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RESUMO

O PERFIL DOS CONSUMIDORES DE PRODUTOS DE BELEZA: PESQUISA COM
QUESTIONARIO ON-LINE

AUTORA: Isadora dos Santos Bueno

ORIENTADORA: Professora Dr.2 Kalinca Léia Becker

Esta monografia tem como principal objetivo identificar a relagéo entre o consumo feminino de produtos de beleza
e a renda. Além disso, buscou-se verificar os produtos consumidos, identificar a classe social que mais consome
e analisar os demais fatores que influenciam a compra e o0 uso de produtos de beleza. Para tanto, foi realizada uma
pesquisa através do método indutivo, dessa forma, coletou-se dados a partir de dois questionarios aplicados huma
plataforma on-line, neste caso, ho Google Forms. Em ambos os questionarios aplicados, foi criado um link e
divulgado por um aplicativo de troca de mensagens e pelo Facebook. Vale destacar que os resultados obtidos
apresentam que a renda influencia na compra de produtos de beleza, mas néo as impede de consumir. O que varia
é a quantidade de produtos adquiridos de acordo com a renda. Identificou-se que os produtos mais consumidos
sdo os de cabelo, maquiagens e hidratantes. Além do mais, identificou-se que a classe social mais consumista
desse setor é a que possui maior poder aquisitivo, entretanto, percebeu-se que as pessoas de renda inferior sao
consumidores ativos, mas com restricdes. Ademais, percebeu-se que 0s consumidores priorizam a qualidade,
mesmo pagando mais caro por isso, como também, observou-se que hd uma mudanga de comportamento das
pessoas, que visam otimizar seu tempo e obter mais praticidade no cotidiano ao optar por procedimentos estéticos.
Portanto, comprova-se 0 quanto é importante analisar o mercado dos produtos de beleza, pois ele continua
crescendo mesmo em momentos de crise.

Palavras-chave: Consumo Feminino. Produtos de Beleza. Renda.



ABSTRACT

THE PROFILE OF CONSUMERS OF BEAUTY PRODUCTS: SEARCH WITH
ONLINE QUESTIONNAIRE

AUTHOR: Isadora dos Santos Bueno

ADVISOR: Professor Kalinca Léia Becker

This monograph aims to identify the relationship between female consumption of beauty products and income. In
addition, we sought to verify the products consumed, identify the social class that consumes the most, and analyze
the other factors that influence the purchase and use of beauty products. To this end, a survey was carried out
through the inductive method, thus collecting data from two questionnaires applied in an online platform, in this
case, Google Forms. In both questionnaires used, a link was created and released by a messaging application and
Facebook. It is worth noting that the results obtained show that income influences the purchase of beauty products
but does not prevent them from consuming. What varies is the number of products purchased according to income.
It was identified that the most consumed products are hair, makeup, and moisturizers. Moreover, it was determined
that this sector's most consumerist social class has the most significant purchasing power. However, it was noticed
that people with lower income are active consumers, but with restrictions. In addition, it was seen that consumers
prioritize quality, although it means paying more expensive for it. Finally, it was observed that there is a change
in people's behavior, which aims to optimize your time and get more practicality in everyday life when choosing
aesthetic procedures. Therefore, it proves how important it is to analyze the market of beauty products, as it
continues to grow even in times of crisis.

Key-words: Female Consumption. Beauty Products. Lace.
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1 INTRODUCAO

O mercado de produtos de beleza vem se destacando e crescendo muito nos ultimos
tempos. Conforme a Associacdo Brasileira da Indastria de Higiene Pessoal, Perfumaria e
Cosméticos (ABIHPEC, 2020c), o setor de beleza e bem-estar cresceu cerca de 10% ao ano
nos ultimos dez anos. Além disso, estima-se que 1,5% do orgamento das familias seja destinado

a gastos em produtos e servicos do setor.

Esse crescimento pode estar associado a fatores como: autoestima, qualidade do
produto, indicacdo de amigos, vaidade e até a propria necessidade, esses sdo uns entre tantos
fatores que influenciam no consumo de produtos de beleza. Conforme Kotler e Keller (2012),
0 comportamento de compra do consumidor sofre a influéncia de diversos fatores, sendo eles
0s culturais, sociais e pessoais. Entretanto, segundo os autores, a classe social causa maior

influéncia, pois é um fator importante no comportamento de compra.

Conforme Pindyck e Rubinfeld (2013), os consumidores tém preferéncias entre os
varios bens e servicos distintos, mas eles enfrentam restricGes orcamentarias que determinam
o limite que podem gastar. Dessa forma, supondo que os consumidores fagam escolhas de
forma racional, decidem a quantidade de cada bem visando a maxima satisfacdo que podem
obter, mas levando em consideracdo o orcamento limitado que possuem. Seguindo esse
raciocinio, a cesta de mercado maximizadora terd que satisfazer duas condicdes, segundo
Pindyck e Rubinfeld, sendo estas: estar sobre a linha de orcamento do consumidor e dar ao

consumidor sua combinacao preferida de bens e servigos.

A partir disso, observa-se que quando se consome algo, seja por necessidade, utilidade
ou pela qualidade do produto, a renda interfere diretamente no ato da compra, pois todas as
combinacbes de bens de consumo resultardo no total de dinheiro gasto que pode ser igual a

renda, como também, inferior ou superior a ela, se considerarmos 0s empréstimos e a poupanga.

Percebe-se também uma mudanca social do comportamento dos individuos, mais
especificamente, no aumento do consumo de produtos de beleza e de tratamentos estéticos.
Com isso, o mercado econémico dessa area obteve crescimento nos ultimos anos, como
indicam algumas pesquisas desse ramo, estudos como o de Brito (2013) mostram que 0s
individuos de baixa renda tém aumentado o seu poder de compra nos ultimos anos, além disso.
o0 setor de cosméticos e produtos de beleza, mesmo em momentos de crise econémica, tem

apresentado um bom desempenho o que confirma o crescimento desse setor.



Dessa forma, a questdo norteadora da pesquisa foi: a renda afeta o consumo feminino

de produtos beauty care?

Diante disso, 0 objetivo geral do presente estudo foi identificar a relacdo entre o
consumo feminino de produtos de beleza e a renda. Os objetivos especificos visaram verificar
os produtos consumidos, identificar a classe social que mais consome e analisar 0s demais

fatores que influenciam a compra e o uso de produtos de beleza.

A pesquisa justifica-se devido ao baixo nimero de estudos no ambito econémico, pois
realizou-se uma consulta no site do CAPES (Catalogos de Teses e Dissertacdes) e buscou-se
por estudos sobre “produtos de beleza” nos anos de 2014 a 2018 na grande area conhecimento
de Ciéncias Sociais Aplicadas e a maioria dos resultados de pesquisas e estudos sdo do curso
de Administracdo. Sendo assim, refinou-se os resultados inserindo a area do conhecimento
Economia e ndo se obteve nenhum estudo nessa area, por isso, a necessidade de realizar o
trabalho desse tema no ambito econdmico. Além disso, percebe-se que ha uma transformacéo
no comportamento das pessoas, mesmo com a crise econdmica, 0 que mostra 0 quanto o
mercado de beleza esta crescendo nos ultimos anos, como confirmam alguns estudos

mencionados anteriormente.

Portanto, compreende-se 0 quanto é de suma importancia estudar o comportamento do
consumidor de produtos de beleza e suas escolhas, devido, principalmente, ao fato de que ha
uma mudanga de comportamento dos consumidores que priorizam se sentir bem e elevar sua

auto estima com o uso de produtos de beleza e até mesmo com procedimentos estéticos.

Dessa forma, a pesquisa apresenta a revisao da literatura, dividindo-a em subcapitulos,
como o conceito de consumo, compreendendo-o como um fator relacionado diretamente a
compra. Além disso, no subcapitulo seguinte, desenvolve-se o conceito sobre o comportamento
do consumidor, pois as preferéncias e as escolhas sdo primordiais para que se compreenda
como se da 0 mesmo. J& no préximo subcapitulo destaca-se como ocorre o comportamento do
consumidor de produtos de beleza, para isso, discute-se seis pesquisas relacionadas ao tema.
Em seguida, apresenta-se a metodologia da pesquisa e adiante analisa-se os resultados dos

questionarios aplicados, para finalizar, discute-se a respeito da concluséo alcangada.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Neste capitulo apresenta-se as bases tedricas que fundamentam a pesquisa, para isso,
discute-se a concepcdo sobre o consumo, o comportamento do consumidor e analisam-se

pesquisas ja realizadas nesse campo de estudo.
2.1 Consumo

O consumo esta vinculado diretamente com o processo de compra, a partir do momento
que se compra um produto, consequentemente, vocé estd consumindo-o. Ha diversos fatores
que interferem no ato da compra, como a renda salarial, 0 gosto e as preferéncias, as quais

devem ser satisfeitas para que ocorra a compra do produto.

Albuquerque (1986) afirma que é valido ter em vista o0 conhecimento sobre o gosto e a
preferéncia do consumidor, para assim, determinar como o mesmo fara a distribui¢do do seu

poder aquisitivo, tendo como referéncia o nivel de renda e o preco dos bens.

De acordo com Benevides e Pinho (1996, p. 90), na Teoria do Consumidor é enaltecida
a intencdo dos individuos diante das respectivas rendas. Sendo assim, apropria-se de uma
combinacéo de quantidades de bens que proporcionem a maximizagéo de suas satisfagdes, ou

seja, que se traduzirdo em rendimentos para as firmas.
2.2 Comportamento do Consumidor

O crescimento e a lucratividade de uma empresa dependem de diversos fatores,
inicialmente, a qualidade do produto a ser comercializado, como também, o marketing
investido para a divulgacdo do mesmo, mas o principal fator € o consumidor aprovar e consumir
0 produto para obter o apice do sucesso. Nesse processo, 0s consumidores sdo impulsionados
pelas propagandas, através de digitais influencers e midias digitais que os influenciam a usarem
produtos como: maquiagens e produtos de skincare. Levando isso em consideracdo, “a
ABIHPEC traz a tendéncia em numeros: aumento de 92,8% em volume de vendas das méascaras
faciais, 14,7% dos cosméticos antirrugas/sinais/idade e 8,3% dos hidratantes faciais,
comparando os meses de janeiro a maio de 2020 com o mesmo periodo em 2019.” (ABIHPEC,
2020b)

Desse modo, é relevante analisar o comportamento do consumidor e quais sao as suas

preferéncias, por exemplo, se o produto for um hidratante facial, temos que conhecer o publico-
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alvo e questionar o que incentiva as pessoas a utilizarem o produto que sera comercializado.
Para que isso seja um processo mais objetivo, segundo Pindyck & Rubinfeld (2013) sabe-se
que a teoria do comportamento do consumidor explica como os consumidores alocam a renda

para a aquisicao de bens e servigos diversos.

Segundo Pindyck & Rubinfeld (2013, p. 67)

Sabemos que os consumidores nem sempre tomam decises de compra
racionalmente. As vezes, por exemplo, eles compram por impulso, ignorando ou n&o
considerando suas restricbes orcamentarias (e, assim, contraindo dividas). Outras
vezes, eles ndo tém certeza de suas preferéncias ou sdo influenciados pelas decisGes
de consumo tomadas por amigos ou vizinhos, ou até mesmo por mudancas de humor.
Além disso, ainda que os consumidores se comportam racionalmente, nem sempre
conseguirdo levar em conta, por completo, a multiplicidade de pregos e escolhas com
que se defrontam diariamente.

Dessa forma, pode-se observar que nem sempre a renda da pessoa vai influenciar no
seu consumo, e sim o grau de utilidade em consumir o produto que deseja. Por exemplo, uma
pessoa de renda alta pode ndo dar importancia para um bom filtro solar facial e até achar
desnecessario 0 uso do mesmo, ja outra pessoa de renda baixa pode considerar de extrema

importancia utilizar um bom filtro solar facial e ndo abrir méo disso.

Conforme Pindyck & Rubinfeld (2013) pode-se compreender melhor o comportamento

do consumidor quando ele é examinado em trés etapas, sdo elas:

e Preferéncias do consumidor: consiste basicamente em encontrar uma
forma préatica de descrever a preferéncia de um consumidor de um
produto a outro.

e Restri¢Ges orgamentérias: é quando o individuo tem a renda limitada, o
que restringe a quantidade de produtos adquiridos.

e Escolhas do consumidor: dada a preferéncia e a renda, os consumidores

irdo adquirir um conjunto de bens para maximizar sua satisfacéo.
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3 REVISAO DA LITERATURA
3.1 Comportamento do Consumidor de Produtos de Beleza

Neste topico apresenta-se pesquisas relacionadas ao comportamento dos individuos que

consomem e até vendem produtos de beleza.

A partir de uma pesquisa realizada no Rio de Janeiro, Livramento et al. (2013)
investigaram alguns valores individuais que motivam mulheres de baixa renda a comprar
produtos de beleza, sabendo das restri¢cGes financeiras das mesmas e que a principio, comprar
produtos de beleza poderia ndo ser uma prioridade e até mesmo podem ser considerados um
gasto supérfluo. Nesse contexto, conforme os autores, foram conduzidas entrevistas com 17
mulheres de baixa renda, empregando a técnica laddering que é uma maneira de entrevistar em

que uma resposta supostamente simples tem a intencdo de encontrar motivos subconscientes.

A partir da andlise das entrevistas, segundo os pesquisadores, percebe-se que as
consumidoras de baixa renda que usavam o0s produtos de beleza buscavam elevar a sua
autoestima, que segundo elas € constantemente abalada pelas restricdes financeiras, pois as
coloca em situacdo de desvantagem permanente. Da mesma forma, as respondentes alegaram
obter mais respeito de classes sociais hierarquicamente superiores por meio da beleza, visto

que a aparéncia parece ser uma maneira eficaz para reduzir a discriminacao social.

De acordo com as mulheres entrevistadas pelos autores do artigo, a maioria delas
compra apenas 0 que podem pagar em relacdo a produtos de beleza, cientes de suas restri¢coes
orcamentarias. Salientaram também, que um fator importante para suas escolhas é a marca dos
produtos e ndo para obter status, mas para garantir a qualidade dos mesmos. O artigo buscou
expandir o conhecimento sobre 0 comportamento de consumo de mulheres de baixa renda,
analisando pontos pouco explorados. De certa forma, a pesquisa contribui para a gestdo do

composto de marketing de empresas que atuam nesse mercado.

A pesquisa de Filardi et al. (2015) tinha como objetivo fazer uma anéalise no consumo
de dermocosmeéticos por consumidoras da base da piramide, realizando um estudo qualitativo
a fim de investigar a assimilacdo dos dermatologistas, dos representantes da industria de
cosméticos e das consumidoras. Para a realizagcdo da pesquisa, os dados foram coletados por
meio de entrevistas seguidas de analise. Vale destacar, segundo 0s autores, que 0s resultados

comprovaram o crescimento desse consumo e de certa forma indicaram que a beleza viabiliza
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a realizacdo social e facilita o progresso profissional, patenteando uma predisposicdo do

publico feminino ao consumo de dermocosméticos.

Os autores do artigo afirmaram que durante a coleta de dados houveram algumas
limitages da pesquisa,especialmente nas entrevistas dos dermatologistas, pois ocorreram
dificuldades pelo fato da entrevista ser realizada nos intervalos das consultas, como a rapidez
para concluir a entrevista, sem contar as interrup¢des da entrevista por diversos fatores
adversos. Dessa forma, afetou os dados coletados dos entrevistados e a riqueza dos detalhes
importantes das respostas. Os resultados indicaram que a atribui¢éo da beleza, dos sentimentos
e das emocgOes que cercavam 0s trés grupos entrevistados eram de suma importancia na vida
de uma mulher que pertence a base da piramide universitaria. Vale destacar que além dos
aspectos emocionais e sociais, ficou claro a importancia da inclusdo profissional. E valido
ressaltar também que a relacdo da aparéncia com o aumento de oportunidades no mercado de
trabalho é um fato bastante relatado pelas pacientes durante as consultas. Sendo que elas
buscam no dermatologista uma evolucgdo estética, ja que € um investimento que proporcionara

uma condi¢do de aparéncia necessaria para alcangar seus objetivos profissionais.

Conforme indica os autores, percebe-se também que o bem-estar emocional, social e
profissional disponibilizado pela beleza é compartilhado pelos representantes das indudstrias de
cosméticos como um fator fundamental na vida dessas mulheres, pois sentem-se mais alegres,
e por consequéncia, tem uma melhoria significativa na sua vida afetiva e autoestima mais
elevada no ambito profissional. Um indicio complementar dos dados coletados é de que as
mulheres da classe C universitaria ja investem também em rituais mais caros de cuidados com
a beleza, mesmo que esporadicos, mas permitindo o acesso a novas tecnologias, resultados e
sensacOes. Com base nos dados coletados da pesquisa, identifica-se que o consumo inicial de
dermocosmeéticos pela base da piramide universitaria é crescente, com isso, infere-se que as

mulheres investem no consumo de dermocosméticos.

A pesquisa de Cerqueira et al. (2013) analisou a percepcdo dos consumidores e
vendedores no processo de compra de cosmeticos. No estudo, foi utilizado o método de
pesquisa qualitativo e quantitativo, para isso, foram realizadas entrevistas com as vendedoras
de cosméticos e foram aplicados questionarios aos consumidores dos produtos, a fim de

analisar os objetivos propostos.
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Ao longo da analise de dados, observou-se que 0s principais motivos para 0 consumo
de cosméticos sdo os beneficios do produto e a satisfacdo do consumidor, ja que o uso dos
produtos causava uma melhor aparéncia, sentimento de bem-estar e autoestima. Além disso,
ficou bem claro que a maioria dos consumidores de cosméticos sdo mulheres, mas vale ressaltar

também, que o pablico masculino vem aumentando consideravelmente.

Atualmente, segundo os autores, os consumidores estdo cada vez mais interessados em
se informar e aprender sobre os produtos que consomem, sendo que isso acontece de forma
deliberada. Para compreender esse aspecto, 0S pesquisadores basearam-se na Teoria

Behaviorista, que consiste em estudar a psicologia atraves da observacdo do comportamento.

Com isso, 0s autores ressaltaram que para efetuar uma compra, existem diversos
comportamentos relacionados ao tipo de produto que o consumidor deseja, ou seja, cada
consumidor tem particularidades diferenciadas, por isso a necessidade de cada segmento dar a
devida atencdo em quais sdo 0s desejos e as necessidades dos consumidores de seus produtos.
Além disso, vale ressaltar que o que diferencia o comportamento de compra é o estilo de vida
de cada um, dessa forma, cada um procura produtos de acordo com suas preferéncias, seus
gostos e personalidade. Concluindo que o comportamento dos mesmos, se da em busca de

informacdes e beneficios percebidos.

O estudo de Gomes et al. (2017), visava saber e compreender as principais influéncias
no processo de compra. Para os pesquisadores, esse processo € muito importante para o
marketing entender o comportamento do consumidor, por isso a necessidade de estudar e

analisar de forma profunda e detalhada.

Segundo os autores, 0 setor de cosméticos e produtos de beleza é um setor que apresenta
consideravel crescimento e vem sendo pouco atingido pela crise atual, sendo que é a grande
demanda de seus produtos no mercado que leva o setor a continuar estabilizado. E valido
ressaltar que, mesmo em um momento de crise, 0s consumidores continuam fiéis ao uso de
cosméticos, por isso a necessidade de entender os fatores que levam o consumidor a compra, €

também seus habitos, culturas e preferéncias.

Os métodos de pesquisa utilizados pelos autores foram o quantitativo e descritivo, com
questionarios aplicados a mulheres da regido sudeste do Brasil. De acordo com a pesquisa

analisada, os fatores de motivacéo séo a satisfacdo que os cosméticos trazem aos consumidores,
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0S quais procuram esses produtos com o desejo de melhorar a aparéncia, elevar a autoestima,

entre outros.

As mulheres que responderam ao questionario afirmaram que o maior motivador para
0 consumo de cosméticos e a vaidade e a influéncia das redes sociais, como também, a
indicacdo de amigas. Também foi possivel destacar o quanto as consumidoras sao influenciadas
pelas celebridades, sendo fiéis as marcas que as mesmas divulgam, mas também, se mostraram

dispostas em adquirir produtos com precos mais acessiveis com a mesma qualidade.

O estudo de Brito (2016) teve como objetivo entender o processo de deciséo na hora da
compra de servicos de saldes de beleza para mulheres de baixa renda, para isso, inicialmente,
foi utilizada uma abordagem qualitativa com a elaboracéo de um questionario e posteriormente,
a quantitativa. Dessa forma, os resultados apresentaram que pessoas utilizam desse servigo na
busca da elevagdo ou a recuperacdo da autoestima, além disso, a marca do produto é um fator
importante na hora da escolha. Observando isso, percebe-se que as pessoas que vao no saldo
de beleza buscam, principalmente, elevar a autoestima para se sentirem melhor onde desejam
ir, consideram o atendimento rapido e eficaz, além de um espaco onde ha a valorizacdo do
cliente. E valido ressaltar, conforme a autora, que as mulheres de renda baixa ndo sio somente
influenciadas pelo preco, mas também pela qualidade do servico prestado e no atendimento
realizado, concluimos que as estratégias de marketing para atrair esse publico ndo precisam ser

norteadas apenas em preco baixo e sim em qualidade de servico e atendimento para 0s mesmos.

A pesquisa de Reckziegel e Zamberlan (2017) tinha como objetivo principal identificar
as causas que motivam o comportamento das consumidoras por meio da venda direta e

conhecer a fundo os habitos dos consumidores dos produtos cosméticos.

A pesquisa teve uma metodologia exploratoria e descritiva. Desse modo, a parte
exploratéria foi o estudo bibliografico e documental e na metodologia descritiva foram
realizadas entrevistas de profundidade, para isso, foi utilizado o método survey, que é quando
as pesquisas aplicadas sdo organizadas com questdes fechadas e abertas com o intuito de

identificar a visdo dos consumidores.

O estudo priorizou, principalmente, a descricdo do comportamento do consumidor
relacionado a compra e 0 consumo de produtos de higiene pessoal, como cosméticos e
perfumaria, foi uma pesquisa que investigou os habitos e motivos que levam ao consumo do

publico feminino da regido Noroeste. De acordo com a analise dos dados coletados, 0s
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pesquisadores concluiram que dependendo da idade, os consumidores possuem ideias
diferentes sobre a beleza, além disso, os amigos, os colegas de trabalho ou a midia sédo
influenciadores. Sobre a vaidade, observa-se que existe muita influéncia externa sobre a
percepcao de cada pessoa, estando relacionada diretamente com a imagem das pessoas e da
forma que querem ser vistas pelos outros, assim, promovendo a utilizacdo de produtos e
servigcos de beleza para alcancarem a imagem que desejam passar para 0S outros ou a Si

mesmaos.

Além disso, foi diagnosticado, durante o estudo das autoras, algumas deficiéncias em
relacdo ao ndo conhecimento das marcas por algumas consumidoras, sendo que isso pode trazer
alguma distorcdo da imagem da marca. Observa-se também que as pessoas mais velhas tém
uma preocupacdo maior com a aparéncia e com o0s beneficios dos produtos. Um fato
interessante que foi constatado é que mesmo com a valorizacdo da aparéncia nos dias atuais,
as pessoas acham que ndo é mais sinal de preconceito e distin¢do, ou seja, as pessoas estdo

sendo valorizadas pelas suas competéncias e ndo pela aparéncia.

De acordo com as pesquisas analisadas, percebe-se que a autoestima é um fator
diretamente relacionado ao consumo de produtos de beleza. Ha evidéncias de que a incluséo
social e profissional também influencia as mulheres a consumirem produtos de beleza para se
sentirem socialmente aceitas. Dessa forma, compreende-se 0 quanto € relevante pesquisar neste

campo de estudo.

17



4 METODOLOGIA

Neste capitulo apresentam-se aspectos importantes sobre a metodologia da pesquisa,

sua natureza, classificagéo, procedimentos e instrumentos de coleta.
4.1 Caracterizacao da pesquisa

A presente pesquisa teve como metodologia o método indutivo, que segundo Gerhardt
& Silveira (2009) tem base na observacdo, que nada mais € do que a coleta de dados dos
questionarios aplicados e a partir disso construir uma hipétese explicativa da causa do
acontecimento em questdo. Logo, por meio da inducdo chega-se a conclusdes que séo
provaveis. Além disso, a pesquisa foi qualitativa, pois concentra-se na busca de informacoes

aprofundadas sobre as a¢des humanas.

Quanto a natureza da mesma, segundo Gerhardt & Silveira (2009) pode-se afirmar que
é basica, pois busca-se gerar novos conhecimentos sobre o tema em questdo, sendo Uteis para
0 avango da ciéncia, neste caso, o uso de produtos de beleza em relagcdo a renda e em como
procedimentos estéticos estdo crescendo no ramo da beleza. Além do mais, classifica-se como
uma pesquisa explicativa, pois hd uma preocupacao em reconhecer 0s motivos que determinam
ou colaboram para certas circunstancias. Sendo assim, através deste tipo de pesquisa e dos
resultados encontrados, explica-se o0 porqué e o que motiva o consumo de produtos de beleza

e de procedimentos estéticos.

Desse modo, como procedimento, foi utilizada a pesquisa com survey, pois busca-se a
informacdo de modo direto no publico-alvo, neste caso, as mulheres, ja que foi aplicado um
questionario no qual os respondentes ndo foram identificados, dando assim maior liberdade e
seguranga para responderem e, consequentemente, compreender se as mulheres consomem

produtos de beleza em sua rotina e se este consumo esta relacionado com a renda.
4.2 Universo da pesquisa

A pesquisa foi realizada de forma virtual, pois elaboraram-se dois questionarios on-
lines que foram executados numa plataforma virtual, neste caso, no Google Forms. Em ambos
0s questionarios aplicados, foi criado um link do mesmao e divulgado por um aplicativo de troca
de mensagens e comunicacdo para pessoas em geral, como também, foi divulgado pelo

Facebook em forma de publicacdo no modo publico para quem quisesse responder e até



compartilhar na sua rede social. Os questionarios foram respondidos por pessoas de varias
cidades do Brasil, como de Santa Maria, Dom Pedrito, Bagé, Santana do Livramento,

Floriandpolis e outros.

O periodo de coleta do primeiro questionario foi de 01/09/2020 até 04/09/2020, sendo
que o publico-alvo da pesquisa eram mulheres, pois visou-se saber qual o consumo de produtos
de beleza das mesmas e se estava relacionado com a renda, para isso, aplicou-se um
questionario para mulheres de todas as idades a fim de obter dados variados. Esse questionario
foi composto por doze questdes no total, sendo quatro dessas questdes os respondentes tinham
a opcdo de marcar ou escrever sua resposta e as outras oito questdes s6 tinham a opcao de

marcar, vale destacar, que o questionario obteve 200 respostas.

O segundo periodo de coleta foi um pouco mais longo, foi do dia 23/11/20 até o dia
09/01/2021 e as mulheres também eram o publico-alvo, o questionario visou-se saber qual o
consumo de produtos de beleza e procedimentos estéticos das mesmas e coletar dados mais
precisos em relacdo a essas consumidoras. Esse segundo questionario foi composto por vinte e
quatro questdes no total, sendo apenas uma delas era descritiva e as outras vinte e trés questoes
eram objetivas, pois a respondente escolhia a alternativa desejada, é valido destacar que nessa
segunda coleta de dados foram obtidas 242 respostas, as quais serdo analisadas a seguir

juntamente com os dados da primeira coleta realizada.
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5 RESULTADOS E DISCUSSOES

O primeiro questionario teve como principal objetivo identificar o consumo de produtos
de beleza, para isso, obteve-se de 200 respostas, sendo que 96% eram mulheres, ja que era 0
publico-alvo da pesquisa. Diante da questdo que perguntava a idade do participante, 22%
tinham entre 16 a 20 anos, 27,5% tinham de 21 a 30 anos, 20% tinham de 31 a 40 anos e na
maioria com 30,5% tinham 41 anos ou mais. Nota-se nesta questdo que o publico com idades

variadas, sendo que a maioria com 41 anos ou mais.

Na questdo sobre a renda média mensal, obteve-se um publico respondente de todas as

classes sociais, bem variado, como pode-se observar no gréafico.

Grafico 1 - Média de renda mensal.

= Menosdeum salario minimo
m Um salario minimo
m Do salarios minimos

Trés salar ios minimos

m Quatro ou mais sakérios
minimaos

Fonte: Tabulacdo dos resultados da aplicacdo do questionario.

Como pode-se observar no grafico acima, a maioria com 24% ganha quatro ou mais
salarios minimos, mas também, ha um namero consideravel que ganha entre um e dois salarios,
sendo respectivamente 21% e 22% dos respondentes. Com isso, nota-se um poder aquisitivo

maior entre 0s respondentes.

Conforme os dados da seguinte questdo, percebe-se que 87% das pessoas tém o habito
de consumir produtos de beleza e apenas 13% afirmaram que ndo tem. Com isso, percebe-se
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que as mulheres realmente estdo adicionando na sua lista de compras os produtos de beleza,

pois sdo uma prioridade para a maioria, como indica o grafico a seguir.

Gréfico 2 - Vocé tem o costume de comprar produtos de beleza.

= Mo

Fonte: Tabulacéo dos resultados da aplicacdo do questionario.

Quando foi questionado quanto € destinado por més em produtos de beleza, 26% dos
respondentes, neste caso, a maioria, disse que gasta entre R$40,00 a R$70,00. Na sequéncia
21,5% dizem que gastam entre R$10,00 e R$30,00, 21% entre R$80,00 a R$100,00, 20% gasta
R$130,00 ou mais em produtos de beleza e 11,5% gasta de R$100,00 a R$130,00 por més.
Com isso, pode-se ver 0 quanto as pessoas estdo dispostas a investir em produtos de beleza.

Diante da questdo sobre o que influencia e motiva as pessoas a comprarem produtos de
beleza, percebe-se que a maioria respondeu que a qualidade do produto € o fator principal, em
segundo lugar ficou o custo beneficio do produto. Em terceiro lugar, e ndo menos importante,
as pessoas mencionaram sobre a importancia da propaganda do produto, que nada mais é do
que o marketing. Uma das respondentes citou que o cuidado proprio € uma motivacdo para
comprar produtos de beleza. Além disso, a composi¢do do produto é um fator importante, pois
algumas pessoas tém alergias, outra respondente alegou que s6 adquire produtos quando
necessita.

Como pode-se observar no gréfico 3, a seguir, 88,5% das pessoas disseram que
priorizam a qualidade do produto mesmo que isso custe mais caro e apenas 11,5% disse ndo
prioriza a qualidade dos mesmos, iSso mostra 0 quanto as pessoas estao dispostas a investir em

si mesmas, priorizando a qualidade dos produtos que consomem.
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Gréafico 3 - Vocé prioriza a qualidade do produto mesmo que seja mais caro.

= 5im

= Mo

Fonte: Tabulacéo dos resultados da aplicagdo do questionario.

Conforme o gréfico 4, foi questionado para os individuos se escolhem por produtos
mais em conta e observa-se que a maioria, neste caso, 62%, opta por produtos com valores
mais baixos e 38% disseram que ndo escolhem produtos mais em conta. Comparando com o
grafico anterior (gréafico 3) percebe-se que hd uma valorizacdo da qualidade do produto, mas

também, que o valor influencia na compra.

Gréfico 4 - Escolhe produtos de beleza mais em conta.

= 5

= NE&3

Fonte: Tabulagdo dos resultados da aplicacdo do questionario.

Diante da questao que visa saber se a renda impede as pessoas de consumirem produtos
de beleza, viu-se que a grande maioria, 74,5%, disse que a renda ndo os impede de consumir e
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25,5% disse que a renda o impossibilita de consumir produtos de beleza. Com isso, tem-se um

indicio de que a renda ndo € um fator primordial na hora da compra, j& que, como Viu-se

anteriormente, outros quesitos sdo mais importantes, como a autoestima.

Gréfico 5 - Sua renda te impede de consumir produtos de beleza.

Fonte: Tabulagdo dos resultados da aplicacdo do questionario.

A respeito dos produtos mais consumidos, percebe-se que os hidratantes faciais e
corporais ficaram em primeiro lugar, sequido da op¢do maquiagem, em terceiro lugar ficaram
0s produtos de limpeza da pele e em quarto lugar os produtos anti-idade. Alguns respondentes,
ressaltaram os produtos de cabelo, protetor solar e esmaltes. Era previsto que produtos como

hidratantes e maquiagens estivessem nos mais selecionados pelas respondentes.

Diante da questdo que visava saber se o0s respondentes haviam feito algum
procedimento estético como micropigmentacdo ou extensdo de cilios, a maioria disse néo ter
feito nenhum dos dois procedimentos, outra porcentagem afirmou que fizeram
micropigmentacédo e algumas pessoas fizeram os dois procedimentos. Foi questionado para as
pessoas que fizeram algum desses procedimentos, o que as motivou e de acordo com a analise,
percebemos que um dos maiores motivadores é a busca em elevar a autoestima, sendo que esse
fator ja foi constatado em outras pesquisas mencionadas aqui no presente artigo. Em segundo
lugar, as respondentes mencionaram que uma das motivacdes era a diminuicdo do uso de alguns
produtos de beleza, por exemplo, alguém que tenha uma falha na sobrancelha vai preenché-las
diariamente com um lapis adequado, mas se fizer uma micropigmentacdo de sobrancelhas ndo

vai precisar mais preencher.



Foi ressaltado também, por algumas pessoas, que a praticidade no cotidiano é um fator
motivador para realizar algum dos procedimentos citados, o que se encaixa na situacéo relatada
anteriormente, isso nos indica que pode acontecer uma diminui¢do no uso de alguns produtos,

ja que seriam substituidos por procedimentos.

O segundo questionario teve o mesmo objetivo do primeiro, mas aprofundou-se em
alguns pontos para obter uma analise mais objetiva. Para isso, foram coletadas 242 respostas,
0 questionario foi aplicado durante um més e dezessete dias e todos os respondentes declararam
que estavam de acordo com a participagéo.

Os respondentes do segundo questionario foram compostos por 2,5% pessoas de
10 a 15 anos de idade, 21,6% de 16 a 20 anos, como também, 21 a 30 anos tivemos 30,3% dos

respondentes, 16,6% tinham entre 31 a 40 anos e 29% das pessoas tinham 41 anos ou mais.

Comparando com as idades dos respondentes do primeiro questionario, nota-se que
se obteve na segunda analise respondentes de 10 a 15 anos, sendo que no primeiro ndo teve
respondentes dessa idade. Observa-se também que no segundo questionario a maioria dos
respondentes tém entre 21 e 30 anos, sendo na primeira analise a maioria de 41 anos ou mais.
Além disso, percebe-se que da mesma forma que foi no primeiro questionario, 0 maior grupo

de respondentes € do sexo feminino, composto por 98,3%.

Em relacdo a cidades e estados dos respondentes, a maioria era do Rio Grande do Sul, mas
também teve respondentes dos estados de Santa Catarina, Ceara, Minas Gerais, Amazonas,
Parand e Ronddnia. E as cidades da maioria dos respondentes foram Dom Pedrito e Santa
Maria. A partir dos dados coletados, viu-se que a maioria sao brancos com 88%, depois pardos

com 6,2% e pretos com 5,4% dos respondentes.

No quesito da escolaridade, a maioria das respondentes tém ensino superior completo com
42,6% e em seguida com 23,6% sao estudantes da graduacéo, 19,8% pessoas possuem 0 ensino
médio completo, na sequéncia com 9,5% estudantes do ensino médio, estudantes do ensino

fundamental sdo 2,5% e fundamental incompleto 2,1% dos respondentes.

Foi questionado qual a renda mensal dos individuos e obteve-se o0s seguintes
resultados: a maioria, com 28,5% possuem entre um e dois salarios minimos, em seguida 18,6%

tém menos de um salario minimo mensal, outros 14,9% possuem entre dois e trés salarios
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minimos, com trés e quatro salarios minimos 14%, entre quatro e sete salarios minimos tém-se

12,4% e 11,6% pessoas que ganham acima de oito salarios minimos por més.

Gréfico 6 - Renda mensal

» Menos deum saario minimo

« Entre um e dois salarios minimos

« Entre dos e tréssalarios minimos
Entre trés e quatro salarios minimos

» Entre quaro esete sslaricsminimos

Fonte: Tabulacdo dos resultados da aplicacdo do questionario.

Em relacdo a primeira analise pode-se observar uma diminuicdo dos respondentes
que tém a renda menos de um salario minimo e a maioria, em ambas analises, ganham entre

um e dois salarios.

Relacionando a renda com a escolaridade dos respondentes pode-se analisar que a
maioria tem ensino superior completo ou estdo cursando a graduacdo e destaca-se também o
alto nivel de renda em ambas andlises realizadas. Isso reflete nas demais respostas dos

questionarios, como pode-se ver no decorrer da pesquisa.

Quando foi questionado se a renda o impedia de consumir produtos de beleza ou
procedimentos estéticos, da mesma forma que na primeira analise, a maioria disse que nao era

impedido pela renda de consumir.

Gréfico 7 - Sua renda te impede de consumir produtos de beleza ou fazer procedimentos

estéticos.
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Fonte: Tabulacéo dos resultados da aplicacdo do questionario.

A presente pesquisa buscou descobrir quanto da renda era destinada a produtos
de beleza e procedimentos estéticos, a partir dos questionamentos, obteve-se 0s seguintes
dados: na questdo de quanto destina por més da sua renda em produtos de beleza, viu-se que
29,8% dos respondentes investem entre R$ 30,00 a R$ 70,00 da sua renda, 24,4% destinam
entre R$ 70,00 a R$ 100,00 por més, 19% investe entre R$100,00 e R$ 200,00, 11,6% destina
menos de R$30,00, 7,4% investem entre R$ 200,00 e R$ 300,00, ademais, 6,6% investem mais
de R$ 300,00 por més em produtos de beleza. Além disso, 1,2% dos respondentes afirmaram

que ndo usavam produtos de beleza.

Ao analisar e comparar com a primeira analise, a maioria continua destinando
entre R$30,00 e R$70,00 em ambas analises, mas também se nota um namero consideravel de

pessoas que investem mais de R$70,00 por més em produtos de beleza.

Conforme o Brito (2016) os consumidores com baixa renda possuem um limite
na decisdo de compra, pois possuem orcamento familiar restrito. Entretanto, sabe-se que
mesmo com recursos financeiros limitados, segundo Silvia, Parente e Kato (2009), os
individuos utilizam seus recursos financeiros frequentemente para a compra de cosmeéticos,

como viu-se a partir da analise dos dados coletados nesta pesquisa.

Na questdo quanto destina em procedimentos estéticos 42,1% afirmou que nao
faz procedimentos estéticos, mas 14% gasta entre R$ 30,00 e R$ 70,00, 13,2% investe entre
R$70,00 e R$100,00, 12,4% entre R$100,00 e R$200,00, além disso, 6,6% inventem entre
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R$200,00 e R$300,00 em procedimentos estéticos, 5,8% destinam mais de R$500,00, 4,1%

gasta entre R$300,00 e R$400,00 e 1,7% investe entre R$400,00 e R$500,00 nos
procedimentos estéticos. Com isso, percebe-se que um nimero consideravel de pessoas estao
investindo em procedimentos estéticos, que é a maioria, mesmo 42,1% afirmando n&o realizar
procedimentos estéticos, esses dados confirmam o aumento no ramo de produtos de beleza e

procedimentos estéticos que vem ocorrendo nos Ultimos anos.

Gréfico 8 - Quanto destina em procedimentos estéticos.
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Fonte: Tabulacéo dos resultados da aplicacdo do questionario.

Em relacdo aos produtos de beleza mais consumidos, viu-se que os mais adquiridos
séo os produtos de cabelos, com 60,3%, em segundo lugar sdo as maquiagens com 49,6% dos
respondentes, em terceiro lugar com 46,7% os hidratantes faciais, em quarto e quinto lugar,
ambos com 45,9%, produtos de limpeza da pele e hidratantes corporais, em ultimo lugar, com

23,6%, os produtos anti-idade.

Nota-se que ao comparar com a outra analise, 0os produtos para cabelos que na
primeira analise ficaram em quarto lugar dos produtos mais consumidos, na segunda anélise

estdo em primeiro lugar, sendo os mais consumidos.

Além dos mais, buscou-se descobrir o que mais influenciava o cliente na hora da
compra, para isso, diferentes interrogacdes foram realizadas. Um dos questionamentos era se

as propagandas sobre os produtos de beleza influenciam na hora da compra, a maioria, 49,6%,



respondeu que as vezes e 33,5% disseram que sim e 16,9% disseram que ndo. Na questdo que
perguntava se os produtos de beleza que os digitais influencers divulgam os motivava a
compré-los, a maioria, 45,9%, responderam afirmando que as vezes, 32,2% respondeu que ndo

e 21,9% disse que sim.

Ja em relacdo as sugestfes dos amigos, a grande maioria respondeu que sim, que 0S
amigos influenciam na hora da compra dos produtos de beleza, sendo 59,5% dos respondentes,
33,5% responderam que as vezes e 7% disseram que ndo sdo influenciados por amigos na hora
da compra. Foi questionado se o custo beneficio de um produto de beleza influenciava na
compra e a maioria afirmou que sim, sendo 72,3%, entretanto, 20,2% disse que as vezes e 7,4%
respondeu que ndo. Sobre a importancia da qualidade do produto de beleza na hora da compra,
88% dos respondentes disse que sim, que a qualidade os motiva a adquirir, 9,9% respondeu

que as vezes e 2,1% disse que ndo os estimula na hora da compra.

Gréafico 9 - Importancia da qualidade do produto de beleza.
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Fonte: Tabulacéo dos resultados da aplicacdo do questionario.

Ao analisar e comparar com a primeira analise, percebe-se que a necessidade
do produto, o custo-beneficio e a qualidade sdo os fatores que mais influenciam na hora da

compra.

Na questdo que perguntava se a necessidade de um produto de beleza tem

influéncia na hora da compra, 83,1% respondeu que sim, 12,8% disse que as vezes e 4,1%
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respondeu que ndo influencia. Além disso, foi questionado se na hora da compra ele prioriza a
qualidade do produto mesmo que seja mais caro e conforme foi no primeiro questionario, a
maioria, 83,1%, respondeu que sim e 16,9% disse que ndo. Além do mais, averiguou-se a midia
influencia na busca de um padrdo de beleza e 95,5% das pessoas disseram que sim, que as

midias influenciam na busca por um padrédo de beleza e 4,5% responderam que nao.

Além do mais, foi questionado se a vaidade era essencial na vida dos
respondentes e a maioria respondeu que sim, com 57,9% e 42,1% disse que ndo, que a vaidade
ndo é essencial, com isso, observa-se que a vaidade vem cada vez mais tornando-se
indispensavel na vida de muitas pessoas. Tanto que, a maioria dos respondentes disse que ja
comprou algum produto ou fez algum procedimento estético somente por vaidade, sendo
62,4% das pessoas, um numero consideravel, e 37,6% respondeu que ndo, que nunca fizeram

algum procedimento estético ou compraram algum produto por vaidade.

Ainda foi questionado se ja havia feito algum procedimento estético e a
maioria respondeu que nao fez, sendo 50,4% dos respondentes, outros 29,3% disseram ja
fizeram micropigmentacdo de sobrancelha, 19% fizeram extenséo de cilios, 14,5% fizeram
botox, 14% fizeram alguma plastica e 13,6% bronzeamento a jato, como também, alguns

realizaram procedimentos como: lash lifting, harmonizacéo facial e micropigmentacédo labial.

Em relacdo ao que motivou as pessoas a fazerem procedimentos estéticos,
como foi na primeira analise, viu-se que, em primeiro lugar, buscavam elevar a auto estima,
em segundo lugar, querem praticidade, em terceiro, queriam diminuir o uso de alguns produtos
de beleza no dia a dia e alguns disseram que foram influenciados por alguém ou buscaram por
algum padrdo de beleza, tanto que, ao questionar sobre a busca de procedimentos estéticos a
fim de alcancar um padréo de beleza, 51,2% disse que ndo, 26,9% respondeu que as vezes e
21,9% disse que sim, que buscava por procedimentos para alcan¢ar um padréo de beleza.

A partir desses dados analisados viu-se que a renda ndo esta diretamente
relacionada com o consumo de produtos de beleza, as pessoas tanto de renda baixa ou renda
alta estdo consumindo, o0 que varia € a quantidade que estdo consumindo de acordo com as

respectivas rendas de cada um.
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6 CONCLUSAO

A presente pesquisa buscou identificar a relacao entre o consumo feminino de produtos
de beleza e a renda. Viu-se que a renda ndo impede que o consumidor adquira produtos beauty
care, mas a renda pode limitar o poder de compra. Além do mais, identificou-se que a classe
social mais consumista desse setor é a que possui maior poder aquisitivo, entretanto, percebeu-
se que as pessoas de renda inferior sdo consumidores ativos, mas com restri¢@es. Isso confirma
0s estudos ja realizados que destacavam o quanto a classe social € um fator importante no

comportamento de compra.

Ademais, a partir da pesquisa identificou-se que os fatores que mais influenciam na
compra sdo o custo-beneficio, a qualidade e a necessidade do produto. Conforme os dados
coletados, infere-se que os produtos mais usados s&o os de cabelos, maquiagens e o0s
hidratantes.

De acordo com as hipOteses previstas da primeira pesquisa, acreditava-se que as
mulheres jovens usariam mais produtos de maquiagem e as de idade avancada consumiriam
mais produtos de tratamento e prevencao, dessa forma, pode-se comprovar na primeira analise
em que as pessoas de 41 anos ou mais e as de 21 a 30 anos foram os maiores publicos
respondentes, consequentemente, os produtos mais consumidos foram, respectivamente, 0s
hidratantes faciais/corporais e maquiagens. J& na segunda analise os maiores publicos
respondentes foram ao contrario, sendo respectivamente de 21 a 30 anos e 41 anos ou mais,
desta forma, destacou-se em primeiro lugar os produtos para cabelo e depois maquiagens,

hidratantes faciais e produtos de limpeza da pele.

Com isso, pode-se observar que na primeira analise o publico maior com 40 anos ou
mais ficou em primeiro lugar os hidratantes faciais/corporais sendo a necessidade desse
publico, ja na segunda analise o maior publico respondente foi de 21 a 30 anos, por serem mais
jovens os produtos mais utilizados foram os de cabelo, essa variacéo justifica-se pela concepgao

de que o consumo varia de acordo com a idade e necessidade.

Além do mais, acreditava-se que as mulheres de baixa renda usariam produtos mais
caros e que as mulheres de renda alta ndo teriam como prioridade o consumo dos produtos de
beleza. Com a pesquisa, viu-se que a maioria das pessoas prioriza a qualidade dos produtos,
sem levar tanto em consideragdo o valor pago. Observa-se também a mudanca de

comportamento das pessoas, que visam otimizar seu tempo e obter mais praticidade no
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cotidiano ao optar por procedimentos estéticos, mesmo que um grande namero opte mais pelo

uso de produtos de beleza.

Em conformidade com a Teoria do Consumidor, os resultados indicam que este faz
suas escolhas a partir das suas preferéncias, suas restricbes orcamentarias e o seu poder de
escolha. Além disso, vale ressaltar que o que diferencia 0 comportamento de compra é o estilo
de vida de cada um, dessa forma, cada um procura produtos de acordo com suas preferéncias,

seus gostos e personalidade.

Identifica-se com a pesquisa realizada que o consumo feminino de produtos beauty care
ndo esta diretamente relacionado com a renda, segundo a anélise, a grande maioria das pessoas
respondentes, disse ndo ser impedida pela renda de consumir produtos de beleza e que
priorizam a qualidade, mesmo pagando mais caro por isso. Dessa forma, pode-se observar que
as pessoas, em sua maioria, buscam elevar a autoestima e o cuidado consigo mesmas.
Entretanto, procuram mais por produtos de beleza do que por procedimentos estéticos, com o

intuito de obter mais praticidade e diminuir o uso de alguns produtos no dia a dia.

A partir das duas analises realizadas ao longo da pesquisa pode-se identificar que a
renda influencia na compra de produtos de beleza, mas néo as impede de consumir. O que varia

é a quantidade de produtos adquiridos de acordo com a renda.

31



7 REFERENCIAS

ABIHPEC. Brasil é o quarto maior mercado de beleza e cuidados pessoais do mundo.
Disponivel em:<https://abihpec.org.br/brasil-e-o-quarto-maior-mercado-de-beleza-e-
cuidados-pessoais-do-mundo/ >. Acesso em: 2 set. 2020a.

ABIHPEC. O futuro do mercado de beleza: novos habitos trazidos pela pandemia devem
continuar em alta mesmo depois da crise. Disponivel em: <https://abihpec.org.br/o-futuro-do-
mercado-de-beleza-novos-habitos-trazidos-pela-pandemia-devem-continuar-em-alta-mesmo-

depois-da-crise/ >. Acesso em: 2 set. 2020b.

ABIHPEC. O que vai bombar no mercado de beleza em 2020 — e render muito dinheiro.
Disponivel em:<https://abihpec.org.br/o-que-vai-bombar-no-mercado-de-beleza-em-2020-e-
render-muito-dinheiro/>. Acesso em: 2 set. 2020c.

ALBUQUERQUE, M. C. C. Microeconomia. Séo Paulo: McGraw-Hill, 1986.

BENEVIDES, D.; PINHO, M. A. S. V. (Coord.). Manual de economia. 2. ed. Sdo Paulo:
Saraiva, 1996.

BRITO, B. O comportamento de consumo das mulheres de baixa renda em saldo de
beleza. 2016. 76 p. Trabalho de Conclusdo de Curso (Bacharel em Administragdo) -
Universidade de S&o Paulo, Piracicaba, 2016.

CERQUEIRA, A. C.; OLIVEIRA, R. C. R.; HONORIO, J. B. Comportamento do
consumidor de cosméticos: alinhando a percepcdo dos consumidores e vendedores sobre o
processo de compra. Disponivel em:
<http://www.abepro.org.br/biblioteca/enegep2013_TN_STP_183 046 _23146.pdf>. Acesso
em: 9 set. 2020.

FILARD, F.; TRINTA, J. L.; CARVALHO, B. Caracteristicas do consumo de beleza na
base da piramide: analise da percepcdo dos participantes do mercado. Disponivel em: <
http://www.portaldeperiodicos.unisul.br/index.php/EeN/article/view/2753/2505> . Acesso
em: 5 jan. 2021.

GOMES L.; et al. Comportamento do Consumidor no Ramo de Beleza e as Principais
Influéncias no Processo de Compra. Disponivel em:
<https://www.aedb.br/seget/arquivos/artigos17/18825215.pdf> . Acesso em: 9 set. 2020

LIVRAMENTO M. N.; HOR-MEYLL L. F.; PESSOA L. A. G. Valores que motivam mulheres
de baixa renda a comprar produtos de beleza. Revista de Administracdo Mackenzie. S&o
Paulo, v. 14, n. 1, p. 44-74, jan./fev., 2013.

32


https://abihpec.org.br/brasil-e-o-quarto-maior-mercado-de-beleza-e-cuidados-pessoais-do-mundo/
https://abihpec.org.br/brasil-e-o-quarto-maior-mercado-de-beleza-e-cuidados-pessoais-do-mundo/
https://abihpec.org.br/o-futuro-do-mercado-de-beleza-novos-habitos-trazidos-pela-pandemia-devem-continuar-em-alta-mesmo-depois-da-crise/
https://abihpec.org.br/o-futuro-do-mercado-de-beleza-novos-habitos-trazidos-pela-pandemia-devem-continuar-em-alta-mesmo-depois-da-crise/
https://abihpec.org.br/o-futuro-do-mercado-de-beleza-novos-habitos-trazidos-pela-pandemia-devem-continuar-em-alta-mesmo-depois-da-crise/
https://abihpec.org.br/o-que-vai-bombar-no-mercado-de-beleza-em-2020-e-render-muito-dinheiro/
https://abihpec.org.br/o-que-vai-bombar-no-mercado-de-beleza-em-2020-e-render-muito-dinheiro/
http://www.portaldeperiodicos.unisul.br/index.php/EeN/article/view/2753/2505
http://www.portaldeperiodicos.unisul.br/index.php/EeN/article/view/2753/2505
https://www.aedb.br/seget/arquivos/artigos17/18825215.pdf
http://editorarevistas.mackenzie.br/index.php/RAM/index

GERHARDT, T. E.; SILVEIRA, D. T. (orgs.). Métodos de pesquisa coordenado pela
Universidade Aberta do Brasil — UAB/UFRGS e pelo Curso de Graduacdo Tecnoldgica —
Planejamento e Gestdo para o Desenvolvimento Rural da SEAD/UFRGS. — Porto Alegre:
Editora da UFRGS, 2009

PINDYCK, R. S.; RUBINFELD, D. Microeconomia. Tradu¢do de Daniel Vieira. Revisao
técnica de Edgard Merlo, Julio Pires. 8. ed. Sdo Paulo: Pearson Education do Brasil, 2013

RECKZIEGEL, B. S.; ZAMBERLAN, L. Diagnoéstico do mercado de cosméticos: uma
analise do comportamento das consumidoras por meio da venda direta. 2017. 163 p. Trabalho
de Concluséo de Curso (Administracdo) - Universidade Regional do Noroeste do Estado do
Rio Grande do Sul, Santa Rosa, 2017

33



APENDICE
Apéndice 1
1° Questionario on-line
1) Qual a sua idade:
( ) 10a15anos;
( )16 a 20 anos;
()21 a30anos;
( )31 a40anos;
() 41 anos ou mais.
2) Género:
( ) Feminino
() Masculino
() Prefiro néo dizer
3) Qual a sua média de renda mensal?
() Menos de um salario minimo
() Um salario minimo
() Dois salarios minimos
() Trés salarios minimos
() Quatro ou mais salarios minimos
4) Vocé tem o costume de comprar produtos de beleza?
( )Sim
( ) Nao
5) Quanto destina por més da sua renda salarial em produtos de beleza?
( )R$ 10,00 a R$ 30,00

( )R$ 40,00 a R$ 70,00
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35
)R$ 80,00 a R$ 100,00

)R$ 100,00 a R$ 130,00
)R$ 130,00 ou mais
6) O que te influencia e te motiva a comprar produtos de beleza?
) A propaganda dos produtos
) Digitais influencers
) Custo/beneficio
) Qualidade do produto

) Outros

7) Na hora da compra, vocé prioriza a qualidade do produto mesmo que seja mais caro?
) Sim
) Néo
8) Escolhe por produtos de beleza mais em conta?
) Sim
) Néo
9) Sua renda te impede de consumir produtos de beleza?
) Sim
) Néo
10) Quais sdo os produtos de beleza que vocé mais consome?
) Maquiagem
) Produtos de limpeza da pele
) Hidratantes faciais /corporais
) Produtos anti-idade

) Outros

11) Ja fez algum procedimento estético como micropigmentacdo ou extensdo de cilios?



() Micropigmentacdo de sobrancelhas
() Extensao de cilios

() Jafiz os dois procedimentos

() Néo fiz nenhum dos procedimentos

() Outros

12) Se vocé fez algum desses procedimentos, o que te motivou?
() Elevar a autoestima
() Diminuir o uso de alguns produtos de beleza

( ) Outros

Apéndice 2

2° Questionario on-line

Declaro que estou de acordo em participar desta pesquisa.
()sim ()néo

1) Qual a sua idade:

2)Género:

( ) Feminino

() Masculino

() Prefiro ndo dizer
3)Escolaridade:

( ) Ensino fundamental incompleto
() Estudante do ensino fundamental
() Estudante do ensino médio

( ) Ensino medio completo

( ) Estudante da graduacéo



( ) Ensino superior completo
4) Cor:

() Preto

() Pardo

( ) Amarelo

( ) Branco

( ) Indigena

5) Estado:

6) Cidade:

7) Qual a sua média de renda mensal?

() Menos de um salario minimo. (menos de R$1.045,00)

() Entre um e dois salarios minimos. (R$1.045,00 a R$2.090,00)

() Entre dois e trés salarios minimos. (R$2.090,00 a R$3.135,00)

( ) Entre trés e quatro salarios minimos. (R$3.135,00 a R$4.180,00)

( ) Entre quatro e sete salarios minimos. (R$4.180,00 a R$7.315,00)

( ) Acima de oito salarios minimos. (mais de R$8.360,00)

8) Sua renda te impede de consumir produtos de beleza ou fazer procedimentos estéticos?
( )Sim

( ) Nao

9) Quanto destina por més da sua renda salarial em produtos de beleza?
() Menos de R$ 30,00.

( )Entre R$ 30,00 e R$ 70,00.

( )Entre R$ 70,00 e R$ 100,00.
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( )Entre R$ 100,00 e R$ 200,00.
( )Entre R$ 200,00 e R$ 300,00.
( )Mais de R$ 300,00.
() Néo faco uso de produtos de beleza.
10) Quanto destina em procedimentos estéticos ?
( ) Entre R$ 30,00 e R$ 70,00.
( )Entre R$ 70,00 e R$ 100,00.
( )Entre R$ 100,00 e R$ 200,00.
( ) Entre R$ 200,00 e R$ 300,00.
( )Entre R$ 300,00 e R$ 400,00.
( )Entre R$ 400,00 e R$ 500,00.
(' )Mais de R$ 500,00.
( ) Néo fago procedimentos estéticos.
11) Quais s&o os produtos de beleza que vocé mais consome?
() Maquiagem
() Produtos de limpeza da pele
() Hidratantes faciais
() Hidratantes corporais
() Produtos anti-idade
() Produtos para cabelo
12) As propagandas sobre os produtos de beleza te influenciam a compra-los?
()sim
( ) nao
() as vezes

13) Os produtos de beleza que os digitais influencers divulgam te motivam a compra-los?
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() sim

( ) nao
() as vezes
14) As sugestdes dos teus amigos te influenciam na compra dos produtos de beleza?
()sim
( ) ndo
() as vezes
15) O custo/beneficio de um produto de beleza te influencia na compra?
() sim
( ) nao
() as vezes
16) A qualidade do produto de beleza te motiva a compréa-1o0?
()sim
( ) nao
() as vezes
17) A necessidade de um produto de beleza te influencia na hora da compra?
() sim
() ndo
() as vezes
18) Na hora da compra, vocé prioriza a qualidade do produto mesmo que seja mais caro?
()sim
( ) nao
19) Vocé acha que as midias influenciam na busca de um padréo de beleza?
( )sim

( ) nédo



20) Vocé acha que a vaidade é essencial/indispensavel na sua vida?
() sim
( ) nao
21) J& comprou algum produto ou fez algum procedimento estético somente por vaidade?
()sim
( ) nédo
22) J& fez algum desses procedimentos estéticos?
() Micropigmentacdo de sobrancelhas
( ) Micropigmentacéo labial
( ) Extensdo de cilios
( )Lash Lifting
( )Botox
( ) Pléstica
() Harmonizacéo facial
( ) Bronzeamento a jato
() Nao fiz nenhum dos procedimentos
23) Se vocé fez algum desses procedimentos, o que te motivou?
() Elevar a autoestima
() Diminuir o uso de alguns produtos de beleza
() Praticidade
( ) Influenciado(a) por alguém
( ) Busca por algum padréo de beleza
() Néo fiz nenhum dos procedimentos citados acima
24) Vocé busca algum procedimento estético a fim de alcancar um padréo de beleza?

()sim



( )ndo

( )as vezes
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