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Titulo: Un buen ejemplo de cd6mo armar un negocio rentable entre tantos centros de belleza y barberias

Estilista distribuye en Chile prestigiosa marca espanola con productos y servicios

Un buen ejemplo de como armar un
negocio rentable entre tantos
centros de belleza y barberias

Confirmado:
siempre hay una
buena cuota de
presupuesto
destinado a verse
mejor o sentirse
bien.

FRANCISCA ORELLANA

unque el momento econé-
A mico no es el de los mejo-
res en Chile, la estilista Yi-
net Diaz cuenta que igual las per-
sonas destinan parte de su presu-
puesto para mantener su cabello y
acuden hasta un salén de belleza.
Por eso, empez6 a distribuir de
manera exclusiva en peluquerias y
barberias la marca espanola Ousto
Cosmetics, fundada en Espanaen
2018 y especialistas en productos
para cuidary limpiar el cuero cabe-
lludo, mejorando la salud capilar
de manera profesional, que les
permite a los estilistas sumar un
nuevo servicio a su negocio.
Tiene un portafolio de més de
30 productos, entre champu,
acondicionadores, tratamientos,
etc: "Para poder distribuirla en Chi-
le tuvimos que cumplir con todos
los requisitos exigidos por el Insti-
tuto de Salud Publica (ISP) para
asegurar que cumplen con los es-
téandares de calidad y seguridad
para su comercializacién en el
pais. Contamos con mas de 30
productos, de los cuales 10 estan
especificamente enfocados en el
cuero cabelludo, incluyendo una
mascara de tratamiento que se
aplica exclusivamente en esta zo-
na”.

Yinet Diaz maneja

un portafolio de ¢Por qué distribuir sélo a pe-
30 productos de luquerias?
belleza. “Al ser una marca exclusiva pa-

ra salones y barberias, los clientes
sienten que reciben un tratamiento
premium, lo cual agrega valor in-
cluso en tiempos econémicos
complejos.

A partir de mi experiencia como
peluquera, entendi que el cabello
es la materia prima mas valiosa de
nuestro trabajo y que, en muchos
casos, no estarecibiendo el cuida-
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do profundo que realmente nece-
sita. Hoy en dia, cada vez mas per-
sonas presentan alteraciones en
su cuero cabelludo como caspa,
resequedad, irritacion e inflama-
cién, debido al estrés, la contami-
nacién y el uso frecuente de distin-
tos productos capilares. Sin em-
bargo, muchas opciones en el
mercado estan disefiadas para
embellecer el cabello de forma in-
mediata, sin abordar la raiz del pro-

¢Es un mercado muy com-
petitivo?

“Siempre hay espacio para cre-
cer, y mas cuando se ofrece a los
salones y alas personas la oportu-
nidad de disfrutar de productos in-
novadores. Todo comienzo lleva
un proceso, pero el verdadero va-
lor esté en accionar, tener determi-
nacion y objetivos claros en este
mercado, porque lo que queremos
es cambiar la manera de ver la pe-
luqueria en Chile, brindando solu-
ciones capilares que trascienden
lo convencional y generando un
impacto positivo en la industria”.

¢Qué diferencia esta marca
de lo que existe en el mercado?

“Su exclusiva tecnologia de oxi-
genacion capilar, que limpia y trata
el cuero cabelludo, no solo mejora
la apariencia del cabello, sino que
actladesdelaraiz: regenerala epi-
dermis, limpia profundamente, de-
sinflama el cuero cabelludo y lo
mantiene en equilibrio. Su enfoque
va mas alla de la estética, se trata
de devolver la salud al cuero cabe-
lludo para que el cabello pueda
crecer fuerte y revitalizado.

QOusto naci6 precisamente por
la necesidad de elevar la peluque-
ria a otro nivel, con una vision que
prioriza la salud capilar real. No es
solo un producto, es una nueva
forma de hacer peluqueria en Chi-

le: mas consciente, mas efectiva y
con resultados que transforman la
experiencia tanto para el estilista co-
mo para el cliente”.

¢Permite ampliar las fuentes
de ingreso?

"Si, hasta ahora las personas van
a la peluqueria para cortar, tinturar,
peinar, alisar o hacer mechas, pero
ahora también pueden pedir la oxi-
genacion capilar, generando una
nueva fuente de ingresos para los
salones. Ademas, los productos no
recurren a ingredientes agresivos o
sintéticos, porque se apuesta por lo
natural, lo que no solo fideliza a los
clientes, sino que posiciona al salén
como un referente en bienestar ca-
pilar”.

¢En qué segmento de pelu-
querias se enfocan?

“En Chile hay muchas peluque-
rias, desde pequenos emprendi-
mientos hasta grandes salones
consolidados. En esta primera eta-
pa nos estamos enfocando en salo-
nes que compartan nuestra filosofia
y valores de marca donde se valore
el cuidado integral del cabello, y la
recepcion ha sido increible. Ade-
mas, hemos aprovechado el verano
para que los estilistas prueben
nuestros productos y se familiaricen
con su uso, junto con hacer capaci-
taciones porque anade unalinea de
negocio rentable a los salones y
barberias”.

¢Qué es lo mas vendido hasta
ahora?

“Los tratamientos de oxigena-
cion capilar han sido los mas vendi-
dos, ya que abordan problemas co-
munes como la sensibilidad del
cuero cabelludo, la falta de brillo y la
debilidad capilar desde la raiz”.

Méas informacion en la web de
Ousto Cosmetics y en @ousto.cos-
m:sticschiie en Instagram.
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