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Introduccién

I. Introduccion

Debide a los grandes avances cientificos y tecnologicos, la industria en general y
por supuesto la industria cosmética se han preocupado por presentar al mercado
constantetmente innovaciones. Para lo cual han requerido de Investigacion de Mercado
que les asegure el éxito en la introduccién de dichos productos.

Antes de definir investigacién de Mercado, resulta importante entender a que
denominamos mercado y para fines de éste trabajo lo definiremos como “Personas con
necesidades por satisfacer, dinero para gastar y deseo de gastarlo” (Stanton J.W.

pp.95).

Existen muchas definiciones de Investigacion de Mercado, v ta mayoria de elias
coinciden en conceptos como:

a) Registro sistematico, es decir, proceso ordenado en etapas.
b) Obtencion de informacion del mercado.
c) lmportancia para la toma de decisiones.

Por lo que entenderemos que “Investigacion de Mercado es un proceso
sistematico para obtener informacion que sirve a la empresa en la toma de decisiones
para sefalar planes y objetivos” (Fisher L., pp.8).

Los cbietivos basicos de la Investigacion de Mercado son tres:

1.-Conocer al consumidor. Con la finalidad de adaptarse a sus necesidades,
costumbres y deseos.

2.-Disminuir los riesgos. Mediante el andlisis del pasado para la prediccién del
futuro con ayuda de la mejor politica de Mercadotecnia posible.

3.-Informar y analizar {a informacion. La Investigacién de mercado es una fuente de
informacdn, significa recoger hechos e intenta deducir con ellos las
consecuencias futuras probables, con la finalidad de valorar las ventajas e
inconvenientes de las alternativas de accién.
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Informacién General sobre el Tema

ll.-Informacion General sobre el Tema

Proyecto de investigacién de Mercado

Un Proyecto de Investigacion de Mercado tiene la finalidad de asegurar la
obtencion de los datos necesarios en una forma exacta, correcta y econémica, por lo
que debera contar con la siguiente informacion:

A. Titulo

B. Antecedentes
C. Objetivos

D. Metodologia

E. Muestra

A. Titulo. A que se refiere el Proyecto de Investigacion.

B. Antecedentes. Razones por las cuales se reguiere la informacién.
C. Objetivos. Estos pueden ser de dos tipos:

t.-Base de la investigacion. Relacionados con el objetivo mercadolégico,
ejemplo:

= Posicionamiento del producto ‘X’ en el mercado Y'.

+ Encontrar canales alternativos de distribucion.

2 -Operacionales. Son los que responderan a puntos especificos de ia
informacién, ejemplo:

» Detectar el nivel de conocimiento en cuanto a el producto que se esie
manejando.
Detectar los habitos de uso y compra del preducto.
Conocer las expectativas de compra del producto.
Determinar cuales son fas marcas que se compran con mayor frecuencia.
Atributos extrinsecos e intrinsecos del producto.

. * & @

D. Metodologia. Puede ser de dos tipos:
1.-investigacién con anélisis cuantitativo.

2.-lnvestigacién con analisis cualitativo.

Prucbas de morcado para e lanzamiento de una tinea de culdado facial para jovencilas

2
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ALl

1.-Investigacidn con anéalisis cuantitativo.

Permite saber mediante muestras representativas; cuanto, cuando, donde
suceden los hechos en segmentos definidos; se realiza entre sujetos entrevistados
individualmente, entre los mas utilizados se encuentran:

» Entrevista personal. Consiste en aplicar un cuestionaric al sujeto en
estudio.

* Entrevista por correo. Se envia el cuestionario por via postal con ia
finalidad de que se devuelva ya resuelto por este mismo medio.

* Entrevista por teléfono. Generalmente se utiliza para medir el nivel de
audiencia de los programas de radio o felevision.

*» Paneles de consumidores. Conjunto de personasfhogares con
caracteristicas homogéneas que se prestan a colaborar en situaciones
experimentales para la solucion de problemas como: envase, cambios de
formulacion, etc. :

Tabla 1

Ventajas y desventajas de los tres primeros métodos

Correo Telgfono Personal

Flexibllidad Mala Buena Excelente
Cantidad de datos que se pueden reunir Buena Regular Excelente
Contrel de la insuficiencia del entrevistador Excelente Regular Malo
Controi de ia muestra Reqular Excelente Regular
Velocidad para reunir los datos Mala Excelente Buena
Porcentaje de respuestas Malo Bueno Bueno
Costo Buenc Regular Maio

Fuente: Kotler P., Fundamentos de Mercadotecnia, Primera edicidn, México, Prentice-Hall Hispanoamencana, S.A , 1985,

2.lnvestigacion con analisis cualitativo {(motivacional).

Permite saber las motivaciones, inhibiciones, pensamientos, sentimientos,
emaciones de los consumidores, asi como sus reacciones a estimulos externos que
pueden llegar a influir de manera positiva o negativa en la decision de compra. Tiens
una estructura exploratoria y se basa en impresiones. Se realiza entre pequefios
grupos de personas que seran entrevistadas en grupo o de manera individual y pueden
ser:

a) Sesiones de grupo. Tienen como objetivo, obtener informacién de un
grupo homogéneo representativo del segmento que se investiga. Son grupos de
siete @ nueve personas que no se conocen entre s, se les invita a un lugar
confortable {sala de Gisselle; en la cual los encargados de publicidad observan
todo lo que ocurre sin ser vistos. Se puede instalar también un sistema de
circuito cerrado de television).

Prucbas de mnrcade para ef lanzamionto de una lines de cwdado facial para jovencitas
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b) Observaciones. El investigador sin establecer comunicacion con los sujetos
de estudio se limita a observar las acciones y hechos que le interesan, Las
observaciones pueden ser por personas (por ejemplo, dentro de un almacén
para saber si la gente compra por impulso. si se fija en el producto o verifica
precio}, o por aparatos mecanicos (por ejemplo, galvandémetro el cual mide las
reacciones emotivas de las personas a través de la sudoracion).

c) Entrevistas de Profundidad. Se sabe que existen motivaciones que

inducen al individuo a comprar/usar determinado producto/servicio a través de un
interrogatorio profundo se podra determinar cuales son esas motivaciones. La
persona que reafice la encuesta debera ser muy habil para llevar la conversacién
a la informacion requerida, auxilidndose de una guia de topicos, hay que “romper
el hielo” para que el entrevistado hable libremente de cualquier cosa que tenga

en su mente.
Tabla 2
Ventajas v desventajas de los metodos cualitativos
Ventajas Desventajas

« Es muche mas flexible en cuanto a su
planteamiento y desarroilo

« Dadé que la muestra utlizada es pequerfia, en
nimero, impide gue los resultados del estudio
puedan generalizarse, a la poblacion de 1a cual se
ha seleccionade la muestra.

e Versatilidad, se puede recabar informacion para
ser utilizada en un espectro amplio de problemas

+« No se pueden tratar los resultados
estadisticamente N dada la falta de
representatividad

* Espontaneidad, ya que no se trata de seguir un
cuestionario, sino que las ideas y comentarios son
los que dan lugar a nuevas ideas y comentarios
mientras la conversacion avanza

+ Generalmente se requiere que el enirevistador
sea una apersona especializada con
conccimienios de psicologia ya que la riqueza de
los resuitados dependerd de la experiencia y
habihdad del moderador, asi como también de su
sexo, edad y apariencia fisica

+ A diferencia de los métodos cuantitativos los
directivos pueden estar observando el desarrollo de
ia dinamica e nteractuar con el moderador,
<ontrastando ideas y opiniones.

« Presencia de individuos profesionales , es
decir, indwviduos que participen habitualmente es
estas y saben que papael deben representar

+ Lla informacion generada generalmente seré mas
rica que la que pueda aportar el copunto de
respuestas individuales resultado de entrevistas

» El andlsis e interpretacion de resultades suele
ser complicada debido a la gran variedad de
opiniones que surgen.

E. Muestra. Es un segmento de una

poblacién entera, seleccionado como

representativo, para elegir una muestra se deben tomar en cuenta tres decisiones:

1-,Quién serd el encuestado?. Para lo cual es necesario definir que tipo
de informacion se requiere y quién es la persona que |a puede proporcionar.

2-;A cuantas personas se tiene que encuestar?. Las muestras
grandes producen resultados mas confiables que las pequedas, sin embargo,
“una muestra de menos de 1% de la poblacién, si esta bien armada suele ser

confiable” (Kotler P, pp.139).

Prusbas de mercado para ef lanzamizanio de una linea de tuidado faclal para jovencilas
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3-,COmo se elegird a las personas de la muestra? Existen
diversas manera de seleccionar a los elementos para una muestra, a
continuacién se mencionan las mas comunes:

Tabla 3
Tipos de muestras.

Muestreo probabilistico
| (cada efernento del universo tiene fa misma probabilidad de ser elegido}

Aleatorio simple Cada uno de los miembros de ia poblacién tiene una posibilidad conocida &
(a! azar} . igual de ser escogido.

Muestra al azar Uil cuando el universo es muy heterogeneo, se requiere formar grupos
estratificada homogeneos, por ejemplo; misma edad, nivel socioecondmivo, sexo, a estos

grupos se les deénomina estratos.
Muestreo por areas Debe su nombre a la diversidad de efapas que deben seguirse para ilegar a fa

muestra definitiva, ejemplo:

+ 17Etapa: Seleccion de manzanas de un mapa

« 2°Etapa: Seleccion de Hogares dentro de esas manzanas.
» 3°Ftapa:Seleccion de personas dentro del hogar elegido.

Muestreo no probabilistico

Muestra de El inveshgador seleciona a los miembros de |a poblacion que le

correspondencia comaoda | proporcionaran informacion con mas facilidad.

Muestra segdn juicio E! investigador aplica su juicic para seleccionar fa muestra que considera
conveniente Util cuando el tamario muestral es muy pequefio.

Muestra por cuotas El investigador deterrmina &l nimero de entrevistas y los entrevistadores eligen

a sus entrevistados litremente; en base a sus conocimientos y experiencia

Este métoado debe reunir las siguientes caracteristicas'

» Calculo de cuotas a través de datos estadisticos.

= Se entrega una cuota objetiva y especifica.

« Elndmero de entrevistas es en relacién al tamario del cuestionaric.

« Las entrevistas se distribuyen de tal forma que el entrevistador las pueda
realizar en su localidad, pero con gente de distinta clase social,

» L& mayor parte de las entrevistas debera realizarse en ¢asas habitacion.

Para llevar a cabo una investigacion de mercado se cuenta basicamente con dos
instrumentos:

a) Cuestionarios

b} Aparatos Mecanicos

a) Cuestionarios. Son una serie de preguntas que se presentan a un entrevistado para
que las conteste, deben ser preparadas con mucha atencidn y antes de ser aplicadas a
gran escala probadas debidamente. Pueden ser de dos tipos:

a.1) Abiertas. Permiten al entrevistado contestar como quiera, son muy
Utites cuando se desea averiguar que piensan las personas, pero no cuantas
piensan de cierta manera. No obstante se hate necesario crear una tabulacion
especial para las respuestas mas frecuentes.

Pruebas do mercado para ef lanzamiento de una linea te cuicago facial para jovenciias
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a.2) Cerradas. En éstas se inciuyen todas las respuestas posibles y los
sujetos eligen una de ellas, Son mas faciles de interpretar y de tabular,

Es necesario utilizar un lenguaje sencillo, directo e imparcial ademas de tener
especial cuidado en el orden. La primera pregunta deberd desperar el interés del
entrevistado, las preguntas personaies o dificiles deberan ir al final.

Los cuestionarios deben probarse previamente en ic que se denomina prueba
preliminar o preprueba y esta consiste en aplicarios en sujetos semgjantes a los que
integrarah la muestra. Tienen por objeto identificar los problemas y hacer las
correciones y mejoras antes de aplicar el cuestionario definitivo.

b) Aparatos Mecanicos. Estos miden las respuestas fisicas de los sujetos.

b.1) Galvandmetro. Mide la intensidad de las emociones de un sujeto
expuesto a diferentes estimulos por ejemplo a un anuncio ¢ a una imagen. El
aparato detecta los grados diminutos de sudor que produce la excitacién de las
emaciones.

b.2) Taguistoscopio.Sirve para proyectar un anuncio a un sujeto con la
finalidad de que éste describa io que recuerda después de la exposicion.

Existen otras pruebas dtiles para saber la aceptacion del consumidor a un nuevo
producto, estas son de aceptabilidad, de envase, de precio y de nombre y marca:

e Pruebas de aceptabilidad. Tienen la finalidad de que el consumidor
pruebe los productos en condiciones normales de uso. Generalmente esta
prueba consta de dos sesiones la primera para entregar el producic y un
pequefio cuestionario y la segunda para recoger dicho cuestionario.

Esta prueba puede hacerse de manera comparativa, es decir, entregar el
praducto que se va a lanzar y uno de la competencia en envases neutros para
eliminar variables como envase, nombre, el producto debe ir acompafiado de un
cuestionario ¢on la finalidad de que se anoten las observaciones en el momento
para evitar confusiones.

Esta prueba se lleva a cabo preferentemente por entrega a domicilio ya que con
el piblico de la calle no se puede dar up seguimiento.

» Pruebas de envase. Util para saber si la manipulacidn y el empieo del
envase son practicos y adecuados al uso gue de &! se hace. Se entrega una
muestra al consumidor y se le pide lo pruebe en condiciones normales de su
utilizacién.

Pruebas de mercado para ef lanzanwento de una tines de culdado faclat para jovencitas

£



Infosmacion General Sobre ef Tema
ML ———

En cuanto a la presentacion, saber si hay correspondencia entre el envase y (a
percepcion psicologica del producto (se pueden asociar varios envases a
diferentes productos).

Es también importante determinar si el pablico comprende las instrucciones de
uso, asi como también si se da escasa o suficiente informacion.

Pruebas de Precio. Es un punto realmente importante.ya que de este
podra depender el &xito o fracaso de las ventas.

Este punto se puede abordar con preguntas ablertas, si es que se quiere saber
gue precio estaria dispuesto a pagar el consumidor por el producto o bien
mediante pregunias cerradas, si ya se tiene una idea’ del precio al cual-se
proyecta vender el producto.

Prueba de nombre y marca. Se trata de saber cuales son los
sentimienios, las ideas, que el nombre o la marca sugierer. Se leva a cabo
mediante pruebas de asociacidn de los diferentes nombres a calificativos de la
imagen (viejo, joven, femenino, masculino), se puede pedir a la persona
encuestada que exprese todo lo que el nombre le sugiere.

Prugbas de mercado para of lanzamients de una ineg de cuidade facial para [ovencitas
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Itl. Desarrollo del Tema

A confinuacién se presenta el Proyecto de Investigacion de mercado para el
Lanzamiento de la linea de cuidado facial para jovencitas ®aisy Natural Clean.

Titulo

e [ anzamiento de la linea de cuidado facial pafé Jovencitas ©aisy Naturaf Clean.

Antecedentes

En la actualidad existen una gran variedad de empresas que conforman la
industria Cosmeética, ya que cada dia existe mas preocupacion por el cuidado personal.

La mayoria de ellas sé han enfocado a “corregir” los efectos del paso del tiempo
y de la contaminacion sobre la piel. A ulfimas fechas han tomado un gran auge los
cosmeticos de “prevencion”, es decir, las cremas humectantes, hidratantes, lociones
refrescantes y ya no es como hace algunos afios que Unicamente las personas
mayores se preocupaban por cuidar y proteger su piel, cada vez es a mas temprana
edad que se comienzan a utilizar cosméticos en sus diversas presentaciones.

Se ha detectado que la mayoria de las empresas manejan sus lineas de cuidado
facial enfocado a perscnas de 30 afios en adelante y es el cliente el que se debe
adaptar a los productos existentes en el mercado.

. Debido a lo anterior se ve como una buena oportunidad frente a la competencia
el atender al segmento de mercado de las mujeres jovenes de 15 a 23 afios de edad.

Tabla

Comparativa de las marcas y precios de los productos existentes en el mercado.

Marca Yves Rocher - The Body Shop Avon

Producto -
Locion Refrescante $90 200 ml|$110 100 m!| $60. 100 ml
Crema limpiadeora $118 11 ml $150 90 mi| $95 100 mi
Crema hurnectante $132 110 ml | $180 90 mi} $115 100 ml
Objetivos

Objetivo mercadolégico:

« Posicionar en el Distrito Federal entre jovencitas de 15-23 arios de clase baja,
media y alta baja ia linea de cuidado facial para jovencitas @aisy Naturaf Clean
ta cual consta de los siguientes productos:

Prugbas de mercado para el lanzamianto de una iinea de culdado facial para jovencitas
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Tabla i
Caracteristicas y presentacion de los productos de Ia linea de cuidado facial ®aisy Naiural Clean
Producto Caracteristicas Presentacion
Locidn refrescante Da sensacién de frescura, es ligeramente 100 mi
astnngente, humectante y le ayuda a eliminar
impurezas de la piel, asi como los residuos de
cremas y maquitlaje.
Crema limpiadora Se extiende faciimente, no se absorbe por 100 ml
frotamiento, ayuda a eliminar las impurezas de la piel
dejando una ligera pelicula que le da sensacion de
suavidad.
Crema humectante Se extiende y absorbe por frotamiento con gran 100 mi

facilidad sobre 1a piel, da suavidad y deja una ligera

capa protectora sobre ésta

Objetivo Operacional:
+ Detectar el nivel de conocimiente en cuanto a productos de cuidado facial.

« Determinar los habitos de uso de productos faciales (Crema limpiadora, Locién
refrescante, Crema humectante)

s Determinar los habitos de compra;dénde compra, con que frecuencia.

+ Conocer las expectativas de compra de |z linea de cuidado facial para jovencitas
Daisy Natural Clean; estarian dispuestas a comprarla, estarian dispuestas a
pagar $60.00 por la locién refrescante, estarian dispuestas a pagar $110.00 por
cada una de las cremas humectante y limpiadora.

» Detectar las marcas que se compran con mayor frecuencia; Yves Rocher, The
" Body Shop, Avon, otras.

» Evaluar los atributos intrinsecos; aroma, consistencia,

+ Detectar si

presentacién es la adecuada, las instrucciones de uso son claras.

Metodologia:

Fase l

el producto cumple con las expectativas del consumidor, la

Se llevara a cabo una investigacion con analisis cuantitativo ya que es de suma
importancia determinar cudntas perschas compran, en dénde compran, cual es el
precio que estan diaspuestas a pagar.

Esta investigacién se hard a través de entrevistas personales por medio de
cuestionarios, en diversas colonias del Distritc Federal como son: Las Aguilas, Florida,

Prychas de mercaco para el lanzamientd de una linda de culdado facial para jovancias
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Del Valle, Guadalupe Insurgentes, Narvarte, Lindavista, Industrial, El Reloj, Santo
Dominge, Cuautepec, Jorge Negrete, San Felipe.

Fase Hl

Se llevard a cabo una prueba de aceptabilidad y de envase, en la cual se
entregaran a domicilio en las mismas colonias mencionadas anteriormente muestras
del producta junto con un cuestionario para que el consumidor lo conteste y lo devuelva
en la siguiente visita que se calcula sera en veinte dias.

La muestra se determinara al azar con las personas que se considere puedan
ser clientes potenciales.

Muestra:

En el Distrito Federal existen 749,800 mujeres de 15-23 anos de edad, de las
cuales el 3% pertenece a la clase alta (A), el 5% a la clase alta baja (B), &l 30% a la
clase media (C) y el 62% a la clase baja(D/E), de acuerdo con &l Xll Censo General de
Poblacién y Vivienda, 2000.

Debido a lo anterior, nuestro universo es de 727,306 mujeres y se frata de una
poblacién infinita.

El tamafio de la muestra es de 864 con un error de estimacién del 2% y un
grado de confianza de! 95%.

FASE I

TARJETA 1
Entre 15y 23 afios
Entre 23 y 30 afios
Entre 30 y 37 afios
Entre 37 y 44 afios
Entre 44 y 51 afios
Entre 51 y 58 afios

Do h WM =

TARJETA 2
Diariamente
Cada tercer dia
Lira vez a la semana
Una vez al mes

BN -

TARJETA 3
Cada 15 dias
Cadames
Cada 2 meses
Cada 4 meses

H WK -

TARJETA 4
Yves Racher e
Avar o e L2

-l

Pruebas de mercade para ol lanzamiento de und hinea de cuidado facial para jovencitas
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TheBedy Shop 3
Otras (especificar) L4

TARJETA 5
Tienda departamental
Supermercado
Venta persona}

Otras (especificar)

W N

TARJETA 6
Totalmente de acuerdo
De acuerdo —
Ni en acuerdo ni en desacuerdo
En desacuerdo

AWK -

TARJETA 7
Muy interesada
Interesada
Medio interesada
Poco interesada
Nada interesada

[ I AV I N P

TARJETA 8 -
Entre $1,000 y $2,500
Entre $2,501 y $4,000
Entre $4,001 y $5,500
Entre $5,501 y $7,600
Mas de $7,000

g dWwWwhN =

Cuestionario

Buenos dias (tardes/noches) mi nombre es (nombre del entrevistador) de la empresa
(empresa investigadora).Estamos haciendo un estudio sobre algunos productos de cuidado
facial y nos gustaria contar con su valiosa opinién.

1.- De ésta tarjeta (mostrar tarjeta 1) cen que rango se encuentra su edad?

Entre 15 v 23 afios 1 CONTINUAR CON LA ENTREVISTA
Entre 23 y 30 afios 2 SE AGRADECE LA
Entre 30 y 37 afios N ATENCION Y NO SE
Entre 37 y 44 afios 4 CONTINUA CON LA
Entre 44 y 51 afios 5 ENTREVISTA

Entre 51 y 58 afios 6

Pruebas de mercada para el lanzamiento de una linea de cudado facial para jovencitas
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2.-Usa usted algdn producto de cuidado facial ?

Si
No

2

1 CONTINUAR CON LA ENTREVISTA
SE AGRADECE LA ATENCION Y NO

SE CONTINUA CON LA ENTREVISTA

3.-De los productos que le voy a mencionar, ¢cuales son los gue acostumbra usar?

Locion refrescante

Crema limpiadora

Crema humectante

Sl

8

g

4.-,Con que frecuencia los usa? {(mostrar tarjeta 2)

N

w
o [\ ]

1 2 4
Locion refrescante Diariamente Ciltercer dia Unavezala Una vez al mes
semana
Crema limpiadora Diariamente Chtercer dia Unavezala Una vez al mes
semana
Crema humectante Diariamente Chltercer dia Unavezala Una vez al mes
semana
5 - ¢ Cada cuanto tiempo compra...? (mostrar tarjeta 3)?
1 2 3 4
Locion refrescante CH5 dias Cimes C/2 meses Cl4meses
Crema limpiadora C/15 dias Cimes C/2 meses Cldmeses
Crema humectante C/15 dias Cimes C/2 meses Cidmeses

.- De las marcas de !a tarjeta (mostrar tarjeta 4), icudl es la que usted

compra con mayor

recuencia?
1 2 3 4

_ocién refrescante Yves Avon The Body Otras (especificar)
Rocher Shop

Crema limpiadora Yves Avon The Body Otras (especificar)
Rocher Shop

srema humectante Yves Avon The Body Otras (especificar)
Rocher Shop

Pruebas de marcado para ef lanzamientc de una linoa de cudado fecial para jovencitas
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7.-¢Ddnde compra los productos que usa?(mostrar tarjeta 5)

Tienda
departamental
Supermercado
Venta personal
Otras (especificar)

BN -

8.-Le voy a leer algunas caracteristicas que tienen las lociones refrescantes, quisiera que me
dijera , de acuerdo con ésia tarjeta (mostrar tarjeta 6), ;qué tan de acuerdo ests con cada una

de ellas?
Caracteristica 1 2 3 4
Refrescante ala piel| Totalmente | De acuerdo Ni en acuerdo En
de acuerdo ni en desacuerdo
desacuerdo
Ligeramente Totalmente § De acuerdo Ni en acuerdo En
astringente de acuerdo ni en desacuerdo
desacuerdo
Humectante Totalmente | De acuerdo M en acuerdo En
de acuerdo ni.en desacuerdo
desacuerdo
Le ayuda a eliminar| Totalmente | De acuerdo Ni en acuerdo En
Impurezas de la| de acuerdo nien desacuerdo
piel, asi como los desacuerdo

residuos de cremas
y maquillaje

9.-Le voy a leer algunas caracteristicas que tienen las cremas limpiadoras, quisiera que me
dijera , de acuerdo con ésta taneta (mostrar tarjeta 6), ¢que tan de acuerdo esta con cada una

de ellas?

Caracteristica 1 2 3 4
Se extiende | Totalmente | De acuerdo Ni en acuerdo En
faciimente sobre la| de acuerdo ni en desacuerdo
piel desacuerdo
No se absorbe| Totalmente | De acuerdo Ni en acuerdo En
facilmente por| de acuerdo nien desacuerdo
frotamiento desacuerdo
Ayuda a eliminar las| Totalmenie | De acuerdo Ni en acuerdo En
impurezas de la piel| de acuerdo ni en desacuerdo
dejando una ligera desacuerdo

pelicuta que le da
sensacicn de

suavidad

Pruebas de mercado para el lanzamiento de una linea de cuidade facial para jovencilas
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e

10.-Le voy a leer algunas caracteristicas que tienen las cremas humectantes, quisiera que me
dijera , de acuerdo con ésta tarjeta (mostrar tarjeta 6), £qué tan de acuerdo esta con cada una

de ellas?

Caracteristica 1 2 3 4
Se extiende | Totalmente | De acuerdo Ni en acuerdo En
facilmente sobre la| de acuerdo ni en desacuerdo
piel desacuerdo
Se absorbe| Totalmente | De acuerdo Ni en acuerdo En
faciimente por! de acuerdo ni en “* desacuerdo
frotfamiento desacuerdo
 Da suavidad Totalmente | De acuerdo Ni en acuerdo En
de acuerdo ni en desacuerdo
desacuerdo
Debe degjar una| Totalmente | De acuerdo Ni en acuerdo En
ligera capa| de acuerdo nien desacuerdo
protectora scbre la desacuerdo
pigl

11.- 3t le dijera que va a szlir a la venta una nueva linea de cuidado facial para jovencitas que
incluye: focidn refrescante, que le da sensacion de frescura, es ligeramente astringente,
humectante y le ayuda a eliminar impurezas de la piel, asi como los residuos de cremas y
maquiliaje, una crema /limpiadora; que se extiende faciimente, no se absorbe por
frotamiento ayuda a eliminar las impurezas de la piel dejando una ligera pelicula que le da
sensacion de suavidad y una crema humectante: que se extende y absorbe por
frotamiente con gran facilidad sobre ta piel, da suavidad y deja una ligera capa protectora sobre
esta. La linea de productos que te menciono saldria al mercads con el nombre @©aisy Natural
Clean; jle interesaria comprarta? {mostrar tarjeta 7)

Muy interesada
Interesada
Medio interesada
Poco interesada
Nada interesada

12.- 81 la linea de productos fuera de la marca Daisy, ile interesaria comprarlos? (mostrar
tarjeta 7)

Muy interesada
Interesada
Medio interesada
Poco interesada
Nada interesada

1B W

Pruebas de mercado pars ol lanzamiento de una linea de cuidado facial para jovencilas
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13.~ Si el precio de la locién refrescante fuera de $60.00 ila compraria? (mostrar tarjeta 7)

Muy interesada
Interesada

Medic interesada
Poco interesada
Nada interesada

B hwh =

14.- Si ei precio de la crema limpiadora fuera de $110.00, ¢la compraria? (mostrar tarjeta 7)

Muy interesada
Interesada
Medio inferesada
Poco interesada
Nada interesada

G bW k-

15.- Si el precio de la crema humectante fuera de $110.00, ;la compraria? (mostrar tarjeta 7)

Muy interesada
Interesada
Medio interesada
Poco interesada
Nada interesada

b wWwn -

16.-De ésta tarjeta (mostrar tarjeta 8) ;en qué rango se encuentra su ingreso familiar mensual?

Entre $1,000 y $2,800

Entre $2,501 y $4,000

Entre $4,001y 85500
Entre $5,501 y 57,000

Mas de $7,000

Ol wh -

Norribre

Direccion

Teléfono
Supervisor Fecha Hora

Entrevistador Fecha Hora

A nombre de a empresa (nombre de la empresa investigadora) Juiero agradecer su valiosa
colaboracion, la cual nos serd de gran utiidad para tanzar un producto que sea de su fotal
agrado. Muy pronto saldrd a la venta la Linea de Productos Daisy Natural Cfean que tenga
buenos dias, buenas (tardes/noches).

Pruebus de mercado para el lanzamiento de una iinea da cuklado facisl para jovencias

15



Desarrollo def Tema
—

Fase |l

Prueba de Aceptabilidad y de envase

Cuestionario

| - La Locion Refrescante de lalinea ®aisy Natural Clean:

Caracteristica Totalmente | De acuerdo | Ni en acuerdo En
de acuerdo nien desacuerdo
desacuerdo

Es refrescante a la piel? 1 2 3 4
 Es ligeramente astringente? 1 2 3 4
Es humectante? 1 2 3 4
Le ayuda a eliminar impurezas de 1 2 3 4
a piel, asi como los residuos de
remas y maquillaje?
,Tiene un olor agradable? 1 2 3 4
El envase es de facil 1 2 3 4
nanipulacién?
Las instrucciones de uso son 1 2 3 4
aciles de entender?
,Le parece adecuada la 1 2 3 4
resentacién del producto?
>omentarios
 -La Crema Limpiadora de la linea @aisy Natural Clean:

Caracteristica Totalmente | De acuerde | Ni en acuerde En

de acuerdo nien desacuerdo
desacuerdo

Se extiende facilmente sobre ta 1 2 3 4
iel?
No se absorbe faciimente por 1 2 3 4
rotamiento?
Ayuda a eliminar las impurezas de 1 2 3 4
3 piel dejando una ligera pelicula
ue le da sensacién de suavidad.?
Jiene un olor agradable? 1 2 3 4
Tiene una consistencia agradable? 1 2 3 4
El envase es de faci 1 2 3 4
anipulacion?
Las instrucciones de uso faciles de 1 2 K} 4
ntender?
Le parece adecuada la 1 2 3 4

resentacion del producto?

omentarios

Pruebas de mercada para el lanzamiento de una linea de culdado facial para jovencitas
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3.-La Crema Humectante de a linea ®aisy Naturaf Clean:

Caracteristica Totalmente | De acuerdo | Ni en acuerdo En
de acuerdo nien desacuerdo
desacuerdo
,Se extiende faciimente sobre la 1 2 3 4
iel?
iSe  absorbe  facilmente per 1 2 3 4
frotamiento? i
iDa suavidad? 1 2 3 4
iDebe dejar una ligera capa 1 2 3 4
rotectora sobre la piel?

¢ Tiene un olor agradable? 1 2 3 4
¢.Tiene una consistencia agradable? 1 2 3 4
¢El envase es de facil 1 2 3 4
manipulacién?
éLas instrucciones de uso son 1 2 3 4
faciles de entender?
JLe parece adecuada la 1 2 3 4
presentacion del producte”?
Comentarios
Nombre
Direccion
Tetéfono
Supervisor Fecha Hora
Entrevistador Fecha Hora

A nombre de ia empresa (nombre de la empresa Investigadora) quiero agradecer su valiosa
colaboracién, la cual nos sera de gran utilidad para lanzar un producto que sea de su total
agrado. Muy pronto saldra a la venta ia Linea de Productos Daisy Natural Clean que tenga
buenos dias, buenas (tardes/noches).

Se llevd a cabo una prueba piloto o preprueba del cuestionario de |la Fase I, tomando
un tamafio de muestra de 80 mujeres con edades de 15 a 23 afios; con ia finalidad de
saber si las preguntas son claras, asi como también ubicar los problemas en cuanto a
codificacion al analizar los resuitados. Los resultados obtenidos se muestran en el
Anexo.

Prugbas de mercado para el lanzarniento de una inea de cuidade facsal para jovencias
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iv. Discusidén y Conclusiones

* Se propone como primer paso el analisis de tipo cuantitativo para establecer las
expectativas del consumidor hacia el producto, el posicionamiento de la competencia
en el segmento de mercado de interés, la conformidad con el precio tentativo, asi
como la disponibilidad de compra. ¥ como segundo paso un anlisis de tipo
cualitativo para determinar en las condiciones normales de uso si las instrucciones
de uso son claras, si el producto y et envase cumplen con las expectativas del
consumidor,

* De acuerdo a la investigacion realizada, es de gran importancia antes de sacar un
producto cosmético al mercado, ya sea nuevo o un rellanzamiento evaluar
minuciosamente sus caracteristicas extrinsecas e intrinsecas, mediante anaiisis
cuantitativos y cualitativos, para tener una idea de las posibilidades de éxito de el
producto de interés frente a la competencia, para de ésta manera determinar las
estrategias a seguir para su lanzamiento o determinar si es necesaria una
reformulacion del mismo, una presentacion diferente o bién que tanto cumple con las

expectativas de los consumidores.

= En la investigacion de mercado es vélido utilizar analisis cualitativo cuando se trata
de recoger informacion amplia y general y fa investigacion es de tipo exploratorio, asi
como, analisis cuantitativo cuando se trata' de recoger informacion que sea
mesurable y se trate de una investigacidn concluyente. Debido a lo anterior el utilizar
ambos andlisis dard como resultado una investigacion mas completa del cuanto y el

porque el segmento en estudio se inclina por determinado producto.

» Después de aplicar la prueba piloto o preprueba se encontrd que el suestionario
propuesto es adecuado en cuanto a su contenido, ya que no se presentaron
problemas durante su aplicacion, por lo que se concluye que es adecuado para uso
en la Fase | de este proyecio.

Pruebas de mercado para of lanzamiento de una inea de cuidade facial para jovencitas
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Anexo

Anexo

¢Usa usted algan producto de cuidado £Cudles son los productos que acostumbra
facial? usar?

. Crema humectante

No
20%
=4
o
-g Lrema Impiadorz
4
a o
Locion refrescante
Tamafio de muestra, 60 ° s 1o % 20 2%
Fracuencia
Tamaiio de muestra: 60
&Con que frecuencia los usa? ¢Cada cuanto compra...?
C!4 meses .
Una vez al mes [
m
2
§  VUnavezan E]
3 semana 8
& &
j;\\\\\\“
DA
Dranameate
o} 5 10 i5 20
Encuestas Encuastas
Mlocion refrescante  OCroma linpiadora ElLocion refrascanta M Crema linpradora
B1rema humectante CFCrema humectanie

Tamafte de rmutstra: 60 Tamanho de muestra: 60

Pruebas de mercado para el lanzamienta de una linea de cuidado facial para Jovenchas
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¢En dénde compra los productos que usa?

&Cudl es la marca que comprz con mayor
frecuencia?

Otras

Venta personal

Lugar

Supermercado

Tienda
depatamental

Encuestas
Blocidn refrescante OCrema Iimpradora Encuestas
R Crema humactante - Tamafio de muestra; 60 Tama#io de muestra: 0
Caracteristicas de las lociones refrescantes Caracteristicas de las cremas limpiadoras
Elimina '
impurezas
P Ayudaa
eliminar
impurezas
Humectante l
Hose
absorbe
facilments
Astangente
efrescante a Se extiende RN '
I piet sacimente NIF[THTNERITE
0 B3 10 15 20
Encuesta.
Hestas Encuostas
B Tot deacuerdo O Deacuerdo M Tet, deacuerdo 0 Deacuerdo

0 N1 en scuerda ni dersacuendo u]]
asacuonic BN en ncuerdo midesacuerco O Dasacuerdo

Tamafo de muestra: 60 Tamafio de muestra: 60

—

Pruebas de mercado para el lanzamiento de una lines de cuidado facial para jovencilas
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Caracteristicas de las cremas humectantes

Deja capa
proteciera

Da suavidad

Se absorbe i
facimente
Se exttende
fécimente
[ 2 4 B 8
Encuestas
BTot deacuerdo D Deacuerdo

0N en acuendo nidesacuerdo  [3Desacuerdo

Tamasit de muestra: 60

&le interesaria comprar la marga Daisy?

Nada imeresada

Poco interesada

Medio Interesada

Interesada.

Muy nteresada

Encuestas

Tomafo de muostra: 60

¢Le interesaria comprar la linea?

Nada nteresada

Poco interesada

Medio Interesada

Interesada

Muy interesada

[+ 5 10 1% 20 25
Encuestas

Tamaiio de muestra: 50

Si el precio de la locion refrescante fuera de $60
2La compraria?

Nzda interesada

Poto mteresada

.

Medic Interesada

Interesada

Muy interasada

Encuastas

Tamafo de muestra: 60

Pruebas de mercado pata ¢l lanzarmenta de una linea de cuidado facial para jovancitas
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Si el precio de la crema limpiadora fuera de Si el precio de ta crema humectante fuera de
$110 ;La compraria? $110 zl.a compratia?

Nada mnteresada MNada interesada

Poco interesada Poco interesada

Medio Interesada | Medio Interesada

Interesada Interesada

Muy interesada Muy intaresada

Entuestas Encuestas

Tamafio de muestra: 60

¢En que rango se encuentra su ingreso familiar
mensual?

$5,501-57,000

$4.001-55.500

$2.501-34,000

$1,000-5 2,500

Encuostas

Tamado de mucstes' 60

Pruebas de marcado para el lanzamients de una lInka de cuidado fecial para jovenctas
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