los consumidores, asi como los perfiles

de las personas adquirientes del mismo.



1.2

1.3

OBJETIVO GENERAL

Conocer las variables que determinan el comportamiento de mujeres entre 20 a 28 afios

en la adquisicion y uso de maquillajes en el sector norte de la ciudad de Quito.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar si el factor econdmico es una variable determinante en la adquisicion

de maquillaje en mujeres de 20 a 28 afios de edad en el sector norte del Distrito

Metropolitano de Quito.

Identificar el nivel de cultura y conocimiento del producto asi como los

beneficios que el uso de maquillaje genera en las mujeres de 20 a 28 afios de

edad en el sector norte del Distrito Metropolitano de Quito.

Conocer los sitios preferidos de compra.

Establecer la frecuencia de renovacion del producto.

Conocer marcas preferidas o de mayor adquisicion.

Analizar el impacto emocional que genera el uso de maquillaje en las

consumidoras.
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IMPORTANCIA Y JUSTIFICACION

Son muchos los factores que rigen la conducta de la sociedad, asi mismo son algunas
las variables que en muchas de las ocasiones llevan al éxito a una persona. Esta meta
de todo ser humano tiene muchas vias para ser alcanzada, si analizamos una de esas
podria decir que es el autoestima alta, que permite a la persona desarrollar sus

actividades a su mayor capacidad.

Si nos ponemos a pensar por un instante que mantiene la autoestima alta de una
persona, nos encontraremos con diferentes estimulos que generan este estado. La
autoestima es una necesidad humana dada por la autoevaluacion que realiza una
persona de si misma, que juega un papel relevante en la vida. Esta autoevaluacion por
lo general hace referencia al aspecto fisico, el cual marcara a cada persona para crear

una identidad con la cual va a interactuar con las personas de su medio.

Partiendo de este breve andlisis se plantea el estudio del comportamiento de mujeres
en la adquisicién y uso de maquillaje, que representa una herramienta con un alto

impacto para la sociedad.

Para realizar esta investigacion, se planea usar multiples teorias, en las que vamos a
analizar el comportamiento de las personas, poder distinguir rasgos que motivan a un
ser humano a realizar algo, ya que teniendo claro lo que genera que una persona
adquiera un producto puede ser el punto donde como empresa te puedes apalancar para

generar una ventaja competitiva.



1.5
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Si bien podemos notar la tendencia al uso del maquillaje viene desde muy pequefios,
ya que los patrones que rigen en la sociedad determinan que la imagen de una persona
influya en todos los aspectos de la vida. Lo que nos brinda un amplio espacio para
determinar la frecuencia y una edad promedio a la que la adquisicion de este producto

empieza a ser regular.

Este estudio estd direccionado a un rango especifico de mujeres adquirientes de
maquillaje para lo cual se ha realizado un segmentacién de mercado, en la que se
determind un rango de mujeres que se encuentran en una edad entre 20 y 28 afios de
edad, ya que en este periodo es donde la imagen de las personas resalta mas y se vuelve
un arma poderosa para buscar la aceptacion de la sociedad, siendo la belleza un
impulsador a mantener una autoestima alta, y por ende el trazo del camino de vida

hacia la consecucion del éxito.

HISTORIA DEL MAQUILLAJE

El origen del término maquillaje se debe en sentido etimologico a “Maquillaje”
(pintura del rostro de los actores de teatro en el siglo XIX en Francia). Sin embargo,
su historia ha ido evolucionando a lo largo del tiempo hasta llegar a categorias tan

avanzadas como lo que hoy conocemos como optocosmética. (Dermalook, 2014)

Como podemos ver el maquillaje ha sido utilizado a lo largo de la historia del hombre,
con distintas técnicas y diversas formas de realizarlo e virtud de la cultura en la que se

desenvolvia la personas.
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Teniendo en cuenta los aspectos evolutivos de los cosméticos decorativos, los
primeros indicios que tenemos sobre el origen del maquillaje los encontramos en las
pinturas que nuestros antepasados tomaban de la naturaleza y que usaban para
transmitir sus estados animicos o su papel social (viudedad, luto, virginidad, etc.). El
maquillaje desde su origen ha servido como instrumento de comunicacion no verbal
remontandose su uso a la prehistoria periodo en que se aplicaban arcilla en la cara.

(Dermalook, 2014)

Podemos hacer una visién rapida a lo largo de la historia, de distintas caracteristicas

que han marcado en cada época y cultura el maquillaje de sus habitantes.

Figura 1: Pre Historia

Fuente: (Heredia, 2015)

Si bien no se conocen a ciencia cierta los motivos del uso del maquillaje entre estos se
presume que eran para resaltar la belleza de las mujeres, para realizar rituales o
marchas funebres. Se han encontrado rastros de arcilla roja entre los restos

arqueoldgicos lo motiva a resaltar el uso de maquillaje. (Heredia, 2015)



Figura 2: Egipto
Fuente: (Heredia, 2015)

Para los egipcios la belleza consistia en una tonalidad de piel bronceada, los ojos tenian
que lucir grandes y delineados en forma de pez en color oscuro, los labios coloreados

en coloracion terracota y cejas muy marcadas con sus disefios.

Figura 3: Cultura Romana

Fuente: (Dermalook, 2014)

Pintura pompeyana de una dama. Las mujeres que vivian en esta sociedad tenian una
agenda repleta de reuniones sociales a las que asistian con sus mejores atuendos y

resaltando la belleza con las caracteristicas propias de la época. (Dermalook, 2014)
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La que resalta el maquillaje romano es mantener una piel muy blanca y las mejillas
sonrojadas, ya que una piel blanca es un sinénimo de nobleza, y hay que recordar la

gran importancia que tenia el estar en la clase alta. (Dermalook, 2014)

Figura 4: Cultura Japonesa

Fuente: (Heredia, 2015)

La principal caracteristica de esta cultura es el blanco que cubre la cara, cuello, pechos
y manos con dos o tres areas sin pintar; formando una W o V cerca de la nuca, para
acentuar esta zona erética. Y una zona descubierta de la piel alrededor del pelo, que
crea la ilusién de una mascara. Una vez establecido el fondo blanco como base del
maquillaje se procede a los 0jos y cejas que son remarcados con carbén. Los labios
son pintados con una brocha pequefia para generar un impacto visual muy sensual.

(Heredia, 2015)

Como hemos podido ver en algunas culturas, el maquillaje ha sido parte integral de las
culturas, mediante el cual se enviaba mensajes de belleza, clase social; lo que era

imperativo para poder progresar en la sociedad.



2 MARCO TEORICO

2.1 COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Es el conjunto de actividades que realizan las personas cuando seleccionan, compran,
evallan y utilizan bienes y servicios, con el objeto de satisfacer sus deseos y
necesidades, actividades en las que estdn implicados, procesos mentales vy
emocionales, asi como acciones fisicas. (Molla, Berenguer, Gémez, & Quintanilla,

2006)

El estudio del comportamiento del consumidor puede conceptuarse desde una
perspectiva amplia como el analisis del conjunto de actos que despliegan los
individuos para buscar comprar, usar, evaluar y disponer de productos, servicios e

ideas que esperan satisfagan sus necesidades. (Schiffman & Lazar, 2010)

Una vez analizado estas dos definiciones del comportamiento del consumidor, hay que
estar claros de la importancia del cliente y de sus habitos de consumo; podemos
destacar que las personas representan el factor mas importante del Marketing, ya que
los estudios se basan en sus comportamientos, sus gustos y necesidades para poder
elaborar estrategias que permitan tener un impacto positivo en cada persona para

generar las ventas esperadas y los objetivos de cada organizacion.
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Tratar de entender a las personas es practicamente imposible, ya que un dia pueden
querer algo y no se tiene un horizonte claro de cuando cambiaran su patron de
consumo, ya que tenemos que comprender que existen multiples factores que inciden
en la decision final de compra. Estos factores pueden ser internos y externos, que nos
generan emociones que provocan cambiar o incitan a adquirir cosas que no
necesariamente son de nuestro agradado, pero notamos que hay una clara influencia y

manipulacion de nuestro entorno al momento de tomar una decision final.

Con el paso de los afios las tendencias nos han obligado a cambiar la forma en la que
veiamos al consumidor, asi como la mentalidad de la empresa. Era muy comdun
generar productos y después buscar los clientes para que adquieran lo que se pone a
disposicién del mercado; pero esto ha cambiado a medida que como organizacion
entiendes que el enfoque en el cliente es el mas importante, ya que, necesitas descubrir
los deseos y necesidades de tus usuarios, generar productos que les agreguen valor y

estrechar los lazos para generar fidelizacion.

A continuacion ejemplificaremos a través de figuras lo que las empresas realizaban

tradicionalmente con sus clientes y la diferencia del modelo en los tiempos actuales

para poder sobrevivir en mercados muy competitivos.

Bien o servicio

Empresa Consumidor

Figura 5: Enfoque tradicional
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Como lo explicamos antes, y si detallamos la figura. El enfoque tradicional de una
comparfiia es generar un bien o servicio e introducirlo en el mercado, para buscar
clientes que compren lo generado, hay que tener en cuenta que en épocas pasadas
cuando las primeras empresas se constituian no existia competencia ni variedad para
escoger, lo que provocaba que el consumidor adquiera lo que el mercado le ofrece en

el precio que la organizacion creia conveniente.

Informacién

Bien o servicio

Empresa Consumidor

Beneficio

Figura 6: Enfoque Actual

El enfoque actual cambia radicalmente cuando incremente la competencia y la
variedad de productos que pueden cumplir y satisfacer las mismas necesidades de un
cliente, sin olvidar que al existir nueva oferta en el mercado, los precios

necesariamente deben bajar para seguir siendo competitivo.

Las empresas entienden que necesitan de sus clientes para crecer en el mercado,
entonces este enfoque utiliza informacion de los usuarios. Se preocupa por conocer
que es lo que necesitan las personas y seguido a eso generar una solucion, generando
impactos mas contundentes que permiten obtener beneficios mutuos para el cliente y
la organizacion; de esta forma la empresa obtendra sus ganancias y por otro el cliente

gozara de un producto que satisface sus necesidades a un precio mas justo.
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El estudio del comportamiento del consumidor y el conocimiento de sus necesidades
es una cuestion basica y un punto de partida inicial para poder implementar con

eficacia las acciones de marketing por parte de las empresas.

Se conoce como consumidor a aquella persona que consume un bien o utiliza un
producto o servicio para satisfacer una necesidad. EI comportamiento del consumidor
es aquella parte del comportamiento de las personas y las decisiones que ello implica
cuando estan adquiriendo bienes o utilizando servicios para satisfacer sus necesidades.

(Licenciatura en RR.HH. Universidad de Champagnat, 2002)

Existen una serie de variables que inciden en el momento final de la decision de
compra, éste cumulo de informacién es lo que permite a las empresas establecer
distintas estrategias que permitan generar productos o servicios que satisfagan las
necesidades de las personas, a continuacion generaremos una lista de preguntas claves
que se deben realizar para tener claro el panorama y asi tomar decisiones minimizando

el riesgo en el mercado:

e Qué compra?

Conocer cudl es el producto que un consumidor escoge de entre muchos que

posee a su disposicion.
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e ;Quién compra?

Se puede definir como cliente a la persona que va periddicamente a una tienda,

negocio, sitio web o empresa donde adquiere un producto o servicio para

satisfacer una necesidad, el mismo puede ser como no, el usuario final.

Si hablamos de consumidor, nos referimos a la persona que va a hacer uso del

bien o servicio y va a ser el que reciba directamente el valor agregado que pueda

que satisfaga su deseo o necesidad.

e ;Por qué compra?

Analizar los motivos por los que se compra un producto, resaltando los

beneficios que posea el bien o servicio para satisfacer deseos o necesidades del

consumidor.

e /Cbmo lo compra?

La manera en la que el cliente realiza la compra nos dice mucho, aqui podemos

analizar factures sobre impulsividad, necesidad, formas de pago.

e ;Cuando compra?

Determinar la frecuencia con la que realiza la compra, nos da intervalos de

tiempo de accién, tomando en cuenta que el consumo de las personas es variable.
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e ;Donde compra?

Los lugares de preferencia del consumidor nos brindan informacién precisa

sobre el punto de venta mas efecto para cada producto

e ;Cuanto compra?

Conocer la cantidad demanda permite al negocio mantener stocks necesarios

para sus clientes.

e ;CoOmo lo utiliza?

El saber el uso que le da un cliente al producto o servicio, brinda informacion
acerca de las presentaciones que se pueden ofertar y asi adecuarlas a satisfacer

las necesidades del cliente.

Si bien es cierto que no en todos los casos se va a obtener toda la informacion para
determinar los roles de la compra, es importante tomar en cuenta todo este proceso
para no mirar al cliente como una figura Unica sino también a todo el entorno que

interactta con ella para tomar la decisién de compra.

Hay que afadir ademas que el consumidor tomard mas o menos conciencia en el
proceso de decision en funcion de la duracion del bien, y acentuard su analisis en
aquellos bienes que, por sus caracteristicas van a necesitar de un servicio de

mantenimiento para poder ser utilizados durante el periodo de su vida normal. El
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estudio del comportamiento del consumidor ha sido objeto de reflexion desde hace
bastantes afios, no obstante, su metodologia ha variado hacia una fundamentacion mas
cientifica con el objeto de mejorar las decisiones de marketing de cara al proceso de
comunicacion con el mismo. (Licenciatura en RR.HH. Universidad de Champagnat,

2002)

2.1.1 Teorias del Comportamiento del Consumidor

Ha sido analizado desde las siguientes orientaciones:

e Orientacién econdmica

La base de esta teoria, es que el hombre busca siempre maximizar su
utilidad. Es decir, el hombre siempre tratara de comprar el producto que
mas utilidad le dé en funcidn del precio que pagard por él, en otras
palabras, el hombre siempre tratara de maximizar la relacion costo

beneficio en cada actividad de su vida. (Rivera, Arellano, & Molero, 2000)

¢ Orientacion psicologica

Los estudios en esta orientacion, ademdas de considerar variables
econdmicas, también estan influenciados por variables psicologicas que
recogen las caracteristicas internas de la persona, con sus necesidades y
deseos y las variables sociales totalmente externas que ejerce el entorno.

(Licenciatura en RR.HH. Universidad de Champagnat, 2002)
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e Orientacién motivacional

Se basa en el estudio de los motivos del comportamiento del consumidor
a partir de las causas que los producen. Las necesidades son la causa que
estimula al ser humano, y éste actla en consecuencia para poder

satisfacerlas. (Licenciaturaen RR.HH. Universidad de Champagnat, 2002)

e Teoria del aprendizaje

El aprendizaje son los cambios que puede sufrir el comportamiento de una
persona en virtud a las experiencias vividas, modificando su reaccion a
estimulos generados por el medio donde se desarrolla. Cabe sefialar que
los seres humanos actlan a partir de los conocimientos innatos y otros
adquiridos. Por lo tanto, si el estimulo receptado por el cliente satisfizo
por completo sus necesidades, lo méas probable es que lo percibido en su
experiencia pasada lo repita debido al impacto positivo que tubo, caso
contrario simplemente bajo su conocimiento negativo adquirido busque

nuevas cosas.

2.2 SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de mercados consiste en la divisibn en grupos internamente
homogéneos y heterogéneos respecto a los demas grupos. Esta segmentacion no
permite encontrar la estrategia de marketing mas efectiva para minimizar el riesgo de
un producto en el mercado o bien conocer las principales necesidades de un grupo de

personas en especial. En este proceso analizamos las necesidades y comportamientos
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de cada uno de los segmentos y detectamos las oportunidades de marketing que puedan

ofrecernos. (Morafio, 2010)

Cuando utilizamos este proceso denominado segmentacion de mercados, nos permite
ponderar los segmentos bajo los pardmetros que consideramos adecuados en nuestra
investigacion, establecer prioridades en base a la importancia de cada factor y asignar
un presupuesto adecuado para poder segmentar los distintos tipos de mercados

existentes.

Segmentacion de mercados de Consumo (B2C)

e Geogréfica (pais, zona, region, municipio...) nuestra marca o producto puede
percibirse o consumirse de forma distinta en cada unidad geogréfica y las
diferencias suelen ser tan importantes que nos obligan a diferenciar una
estrategia de marketing o una campafia de comunicacion en dos territorios.

(Morario, 2010)

e Demogréafica (edad, sexo, estado civil, estudios, ocupacion, renta...)
segmentaremos el mercado teniendo en cuenta todas aquellas variables
demogréficas que influyan en el consumo de nuestro producto o marca.

(Morafio, 2010)

e Psicografica (personalidad, estilo de vida, valores, clase social...) es un criterio
muy utilizado al que los analistas damos mucho valor, ya que permite conocer

la reaccion de un perfil determinado hacia su entorno, llegando a un nivel mayor
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de profundidad, en el que entramos en contacto con la parte emocional del

consumidor. (Morafio, 2010)

e Conductual (actitudes del consumidor respecto al producto, beneficio que busca
el consumidor, nivel de uso del producto...) este tipo de segmentacion se basa
en la forma en la que el consumidor utiliza el producto y en los habitos asociados

a su consumo. (Morafio, 2010)

e Multiatributo: su objetivo es agrupar diversos criterios o atributos que formen
un segmento. De este modo creamos grupos que se adaptan al perfil que estamos

buscando con mayor precision. (Morafio, 2010)

Si bien hablamos de segmentar el mercado para poder atacar un grupo especifico, hay
que recalcar que la segmentacion no solo se la realiza a las personas, ya que esta se la
puede realizar por comportamiento de compra, por usos, por producto, beneficios etc.
Para poder tener un mayor acercamiento al segmento que estamos buscando. (Prieto

Herrera, 2000)
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Figura 7: Interaccion del Mercado

Como podemos ver en la figura anterior, en el mercado podemos encontrar multiples
factores que permiten al investigador tomar en cuenta para realizar una segmentacion
maés profunda, ayudando a que los datos recabados tengan una mayor veracidad al
momento de determinar un resultado final, eso si hay que enfocarse bien en el tema

que se trata para poder escoger las mejores herramientas.

MAQUILLAJE

El origen del concepto del maquillaje y el de la estética se pierde en la noche de los

tiempos, de todos es sabido que ya las mujeres egipcianas dedicaban gran parte de su

tiempo al cuidado de la piel y para ellas el maquillaje tenia una importancia precisa.
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El maquillaje y la belleza tienen una historia que se remonta a casi tres milenios antes
de cristo. Con toda seguridad, el siglo xx es el siglo que ha influenciado, modificado
e impulsado el maquillaje, esto ha sido posible gracias a las nuevas técnicas de

comunicacion, tales como la fotografia, el cine, las revistas y la television. (Pérez, s.f.)

La globalizacion que ha traido consigo un crecimiento macro de esta industria, ha
puesto a disposicion de las personas un cimulo de herramientas para generar aspectos
con los que las personas disimulen lo que muchas veces consideran como

imperfecciones y dejando una pantalla de belleza ante la sociedad.

También se deben estudiar otro tipo de factores que implican el uso del maquillaje, ya
gue su composicion quimica pude causar efectos adversos en la piel, pero el rato de
utilizarlo, surge una pregunta muy importante, ¢ Qué es lo que las personas consideran
primordialmente? EI momento en el que se encuentran o los efectos que lo que hagan
ahora traera en un futuro. Si bien la respuesta es subjetiva, es algo que ha marcado

nuestra sociedad.

El maquillaje es un arte, efectivamente, que nos permite sacar el mayor provecho de
las facciones de cada individuo, cambiar la tonalidad, brillo, oleosidad, color, etc., de
la piel, disimular imperfecciones, destacar determinados rasgos, adaptar el aspecto del
rostro a las circunstancias y a las tendencias de la moda. En principio, maquillar
significa aplicar color en base a una moda, a un momento en especial del dia, y/o al
gusto personal. Sin embargo, en el momento de realizar el maquillaje, el profesional
buscara "modelar” el rostro, es decir modificar sus proporciones, si fuera necesario, en

busqueda de equilibrio, a fin de resaltar los puntos mas atractivos, disimular
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imperfecciones, etc.; o sea efectuando “correctores” sobre la base de la combinacion

de colores y texturas. (The make up world, 2010)

El maquillaje debe ser discreto y en lo posible dar una apariencia natural, si bien es
cierto en distintos momentos de la vida que pueden ser sociales, culturales o laborales,
las tonalidades pueden variar segun la necesidad del consumidor, ya que esta
herramienta nos permite generar un lenguaje no hablado de gran impacto ante la

sociedad.

EFECTOS DE USO DE MAQUILLAJE

La juventud es una etapa muy critica en la vida de las personas, donde empiezan a
generar sus lazos de amistad, sus primeras experiencias laborales, relaciones afectivas

que dejaran huella a lo largo de su vida.

La autoestima es una necesidad humana dada por la autoevaluacién que realiza una
persona de si misma, que juega un papel relevante en la vida personal, profesional y
social del individuo, una persona con una autoestima elevada tiende a alcanzar el éxito
debido a la actitud con lo que realiza sus actividades. En esta etapa es dénde la persona
necesita hacerse con firme identidad, es decir, sentirse valioso como persona, es por
esto que el factor fisico ocupa un lugar significativo en la vida de las personas. (Ander-

Egg, 1995)

Una vez que leimos esto, y entendemos lo critico que puede ser para las personas el

uso de maquillaje para su aceptacion personal y su incursion de forma positiva en la
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sociedad, veremos cudles son los efectos adversos que este producto provoca si no se

lo sabe utilizar de manera adecuada.

Si bien hemos tratado las bondades del uso del maquillaje, podemos seguir ahondando
en factores que son perjudiciales para sus consumidores. La mayoria de estos efectos
se pueden ver a largo plazo, por lo que pueden pasar casi imperceptibles hasta cuando
el dafio ya es evidente; y el hecho de que el maquillaje cubra esas imperfecciones hace
precisamente que los dafios no se vean hasta cuando son dolorosos o saltan a la vista.
Los organos que resultan mas afectados por el exceso de maquillaje resultan ser los

0jos, al ser tan delicados. (Alfonso, 2013)

Si partimos de lo delicado de los ojos, el maquillaje de esta regién resulta mas dificil
de remover de manera completa por lo que siempre se esta expuesto a que residuos
queden y contaminen la pelicula lagrimal, lo que va afectando la visibilidad poco a
poco, ya que el mismo hecho de quitar el maquillaje representa el uso de otros
quimicos que pueden empeorar la situacion; los dafios en muchos casos pueden resultar
mas graves para las personas que utilizan lentes de contacto, pues ademas de los males
mencionados esto puede generar resequedad en los 0jos, irritacion e infecciones lo cual
a largo plazo degenerara en un mal funcionamiento de este sentido tan importante para

los seres humanos.

En cuanto a la piel, los dafios que se generan incluyen hipersensibilidad, acné
secundario, dermatitis, entre otros. Ademas, el exceso de maquillaje suele tapar los
poros obstruyendo los foliculos que a la larga terminan ocasionando arrugas

prematuras y puntos negros. Pero entre los efectos mas significativos se encuentra la
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Ilegada temprana de la menopausia. Segun estudios de la Universidad de Washington,
donde en méas de 5 mil mujeres encuestadas se evidencio que las que usaban productos
cosméticos con grandes cantidades de quimicos tenian una tendencia a experimentar

su menopausia dos afios por arriba del promedio. (Alfonso, 2013)

Una vez analizado esta informacion, podemos darnos cuenta lo vital que se vuelve un
producto para el dia a dia de las mujeres, para resaltar su imagen y generar aceptacion
ayudando a mantener su autoestima alta, pero asi mismo, podemos ver los perjuicios

que a futuro trae el uso de este producto si no se lo administra de manera responsable.

INVESTIGACION DE MERCADOS

Existen un cien nimeros de buenas definiciones que nos pueden explicar de manera
clara lo que es la investigacion de mercados, segun la American Marketing Association

(AMA).

La investigacion de mercados es la funcién que enlaza al consumidor, al cliente y al
pubico con el comercializador a través de la informacion. Esta informacién se utiliza
para identificar y definir las oportunidades y los problemas del Marketing; como
también para generar, perfeccionar y evaluar las acciones de marketing; monitorear el

desempefio del marketing; y mejorar la comprension del marketing como un proceso.

La investigacion de mercados especifica la informacion requerida para abordar estos
problemas; disefia el método para recolectar la informacion; dirige e implementa el
proceso de recoleccion de datos; analiza los resultados y comunica los hallazgos y sus

implicaciones. (Bennett, 1988)
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El concepto que tomamos, es muy claro y describe perfectamente muchas de las
utilidades y la aplicacién de la investigacion de mercados. Si bien podemos describir
lo que representa la investigacion de mercados lo podemos definir de una manera mas

simple.

La investigacion de mercados es el estudio sistematico que se enfoca en obtener
informacidn para poder tomar decisiones significativas para la compafiia ayudando a
minimizar el riesgo que corre la empresa al momento de querer lanzar un bien o

servicio a disposicion del mercado..

En los tiempos actuales con una vida tan acelerada y con la globalizacion en su maxima
expresion, las empresas deben adaptarse a las tendencias de las personas; si
entendemos que cada persona es un mundo diferente y que generar su fidelizacion a
una marca o servicio es muy efimera si encuentra utilidad en un nuevo producto o en
el valor agregado que este disponga y le haga satisfacer una necesidad en especial el

consumidor no regresara.

La investigacion de mercados nos proporciona datos importantes para poder
determinar lo que puede generar un impacto positivo en el mercado, ya que realizar
una inversion muy alta en un producto o servicio sin saber el mercado en el que se lo
planea implantar podria ser un gran fracaso para una organizacion, que podra ser

devorada en un mercado tan feroz.

Cuando una empresa genera una investigacion de mercados esta obteniendo los datos

veridicos que le ayudara a decidir el continuar o no con un proyecto, asi mismo ciertas
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directrices que le podran ayudar a dar un nuevo enfoque para reducir los aspectos

negativos que se pudieran encontrar.

Los datos obtenidos del estudio nos permiten analizar las bases del mercado y
preferencias de los consumidores, asi como la aceptacion que podréa tener la insercion
del proyecto. Este andlisis nos brinda un panorama de probabilidades positivas,
negativas, y a minimizar el riesgo y tomar una decision acertada basada en datos y no

en sensaciones.

Un factor clave a determinar mediante la investigacion de marcados son los
denominados insights, que nos dan lineamientos de las preferencias de los

consumidores o factores criticos que ayudas a tomar una decisién de compra.

2.5.1 Insights

Los insights se conocen como al sentir, actuar de las personas; son aspectos
ocultos de la forma de pensar que mantiene el consumidor y que son los

responsables de la decision de compra.

Es evidente que todas las técnicas de marketing de las que se disponen hoy dia
son Utiles e importantes pero, sin lugar a dudas, el aspecto que estd cobrando
mayor trascendencia en este sector y que, por tanto, las empresas se deberian
esforzar mas en potenciar es el "Marketing Emocional™. Uno de los factores mas
importantes del Marketing Emocional es el "Insights del consumidor”. Pero,

¢como podriamos definir a estos Insights? Pues bien, podriamos decir que los
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Insights del consumidor son aquellas percepciones, imagenes y experiencias que
el consumidor tiene asociadas a un tipo de producto, a una marca 0 a una su

situacion de consumo. (Universidad de Mélaga, 2010)

El objetivo es activar los sentimientos de los consumidores con la marca o el
producto, para que de esta manera el cliente se sienta comodo, feliz con lo que
adquiere y al mismo tiempo generar una fidelizacién con la marca. En estos
tiempos donde mantener la relacion con nuestro consumidor tiende de un hilo
muy delgado, encontrar los puntos que agregan valor son los que marcan

diferencia en el mercado.

Conociendo estos Insights se pueden generar nuevas propuestas de valor, bien a
productos o bien servicios, que se basen en el total entendimiento del consumidor
final al que va dirigido, permitiendo al mismo tiempo desarrollar camparias de

comunicacion mas efectivas. (Universidad de Malaga, 2010)

Una vez analizados estos conceptos de lo que es el insight, podemos decir que
la parte mas importante de un bien o servicio es la experiencia que le hace vivir
al cliente, en un mercado con clientes tan dominantes que rapidamente catalogan
algo como bueno o malo, es importante saber qué es lo que le afiade valor;
sabiendo que estos juicios de valor que se le den a un producto son subjetivos
dependiendo de la vivencia del consumidor en el momento que realizo la

compra.



3 INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1 ESTUDIO CUALITATIVO

3.1.1 Grupos Focales

Para la obtencidon de informacion que nos permita determinar los patrones,
frecuencia y perfiles de compra de maquillaje en mujeres de veinte a veinte y
ocho afos de edad, se ha establecido el uso de la herramienta “Grupo Focal”, el
cual consiste en reunir a un publico femenino que cumpla ciertas caracteristicas,

para que por medio de un moderador; se establezca una conversacion.

La conversacidn a usar sera previamente estructurada con preguntas abiertas
para poder orientar el rumbo de charla, de tal manera que nos permita recabar

informacidn necesaria para poder generar respuestas claras a la investigacion.

El nimero de personas a interactuar en este grupo focal sera de siete, ya que esta
cantidad de integrantes nos permitira un manejo adecuado del conversatorio y
ofrecera mayor facilidad al momento de analizar las respuestas, cabe recalcar
que el informe final que se obtendra, en su gran mayoria tendréa fiel redaccion

con su respectiva cita de lo que se opino.
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3.1.1.1 Objetivo de los Grupos Focales

e Determinar las percepciones que poseen las mujeres del maquillaje,

que es lo que motiva su compra y la edad en la que priorizaron su

uso.

e Determinar el factor influyente de compra de maquillaje, tanto su

importancia como la frecuencia con la que se adquiere el producto.

e Determinar si el factor econdémico limita el uso de maquillaje en las

mujeres.

e Determinar el conocimiento que poseen las mujeres sobre los efectos

secundarios que puede generar el uso excesivo de maquillaje.

e Determinar los lugares preferenciales de compra de maquillaje.

3.1.1.2 Determinacion del perfil de participantes

El participante que formara parte de este grupo focal, debe estar acorde a

la segmentacion de investigacion desarrollada. Las caracteristicas

principales son:

e Sexo: Mujer

o Edad: El rango que se maneja de veinte a veinte y ocho afios de edad
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e Ubicacion: Residentes del sector norte de Quito.

e Cantidad de participantes: Siete

3.1.1.3 Disefio del Script

Tabla 1: Hoja de registro de Participante

Grupo Focal
Fecha: Hora:
Ciudad: Lugar:
Participante Edad Direccion

1

2
3
4
5
6
7
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3.1.1.4 Disefio de Preguntas para Grupo Focal

Tabla 2: Disefio de Preguntas para Grupo Focal

Grupo Focal
Orden Preguntas

1 |¢Qué representa el maquillaje para ustedes?

2 | ¢Por qué usan maquillaje?

3 | ¢Aqué edad se volvio relevante el uso de maquillaje en su vida?

4 | ¢Cuéando compran maquillaje lo hacen solas 0 acompafiadas?

5 | ¢Cudl es la frecuencia con la que compran maquillaje?

6 | ¢Esperan que se acabe el maquillaje para comprarlo o lo hacen antes de que
termine?

7 | Las regulaciones del estado han provocado una subida de precio en estos bienes
y mas si son importados, ;Has dejado de comprar la marca de tu preferencia por
el precio 0 mantienes la misma marca de uso?

8 | ¢Han usado maquillaje de baja calidad en ausencia del de su uso personal? ;Qué
efecto tuvo?

9 | ¢Han presentado efectos secundarios por uso de maquillaje?

10 |Site comenta los efectos a futuro que trae el maquillaje. ¢Lo dejarian de usar?

11 | ¢El lugar de compra de maquillaje es relevante, el que sea en un lugar u otro te
da diferentes grados de seguridad?

12 | ¢Creen que la sociedad impone el uso de maquillaje?

13 | ¢Podrian pasar un dia en la universidad u oficina sin maquillaje?

14 | ;El comentario de las personas acerca de tu apariencia es un factor importante
para ustedes?

15 | El uso de maquillaje les brinda seguridad

16 |;Qué es lo que mas valoran del maquillaje?

17 | Enuna palabra ;Qué es para ustedes el maquillaje?




3.1.1.5 Experiencias de campo

3.1.1.5.1Grupo Focal Uno

Tabla 3: Grupo Focal Uno

Grupo focal No.: |1

Fecha: Jueves, 9 de Junio de 2016

Hora: 20h00

Lugar: José Maria Guerrero N71-49 y Marcelo Rivadeneira

Tema general

Preguntas

Analisis

Observacion

¢ Qué representa el maquillaje para ustedes?

En su gran mayoria las mujeres expresaron

gue el maquillaje es su imagen, su forma de

La primera impresion que das a las personas

Premisas ) es lo que cuenta.
] expresar su personalidad.
basicas del i
o El complemento perfecto para tu imagen
magquillaje , - . . _ _
¢Por qué usan magquillaje? personal. Ya que el cuidado de la imagen es | Es importante para tu imagen, pero te cansas.
lo que te representa ante la sociedad
) La mayoria de mujeres, exponen que el uso
Patron de . » o
¢A qué edad se volvio relevante el uso de|relevante del maquillaje  como una
Compra de o ] ) ]
o maquillaje en su vida? herramienta para su imagen es alrededor de
maquillaje

los 18

c€



Tema general

Preguntas

Analisis

Observacion

¢Cuando compran maquillaje lo hacen solas

0 acompafiadas?

En su gran mayoria coinciden en que la
mayoria de veces las hacen con amigas, ya

gue pueden pedir criterios y opiniones.

Nunca con un hombre, porque para ellos todo

es igual.

¢Esperan que se acabe el maquillaje para

comprarlo o lo hacen antes de que termine?

Nunca se espera que se acabe, siempre estas
pendiente de lo que necesitas, pero si algo te
gusta en ese momento simplemente lo

compras.

Puedes tener frascos enteros sin usar, pero si

me gusto simplemente lo compro.

Factores de
compra de

maquillaje

Las regulaciones del estado han provocado
una subida de precio en estos bienes y mas si
son importados, ¢Has dejado de comprar la
marca de tu preferencia por el precio o

mantienes la misma marca de uso?

Tienes tus cosas basicas que siempre tienes
gue tener a la mano, algunos productos como
labiales, brillos que no generan mucho

impacto visual pueden ser reemplazados.

Aungue sea caro, yo sé que esto fusiona en mi

piel y lo sigo comprando

¢Han usado maquillaje de baja calidad en
ausencia del de su uso personal? ;Qué efecto

tuvo?

Por lo general usas una gran variedad de
productos, simplemente por el hecho de
probar como te sienta y como luces, ya no es
ni el precio lo que te motiva, si ho como te

queda.
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Tema general

Preguntas

Analisis

Observacion

¢Han presentado efectos secundarios por uso

de maquillaje?

Como el cambio que realizas mas se
especifica en las tonalidades que te brinda el
producto, algunas mujeres indicaron que si
han presentado afectaciones, las mismas que

desaparecieron al usar su maquillaje regular.

Si te comenta los efectos a futuro que trae el

maquillaje. ;Lo dejarian de usar?

La mayoria de mujeres coincide con que no
dejarian de utilizarlo, ya que el proyectar su
imagen vy la interaccion con la sociedad te

pide presentar la mejor cara de ti.

No podria, por ejemplo en mi caso mi

empresa pide que usemos tonos corporativos.

El maquillaje en

la sociedad

(El

relevante, el que sea en un lugar u otro te da

lugar de compra de maquillaje es

diferentes grados de seguridad?

Cuando compras en cadenas grandes, sientes
gue estas comprando productos originales, y
cuando tu ya encuentras un lugar en el que
tengan lo que td deseas, simplemente cuando

necesitas algo vas directamente ahi.

No tienes tiempo de estar buscando.

¢Creen que la sociedad impone el uso de

maquillaje?

Todas coincidieron que si, y que a nivel
laboral, en muchas empresas tienen reglas de
maquillaje, cursos del mismo y sanciones

para quienes no cumplan con esto

La sociedad generd la necesidad.

Si vas con el cabello mojado no puedes entrar
y te ponen una sancion.

Ta ves que tus compafieras van bien
arregladas entonces t0 también debes estar

asi.
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Tema general

Preguntas

Analisis

Observacion

¢Podrian pasar un dia en la universidad u

oficina sin maquillaje?

La respuesta fue unanime por un no,
simplemente podrian pasar sin maquillaje un

fin de semana en casa.

Siempre necesitas algo para sentirte bien.

¢El comentario de las personas acerca de tu
apariencia es un factor importante para

ustedes?

La apariencia que transmites a otra personas
es importante, y si sientes los comentarios de
personas que piensan que algo te pasé o estés
enferma porque no estas usando maquillaje,
pero muchas veces el factor tiempo no te
permite arreglarte como deseas, y lo terminas

haciendo en el transcurso del dia.

Depende quién me lo diga

Factores de
valor del

maquillaje

El uso de maquillaje les brinda seguridad

Si te brinda seguridad en tu apariencia para
poder realizar tus actividades.

Si me gusta que las demas personas se fijen

en mi, pero me maquillo para mi.

¢Qué es lo que mas valoran del maquillaje?

Que tienes una alta gama de productos y
puedes realizar varias combinaciones para

poder hacer maravillas con tu apariencia.

La naturalidad que pueda darte

En una palabra ;/Qué es para ustedes el

maquillaje?

Belleza
Seguridad
Arte
Confianza
Complemento

Basico

w
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3.1.1.5.2Grupo Focal Dos

Tabla 4: Grupo Focal Dos

Grupo focal No.: |2

Fecha: Lunes, 13 de Junio de 2016

Hora: 20h00

Lugar: Pontificia Universidad Catolica del Ecuador.

Tema general

Preguntas

Analisis

Observacion

Premisas basicas

del maquillaje

¢ Qué representa el maquillaje para ustedes?

En su gran mayoria establecen que es la forma

de proyectarse ante la sociedad

¢Por qué usan maquillaje?

Es una herramienta que usas para sentirte bien

contigo mismo asi como en la sociedad.

Patron de
Comprade

maquillaje

(A qué edad se volvio relevante el uso de

maquillaje en su vida?

En su gran mayoria el uso relevante se genero a
los 18 afios, donde es el punto que se generan
relaciones

mayores interpersonales 'y en

algunos casos tus primeros pasos laborales.

¢Cuando compran maquillaje lo hacen solas o

acompafiadas?

En su gran mayoria comentan que lo hacen
acompafadas, ya que siempre necesitan valoran

el criterio de alguien de su confianza.

Es muy dificil escuchar otras opiniones, porque
te confunden, yo compro lo que a mi me gusta

y lo que pienso que me sienta bien.

¢Esperan que se acabe el maquillaje para

comprarlo o lo hacen antes de que termine?

Todas las mujeres coinciden en que nunca
tienen un tiempo establecido de compra, y si

salen a algin lado y encuentran algo que les

9¢



gusta simplemente lo adquieren asi tengan

todavia maquillaje.

Factores de
compra de

magquillaje

Las regulaciones del estado han provocado una
subida de precio en estos bienes y méas si son
importados, ¢Has dejado de comprar la marca
de tu preferencia por el precio o mantienes la

misma marca de uso?

La verdad una vez que ya encuentras algo que
te gusta y no te dafia la piel, simplemente lo

sigues adquiriendo.

Para que perder el tiempo haciendo infinidad de
pruebas con otros productos, es pérdida de
tiempo, dinero y te puede hacer pasar malos

ratos.

Factores de
compra de

maquillaje

¢Han usado maquillaje de baja calidad en
ausencia del de su uso personal? ¢Qué efecto

tuvo?

Las participantes comentan, que en ocasiones
gue no encontraron el maquillaje regular que
usan, compras algo no tan caro para un uso
esporadico, pero que esto genera afectaciones

inmediatas en la piel.

¢Han presentado efectos secundarios por uso de

maquillaje?

Las participantes manifiestan que si encuentras
el maquillaje perfecto para tu piel, no tienes
ningun problema, cuando empiezas a cambiar
las marcas si se

presentan  algunas

complicaciones.

Si te comenta los efectos a futuro que trae el

maquillaje. ¢Lo dejarian de usar?

Las participantes coinciden en que el uso del
maquillaje es algo que ya va en su dia a dia 'y
que el uso moderado del mismo seria la mejor

opcioén.

Simplemente es algo que ya va conmigo.

El maquillaje en

la sociedad

¢El'lugar de compra de maquillaje es relevante,
el que sea en un lugar u otro te da diferentes

grados de seguridad?

Las participantes indican, que el comprar el
maquillaje en lugares conocidos, te brinda

confianza del producto que estas llevando, ya

LE



que el estar acostumbrado a una marca y sabes
donde lo venden simplemente te acercaras alla

para evitar problemas y malos ratos

¢Creen que la sociedad impone el uso de

maquillaje?

Las participantes concuerdan con que el uso del
maquillaje ya es algo social, que desde pequefia
te inculcan a resaltar tus cualidades para ser

bien vista en la sociedad

Hay que recordar que casi todos crecemos con

la frase “Como te ven, te tratan”

¢Podrian pasar un dia en la universidad u

oficina sin maquillaje?

La respuesta unanime por un no, ya que su
aspecto personal es su forma de expresarse y

sentirse bien con ellas mismas

¢El comentario de las personas acerca de tu

apariencia es un factor importante para ustedes?

Las participantes coinciden al decir que un
comentario negativo de tu apariencia si te afecta
y te genera inseguridades en frente de otras
personas y no te deja realizar tus actividades

tranquilamente.

Borrar una mala impresiéon ante alguien

importante te puede hasta quitar el suefio

Factores de valor

del maquillaje

El uso de maquillaje les brinda seguridad

EL uso del maquillaje lo ven como una
herramienta que te permite sentirse bien con
ellas mismas y que de esta manera tienen

seguridad para realizar sus actividades.

Si no uso maquillaje siento que me falta algo

¢Qué es lo que mas valoran del maquillaje?

Entre tantas cualidades que se pueden nombrar
del maquillaje, las participantes concuerdan que
la gran variedad de productos que disponen les

brinda la oportunidad de hacer diferentes

w
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arreglos para expresar su mejor cara ante la

sociedad.

En una palabra ;Qué es para ustedes el
maquillaje?

Perfeccion
Color
Estilo
Imagen
Sensualidad

Estatus

e Lo que te hace ser Unica.
e Falsedad

6€
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3.1.1.6 Analisis de la Informacion

e El uso del maquillaje se ha vuelto tan importante para las mujeres,
ya que en la mayoria de los casos, este producto es con el que tratan
de realzar su imagen, ya que la primera impresion que se causan ante

los demas es la mas importante.

o El aspecto psicoldgico del uso de maquillaje es muy fuerte en las
mujeres, ya que desde muy pequefias se les inculca el uso del mismo
para poder resalar sus rasgos, lo cual ocasiona que en muchos de los
casos se vuelva algo basico en sus vidas, siendo este un

complemento que les brinda seguridad.

e Los factores politicos que han generado un impacto en la subida de
precios de diversas marcas importadas de maquillaje, no termina
teniendo efecto en la decision de compra, ya que el aspecto y
resultados que les brinda un maquillaje conocido no lo cambian, ya
que el tratar de cambiar un producto al que tu cuerpo ya esta
acostumbrado y se ha vuelto basico en el dia a dia puede presentar

complicaciones.

o La frecuencia de compra del maquillaje no viene ligada al momento
en el que se esta terminando el producto actual, si no al gusto que
puede generar el haber encontrado un nuevo producto,
independientemente si lo disponen o no simplemente se adquiere lo

gue causa gusto en ese momento.
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Algo que se puede notar es que el uso del maquillaje se ha vuelto tan
necesario, que en la mayoria de mujeres que lo usan nunca pasa por
su cabeza si a futuro el uso del mismo puede generar afectaciones a
su salud, al maquillaje lo ven como una herramienta que realza sus
rasgos y que con el uso adecuado y cuidados necesarios no sera

Nnocivo.

Si hablamos profesionalmente, el uso del maquillaje viene intrinseco
con este aspecto, ya que las organizaciones tratan de proyectar la
mejor imagen ante los clientes, por lo que tienen regulaciones y
sanciones a las mujeres que no acaten estas normas, lo que nos indica

que el uso del maquillaje sera constante.

La adquisiciéon del maquillaje en su gran mayoria viene con una
recomendacion de personas de confianza, ya que la opinion en el
momento de compra brinda seguridad a la persona que lo adquiere

sobre su imagen y como lo veran los demas.

El maquillaje tiende a ser el arma principal de las mujeres, ya que
con este buscan proyectar su estilo, su forma de ser y hasta la
personalidad. Por lo que este producto se ha vuelto tan necesario

para la aceptacion de cada persona consigo misma.

El comentario que pueda hacer una persona acerca de la imagen que

se proyecta, es de gran impacto psicolégico, generando en la mayoria
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de los casos inseguridad, frustracion; por lo que las mujeres con el
uso del maquillaje tratan de expresar su mejor imagen y esto ha

convertido en este producto como basico para sus vidas.

e Si bien es cierto hay mujeres que no se dejan llevar por el tema
apariencias, y que no sienten la necesidad de usar maquillaje porque
la opinion de las demés personas no causa ningun efecto en ellas, por

lo que han definido al maquillaje como sinénimo de falsedad.

¢ Si bien es cierto se tiene una gran variedad de marcas a disposicion
del mercado, pero la calidad que puedan ofertar es el punto
primordial, ya que si hablamos de marcas las personas solo conocen
la de su uso regular, y siempre la compra va enfocada a la misma
marca, ya que para poder descubrirla tuvieron que pasar por un cien
numero de pruebas y en muchos casos malas experiencias, por lo que
en su gran mayoria no desean tener que pasar por nuUevos

experimentos considerandolo una pérdida de tiempo y dinero.

3.1.2 Entrevistas

En la obtencién de datos para la investigacién, el uso de esta herramienta nos
brindara aspectos fundamentales del comportamiento de mujeres entre 20 a 28
afios de edad en la compra y adquisicion de maquillaje en el sector norte de la
ciudad de Quito, desde un punto de vista externo al consumidor, ya que al haber

realizado dos grupos focales con usuarias de estos productos nos otorgaron
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informacion importante desde la perspectiva del cliente y su perspectiva del

producto.

En este caso se han establecido dos perfiles para poder realizar estas entrevistas,
la primera se realizara a un estilista, y la segunda a una vendedora de maquillaje,
con lo cual podremos levantar informacidén necesaria sobre los patrones de

compra y preferencias de las usuarias respecto al maquillaje.

3.1.2.1 Objetivo de las entrevistas

e Determinar las percepciones que poseen las mujeres del maquillaje,

que es lo que motiva su compra y la edad en la que priorizaron su

uso.

e Determinar el factor influyente de compra de maquillaje, tanto su

importancia como la frecuencia con la que se adquiere el producto

e Determinar si el factor econdémico limita el uso de maquillaje en las

mujeres.
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3.1.2.2 Disefio del Script

3.1.2.2.1Script Estilista

Tabla 5: Script Estilista

Orden

Pregunta

¢ Qué representa para usted el maquillaje?

¢Piensa que el uso de maquillaje para las mujeres es necesario en la

sociedad?

¢Cual piensa que es el principal motivo por el que las mujeres buscan

asesoria para maquillarse?

¢La demanda de sesiones maquillaje entre las mujeres de 20 a 28 afios

de edad es alta?

¢La exigencia en el maquillado de las mujeres es muy alta?

¢ Existen clientes que preguntan la marca del producto que esta usando?

¢El costo que pueda tener la sesion de maquillaje es relevante para las

personas que buscan asesoria?

¢Las mujeres del segmento que piden sesiones de maquillaje lo hacen

solas 0o acompafadas?

¢Cree que la toma de decision del maquillaje a usar es altamente

influenciada por la persona que acompana al cliente?

10

¢Cuando las mujeres de este segmento solicitan una sesion de

maquillaje, piden cosas especificas, 0 escuchan sus recomendaciones?

11

¢En este rango de edad, que rasgos son los que méas se pretenden
resaltar?

12

¢Qué cree usted que las personas buscan con el maquillaje?

13

¢En este rango de edad las mujeres buscan asesoria solo en eventos

importantes o también para su dia a dia?

14

¢ Cuales son las dudas o problemas mas frecuentes por los que atraviesan

las personas del segmento para decidir el maquillaje?

15

¢En su experiencia, cree que el maquillaje le da seguridad a las mujeres

que lo usan?

16

En una sola palabra, que piensa que significa el maquillaje para sus

clientes.
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3.1.2.2.2Script Vendedora

Tabla 6: Script Vendedora

Orden Pregunta

1 | ¢Qué cree usted que representa el maquillaje para las mujeres?

¢Piensa que las mujeres se sienten obligadas por la sociedad a
2 adquirir maquillaje?
3 |¢Lafrecuencia de compra de maquillaje es alta?

¢Piensa que la compra de magquillaje en algunos casos es
‘ compulsiva?

¢Cual es el factor que las consumidoras buscan mas en el
° maquillaje?

¢Las mujeres de este rango por lo general se acercan solas o
° acompafiadas a adquirir maquillaje?

¢Cree usted que la persona que acompafia a sus clientes tiene un
! alto poder de decision sobre la compra?
8 |¢Las mujeres prueban distintos productos antes de comprar?

¢Es comdn que una cliente le pida asesoria 0 en su mayoria
° solicitan productos especificos?

¢En su experiencia, puede decir si el empaque en el que se
10 comercializa el producto es un factor determinante de compra?
11 |¢Es facil hacer que una cliente cambie de marca de maquillaje?

¢Alguna mujer pregunta por efectos secundarios por el uso de
12 maquillaje?

¢Ha tenido reclamos o quejas al vender a clientes productos de
3 otras marcas?

¢Las mujeres tienen preferencias hacia ciertas marcas o cree que
14 |es méas importante el aspecto que le brinda el maquillaje

comprado?

¢ Cree que las mujeres en realidad conocen marcas de maquillaje,
15 |o simplemente se guian por lo que han usado o productos

recomendados?

¢ El factor econdmico es un factor determinante como limitante
1o de compra de maquillaje?




3.1.2.3 Experiencias de campo

3.1.2.3.1Entrevista 1

Tabla 7: Entrevista 1

Entrevista No.:

1

Nombre de la entrevistado:

JesUs Echeverri

Perfil de la entrevistado:

Estilista y Maquillador en Karisma peluqueria, Av. Real Audiencia y Cesar Borja

Fecha:

27/06/2016

Hora:

11h30

Tema general

Preguntas

Analisis

¢Qué representa para usted el maquillaje?

El maquillaje es dinero, mi trabajo.

¢Piensa que el uso de maquillaje para las mujeres es necesario en la sociedad?

Si es necesario por los estereotipos de la belleza que las personas buscan crear,

Magquillaje los gustos de cada persona y su forma de expresarlos
¢ Cudl piensa que es el principal motivo por el que las mujeres buscan asesoria . ] )
. Quieren aumentar su autoestima, verse mejor, agradar a otras personas
para maquillarse?
¢La demanda de sesiones maquillaje entre las mujeres de 20 a 28 afios de edad | ) )
Si es la mas alta podria decirte que el porcentaje esta en un 60% a 70%
) es alta?
Negocio del i _ _ i
o La exigencia, se da depende la ocasion para la que se maquillan, y otro factor
magquillaje

¢La exigencia en el maquillado de las mujeres es muy alta?

es la hora en la que lo van a lucir, ya que en la noche los maquillajes deben ser

mas fuertes para que resalten mas, en el dia las el estilo debe ser mas tenue.

1%



Tema general

Preguntas

Andlisis

¢Existen clientes que preguntan la marca del producto que esta usando?

Si preguntan qué tipo de maquillaje usas, ya que te dicen que no quieren

marcas baratas porque les dafian la piel.

¢El costo que pueda tener la sesion de maquillaje es relevante para las personas

que buscan asesoria?

En algunos cosos si, también depende de tu extracto econdmico, ya que si

tienen plata eso no es ningln impedimento.

Patrones de

Compra

¢Las mujeres del segmento que piden sesiones de maquillaje lo hacen solas o

acompafadas?

La mayor parte de los casos lo hacen acompafiadas, y por mujeres que son las

personas que dan el visto bueno u opiniones acerca del maquillaje.

¢ Cree que la toma de decision del maquillaje a usar es altamente influenciada

por la persona que acompana al cliente?

Si esto es un 50% — 50% ya que escuchan bastante a las personas que les

acompafian, es una alta influencia.

¢Cuando las mujeres de este segmento solicitan una sesién de maquillaje,

piden cosas especificas, 0 escuchan sus recomendaciones?

Es variado, ya que muchas mujeres traen fotos o revistas y quieren que les
hagas ver asi, otras por el contrario solo te dicen hagame lo que usted cree que

me va a hacer ver bien tomando en cuenta si es para la noche o el dia.

¢En este rango de edad, que rasgos son los que mas se pretenden resaltar?

Muchas veces las mujeres te piden resaltar cosas especificas que consideran
que son sus mejores atributos, en esto mas se resalta los labios y los ojos.
Aungue no hay como olvidar la piel, ya que si presentan cicatrices te piden

hacer muchas cosas para cubrirlas.

¢Que cree usted que las personas buscan con el maquillaje?

Sentirse bien, pero yo diria que un alto porcentaje verse bien para los demas.

¢En este rango de edad las mujeres buscan asesoria solo en eventos

importantes o también para su dia a dia?

En la mafiana para un dia a dia es muy poco, a menos que tengan una reunién
o0 algo en especial, de ahi hablando de maquillaje profesional solo lo solicitan
para eventos.

Factor de Valor

del maquillaje

¢En su experiencia, cree que el maquillaje les da seguridad a las mujeres que

lo usan?

Absolutamente, les da seguridad, autoestima, proyeccion en fin muchas cosas

positivas.

En una sola palabra, que piensa que significa el maquillaje para sus clientes

Extremo, el cambio es muy radical en muchos de los casos.

Ly



3.1.2.3.2Entrevista 2

Tabla 8: Entrevista 2

Entrevista No.:

2

Nombre de la entrevistada:

Verdnica Alexandra Trujillo Quevedo

Perfil de la entrevistada:

Vendedora de maquillaje independiente

Fecha:

27 de Junio del 2016

Hora:

18h00

Tema general

Preguntas

Analisis

Magquillaje

¢ Qué cree usted que representa el maquillaje para las mujeres?

Es su forma de expresarse y dar una imagen de lo que son.

¢Piensa que las mujeres se sienten obligadas por la sociedad a adquirir

maquillaje?

Realmente una competencia por lucir mas bonita y en ciertos aspectos

sacar ventaja de eso es lo que te ensefia la sociedad.

Factores de
compra del

maquillaje

¢La frecuencia de compra de maquillaje es alta?

La verdad no puedo hablar de frecuencia, ya que nosotros cada dia
tratamos de indicar los productos y dando facilidades de pago, llegamos

hasta diferir 15 d6lares para que las personas compren.

¢Piensa que la compra de maquillaje en algunos casos es compulsiva?

Si, porque puedes vender el mismo producto que le vendiste a una cliente
el dia de ayer simplemente diciendo unas nuevas bondades o haciendo

que lo prueben y vena como les queda.

¢ Cudl es el factor que las consumidoras buscan mas en el maquillaje?

Simplemente pudo decir que la belleza.

¢Las mujeres de este rango por lo general se acercan solas o acompafiadas

a adquirir maquillaje?

Nosotras visitamos oficinas, y siempre que ofrecemos algo las personas
que mas estan interesadas vienen con una o dos comparieras para que les

den su opinidn del producto.

1%



Tema general

Preguntas

Analisis

¢Cree usted que la persona que acompafia a sus clientes tiene un alto

poder de decision sobre la compra?

Si ya que son las que opinan si les queda bien o no, generan una alta

influencia para la compra que se realiza.

¢Las mujeres prueban distintos productos antes de comprar?

Cuando estan interesadas en algo especifico no, cuando algo nuevo les
agrado si buscan hacer pruebas, yo lo veo eso como el empuje que

necesita la persona para quitarse las dudas y comprar algo.

¢Es comln que una cliente le pida asesoria 0 en su mayoria solicitan

productos especificos?

Mas que pedirte asesoria en nuestros casos, te pregunta ;Qué de nuevo
tiene? Ya que siempre estan buscando nuevos productos eso si con las

marcas que tradicionalmente usan.

¢En su experiencia, puede decir si el empaque en el que se comercializa

el producto es un factor determinante de compra?

Si realmente como este el producto visualmente es lo que hace que la

cliente lo solicite 0 empiece a hacer preguntas sobre eso en especial.

¢ Es facil hacer que una cliente cambie de marca de maquillaje?

Cuando ya le sent6 bien una marca no, ya que el estar cambiando de
marcas y calidades puede tener efectos negativos en la piel, y eso se trata

de evitar.

¢Alguna mujer pregunta por efectos secundarios por el uso de maquillaje?

La verdad muy pocas preguntan si algo les puede pasar no es muy comun,

solo se interesan en cOMo se ven.

¢Ha tenido reclamos o quejas al vender a clientes productos de otras

marcas?

Si, y es que no todos los productos actlan igual en todas las pieles, por
eso es complicado muchas veces introducir nuevos productos y peor si

no son muy conocidos.

¢Las mujeres tienen preferencias hacia ciertas marcas o cree que es mas

importante el aspecto que le brinda el maquillaje comprado?

De marcas es muy dificil hablar, si la mayoria pide marcas caras y mas
gue nada es por la calidad del producto, pero una vez alguien se quedo

con una marca es muy dificil que cambie, hablando de rimel, base o

6v



Tema general

Preguntas

Analisis

delineadores, que son los que algin efecto negativo fuerte podrian

provocar.

¢Cree que las mujeres en realidad conocen marcas de maquillaje, o

simplemente se guian por lo que han usado o productos recomendados?

Tu te guias por lo que has utilizado y por lo que te recomiendan, hablar
de conocimiento de marcas es muy dificil tomando en cuenta que hay

muchas.

¢ El factor econémico es un factor determinante como limitante de compra

de maquillaje?

Si bajas tus ventas, no considerablemente pero el alto costo muchas veces
te frena en cantidad. Te explico la mujer no se va a quedar sin maquillaje,
siempre va a tener, pero antes comprabas digamos 5 pintalabios por

tonalidades que te gustan, ahora compras tres.

05
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3.1.3 Observacion

Para la observacion se escogieron tres lugares con gran afluencia de personas, la

farmacia Fybeca de la Av. De la prensa, local De Prati en el Centro Comercial

Quicentro Shopping en la Av. 6 de Diciembre y Naciones Unidas y el Megamaxi

ubicado en el centro comercial EI Condado.

3.1.3.1 Objetivos de la observacion

e Analizar el tiempo promedio de permanencia de las mujeres en los

mostradores de maquillaje.

e Determinar si las mujeres del segmento analizado piden asesoria

para la adquisicion de maquillaje.

e Analizar los factores influyentes de decision en la compra.

e Determinar si realizan pruebas antes de comprar maquillaje.

e Determinar si la recomendacion de la marca promocionada en ese

momento por el establecimiento es aceptada con facilidad.
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3.1.3.2 Perfil de las personas observadas

Tabla 9: Perfil de las personas observadas

Variable Caracteristicas
Género Mujeres
Edad 20-28 afos
Nivel socio-econémico Medio Alto
Zona donde residan Norte de Quito

Actividad Compra de Maquillaje




3.1.3.3 Experiencia de Campo

Tabla 10: Experiencia de Campo

Magquillaje Farmacia Fybeca De Prati Megamaxi El Condado
Perfil Mujeres de 20 a 28 afios Mujeres de 20 a 28 afios Mujeres de 20 a 28 afios
Guion Resultados
Tiempo promedio de |- Se puede observar que las mujeres de |- Las mujeres mas jovenes del rango se |- El promedio de tiempo fue de 10

permanencia de las mujeres en

los mostradores de maquillaje.

entre 20 a 23 afos, tienden a

demorarse unos 15 minutos en
promedio, ya que piden opiniones de
la persona que atiende.

Las mujeres que se acercan al limite
de edad se demoran entre 5 y 10
minutos, ya que van directamente por

productos conocidos

de 20 a 25

minutos, ya que en algunos casos

demoran alrededor

piden una muestra del producto.

- Las mujeres que se acercan al limite
de edad se demoran entre 5 y 10
minutos, ya que van directamente por

toman

productos conocidos, ©

recomendaciones muy puntuales

minutos, ya que no hay tanta facilidad
de maniobrar los productos y las

mujeres hacian consultas especificas.

Las mujeres del segmento
analizado piden asesoria para la

adquisicion de magquillaje.

La tendencia de las

observadas, ha mostrado que

mujeres
las
mujeres mientras mas jovenes estan
dispuestas a recibir asesoria y nuevos

productos.

- La solicitud de asesoria a la persona
gue atendia en el local como fuete de

opinién fue muy escasa.

Las mujeres en promedio que pasan
los 26 afios de edad, realizan compras
mas directas, sin solicitar opinion de la

persona que las atiende.

€S



Guion

Resultados

Los factores influyentes de

decision en la compra.

En mujeres jovenes respecto al
segmento, hay una gran interaccién
con la madre, que resulta ser un factor
determinante en la adquisicién del

producto.

La persona que acompafia en la
compra tiene un alto poder de
influencia, ya que da el criterio
positivo o negativo de un producto.

Las mujeres de menos edad, tienden a
preguntar el precio del producto de

manera directa.

- Al observar mujeres en el rango de 26

a 28, se puede ver la decision de

y el
econodmico no es relevante.

compra es rapida, factor

Las mujeres del segmento

analizado, solicitan pruebas

antes de comprar maquillaje.

Por lo general, los productos de
prueba eran nuevas marcas que se
pretenden introducir en el mercado,
pero es muy dificil la aceptacion de los

clientes.

Las mujeres que estan entre unos 20 a
25 afios, tienden a realizar las pruebas
de producto de manera mas seguida,
ya que buscan una opiniéon de la

persona de compafiia.

No se observé una solicitud de prueba

de producto.

La recomendacion de la marca
promocionada en ese momento
por el establecimiento es

aceptada con facilidad.

Las promociones son escuchadas, y
pocas personas se someten a la prueba,
a la final se termina escogiendo el

maquillaje conocido.

Las mujeres entre unos 20 a 23 afios
son mas susceptibles al cambio de
producto, ya que realizan pruebas y si
el resultado del momento es positivo,

adquieren | nuevo producto.

Las recomendaciones entre mujeres
de 26 a 28 afios son escuchadas pero
el impacto para generar la venta es

muy bajo.

4%
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3.2 ESTUDIO CUANTITATIVO

3.2.1 Encuesta

Como herramienta cuantitativa se utilizard la encuesta, mediante la cual se
pretende recabar informacion necesaria para obtener criterios de compra de
maquillaje de mujeres entre veinte a veinte ocho afios de edad en el norte del

Distrito Metropolitano de Quito.

Para la ejecucion de esta encuesta se ha desarrollado un grupo de preguntas
cerradas, por medio de las cuales se realizara un analisis que nos dara datos
estadisticos mediables acerca de patrones de comportamiento, lugares y
preferencias de compra de maquillaje de las mujeres analizadas en este

segmento.

3.2.1.1 Objetivos de la encuesta

e Determinar qué es lo que motiva la compra de maquillaje y la edad

en la que priorizaron su uso.

e Determinar el factor influyente de compra de maquillaje.

e Determinar si existe una frecuencia de compra regular del

maquillaje.
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e Determinar si el factor econdmico es un limitante para la adquisicion

de maquillaje.

3.2.1.2 Determinacion de la poblacion a investigar

Esta entrevista esta segmentada para mujeres que se deben encontrar en el

siguiente rango:

Género: Femenino.

e Ciudad: Distrito Metropolitano de Quito en donde segun datos del

INEC sobre el Gltimo censo poblacional habitan 1150.380 mujeres.

e Edad: 20 a 28 afios, segun datos recabados en el Inec la poblacion de

mujeres de edad entre 20 y 29 afios representa un 18,9% del total,

podemos decir que el universo se reduce a 217.421 mujeres.

e Sector: Norte.

e Nivel socioeconémico: Medio alto.

3.2.1.3 Calculo y distribucion de la muestra

Al conocer el universo a ser estudiado de 217421 mujeres, el calculo de la

muestra que se utilizé fue el siguiente:
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o Pox 2= M
E (N — 1) + 72 x P o @

Donde:

n = tamafio de la muestra

N = Universo = 217421

Z = Nivel de Confianza = 1,96

P = probabilidad de éxito = 50%
Q = probabilidad de fracaso = 50%

E = error admitido = 5%

Entonces:

_ 1,96 = 0,50 = 0,50 * 217421
0,052 % (217421 — 1) + 1,96 * 0,50 % 0,50

n

n = 383

3.2.1.4 Tipo de muestreo

Este estudio se realizd6 mediante el método de muestreo no probabilistico

por juicio, lo que nos dice que las unidades muéstrales seran seleccionadas

de acuerdo al criterio de la investigador.
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3.2.1.5 Disefio del cuestionario

¢ Qué piensas de la imagen personal?

" Es importante
" Es necesaria

" No me preocupa

= Otro:

¢ Cuén importante es lo que piensan las personas de ti, respecto a tu

imagen?

" Muy importante
" Importante
" Poco importante

" Nada importante

¢ Utilizas maquillaje?

A veces
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¢ Desde qué edad te maquillas?

" Entre los 12 y los 15
" Entre los 16 y los 20
" Entre los 21y los 25
" De los 25 en adelante

 No me maquillo

¢ Qué importancia tiene el maquillaje en tu vida?

" Muy importante
" Importante
" Poco Importante

" Nada importante

¢Con qué continuidad utilizas maquillaje?

" Diariamente
" Pasando un dia
" Semanalmente

" Ocasiones especiales

" Otro:
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¢Podrias pasar un dia laboral o de estudios sin maquillaje?

¢Piensas que la sociedad te impone el uso del maquillaje?

" No

¢ Cuanto tiempo dedicas a maquillarte?

" Entre 5y 10 minutos
" Entre 11 y 15 minutos
" Entre 16 y 20 minutos

" Maés de 21 minutos

¢ Qué es lo primero en lo que te fijas cuando buscas un producto de

maquillaje?

" Calidad
" Precio
" Marca

" Moda/Tendencias
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¢Le pones atencion a la marca a la hora de comprar?

" No

En tu decision de compra, ¢cuanto influye la publicidad?

" Mucho
" Poco

" Nada

¢ Cuando compras maquillaje lo haces sola 0 acompafada?

" Sola
¢ Acompafiada por amigas
" Acompafiada por amigos

" Acompafiada por mi pareja

" Otro:

¢ Cuando adquieres maquillaje pides asesoria a la persona que esta

realizando la venta o vas directamente por algun producto conocido?

" Pido Ayuda

" Compro seglin mis experiencias
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En tu decision de compra, ¢cuanto influye la persona que te

acompafa?

i

i

-

Mucho

Poco

Nada

¢, Con queé frecuencia compras productos de maquillaje?

i

Diariamente
Semanalmente
Quincenalmente
Mensualmente

Trimestralmente

¢ El factor econémico influye en tu decisién de compra de maquillaje?

i

i

Si el precio es alto lo dejo de comprar

Si es lo que me sienta bien, el precio es independiente

¢ Si te piden que nombre 5 marcas de maquillaje lo podrias hacer?

-

-

Facilmente

Con algun grado de dificultad
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i Dificilmente

" No lo podria hacer

¢Para eventos importantes, te maquillas tu misma, contratas la

asesoria de un maquillador o pides ayuda a una amiga?

" Yo lo hago
" Maquillador

" Unaamiga

¢El lugar donde compras maquillaje te brinda seguridad?

T Alta
" Mediana

" Esirrelevante

¢Dbénde compras maquillaje habitualmente?

" Supermercado
" Perfumerias
" Tiendas especializadas

" En la tienda mas cercana
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¢ Cuadl de las siguientes palabras define mejor al maquillaje para ti?

[ Perfeccion

[ Estilo

™ Imagen

[ Sensualidad
[ Estatus

[ Seguridad

[ Confianza

[ Complemento

[ Falsedad

3.2.1.6 Trabajo de campo y analisis de la informacion

3.2.1.6.1Pregunta 1.- ; Qué piensas de la imagen personal?

Tabla 11: Pregunta 1.- ; Qué piensas de la imagen personal?

Variable Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa
Es Importante 238 76%
Es necesaria 59 18%
No me preocupa 17 5%
Otro 1 1%
Total 315 100%

Como podemos observar en los resultados, la gran mayoria de las

mujeres encuestadas piensan que la imagen personal es importante
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representando esta variable el 76%, aunque también se puede ver que

un 5% realmente no le preocupa su imagen.

3.2.1.6.2Pregunta 2.- ;Cuan importante es lo que piensan las personas de

ti, respecto a tu imagen?

Tabla 12: Pregunta 2.- ; Cuan importante es lo que piensan las
personas de ti, respecto a tu imagen?

Variable Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa
Muy importante 89 28%
Importante 155 50%
Poco Importante 63 20%
Nada importante 7 2%
Total 314 100%

Las mujeres encuestadas en su gran mayoria eligieron los rangos de
muy importante e importante, respecto a lo que los demas piensan
acerca de su imagen, estas dos variables en conjunto suman 78% por
lo que se concluye que la opinion de las personas tiene un alto

impacto.

3.2.1.6.3Pregunta 3.- ¢ Utilizas Maquillaje?

Tabla 13: Pregunta 3.- ¢ Utilizas Maquillaje?

Variable Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa
Si 223 71%
A veces 83 27%
No 7 2%

Total 313 100%
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De las 313 mujeres encuestadas, el 98% de ellas indican que utilizan
maquillaje, lo que nos da un dato importante para generar ideas de

negocio al ser un producto que se utiliza masivamente.

3.2.1.6.4Pregunta 4.- ;Desde qué edad utilizas maquillaje?

Tabla 14: Pregunta 4.- ; Desde qué edad utilizas maquillaje?

Variable Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Entre los 12 y 15 48 15%
Entre los 16 y 20 194 62%
Entre los 21y 25 59 19%
De los 25 en adelante 9 3%
No me maquillo 4 1%
Total 314 100%

La tendencia del inicio del uso del maquillaje entre el segmento de
mujeres analizado, indica que el 62% de ellas empez0 entre la edad
de 16 y 20 afios, lo que nos indica una edad promedio en la que nos

debemos fijar para atacar el mercado.

3.2.1.6.5Pregunta 5.- ¢ Qué importancia tiene el maquillaje en tu vida?

Tabla 15: Pregunta 5.- ; Qué importancia tiene el maquillaje en

tu vida?
Variable Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Muy importante 62 20%
Importante 166 53%
Poco importante 79 25%
Nada importante 7 2%

Total 314 100%
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Sobre la importancia del maquillaje en la vida de las mujeres en el
segmento analizado, la gran mayoria indica que lo consideran muy
importante 20%, importante 53%, lo que muestra que es un producto
de una alta necesidad para la vida de las mujeres, aunque hay un
grupo de mujeres que representan el 25% de las encuestadas que lo

consideran poco importante.

3.2.1.6.6Pregunta 6.- ;Con que continuidad utilizas maquillaje?

Tabla 16: Pregunta 6.- ¢ Con que continuidad utilizas

maquillaje?

Variable Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa
Diariamente 209 67%
Pasando un dia 39 12%
Semanalmente 12 4%
Ocasiones especiales 50 16%

Otro 3 1%
Total 313 100%

Al utilizar la encuesta como herramienta para determinar una
frecuencia de consumo del maquillaje, se puede decir que el uso de
maquillaje en su gran mayoria se lo realiza diariamente, esta variable

representa el 67% de las mujeres encuestadas.
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3.2.1.6.7Pregunta 7.- ¢Podrias pasar un dia laboral o de estudios sin

maquillaje?

Tabla 17: Pregunta 7.- ¢ Podrias pasar un dia laboral o de

estudios sin maquillaje?

Variable Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 183 58%
No 130 42%
Total 313 100%

Los resultados de esta pregunta no presentan una brecha muy
marcada, ya que 58% de las mujeres consideran que si podrian pasar
un dia laboral o de estudios sin maquillaje, y un 42% indica que no

lo puede hacer, lo que nos indica un indice de consume diario alto

de este producto

3.2.1.6.8Pregunta 8.- ¢Piensas que la sociedad te impone el uso del

maquillaje?

Tabla 18: Pregunta 8.- ¢ Piensas que la sociedad te impone el

uso del maquillaje?

Variable Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 218 70%
No 96 30%
Total 314 100%

Uno de los objetivos de esta encuesta es determinar si la sociedad
genera presion sobre las mujeres e impone el uso de maquillaje, y el
70% de las encuestadas consideran que si, que la sociedad impone el

uso de este producto.
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3.2.1.6.9Pregunta 9.- ;Cuanto tiempo dedicas a maquillarte?

Tabla 19: Pregunta 9.- ; Cuénto tiempo dedicas a maquillarte?

Variable Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Entre 5y 10 minutos 117 37%
Entre 11 y 15 minutos 106 34%
Entre 16 y 20 minutos 58 19%
Mas de 21 minutos 31 10%
Total 312 100%

De las 312 encuestadas, se puede ver que el 71% de ellas emplean
diariamente entre 5 a 15 en maquillarse, aunque hay mujeres mas

meticulosas que utilizan méas de 21 minutos para realizarlo.

3.2.1.6.10Pregunta 10.- ;Qué es lo primero en lo que te fijas cuando

buscas un producto de maquillaje?

Tabla 20: Pregunta 10.- ;| Qué es lo primero en lo que te fijas

cuando buscas un producto de maquillaje?

Variable Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Calidad 212 68%
Precio 46 15%
Marca 36 11%
Moda/Tendencias 20 6%
Total 314 100%

El factor mas relevante en este producto es la calidad, esta variable
obtuvo el 68% lo que nos indica estd muy por delante de las otras
variables, y sobre todo sobre el precio que obtuvo 15%, siendo este

factor el que muchos considerarian importante.
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3.2.1.6.11Pregunta 11.- ;Le pones atencién a la marca a la hora de

comprar?

Tabla 21: Pregunta 11.- ¢ Le pones atencion a la marca a la

hora de comprar?

Variable Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa
Si 261 84%
No 51 16%
Total 312 100%

Al consultar sobre la atencidén que ponen las mujeres del segmento
en la marca del producto que estdn comprando, se obtuvieron
resultados contundentes al decir que SI ponen atencién con un 84%

del total que se encuesto.

3.2.1.6.12Pregunta 12.- En tu decision de compra, ¢Cuanto influye la

publicidad?

Tabla 22: Pregunta 12.- En tu decision de compra, ¢ Cuanto

influye la publicidad?

Variable Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa
Mucho 84 27%
Poco 169 54%
Nada 61 19%
Total 314 100%

El resultado de esta pregunta es muy importante y cambiaria hasta
cierto punto muchas formas de pensar respecto a este producto, ya

que el 54% de las mujeres encuestadas indican que la publicidad que
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poseen los productos de maquillaje tienen poco impacto en su
decision de compra, un 19% considera que nada, lo que en conjunto
nos da un 73% de consumidoras que no cambian su decision de

compra en virtud a la propaganda que se pueda realizar.

3.2.1.6.13Pregunta 13.- ;Cuando compras maquillaje lo haces sola o

acompariada?

Tabla 23: Pregunta 13.- ; Cuando compras maquillaje lo haces

sola 0 acompafiada?

Variable Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Sola 156 50%
Acompafiada por amigas 118 38%
Acompariada por amigos 0 0%
Acompaiiada por mi pareja 17 6%
Otro 18 6%
Total 309 100%

El determinar la persona que acompafia a la consumidora es
importante, ya que se puede ver quien puede generar un cambio en
el patron de consumo por medio de la influencia, el 50% de las
mujeres encuestadas indican que cuando adquieren maquillaje lo

hacen solas, un 38% lo realizan en compafiia de amigas.
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3.2.1.6.14 Pregunta 14.- ;Cuando adquieres maquillaje pides asesoria a la
persona que esta realizando la venta o vas directamente por algun

producto conocido?

Tabla 24: Pregunta 14.- ; Cuadndo adquieres maquillaje pides
asesoria a la persona que esta realizando la venta o vas

directamente por algun producto conocido?

Variable Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa
Pido ayuda 125 40%
Compro segun mis
o 189 60%
experiencias
Total 314 100%

El resultado de esta pregunta, nos puede ayudar a entender porque la
publicidad no es un factor que altera la decision de compra de las
mujeres encuestadas, ya que el 60% indica que adquieren el producto
en virtud a experiencias pasadas, esto también nos dice que el tratar
de promocionar un nuevo producto y que se varie en la compra es

muy dificil.

3.2.1.6.15Pregunta 15.- En tu decision de compra. ¢Cuénto influye la

persona que te acompaiia?

Tabla 25: Pregunta 15.- En tu decisién de compra. ¢Cuéanto

influye la persona que te acompafna?

Variable Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Mucho 86 28%
Poco 167 53%
Nada 61 19%

Total 314 100%
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El factor de decision de compra en su gran mayoria se puede decir
que viene de la mano de la persona que acompafa a la consumidora,
ya que un 28% indica que la influencia es mucha, un 53% que es
poca. Pero si juntamos estos dos valores obtenemos que el 81% de
las encuestadas son influenciadas en algin grado por la persona que

las acompania.

3.2.1.6.16 Pregunta 16.- ;Con qué frecuencia compras productos de

maquillaje?

Tabla 26: Pregunta 16.- ; Con qué frecuencia compras

productos de maquillaje?

Variable Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa
Diariamente 0 0%
Semanalmente 3 1%
Quincenalmente 15 5%
Mensualmente 85 27%
Trimestral 209 67%

Total 312 100%

Al querer establecer una frecuencia de compra de este producto
podemos decir que con el 67% de las encuestadas indican que lo
realizan trimestralmente, un 27% lo hacen mensualmente. Lo que
nos indica una frecuencia de compra acelerada en algunos casos y el
tiempo que necesitarian los negocios para mantener su stock

completo.
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3.2.1.6.17Pregunta 17.- ¢EIl factor econémico influye en tu decision de

compra de maquillaje?

Tabla 27: Pregunta 17.- ¢ El factor econdmico influye en tu

decision de compra de maquillaje?

Variable Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si el precio es alto lo dejo
108 34%

de comprar
Si es lo que me sienta
bien, el precio es 206 66%
independiente

Total 314 100%

Al haber determinado que el maquillaje es un producto que se
compra primero por la calidad que preste a su consumidora, y
segundo segun las experiencias que se ha tenido con el uso del
mismo, el factor precio no es muy relevante, asi pues en esta
pregunta el 66% de las encuetadas indican que el factor econémico
no influye en su decision de compra cuando adquieren es el producto

gue necesitan.
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3.2.1.6.18 Pregunta 18.- ;Si te piden el nombre de 5 marcas de maquillaje

lo podrias hacer?

Tabla 28: Pregunta 18.- ;Si te piden el nombre de 5 marcas de

maquillaje lo podrias hacer?

Variable Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Facilmente 135 43%
Con algun grado de dificultad 104 33%
Dificilmente 66 21%
No lo podria hacer 8 3%
Total 313 100%

Esta pregunta nos indica el conocimiento que pueden tener las
mujeres acerca de la oferta que poseen en el mercado, pero el 43%
dice que podria nombrar facilmente 5 marcas de maquillaje, el que
este valor sea bajo nos dice que las mujeres no siempre estan
cambiando su maquillaje y se enfocan en marcas conocidas o que

funcionaron bien cuando se las utilizo.

3.2.1.6.19 Pregunta 19.- ;Para eventos importantes, te maquillas ti misma,

contratas la asesoria de un maquillador o pides ayuda a una amiga?

Tabla 29: Pregunta 19.- ;Para eventos importantes, te
maquillas ta misma, contratas la asesoria de un maquillador o

pides ayuda a una amiga?

Variable Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa
Yo lo hago 220 70%
Magquillador 61 20%
Una amiga 32 10%

Total 313 100%
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El aparecer en eventos importantes e indicar la mejor imagen ante
los demas es muy importante, sin embargo el 70% de las encuetadas
dice que ellas mismas se maquillan cuando tienen un evento
importante, un 20% indica que contratan los servicios de un

maquillador.

3.2.1.6.20Pregunta 20.- (El lugar dénde compras maquillaje te brinda

seguridad?

Tabla 30: Pregunta 20.- ¢ El lugar donde compras maquillaje te
brinda seguridad?

Variable Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa
Alta 201 64%
Mediana 62 21%
Es irrelevante 48 15%
Total 313 100%

El lugar donde las mujeres de este segmento adquieren sus productos
de maquillaje les brinda seguridad, el 64% de ellas indica que alta.
Ya que la confiabilidad del lugar donde se compra el producto se

asocia con la calidad y la originalidad del bien que llevan.
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3.2.1.6.21 Pregunta 21.- ;Donde compras maquillaje habitualmente?

Tabla 31: Pregunta 21.- ; Donde compras maquillaje

habitualmente?

Variable Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Supermercado 62 20%
Perfumerias 26 8%
Tiendas especializadas 205 65%

En la tienda mas cercana 21 7
Total 313 100%

El determinar los lugares donde las mujeres de este segmento
adquieren maquillaje es importante para toma de decisiones en un
negocio, el 65% de las mujeres indica que adquieren maquillaje en
tiendas especializadas, el 20% lo hacen en supermercados siendo
estas dos variables las que poseen mayor concentracion de

respuestas afirmativas.
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3.2.1.6.22 Pregunta 21.- ;Cual de las siguientes palabras define mejor al

maquillaje para ti?

Tabla 32: Pregunta 21.- ;Cual de las siguientes palabras define

mejor al maquillaje para ti?

Variable Frecuencia absoluta  Frecuencia relativa
Perfeccion 53 17%
Estilo 102 33%
Imagen 179 57%
Sensualidad 72 23%
Estatus 19 6%
Seguridad 54 17%
Confianza 56 18%
Complemento 71 23%
Falsedad 9 3%

Total 312 100%

Son varios los términos que las mujeres del segmento analizado
consideran para catalogar al maquillaje y dar una idea clara de lo que
representa para ellas, el 57% indica que el maquillaje representa
imagen, el 33% dice que es el estilo que poseen, siendo estas dos
variables las mas altas tomadas en cuenta. Sin embargo, por minima
que sea llama la atencidn el saber que un pequefio porcentaje de

mujeres consideran al maquillaje como falsedad.



4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 CONCLUSIONES

e Los resultados obtenidos a lo largo de este estudio revelan que el maquillaje es
un producto de consumo masivo, el cual las consumidoras lo consideran como
importante en sus vidas, ya que este les ayuda a proyectar su imagen y el estilo

con el que desean presentarse ante la sociedad.

e El mundo globalizado y la competencia que existe en este momento, genera que
cada persona saque lo mejor de si, tan personal como profesionalmente; en este
punto es cuando las mujeres sienten que la sociedad impone el uso del
maquillaje, en este caso como una herramienta que permite sobresalir por medio

de la belleza sobre otras personas.

e La edad promedio en la cual las mujeres empiezan a maquilarse y adquirir de
manera regular este producto esta entre los 16 y 20 afios, que si nos remontamos
al dia a dia de las personas; esta edad representa los niveles més altos en el
colegio y los primeros pasos en la universidad y en muchos de los casos en la
vida profesional de las mujeres donde ya experimentan lasos afectivos y

relaciones interpersonales que marcan el resto de su vida.
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e Si bien el estudio muestra una posible frecuencia de compra de este producto en
su gran mayoria mensualmente y trimestralmente, la demanda es creciente, ya
que se ha vuelto un producto de vital importancia para el dia a dia de las mujeres,
ya que muchas lo utilizan por conviccion, pero existen casos en los que es por
obligacion en sus lugares de trabajo o la presentacion que deben tener en

distintos eventos en sociedad.

e El factor decisivo al momento de la compra es la calidad, ya que en su gran
mayoria la compra se realiza bajo la experiencia que la consumidora tuvo con el
producto. Una vez que la clienta prueba las bondades y beneficios que le brinda
este bien, lo sigue adquiriendo con muy poca probabilidad de cambiar de
producto en el futuro inmediato, ya que la variacion de productos puede generar
adversidades en el piel, y son riegos que no pueden correr en el dia a dia ante

una sociedad observadora en su gran mayoria de la apariencia fisica.

e Muchas de las mujeres del segmento estudiado adquieren este producto solas,
esto se ve mas cuando se observa mujeres pasados los 25 afios ya que tienen
claro su estilo y lo que les queda bien, y no estan dispuestas a cambiar o escuchar

posibles nuevas tendencias del mercado.

e Entre las consumidoras mas jovenes la adquisicion de maquillaje viene
acompafiada en su gran mayoria por amigas, que representan de forma
considerable influencia al momento de la decision de compra, ya que son quienes

dan la aprobacion del producto de interés.



81
El tiempo promedio que ocupan una gran cantidad de mujeres en este segmento
va desde los 5 minutos hasta los 15 minutos diariamente, sin olvidar de
mencionar que estan constantemente revisando su imagen y realizando retoques

a lo largo del dia.

Un dato muy importante obtenido en el estudio tiene que ver con la publicidad,
ya que se pudo recabar informacion que indica que este factor en el que muchas
empresas ponen énfasis para llegar a sus consumidoras es de poco valor y no

altera la decision de compra habitual de las consumidoras.

El lugar donde adquieren maquillaje también es importante, ya que este lo
asocian con la calidad del producto que estan comprando, ya que el llevar
articulos de calidad es la principal preocupacion, por eso la gran mayoria de

mujeres en este segmento compran maquillaje en tiendas especializadas.

Las mujeres estan expuestas al uso de maquillaje desde muy corta edad, lo que
hace que este producto se vuelva de uso necesario a lo largo de su vida, algunos
estudios realizados han indicado que el uso excesivo de este producto puede traer
complicaciones en la salud de los consumidores, pero es un factor que no esta en
la mente de las mujeres, ya que el maquillaje se volvié la herramienta que

necesitan diariamente para maximizar e indicar su imagen ante la sociedad.

El precio que pueda llegar a tener el maquillaje, en la mayoria de casos es
irrelevante, ya que la calidad del producto que usa, es la garantia de no tener

efectos secundarios mientras lo usan, por eso la fidelidad con el producto y la
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marca que otorgue los mejores beneficios a la consumidora, un factor
determinante que puede hacer un cambio en el articulo que se usa diariamente,
es el consejo o la recomendacion de una persona cercana que tenga voz de

autoridad sobre el cliente final.

4.2 RECOMENDACIONES

e Los estudios de comportamiento del consumidor brindan informacion que la
mayoria de personas y empresas desconocen, estos estudios deberian ser méas
promocionados ya que a nivel empresarial brindan directrices que pueden
generar acciones que generen valor a los clientes y al mismo tiempo hacer crecer

la empresa.

e Si bien es cierto el maquillaje es un producto que se ha vuelto de primera
necesidad, nosotros como sociedad debemos ir inculcando poco a poco a las
nuevas generaciones que los productos que se crean deben ser una ayuda como

cualquier otra y no generar una dependencia que puede llegar a ser enfermiza.

e La tecnologia y la globalizacion ponen a la belleza fisica como un factor
determinante ante la sociedad, es algo con lo que se debe trabajar con las
generaciones mas pequefias, ya que la tendencia de compra de este producto
aumenta al ser considerado necesario en la vida de sus consumidoras y la edad
promedio de uso va bajando, generando que el uso se vuelva ain méas necesario

desde edades mas cortas.
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e Laaceptacion de cada persona por si misma se ha vuelto fragil en estos tiempos,
por lo que los padres que tienen nifios pequefios deberian inculcar seguridad a
sus hijos respecto de su imagen, asi mismo el respeto que deben tener por las
demas personas para evitar que una persona crezca con inseguridades y se vuelva
dependiente de un producto, que sepan que lo que el mercado ofrece es una
herramienta que ayuda a mejorar la imagen, pero que sin ella la persona tiene el

mismo valor.

e Al no ser productos sensibles al reconocimiento de sus marcas, un factor
determinante a la hora de la compra pueden ser los envases y empaques
utilizados, ya que la figura o colores que posean estos trasmiten mucho a sus
consumidoras, el saber manejar bien la imagen del producto generara una
posibilidad de compra alta, ya que entre mas sobrio se vea el producto mas
seguridad representa a quien esta apunto de adquirirlo, sin dejar de lado el factor

calidad, ya que este es el que garantiza un lazo duradero con el cliente,

e A nivel de salud, se debe utilizar las redes sociales y el internet que son los
medios mas usados de comunicacion en este segmento para generar compafias y
generar conciencia en el uso de este producto, si bien es cierto en el momento
brinda beneficios pero es desconocido para sus consumidoras los efectos que
puede traer a futuro, la responsabilidad empresarial es algo que las personas en

este tiempo valoran mucho y es una gran propuesta de valor para los negocios.
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