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PERFIL DEL 
CONSUMIDOR DE 
DERMOESTÉTICA

CANAL DE BÚSQUEDA
DE INFORMACIÓN

Género

80%20%

Edad

10%

18-25 años 26-40 años

30%

41-55 años

40%

20%

56-70 años

Promedio: 44 años

¿Dónde buscan información? Los que buscan en internet, 
buscan en...

Voy a una farmacia

62%

En tiendas de cosmética

44%

Voy a una parafarmacia

43%

Voy a un médico/dermatólogo

30%

Pregunto a amigos/conocidos/familiares…

21%

Voy a un centro de belleza

18%

Voy a un herbolario

13%

Busco a través de internet

51%

Redes Sociales

36%

Blogs

47%

Foros de consumidores 
y/o especialistas

36%

Web del laboratorio

27%

Páginas de marcas 
de cosmética

62%
64%
Mujer

Buscador de internet

54%

Relevancia de marca

ActualPre-COVID 

Farmacia 
Offline

Otro establecimientos 
Offline

Online
Otro establecimientos 

Farmacia 
Online

Trato directo/ 
atención pers.

Confianza y 
seguridad

Ver y tocar el 
producto

Cercanía y 
proximidad

Criterio 
profesional

Rapidez e 
inmediatez

DRIVERS DE  COMPRA POR CANAL

.

CONVIVENCIA CANALES

97%total offline 85% total online

BARRERAS DE COMPRA ONLINE 

CAMBIO DE
HÁBITOS DE COMPRA

Sí
31%

No

69%

EVALUACIÓN ALTERNATIVAS ONLINE

Base: 358

69%
Visitaron más 
de una web 

antes de 
comprar el 
producto

CANAL DE COMUNICACIÓN DE MARCA

No es necesario

Sí, pero 
máximo 1 vez 

a la semana

Sí, cuantas 
más mejor

La mayoría de los 
compradores de 

productos 
dermocosméticos 

(74%) ve 
interesante que la 

marca le envíe 
comunicaciones 

de sus productos.

Descuentos

Procesos de elaboración

Tutoriales/Trucos de belleza

Nuevos productos

Modo de empleo

Sorteos

Comunicaciones Corporativas

Historia de la empresa

Quién está utilizando los productos

1º

2º

3º

 CONTENIDOS DE MARCA FAVORITOS

El farmacéutico

El médico/dermatólogo

El dependiente de la parafarmacia

El dependiente de la tienda cosmética

Pregunto a amigos/conocidos

Opiniones de otros consumidores

El esteticista del centro de belleza

Publicidad en TV

Influencer

Tendencias de moda en Redes

Publicidad en Redes Sociales

Mi personal shopper

Influenciadores en
la elección de marca

Drivers de
decisión de compra

De nuevo el peso del farmacéutico es 
importante para escoger un producto de 

dermocosmética, pero existen otros aspectos 
que también influyen como los ingredientes 

naturales, la marca y el precio. 

LA COMPRA ONLINE

CANAL DE COMPRA
DE PRODUCTOS

RELACIÓN CON
EL CONSUMIDOR

De cada 10 compras...

Drivers de compra Offline Drivers de compra Online

Fuente:  I I  Estudio Dermocosmética Elogia Pharma

p h a r m a . e l o g i a . n e t

2 de cada 3 compradores
encuentran atractivo recibir comunicaciones personalizadas 

y justo este tipo de comunicaciones provocan una alta 

motivación para comprar la marca.

PESO ELECCIÓN MARCA 

En 6 de cada 10 ocasiones 
de compra de productos de 
dermocosmética, el comprador 
tiene clara la marca que desea.

26% 24%

50%

20%

47%

19%

14%

18%

45%

24%

13%

Principales canales de compra

Tienda física de cosmética

Parafarmacia física

Farmacia online

Tienda de cosmética online

Parafarmacia online

Amazon

Buscador y anuncios que aparecen

Anuncios

Páginas comparadoras

En otro sitio

Farmacia física 46%

13%

12%

10%

6%

4%

4%

3%

1%

1%

1%

 3 de cada 10 afirman haber cambiado 
sus hábitos de compra de productos de 
dermocosmética tras las restricciones.

Productos cosméticos de cuidado facial

Productos cosméticos para el bronceado, protección solar

Productos cosméticos para la higiene bucal y dental

Productos cosméticos para el aseo e higiene

Productos cosméticos desodorantes y antitranspirantes

Productos cosméticos para los labios

Productos cosméticos capilares

Productos cosméticos para el área de los ojos

Productos cosméticos para las uñas

Productos cosméticos depilatorios

Más de 2 veces a la semana

Una vez a la semana

Una vez al mes

Una vez cada 
dos meses

Con poca frecuencia

Frecuencia de comprasTop productos ventas dermoestética

70%

67%

65%

56%

54%

44%

42%

38%

36%

33%

61%

8%
31%

Compra directa en 
página de confianza

Visita entre 2 y 5 páginas 
web antes de comprar

Visita más de 5 
páginas web

59%

36%

28%

27%

25%

19%

12%

10%

5%

8%

3%

5%

No cuenta con 
asesoría física

Más Fiabilidad en 
farmacia

Tangibilidad del 
producto 

Urgencia de 
necesidad

Decisión de compra 
meditada, con marca

decidida previamente

Decisión de compra 
alterada por 

asesoramiento directo. 

58%

42%

38%

16%

12%

12%

8%

8%

5%

Recomendación del farmacéutico

Ingredientes naturales

Precio

Influencer

Amigo

Formato/tamaño

Marca

28%

Comodidad

22%

Mejor precio

10%

Rapidez/
Inmediatez

7%

Variedad 
productos/

Marcas

19%

14% 14%

9% 9%

6%

25%

13%

36%

20%

6%

50%

22%

8%

7%

6%

4%

2%

2%

0%

74% sí
El canal más 
mencionado es 

Email (72%).

15%

 compra en establecimientos 
Solo físicos  (nunca online)

3%

Solo compra en establecimientos 
online (nunca offline)

Solo offline Solo online

El canal offline es mayoritario entre compradores de dermocosmética, pero
 8 de cada 10 compradores son híbridos

60% 51% 20%45%

82%

online

convivencia 
offline & online

25%

offline 

57%

Compra más habitualmente 
en establecimientos físicos

habitualmente Compra más 
en establecimientos online

Farmacia online

49%

71% 29%
Farmacia

Tienda Cosmética

Parafarmacia Farmacia

10%19%

Otro

46%12%13%

ON OFF


