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COLORACION

INTRODUCCION A
LA CATEGORIA

OTORGA CREDITOS PARA LA RECERTIFICACION PROFESIONAL

EL MERCADO DE LA
BELLEZA Y DE COLORACION

El Mercado Cosmético en la
Argentina facturé a cierre de
2017 un total de $2,2 billones
de Doélares y 884 mil millones
de unidades, lo que represen-
ta un crecimiento del 1,5% en
unidades versus 2016.

Coloracién es el #5 mercado
de la Argentina con una parti-
cipacion del 9% en el mercado
de belleza. Si bien a cierre de
2017 el mercado de coloracién
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presentd una variacion negati-
va del 2% en unidades, si tene-
mos en cuenta la informacion
del acumulado de 2018 hasta
el mes de junio el mismo pre-
senta un crecimiento del 2%
en unidades.

CANALES DE DISTRIBUCION

Cuando observamos el lugar
en que las usuarias se realizan
coloracién, el 64% lo hace en
el hogar mientras que el 57%
en la peluqueria con un 21%
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Rubios nutridos y brillantes
que nos iluminan a todas.

EN UN PELO NUTRIDO, EL MEJOR COLOR.

de convivencia entre usuarias
que lo realizan tanto en el ho-
gar como en la peluqueria. A
su vez, se nota una tendencia
favorable hacia el aumento
del hogar como lugar de colo-
racion.

Si tenemos en cuenta la ven-
ta de coloracién de masiva el
71% del volumen se vende
en Farmacias & Perfumerias,
lo que equivale a 11 millones
de unidades en lo que va de
2018 (hasta el mes de junio),
con una tendencia positiva de
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ambos canales en los ultimos
anos.

Por lo tanto, este resulta por
excelencia el canal de destino
y ventas para la categoria.

COLORACION EN EL HOGAR

La mayoria de las consumido-
ras elige al hogar como lugar
para realizarse la coloracién
porque entienden la peluque-
ria como una pérdida de tiem-
po, es mas econémico, pueden
administrar su tiempo y realizar
otras tareas durante el proceso.
6 de cada 10 usuarias conside-
ran que el precio a pagar por
realizarse coloracién en la pe-
luqueria es excesivo teniendo
en cuenta el precio - calidad,
siendo esta la principal barre-
ra para acudir al salén. Es por
eso que, en periodos de crisis,
al contrario de lo que sucede
en otras categorias del merca-
do de belleza masivo, la cate-
goria de coloracién suele ser
la menos afectada, debido a la
migracién que recibe de usua-
rias que abandonan o acuden
con menor frecuencia a la pe-
luqueria.

PERFIL DE LA
CONSUMIDORA

MAGIC RETOUCH
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La coloracion tiene una alta
penetracién en la Argentina,
segun el estudio de U&A, 6 de
cada 10 mujeres se hacen colo-
racion. El 44% de las consumi-
doras se tifie todos los meses
todo el cabello, mientras del
56% restante alterna con la tin-
tura exclusiva de las raices.
Si analizamos el perfil etario de
la consumidora de coloracién:

+ 15 - 24 anos: 14%

+25-34 anos: 17%

+35-44 anos: 17%

+45 - 54 afnos: 18%

++55 afos: 34%
Las consumidoras mayores de
35 anos son las que mayor uso
presentan, mientras que las
usuarias de entre 35 y 44 afos
son el segmento que elige en
mayor medida el hogar como
lugar de coloracién.
La mayor oportunidad de cre-
cimiento y aumento de pene-
tracion de esta categoria se
encuentra en las mujeres de
15 a 35 anos que aun no son
usuarias.

MOTIVACIONES DE LA
CONSUMIDORA

La categoria de coloracion
presenta a primera vista, tres
grandes universos de mujeres:
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1. Mujeres que se realizan co-
loracién del cabello con tinturas

2. Mujeres que abandonaron
la categoria

3. Mujeres que nunca se tifie-
ron el cabello
Si nos concentramos en en-
tender las motivaciones de las
mujeres que se encuentran en
el primer grupo, podemos ver
que hay una consumidora que
lo hace por factores emociona-
les y otra por factores funcio-
nales.
Los factores emocionales estan
impulsados por la busqueda
de un cambio de color, modi-
ficacion de la apariencia y re-
novacion del “look”, asociando
a la coloracién con la moda y
un espacio ludico en donde
pueden jugar y disfrutar del
proceso. Asocian a la categoria
con frases relacionadas con la
innovacion y trasgresion.
Es tipo de consumidora “emo-
cional”, tiene mayor represen-
tacion dentro de jovenes y
nuevas consumidoras de en-
tre 15y 35 afos (el 31% de las
usuarias), y debido a su edad
entienden la cobertura de ca-
nas cComo una preocupacion,
pero a futuro.
Mientras que las consumidoras
“funcionales” buscan en la co-

DE RAICES.

| 1=* RETOCADOR INSTANTANEO
EN 3 SEGUNDOS, CHAU CANAS".

B 6 TONOS DISPONIBLES
QUE EMPATAN CASI
TODOS LOS TONOS.

B RAPIDA ABSORCION.
NO MAN:

B FACIL Y PRACTICO.

B DURA HASTA
25 APLICACIONES.
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EXCELLENCE

100% COBERTURA DE CANAS
TRIPLE PROTECCION AVANZADA

PROTEGE EL CABELLO ANTES,
DURANTE Y DESPUES DE LA COLORACION

POR ALGO SE LLAMA
EXCELLENCE

B O TODAS LO VALEMOS

MEJOR QUE NUNCA” UOREAL
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loracién la solucién a la nece-
sidad de cobertura de canas y
recuperar el color natural

ya que para ellas es una pre-
ocupacion preponderante vy
presente, mejorar la estética y
“rejuvenecerse”. Son el 69% de
las usuarias y se trata de con-
sumidoras consolidadas de 36
a 65 anos que entienden la ca-
tegoria como una necesidad y
rutina.

Estos factores no son exclu-
yentes ya que en muchas con-
sumidoras conviven ambos,
sumado al hecho que ambas
consumidoras tienen en co-
mun la busqueda del cuidado
de la salud del cabello asocia-
do directamente con lo que las
usuarias entienden por belleza.

ATRIBUTOS DE LA
COLORACION

Sianalizamos los impulsores de
la categoria para la consumi-
dora, en promedio esta sefala
7 atributos como fundamenta-
les y que consideraesenciales
que toda coloracion debe al-
canzar generando un alto nivel
de expectativas en cuanto a los
resultados del proceso.

Estos son los atributos estan
ordenados de acuerdo a la im-
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portancia y relevancia de cada
uno para la usuaria:

1. Que no dane el cabello

2. Dejar el color brillante

3. Que el resultado sea un co-
lor duradero

4. Dejar el cabello hidratado

5. Cubrir perfectamente las
canas

6. Dejar el cabello suave al
tacto

7.Que sean marcas confiables

IMPORTANCIA DE LA
VARIEDAD EN LA OFERTA

Es una categoria con niveles
relativamente bajos de lealtad
de marca observandose nive-
les altos de cambio entre mar-
cas, segun el ultimo estudio
de U&A realizado por Loreal,
el 45% de las usuarias cambio
de marca de coloracién en el
ultimo ano debido a que “No
encontraba el color que busca-
ba”. Por lo tanto, la no presen-
cia en el punto de venta tiene
una gran implicancia.

SEGMENTOS DE COLOR

Mas alld de los formatos, mar-
cas y segmentos que existen
en la categoria en los que
ahondaremos en los siguien-
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tes dos modulos, existen 5 seg-
mentos de color relacionados
con el tono del cabello.

Estos son los 5 segmentos de
color con el peso que tienen
dentro del mercado:

+ Rubio 52%

- Castano 24%

- Negro 12%

- Rojo 5%

- Ultra aclarante 8%
Claramente podemos ver una
preponderancia del rubio den-
tro del mercado argentino,
pero es importante destacar la
relevancia de ofrecer un porta-
folio de tonos amplio cubrien-
do los 5 segmentos y no con-
centrarse Unicamente en los
tonos rubios mas vendidos.

SISTEMA DE ALTURA
DE TONO

Es un sistema numérico que re-
presenta las 10 alturas basicas
de los tonos neutros creado
por L'Oreal Paris y que luego
adoptaron el resto de las com-
panias del mercado. El mismo
sirve para ayudarnos con la
descripcion de los niveles de
color, cuan claro y oscuro es el
color de pelo. Siendo de mas
oscuro a mas claro:
1. Negro

12 COLORACION TRATAMIENTO SIN AMONIACO*

SIN AMONIACO
SIN PREOCUPACIONES

CASTING
CREME GLOSS

ENRIQUECIDO CON
JALEA REAL E
N

PORQUE VOS LO VALES.
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PARIS

MODULO 1:- COLORACION: INTRODUCCION A LA CATEGORIA




LOREAL

PARiIS

2. Moreno

3. Castano oscuro

4, Castano

5. Castano claro

6. Rubio oscuro

7. Rubio

8. Rubio claro

9. Rubio claro claro

10. Rubio aclarado
En un kit de coloracion esta
representado por el primer nu-
mero del tono, por ejemplo, un
tono 7.1es un rubio.

Fuentes consultadas:

« “Peluqueria y coloracién” Om-
nibus Onda Enero, Kantar enero
2017.

« “Proyecto de diserio y ejecucion
de la Plataforma de Insights
L Oreal”, New Market Research
Datos Claros.
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EVALUACION MODULO 1

1) Indique la opcidon correcta:

+ Coloracion es el #5 mercado de la Argentina con una par-
ticipacion del 9% en el mercado de belleza.

« Cuando observamos el lugar en que las usuarias se reali-
zan coloracién, el 23 % lo hace en el hogar mientras que el 46
% en la peluqueria con un 21% de convivencia entre usuarias
que lo realizan tanto en el hogar como en la peluqueria.

2) Complete el concepto con la palabra correcta:

“Si nos concentramos en entender las motivaciones de las
mujeres que se encuentran en el primer grupo, podemos ver
gue hay una consumidora que lo hace por factores..............
y otra por factores funcionales’.

« Econémicos

- Emocionales

« Psicoldgicos

3) Indique qué opcion es falsa:
Atributos de la coloracion
- Que no dane el cabello
«» Que el resultado sea un color duradero
« Dejar el cabello medianamente suave

EXCELLENCE

100% COBERTURA DE CANAS

PROTEGE EL CABELLO ANTES,
DURANTE Y DESPUES DE LA COLORACION

POR ALGO SE LLAMA EXCELLENCE
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