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INTRODUCAO:

Tanto o comportamento de compra, como o consumo de servigos de beleza voltados ao
publico masculino tém ganhado notoriedade no mercado brasileiro. A mudancga nesse
comportamento ao longo dos ultimos anos evidencia uma preocupacgao crescente dos
homens com sua aparéncia, levando homens a procurar e exigir produtos cada vez mais
eficazes no tratamento corporal e facial. Esse novo perfil tem despertado a industria de
cosmeéticos e o setor de servicos a necessidade de adequar a oferta a demanda exigida
desse mercado, a primeira vista, promissor.

Considerando essas evidencias, o objetivo dessa pesquisa foi analisar o processo de
decisdo de compra de servicos de barbearia (BLACKWELL; ENGEL; MINIARD, 2005;
LOVELOCK; WIRTZ; HEMZO, 2011) conforme a percepc¢do de consumidores do servico.

DESENVOLVIMENTO:

O tipo de pesquisa que embasou este trabalho foi a qualitativa e exploratéria. A
populacdo da pesquisa foi formada por usudrios de servicos de barbearia, sendo 10
entrevistados alunos, funciondrios e professores da Faculdade de Artes e Comunicacdo
(FAC); e 10 entrevistados alunos, funcionarios e professores do Instituto de Filosofia e
Ciéncias Humanas (IFCH), sendo escolhidos por conveniéncia do pesquisador. Os
sujeitos foram selecionados considerando caracteristicas de género (masculino); faixa
etaria entre 17 a 45 anos, estudantes universitarios, professores e funcionarios.

Com base nos resultados, identificou-se que na fase pré-compra (reconhecimento da
necessidade, busca de informacbes, avaliacdo das alternativas) o atendimento
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expressaram Sua agao pelos servicos adqumdos ao relatarem que a experiéncia
aten}au as suas expectatlvas Ficou evidente também, que os entrevistados voltariam a
adquirir o servigo.

Cientes que o servico é intangivel, os prestadores do servico de barbearias, devem
preocupar-se com o lugar onde o servico é prestado, levando em conta a facilidade de
acesso, o estacionamento e a higiene dos materiais utilizados no procedimento. Esses
fatores permitem a tangibilizacdo dos servicos. Dessa forma, como o objetivo das
barbearias é manter e aumentar a participacdo no mercado, é necessdrio criar e
preservar o bom relacionamento e o atendimento, visando minimizar as fraquezas e
administrar as ameacas externas. Como a concorréncia do setor é acirrada, é relevante
manter os pontos fortes ressaltados na pesquisa, e procurar oportunidades existentes
no mercado. A inovagao e qualificacdo dos profissionais devem ser sempre constantes,
pois o setor segue tendéncias.

CONSIDERAGOES FINAIS:

Com o crescimento exponencial do setor de beleza, em especial a prestacao de servigos
estéticos masculinos, aliado ao novo estilo de vida do homem, as barbearias tém
ganhado notoriedade. Assim entendeu-se como pertinente analisar o processo
decisério de compra de servicos de barbearia, buscando compreender como o usuario
desse servico decide a compra para que as empresas possam qualificar as decisdes
estratégicas e taticas de marketing.

REFERENCIAS:

BLACKWELL, Roger D; MINIARD, Paul W; ENGEL, James F. Comportamento do
Consumidor. S3o Paulo: Pioneira Thomson Learning, 2005.

LOVELOCK, Christopher H; WIRTZ, Jochen; HEMZO, Miguel Angelo. Marketing de
servicos: pessoas, tecnologia e estratégia. 72 ed. Sdo Paulo: Pearson Education- Br,
2011.

AN
VA ﬂc’qu UPFE

FAPERGS - — Universidade

—— A + v . e o e — e & Pasio Funde

eperadidar

Sockd UMY

POt pe T




_a\\'{}“ | | | i

!
|

. T . Universidade e comunidade

Y111 SEMENG DO &

. - ' n By, DE OUTUBRO
. CON“I:CIIME"TO (N 307052016

‘ IhMe pesquisa): Numero da
\'

PN

T AT __FAPERGS _ Qcnpg wee

S -

o Pasio Funde



