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Abstract

The "El Peluquerito” Bazaar is a new place, located in the Ciudadela Villa Espafia 2 in the north
of Guayaquil, dedicated to the retail sale of products for hairdressing, among these, beauty
articles, supplies or utensils for hairdressers (scissors, bruss, dye brushes, etc.) and infant
cosmetics; In the first month of operation the sales have been low, generating concern to the
owner of the establishment, currently there is little influx of customers to the premises and the
lack of local signs.

For the aforementioned, the corresponding research will be carried out in order to identify the
factors that influence the purchase decision of the clients in the beauty articles in order to
increase sales in the short and medium term.

This research will contribute to the business having a better positioning and increased sales,
with a fundamental contribution for hairdressers and consumers in the sector, since it is the first
commercial establishment focused on the sale of hairdressing and beauty articles in the area. of
Villa Spain 2.

Commercial strategies are also presented to increase the sales of the "El Peluquerito” bazaar
by improving the quality of the service and satisfying the needs of the customers, identifying the
factors that influence the purchase decision of the customers.

The marketing strategies will ensure that the "El Peluquerito” bazaar has new opportunities
within its market niche, attracting new clients from the sector and creating the need to acquire
and use beauty products for personal or commercial use.
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Resumen

El Bazar “El Peluquerito” es un local nuevo, situado en la Ciudadela Villa Espafia 2 al
norte de Guayaquil, dedicada a la venta al por menor de productos para peluqueria, entre
estos, articulos de belleza, suministros o utensilios para peluqueros (tijeras, pinillas, brochas de
tintura, etc.) y cosméticos infantil; en el primer mes de funcionamiento las ventas han sido bajas
generando preocupacion al propietario del establecimiento, actualmente hay poca afluencia de
clientes al local y la falta de sefialética propia del local.

Por lo anterior ya mencionado, se realizard la investigacion correspondiente con el
objetivo de identificar los factores que inciden en la decision de compra de los clientes en los
articulos de belleza con el fin de incrementar las ventas a corto y mediano plazo.

Esta investigacion contribuira a que el negocio tenga un mejor posicionamiento e
incremento de las ventas, con un aporte fundamental para las peluquerias y consumidores del
sector, ya que, es el primer local comercial enfocado a la venta de articulos de peluqueria y
belleza en la zona de Villa Espafia 2.

También se presentan estrategias comerciales para incrementar las ventas del bazar
“El Peluquerito” mejorando la calidad del servicio y la satisfaccion de las necesidades de los
clientes, se identificaran los factores que influyen en la decisién de compra de los clientes.

Las estrategias de comercializacion aseguraran que el bazar “El Peluquerito” tenga
nuevas oportunidades dentro de su nicho de mercado, captando nuevos clientes del sector y
creando la necesidad de adquirir y utilizar productos de belleza para uso personal o comercial.

Este proyecto se basa en la linea de investigaciéon de la Carrera de Mercadotecnia en el
comportamiento del consumidor.
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ANTECEDENTES

Alexis Roldan (2013) en su Blog “Una docena de estrategias para rentabilizar
un pequefio salon de peluqueria” en la pagina web http: //unadocenade.com/, expone que
muchos pequefios negocios de servicios artesanales, como es el caso de las peluquerias, que
se reciclan de las modas y las tendencias, también deben nutrirse de las estrategias

empresariales.

Roldan (2013)considera necesario implementar varias estrategias que ayuden a dar a

conocer el negocio de belleza en el mercado, permitiendo asi, obtener como resultado el



incremento de las ventas Yy rentabilidad del negocio mejorando sus recursos y ser sostenibles
en el tiempo, también insta a que todo propietario del negocio debe utilizar un programa de
gestion para que haya mas agilidad en el servicio puesto que una buena base de datos dara un

abanico de posibilidades para la toma decisiones..

Las estrategias que ayudaran en esta investigacion, adaptandolo al tipo de negocio a la
que esta direccionada el Bazar “El Peluquerito”, se puede implementar la busca de
oportunidades fuera del establecimiento, mediante un analisis Foda, hacer un concurso fuera y
dentro el establecimiento mediante promociones ya que esto ayudara a mantener incentivados

a los clientes a comprar los productos, recompensa a los mejores clientes.

METODOLOGIA
Para esta investigacion se utilizard el método deductivo y el método analitico donde

emplearemos la técnica de encuesta para esto se realizara una investigacion de campo.

El método deductivo, ayudara en la investigacién que se realizara en el bazar “El
Peluquerito” ya que los datos recopilados acerca del comportamiento de hechos y fenémenos

enfocados en la comercializacion del sector norte de la ciudad de Guayaquil.

El método analitico permitird analizar los resultados y explicarlos para llegar a una
conclusién confiable, haciendo que el investigador encuentre estrategias oportunas y

necesarias que ayuden a incrementar las ventas del bazar “El Peluquerito”

El proyecto de investigacion se desarrollé en el sector norte de la ciudad de Guayaquil,
Ciudadela Villa Espafia2, el grupo objetivo de esta investigacion son mujeres de 18 afios en
adelante, duefios o administradores de peluqueria del sector; nivel socioeconémico clase
media, el tiempo de investigacion serd durante 12 meses. El grupo objetivo de la investigacién
va a adquirir y utilizar productos de belleza para uso personal o comercial. El nimero total de
habitante de la Ciudadela “Villa Espafia 2” es de: 46.750 habitantes hasta diciembre del 2012.

El tamafio de la muestra: Se aplica la siguiente formula para obtener el niumero de

personas a encuestar
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RESULTADOS
Las encuestas se la realizaron con el fin de conocer la frecuencia de uso de productos
de belleza en las mujeres que les gusta cuidar su imagen, las marcas preferentes, los medios
de comunicacién mas efectivos al momento de informar alguna novedad que tenga el bazar “El

Peluquerito”.

Asi como para saber si conocen el bazar “El Peluquerito”, los productos que ofrece;
también es importante conocer de la competencia ya sea esta directa o indirecta, es por tal
motivo que se les menciona algunos puntos de venta conocidos para conocer cual es el que

tiene mas demanda.

Pregunta 1 ¢ Compra usted productos de belleza?

Tabla #6 — Pregunta 1

Descripcion Frecuencia %

Si 279 73%
No 103 27%
TOTAL 382 100%

Nota: Encuesta realizada a la poblacion Objetiva
Fuente: El Autor
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Figura#5 Encuesta realizada a los habitantes de villa Espafia. Fuente sector norte de
la ciudad de Guayaquil, el nimero de encuestados fueron 382.
ANALISIS
El resultado de las encuestas realizadas nos dio que el 27% de las mujeres de Villa
Espafia 2 del sector norte de Guayaquil no compran productos de belleza y el 73% si compra,
siendo esta una oportunidad para el bazar “El Peluquerito” de captar nuevos clientes e

incrementar las ventas.

Pregunta 2 ¢ Con que frecuencia compra productos de belleza?



Tabla #7 — Pregunta 2

Descripcion Frecuencia %
Semanal 61 16%
Mensual 133 35%
Trimestral 93 24%
Semestral 75 20%
Anual 9 2%
Otros 11 3%
TOTAL 382 100%

Nota: Encuesta realizada a la poblacion Objetiva
Fuente: El Autor
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Figura # 6 Encuesta realizada a los habitantes de villa Espafia 2 por Jenniffer Cantos.
Fuente sector norte de la ciudad de Guayaquil, el nimero de encuestados fueron 382

ANALISIS

El 35% de las mujeres del sector compran productos de belleza mensualmente y el
16% compra productos cada semana, el 24% compra trimestralmente, el 20% semestral y solo
el 2% compra cada afio. Lo que nos indica que el mayor peso de las ventas se va a ver
reflejado de forma mensual dandonos 1 frecuencia de compra y semanal dandonos 4
frecuencia de compra al mes.

Pregunta 6 ¢ En su decision de compra cuanto influye la publicidad?

Tabla #11 — Pregunta 6



Descripcion Frecuencia %

Bastante 139 36%
Poco 150 39%
Nada 93 24%
TOTAL 382 100%

Nota: Encuesta realizada a la poblacion Objetiva
Fuente: El Autor

La publicidad como influencia de compra
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Figura # 10 Encuesta realizada a los habitantes de villa Espafia 2 por Jenniffer Cantos. Fuente
sector norte de la ciudad de Guayaquil, el nimero de encuestados fueron 382

ANALISIS

El 39% de las encuesta dio como resultado que la publicidad influye poco al momento
de realizar la compra, para el 37% influye bastante y el 24% no influye nada, por tal motivo es
importante que el bazar pueda informar las novedades por medio de publicidad ya que el
porcentaje es atractivo captando nuevos clientes con esta herramienta.

Pregunta 7 ¢ Cudl suele ser el factor determinante al momento de la compra?

Tabla #12 — Pregunta 7



Descripcion Frecuencia %
Servicio 97 25%
Precio 121 32%
Promocién 132 35%
Crédito 32 8%
TOTAL 382 100%

Nota: Encuesta realizada a la poblacion Objetiva
Fuente: El Autor
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Figura # 11 Encuesta realizada a los habitantes de villa Espafia 2 por Jenniffer Cantos. Fuente
sector norte de la ciudad de Guayaquil, el nimero de encuestados fueron 382

ANALISIS

Segun los resultados de las encuestas realizadas uno de los factores determinantes al
momento de efectuar la compra son el precio con un 32%, las promociones en el punto de
venta con un 35%, y el servicio con un 25% es por eso que el bazar deberd implementar
promociones atractivas y fijar precios competitivos versus su competencia complementado con
el buen servicio. El crédito al momento de la compra no influye ya que los resultados arrojaron
el 8% de las encuestas.

Pregunta 9 ¢ Compraria productos de belleza del Bazar el Peluquerito?

Tabla #14 — Pregunta 9



Descripcion Frecuencia %
Muy probablemente 98 26%
Probablemente 132 35%
Poco probable 121 32%
Nada probable 31 8%
TOTAL 382 100%

Nota: Encuesta realizada a la poblacion Objetiva
Fuente: El Autor
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Figura # 13 Encuesta realizada a los habitantes de villa Espafia 2 por Jenniffer Cantos. Fuente
sector norte de la ciudad de Guayaquil, el nimero de encuestados fueron 382
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ANALISIS

Segun los resultados de las encuestas realizadas el 34% de la poblacién
probablemente compraria productos en el bazar y el 26% muy probablemente compraria los
productos que ofrece el bazar “El Peluquerito”, mientras que solo el 8% no compraria
productos. Siendo esto una oportunidad para el incrementar las ventas del bazar “El
Peluquerito”.



CONCLUSIONES
El consumidor adquiere productos de belleza y cuidado capilar de acuerdo a su
necesidad ya que ayudan a mejorar el autoestima y a su vez a realzar la belleza que hay en
cada mujer; en la actualidad la mujer de hoy sabe la importancia de tener una buena imagen,
puesto que se requiere de una excelente presentacion para presentarse a un trabajo, a una
entrevistas laboral, eventos sociales, etc.; por tal motivo tiene un impacto muy fuerte en el
ambito social, econdmico, educativo, etc.

El bazar “El Peluquerito” busca ser lider en el sector donde esta ubicado, siendo este al
norte de la ciudad con los productos de belleza que ofrece que ademas de ser de calidad,
tienen un precio competitivo para el consumidor final como para las peluquerias que estan a
sus alrededores cuenta con un organigrama prometedor que dara rentabilidad al negocio. Por
esta razén se asegura que al implementar todas las estrategias planteadas en la investigacion

la marca “El Peluquerito” ganara posicionamiento en la mente de los consumidores.

A través de una encuesta realizada a mujeres en la ciudad de Guayaquil podemos
afirmar que la gran mayoria de mujeres utilizan productos de belleza y que desde la
adolescencia se han preocupado por su aspecto exterior, que la calidad del producto es lo
primero en que se fijan para realizar la compra sin dejar a un lado el precio y que, a pesar que.
El peluguerito es una marca institucional nueva en el mercado, las personas estan dispuestas a
adquirir los productos que ofrece.

El bazar “El peluguerito” evalia constantemente la rentabilidad del negocio frente a la
inversibn con la implementacion del personal de ventas, y deméas estrategias de
posicionamiento que se mencionan en la investigacién, para lograr los objetivos propuestos

mediante el analisis de resultados.
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