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RESUMEN

Este trabajo de investigacion propone Estrategias de Marketing con la
finalidad de incrementar nuevos clientes en el centro de peluqueria
“HERMANOS” de la Comuna de San Antonio del Cantén Playas, se debe a
gue el centro de peluqueria no cuenta con muchos clientes ya que se busca
mejorar las Estrategias de Marketing para poder incrementar y retener a los
clientes debido a que en el sector no existe otro centro de peluqueria. Los
centro de peluqueriay barberia brindan un momento de dedicacién personal
es decir tener buena relacion, conocer nuevas tendencias, tratamientos
especiales para fortalecer el cabello y barba y tener una atencion
personalizada en cdmo mejorar y cuidar la imagen personal que permita lucir
y sentirse mas saludables. El objetivo general es Proponer estrategias de
marketing para la Peluqueria “HERMANOS” que permita incrementar nuevos
clientes en el periodo 2019. El tipo de investigaciéon que se realizo fue
descriptiva. Las técnicas aplicadas en la presente investigacion fueron la
encuesta y entrevista. Para presentar una solucion al problema se realiz6
Estrategias de Marketing para la peluqueria “HERMANOS”, en la cual se
presenta toda la informacién a continuacion sobre las estrategias de
marketing que requiere en el centro de peluqueria “HERMANOS”.

Estrategias Marketing Clientes
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ABSTRACT

This research paper proposes Marketing Strategies with the purpose of
increasing new clients in the “HERMANOS” hairdressing center of the San
Antonio del Canton Playas Commune, it is because the hairdressing center
does not have many clients as it is sought Improve Marketing Strategies to
increase and retain customers because there is no other hairdressing center
in the sector. The hairdressing and barber center provide a moment of
personal dedication that is to say, have a good relationship, learn about new
trends, special treatments to strengthen hair and beards and have
personalized attention on how to improve and take care of the personal image
that allows you to look and feel healthier. The general objective is to propose
marketing strategies for the “HERMANOS” Hairdresser that allows to increase
new clients in the 2019 period. The type of research that was carried out was
descriptive. The techniques applied in the present investigation were the
survey and interview. To present a solution to the problem, Marketing
Strategies for the “HERMANOS” hairdresser was carried out, in which all the
information below on the marketing strategies required in the “HERMANOS”
hairdressing center is presented.

Strategies Marketing Clients
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CAPITULO |
EL PROBLEMA
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Ubicacion del problema en un contexto

La clave del éxito de un negocio surge desde las estrategias de marketing bien
desarrollado. Muchas oportunidades de negocio no llega a triunfar cuando no se
mantiene una relacién equilibrada entre la idea de producto y/o servicio con los
objetivos y recursos de que se dispone. Sin embargo, un analisis de negocio
detallado y una buena estrategia de marketing, permite vender y ofrecer servicio o
productos para llegar de un modo eficaz a los clientes potenciales y actuales con
exito.

Es muy importante tener en cuenta que una estrategia de marketing es un proceso
cambiante. Por un lado, cada vez dispone de mas medios para lanzar estrategias
con el fin de llegar al cliente desde el clasico anuncio en una publicacion al Marketing
online-. Por otro lado, el propio negocio no tiene las mismas necesidades en sus
inicios que conforme va creciendo. Depende de los objetivos de estrategia en cada
momento es decir las estrategias de Marketing van variando en un proceso de

adaptacion continuo.

Proporciona una vision clara del objetivo final y de lo que quiere conseguir en el
camino hacia la meta, a la vez informa con detalle de la situacidén y posicionamiento
en la que se encuentra, marcando las etapas que se han de cubrir para su
consecucion. Tiene la ventaja afiadida de que la recopilacion y elaboracion de datos
necesarios para realizar este plan permite calcular cuanto se va a tardar en cubrir
cada etapa, dando asi unaidea clara del tiempo que se debe emplear para ello, qué
personal se debe destinar para alcanzar la consecucién de los objetivos y de qué

recursos econémicos se debe disponer.

Sin las estrategias de marketing no se podra alcanzar los resultados de todo

negocio 0 empresa, y por tanto, estard expuestos a las convulsiones del mercado.
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En el Ecuador existen peluguerias y salas de belleza que son consideradas como
una de los cuatros negocios mas rentable del pais, lo que permite sospechar una
gran cantidad de competencia existente, lo cual el saberse diferenciarse con una
estrategia adecuada ante la competencia y acciones que permitan mantenerse e

incrementar la participacion en el mercado actual.

En un estudio realizado en la Comuna San Antonio del Canton Playas Provincia del
Guayas se evidenci6 que carecen de una peluqueria. Por lo que los habitantes se
ven obligados a movilizarse al cantén Playas, ocasionando gastos y tiempo, lo cual

acuden a una peluqueria que les genera falta de interés del cuidado de su belleza.
Localizacion del proyecto

Longitud: -80.3833 mapa, imagen de satélite de San Antonio, Playas —Guayas.

Latitud: -2.53333

Figura: ubicacion satelital
Gréfico 1

San Antonio

Latitud: -2.53333
Longitud: -80.3833

Realizar otra basqueda

Mapa Satélite
abaol ,
Caagle

Fuente: Google Maps

Aspecto Geografico

La Comuna de San Antonio esta ubicado a 11 km sur del cantonal General Villamil
con una superficie de 8106.21 km y alrededor de 6.218.000 habitantes. Sus limites
son: Norte con el Recinto Juan GOomez Rendoén también conocido como Progreso,
al Sur con la cabecera cantonal General Villamil, Este con los recintos San Juan,

San Miguel, Alayan, Sitio nuevo, Oeste con la Comuna de Engabao.

Aspecto Historico




En 1945 se construye la via Playas — Progreso, 1960 se inician los flujos migratorios
a la ciudad de Guayaquil, 1945 se inici6 la productividad del cal y agricultura, 1989

del 4 de Agosto se les otorgo un reconocimiento juridico como Comuna San Antonio

Aspecto Politico

Desde 1989 hasta la actualidad se sigue haciendo las elecciones de Cabildo de la

Comuna San Antonio que son el mes de diciembre.

Aspecto cultural

El 4 de Agosto hasta el presente afio se realizan las fiestas Patronales de San
Antonio de Padua y desfile civico cultural por aniversario de la Comuna San Antonio

concluyendo al dia siguiente con unas tradicionales carreras de caballos.

Tiene una poblacion aproximadamente de 260 habitantes que se pueden diferenciar

por edades
Habitantes Masculinos
Cuadro 1
Edad Cantidad
5-15 15
16-25 25
26-35 30
36-45 36
45 en adelante 19
Total 125

Elaborado por: Maykel Ochoa



Habitantes Femeninos

Cuadro 2
Edad Cantidad
5-15 28
16-25 17
26-35 28
36-45 36
45 en adelante 26
Total 135

Elaborado por: Maykel Ochoa

Situacioén de conflicto

La busqueda de nuevos clientes es el objetivo de toda pelugueria o mas bien de
todo negocio es por eso que se buscara implementar estrategias de marketing ya
gue la Peluqueria “HERMANOS” solo cuenta con clientes conocidos que son muy
pocos en el negocio, por falta de estrategias es que los demas clientes no conocen

el servicio de peluqueria y no se obtiene la ganancia adecuada.

Cabe recalcar que las estrategias de marketing de la peluqueria “‘HERMANOS” esta
basada por la carencia de cliente en este servicio en la comuna San Antonio donde
se tomara todas las medidas necesarias para captar clientes mediante las
estrategias de marketing, esto suma a tener una infraestructura adecuada para que
los clientes no queden descontento con el servicio de peluqueria también que

permita promocionar el servicio a los sectores cercanos de la comunidad.

La clave para tener una buena relacion con el cliente es crear un valor y una
satisfaccion superiores para €l ya que el cliente esta enfocado en cémo se realizara
aquel servicio que esta adquiriendo. Los clientes satisfechos suelen ser clientes
leales y dar una mayor participacién en el negocio como recomendando el servicio

de pelugueria a otras personas.



Atraer y retener clientes podria ser una tarea dificil. A menudo los clientes se
enfrentan a una muestra confusa de productos o servicios para elegir. Un cliente
compra a la empresa o0 negocio que ofrece el mayor valor percibido por el cliente,
es decir, la evaluacion que hace el cliente respecto de la diferencia entre todos los
beneficios y todos los costos de una oferta de marketing, en comparacion con las
ofertas de los competidores. La satisfaccion del cliente depende del desempefio
percibido del producto o servicio, de acuerdo con las expectativas del comprador.
Si el desempeiio del producto o servicio no cubre las expectativas, el cliente se
sentira insatisfecho. Si el desempefio coincide con las expectativas, el cliente estara
satisfecho. Si el desempefio excede las expectativas, el cliente se sentira muy
satisfecho o incluso encantado lo cual el se convertird en un cliente muy fiel a dicho

producto o servicio.

Para aumentar la participacion del cliente, las empresas o negocio fortalecen sus

relaciones ofreciendo mayor variedad a los clientes actuales y potenciales.

Planteamiento del problema

¢, Como mejorar las estrategias de marketing para garantizar mayor niamero de

clientes en la Peluqueria “HERMANOS” en la Base San Antonio?
Delimitacion
Campo: Administracion de servicio
Aspectos: Estrategia de marketing para nuevos clientes
Area: Clientes del saldn de peluqueria “HERMANOS”
Periodo: 2019
Tema: Estrategia de marketing para la peluqueria “Hermanos” en el periodo 2019.
Variables De La Investigacion
. Variable Independiente: Estrategias de marketing.

. Variable Dependiente: Numero de clientes reales.



Objetivos

Objetivo general:

Proponer estrategias de marketing para la Peluqueria “HERMANOS” que permita

incrementar nuevos clientes en el periodo 2019.
Objetivos especificos:

— Fundamentar los aspectos tedéricos sobre las estrategias de marketing.

— Analizar las incidencias que tiene el no poseer estrategias de marketing de
la Peluqueria “HERMANOS” en el numero de clientes reales.

— Elaborar estrategias de marketing para la Peluqueria “HERMANOS”

contribuyendo incrementar nuevos clientes en el afio 2019.

Justificacion
En la actualidad el marketing no solo es de realizar ventas y publicidad (hablar y
vender) sino de satisfacer las necesidades de los clientes con cierta combinacion

de producto, servicio, informacion y experiencias.

Las propuestas de estrategia de marketing para la Peluqueria “HERMANOS” sera
conveniente porque analizara la situacion de los clientes, colaboradores,
competencia y con ello se determinara que estrategias se podra implementar
también si son las adecuadas para atraer a nuevos clientes y poder lograr fortalecer
la fidelidad de los clientes actuales y potenciales donde exista un equilibrio de
calidad/precio ya que el negocio necesita captar clientes ademas que permita lograr

un posicionamiento en el mercado local.

Las estrategias de marketing sirve para desarrollar y lanzar los productos y/o
servicios de una manera ordenada, establecer atreves de qué canales se
introducirdn en el mercado para asi identificar la mejor manera de comunicar la
marca, productos y/o servicios permitiendo detectar las nuevas oportunidades

centrandose en acciones online, offline o mas aun combinarlas

Esto beneficiara y ayudara a captar, retener clientes con promociones y ofertas ya

gue forman parte de unas de las estrategias de marketing manteniendo el estado
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motivacional del negocio y prometiéndoles un valor superior haciéndolos mantener
y hacer crecer a los clientes actuales al entregarle satisfaccion ademas disefiando

una estrategia de marketing orientado a las necesidades y los deseos de los clientes

El marketing busca disefiar estrategias que construyan relaciones redituables con

sus consumidores meta las cuales implican bienes, servicios, ideas u otros objetos.

Para cumplir a cabalidad los objetivos que se proponen en el presente estudio, se
emplea la investigacion del tema en distintos libros, los cuales se daran las

herramientas necesarias para plantear la propuesta de las estrategias de marketing.

Estrategia de marketing (posicionamiento) es un proceso mediante el cual se
desarrolla una estrategia que tiene como objetivo llevar nuestra marca, empresa o
producto desde su imagen actual a laimagen que deseamos y a su misma vez estar

en la mente del consumidor.

Las estrategias de marketing tienen como objetivo encontrar, mantener y cultivar
clientes ya que en el sector no cuentan con un servicio de peluqueria con dichas
estrategias permitira evaluar las necesidades, gustos y que prefieren los habitantes

de este sector



CAPITULO I

MARCO TEORICO

FUNDAMENTACION TEORICA

Antecedentes Historicos

El termino estrategia se deriva de la palabra griega strategos que significa “general”
que se origind en la estrategia militar en el libro de Sun Tzu “El arte de la guerra”
histéricamente las estrategias comienza en el siglo V a.C. A partir de esa época
hasta el siglo XIX (19), todos los grandes nombres de la estrategia corresponden a
personajes histéricos que comparte una vision general de la contienda en la que se
veian envueltos, grandes dotes de mando y capacidad de liderazgo sobre sus
soldados. A partir del siglo XX (20), la estrategia se empieza a formar parte del
mundo empresarial, aunque el inicio de esta relacion comienza un siglo antes con
la Revolucion Industrial y el surgimiento de organizaciones empresariales cada vez

es mas complejas.

(Norton&Kaplan, 2015) En 1992 hizo una gran aportacion a la planeacion
estratégica. Desarrollando el concepto de Cuadro de Mando Integral o
Balanced Scorecard con el que las organizaciones identifican las estrategias
a segquir, su visualizacion y su asociacion a las métricas para medir su éxito
basandose en “no se puede controlar lo que no se puede medir”. Esta
herramienta ha sido y sigue siendo un pilar fundamental en la definicion de
la estrategia de muchas empresas actuales. Finalmente las Estrategia es un
plan para dirigir un asunto, se compone de una accion planificada donde
ayudaran a tomar decisiones 0 a conseguir mejores resultado lo cual sera
con una serie de procedimiento que tendrd como finalidad superar a la

competencia.
ESTRATEGIA DEL MARKETING

Tras la Segunda Guerra Mundial, en los afios 50, la economia de servicios

dio empleo por primera vez a mas del 50 por ciento de la poblacion



estadounidense. Se remonta a los afos 50 el origen moderno del marketing
como una disciplina de gestién normativa (Baker, 1999). Baker (1974, 1991)
presentd un estudio exhaustivo de las definiciones de marketing que
posiciona al marketing como un campo de gestion hibrido que entrelaza la
microeconomia, matematicas estadisticas y psicologia. El branding se ha
incluido generalmente dentro del concepto de gestion de marketing.
(ALVARADO, 2019)

Segun las Generaciones del Marketing de Homs, el desarrollo comenz6 en
la década de los 50, donde destaca la masificacion de productos y la
pasividad del consumidor, todo ello resumido en las P’s del mercado:

producto, precio, plaza y promocion

La evolucion del Marketing hacia una filosofia conductora de la gestion empresarial
estad muy asociada a la evolucion (aparicion, desarrollo e integracion) de las distintas
actividades organizativas luego se reuniria en torno al departamento de Marketing
en el seno de la empresa. Desde ahi que se pueda tratar y estudiar ambas
evoluciones, filosdfica y organizativa, conjuntamente como hacen la mayoria de los
autores en sus estudios por su paralelismo e interrelacion dentro de un horizonte de
tiempo amplio que va desde la revolucion industrial hasta la actualidad. Dichos
autores explican la evolucion del Marketing acorde a los cambios en el macro
entorno (econOmico, competitivo, cultural, tecnoldgico, etc.) y que  son
principalmente académicos cuya doctrina se recoge en los libros de texto de
Fundamentos de Marketing donde se observan una evolucidon en la orientacion
empresarial a través de “eras”, principalmente al desarrollo econédmico que ha

tenido lugar en los distintos paises durante el Gltimo siglo

La estrategias de marketing refiere a un conjunto de acciones para incrementar los
servicio, productos o ventas y lograr una ventaja competitiva, las estrategias ayuda
a posicionar a la empresa o0 marca en el mercado de una manera muy ventajosa
gue ayudara alcanzar la mayor rentabilidad de los recursos de la compaifiia, no
siempre las mismas estrategias daran los mismo resultados ya que dependen de

ciertos factores.



El cliente es la persona que emplea con frecuencia o continuidad algin producto o

servicio de una empresa.

La palabra cliente proviene del latin “cliens” o “entis” que significa acatar u obedecer
lo cual remonta a la antigua Roma, el cliente provenia de una familia de bajos
recursos o de origen humilde a los que solicitaba proteccién de un romano poderoso
a partir de ahi la relacién de cliente era personal, donde los clientes ponian sus

propios servicios especialmente los servicios politicos.

Antecedentes Referenciales
Segun (THOMPSON, 2006) sefiala que las estrategias de marketing sirven para las
empresas 0 negocios puedan lograr sus objetivos meta en la cual cumplira con las
necesidadesy deseos de los clientes, no hay que confundir estrategias de marketing
con estrategias de ventas es cierto que ambos son parte del plan de marketing pero
sus objetivos y actividades son muy distintos por lo que el primero se establece un
plan general en cual se desea llegar y el segundo un plan operativo donde se
requiero cierto numero de clientes en el que se desea contactar para llegar a ese

mercado meta.

“Es el proceso social y administrativo por el cual los grupos e individuos satisfacen
sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios” (KOTLER, 2009, pag.
1)

El marketing son procesos por el cual las empresas o negocios crean valores para
los clientes y tengan una fuerte relacion con ellos con el propdsito de obtener a

cambio dichos productos o servicios obteniendo una ganancia adecuada.

Toda empresa necesita de estrategias de marketing para cada uno de sus productos
0 servicios que ofrecera al publico y lo cual nos sabra diferenciar de la competencia

€s por eso que a continuacién le presentamos los tipos de estrategias de marketing

Segun (ESPINOSA, 2015) establece cuatro puntos importantes en los tipos de

estrategias de marketing:
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Estrategia de cartera: Encargada de fijar la marcha a seguir para el

establecimiento de cada unidad estratégica empresarial, detallando para las
mismas las diferentes combinaciones producto-mercado que debera

desarrollar la empresa.

Estrategias de marketing de segmentacion: Divide un mercado en segmentos

mas pequefios de compradores que tienen diferentes necesidades,
caracteristicas y comportamientos que requieren estrategias o mezclas de
marketing diferenciadas. La estrategia de segmentacion es una de las

principales estrategias de marketing.

Estrategias de marketing sobre posicionamiento: El posicionamiento de

marca es el espacio que el producto ocupa en la mente de los consumidores
respecto de sus competidores, proceso mediante el cual se desarrolla con
una estrategia que tiene como objetivo llevar la marca, empresa o producto

desde su imagen actual a la imagen que deseamos.

Estrateqgia funcional: La estrategia funcional esta formada por las estrategias

de marketing mix o también llamada las 4Ps del marketing, son las variables
imprescindibles con las que cuenta una empresa para conseguir sus
objetivos comerciales. Estas cuatro variables (producto, precio, distribucion y
comunicacion) tienen que ser totalmente coherentes entre si y deben

complementarse unas con otras.

El marketing busca la mejor manera de satisfacer las necesidades de los
consumidores con procesos que ayudan a llevar el producto al consumidor

final.

Unos de los elementos del marketing son las 4 Ps, creado por McCarthy en 1960,

son variables tradicionales para conseguir los objetivos de una organizacion

(GARIBAY, 2010) Sefala las mezcla de marketing que:

Las principales estrategias que se pueden adoptar para cada uno de los

elementos que conforman la mezcla de mercadotecnia (mix de marketing).

Son:
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Estrategias para el producto: es el bien o servicio que se desea ofrecer a los

consumidores para satisfacer sus necesidades o deseo del consumidor por
ejemplo en sacar una nueva linea de producto, si vendes shampoo se puede

optar con un nuevo producto como el perfume.

Incluir nuevo servicio al cliente, de modo que este tenga mayor disfrute del

producto.

Estrategias de precio: es uno de los elementos mas importante de las

estrategias mix debido a que este expresa la aceptacion o no del servicio o
producto que esta adquiriendo. Se podria optar con ponerle un precio bajo
(precio de introduccion) para que este modo tenga una rapida penetracion,

para que tenga una rapida acogida o se haga conocido.

Estrategias para la plaza o distribucion: es la zona donde se adquiere el

servicio o producto y el cliente paga por adquirirlo

Estrategia de promocién o comunicacion: incluyen todos aquellos medios,

canales y técnicas que van a dar a conocer el producto o servicio en un lugar

disponible y a un precio adecuado. (pp. 3-4)

El mix de marketing se clasifica en las 4 P (Producto, Precio, Plaza y Promocion),

pero se le puede agregar 3 componentes al marketing orientado al servicio.

Segun (NEGRETE, 2012) sefiala que la mercadotecnia del servicio se le puede

agregar 3 componentes que son:

Estrategia de personas: Para retener clientes se debe llevar una buena

relacion ya que los clientes valoran la calidad del servicio debido a esto se
debe enfocar en reclutar, motivar, capacitar y retener a su personal de trabajo
ya que a través de ellos sera posible de dirigir el comportamiento de los

clientes.

Estrategias de procesos: cuando se habla de procesos, esta relacionado con

atencion al cliente ya que al hablar de los procesos se tiene en cuenta en los

servicios que se va a ofrecer por una sencilla razén que los clientes no
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necesita saber como va a funcionar aquel negocio mas bien a ellos les

importa el proceso en como se va a funcionar dicho servicio

Estrategias de pruebas fisicas: es cuando se refiere a todos los aspectos

tangibles de un servicio, también se refiere en como percibe una empresa,
productos o presencia de marca ya que las empresas buscan lograr proyectar

una imagen adecuada en los consumidores.

El término de las 4 E's desarrollada por Christopher Graves, Presidente & CEO, en
Asia Pacific, de Ogilvy Public Relations Worldwide, que denomina el Marketing del

Futuro.

(CATALA, 2018) Sefiala que las 4 E’s surge de las 4P clasico, es decir una

evolucion que lo veremos a continuacion:

Producto — Experiencia: hoy en dia ya no se habla solo del producto, sino

de experiencias porque en el mercado hay muchos productos de la misma
marca, tamafo, contenido entre otras cosas y el cliente sabe que tiene donde
elegir es por eso que se busca una experiencia Unica desde el momento que
empieza adquirirlo y hasta después de haberlo comprado porque las

experiencias se quedan grabadas en la mente de la persona.

Precio —® Intercambio: el precio es solo una parte del valor que se va

adquirir de un producto o servicio pues se busca intercambiar la fidelidad del
cliente a cambio de un valor agregado porque engloban mas situaciones al
usar la palabra intercambio es decir que en su gran mayoria el cliente no
siempre va a pagar con dinero sino mas bien paga con su tiempo y en otras
ocasiones con sus datos como ocurre por medio de las redes sociales por
ejemplo Spotify es un servicio que ofrece todo tipo de musicas gratis pero a
cambio de que veas anuncios y si deseas puedes pagar por el servicio

completo.

Plaza —» Omnipresencia: se refiere a que existen muchas opciones para

dicho producto o servicio ya sea por una pagina web, redes sociales, app

movil entre otros debido a que se necesita o requiere estar donde esta el

13



cliente y ofrecerles una experiencia Unica, entre mas opciones se tengan
mas posibilidad se tiene en llegar al cliente y de tener un impacto positivo en

Su mente

Promocion — Evangelizacidén: en este punto se busca que el cliente se

convierta en un evangelizador, es decir “que se pongan la camiseta de tu
empresa’ que sea un verdadero fans o promotores de la marca como por
ejemplo la marca Nike ellos ofrecen todo tipo de zapatos, ropa entre otros lo
cual sus mismos cliente promueven lo que han comprado es decir ellos
hablan de la marca con otras personas o lo suben a las redes sociales y es

entonces cuando ellos se convierten en evangelizadores de la marca

“El clientes es aquella persona que a cambio de un pago u otro articulo de valor
recibe un servicio o producto que dispone de un profesional o empresa”
(Gardey&Pérez, 2009)

El cliente es la persona que utiliza o adquiero los servicios o producto a cambio de
dinero por un profesional de una compafia o negocio, el cliente es el primordial para
cualquier empresa dandole un servicio o producto de muy buena calidad ya que
deben ser clave porque cada vez mas el cliente estd mas formado e informado y

son exigente a la hora de adquirir ya sea un producto o servicio.

Es por eso conveniente ponernos en el lugar del cliente para comprender que es lo
gue realmente desea porque sin cliente no hay trabajo ya que sera la fuente de

ingreso para cualquier empresa.

“Satisfaccion del cliente refiere al nivel de conformidad de la persona cuando realiza
una compra o utiliza un servicio.” (PEREZ&GARDEY, 2014)

La satisfaccion del cliente refiere si estd de acuerdo con el servicio o producto al
gue va adquirir entre mayor sea la satisfaccidbn mayor seré la posibilidad de que el

cliente vuelva adquirir cierto producto o servicio.

No todos los clientes se comportan de la misma manera ya que tiene diferentes

personalidades es por eso que hablaremos de unos de los varios tipos de cliente
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(VIOLAN, 2016) Segun los tipos de clientes se clasifican:

Los apéstoles: son los que manifiestan un alto nivel de encanto y de compromiso

futuro y habla sobre la empresa especialmente cuando a este se le recompensa

cuando atrae nuevos clientes.

Los clientes leales: son los que nunca fallan, manifiestan una conducta similar a los

apostoles y motivan a sus compradores para que elijan el producto o servicio por

encima de la competencia

Clientes indiferentes: se le caracteriza por tener una actitud neutra hacia el producto

0 servicio es decir que no sienten atraccién ni rechazo sobre aquel producto o

servicio que se le ofrece.

Los clientes rehenes: su principal caracteristica de estos clientes es cuando no

estan tan contento con el producto o servicio pero permanecen aun asi, en todo

caso no se pierde el vinculo que hay entre ellos.

Cliente agresivo: se lo define asi porque tiene un caracter fuerte y dificil y es el que

siempre quiere que le den la razon ya que no se lo puede contradecir para esto se
muestro un grato deseo de ayuda para entre en confianza, escucharlo con paciencia

y buscar soluciones

Una vez explicado cuales son los tipos de clientes nos enfocaremos en el cliente
leal ya que buscaremos a que estos hablen positivamente de nosotros como
empresa para atraer nuevos clientes y marca diferencia entre los competidores ya
gue la lealtad del cliente es una parte fundamental para que la empresa tenga

muchos éxitos.

En la universidad de Guayaquil Facultad de Ciencias Administrativas Guayaquil —
Ecuador del afio 2015, se declar6 el tema “Estrategias de marketing y
posicionamiento de un determinado producto (lavavajilla tips) de la compaifiia

CALBAQ” de la autora: Lorena Isabel Orosco Quimiz.

Este proyecto formula estrategias de marketing y posicionamiento para la

Comparfia CALBAQ, ubicado en la ciudad de Guayaquil — Ecuador,
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compaiiia que produce y distribuye la marca TIPS de producto de limpieza.
El comportamiento de las ventas no es igual en los cantones y en la ciudad
de Guayaquil en la cual busca reposicionar el producto y presentar un analisis
de los aspectos administrativos, técnicos y financieros, este proyecto estudia
el entorno y la demanda del producto, las amenazas y oportunidades
actuales, en donde se realiza una seleccion de estrategias de marketing
donde influira el reposicionamiento en la ciudad de Guayaquil. Para este
proyecto se realizara un estudio de mercado lo cual permitira identificar
guienes estan interesados en el producto y cuales son las competencias que
tiene alrededor, en que puesto esta ubicado en la mente del consumidor y

gue medio de publicidad se puede utilizar para el producto y sector.

Una de sus debilidades es la falta de conocimientos y estrategias de
marketing para un mejor posicionamiento lo cual se realizara publicidad
agresiva para el producto en lavavajilla Tips entre otras, logrando obtener un
reconocimiento a nivel nacional con lo que la compafia seguira produciendo

con mayor fuerza y generando mas oportunidades y fuentes de trabajo

En la Universidad Politécnica Salesiana del Ecuador Facultad de Administracion de
Empresas Guayaquil — Ecuador del afio 2014, se declaro el tema “Plan estratégico
de marketing para el mejoramiento de las ventas de la empresa MIZPA S.A.
distribuidora de tableros de madera para construcciéon y acabados en la
ciudad de Guayaquil” de los autores: Colmont Villacres Maria Fernanda,

Landaburu Tufiflo Erick Bernardo.

Mizpa S.A. es una empresa de distribucién y comercializacion de tableros de
madera y complementarios, sus ventas se realizan mediantes una atencion
personalizada a todos los clientes que llegan al local por aviso o anuncio que
existe en las afuera del local, su filosofia siempre es ayudar al cliente quienes

son todo tipo de cliente ya sea artesanos como disefiadores.

Toda empresa o0 negocio disefia planes estratégicos para logar sus objetivos

y metas planteadas ya sean de corto o largo plazo es por eso que Mizpa S.A.
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elabora un plan estratégico de marketing destinado a la promocién y

publicidad del producto buscando incrementar sus operaciones.

El marketing es una forma de organizar un conjunto de acciones y procesos
al momento de crear un producto con la finalidad de beneficiar a la
organizacion realizando una adecuada satisfaccion en sus inquietudes,
necesidades de los clientes al momento de considerar una necesidad de la
clientela se pone en marcha y verifica como funciona la comercializacién de
los productos y servicios de la empresa con diversas estrategias y
herramientas que permita al marketing posicionar una marca, producto o
servicio en la mente del consumidor, plan de marketing forma parte de la
documentacion de la planificacion de una empresa, sirve para recoger

objetivos y estrategias

En la Universidad Ricardo Palma de Peru, Facultad en Ingenieria industrial Lima —
Pera del afo 2015 se declaré el tema “Implementacion de estrategias de
marketing para una empresa que compite en el sector industrial de productos

de pintura en Lima” del autor: Juan Moreno Fuentes.

CHEMICAL S.A. es una empresa que produce y comercializa pinturas para
uso domeéstico e industrial, en este proyecto de investigacion se plantea la
implementacion de estrategias de marketing para una empresa que compite
en el sector industrial de productos de pintura de Lima lo que se realiza una
produccion y comercializacion de pinturas a nivel nacional lo cual estas
estrategias tiene como objetivo mejorar el area de ventas para generar
mayor ganancia de la empresa debido a que la falta de monitoreo en el area
de marketing es porque la empresa no obtiene una mayor venta y mas aun
gue su marca sea conocida. Palabras claves: estrategias de marketing,

empresa, sector industrial, productos de pintura.

Su propuesta de mejora presentadas no son independientes una de la otra
mas bien se logra una sinergia entre ellas, lo que traduce mayor venta,
ingresos, mejor posicionamiento de marca y mas aun mejora de la gestion

del area de ventas. En este proyecto enfocado a la implementacion de
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estrategias de marketing depende de una muy buena estrategia para la
mejora de su gestién de venta que incrementara sus ventas de pinturas a
nivel nacional con un seguimiento y control de los colaboradores para medir

Si sus estrategias a las que se implementara son las adecuadas

Antecedente Legal
AGENCIA NACIONAL DE REGULACION, CONTROL Y VIGILANCIA SANITARIA

Ministerio De Salud

Segun (MAFLA, 2013) considera que:

Art. 130.- Los establecimientos sujetos a control sanitario para su
funcionamiento deberan contar con el permiso otorgado por la autoridad
sanitaria nacional. El Permiso de Funcionamiento tendra vigencia de un afio

calendario

Que, es necesario establecer los requisitos técnico-sanitarios, para otorgar el
Permiso Anual para el Funcionamiento de los Centros de Cosmetologia y
Estética, Peluquerias y Salones de Belleza, asi como las acciones de

vigilancia y control de los mismos.

Segun con el art. 130 de la Agencia Nacional De Regulacién, Control Y Vigilancia
Sanitaria para que todo negocio funcione correctamente debe ajustarse a los
requisitos que conlleva la ley para que asi no haya inconveniente a futuro con dicho

establecimiento.
ACUERDA:

EXPEDIR EL REGLAMENTO PARA EL CONTROL Y FUNCIONAMIENTO DE
CENTROS DE COSMETOLOGIA Y ESTETICA, PELUQUERIAS Y SALONES DE
BELLEZA

CAPITULO |

OBJETO Y AMBITO DE APLICACION
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En el Art.1 tiene por objeto establecer las practicas técnicos sanitarios que deben
cumplir los centros de cosmetologia y estética, peluquerias y salones de belleza,
previo al ejercicio de sus actividades y funcionamiento para evitar enfermedades y

riesgos en dicho establecimiento.

Art. 2.- Ambito de Aplicacion.- El presente reglamento es de obligatorio
cumplimiento para los establecimientos ubicados en el territorio nacional en
los cuales se realicen actividades relacionadas con la cosmetologia y

estética, que no incluya procedimientos invasivos en el territorio

Segun en el Art. 2 seran las actividades que se desarrollan en dicho establecimiento
como por decir cortes de cabello, peinar, y mas aun con las practicas que se realiza

con el cabello relacionado con la cosmetologia y estética.
CAPITULO Il
DEL PERMISO DE FUNCIONAMIENTO

De acuerdo al Art. 3.- Para el presente reglamento se entiende por Permiso de
funcionamiento al documento otorgado por la autoridad sanitaria nacional a dichos
establecimientos sujetos a control y vigilancia sanitaria que cumplen con los

requisitos para su funcionamiento a los correspondientes reglamentos establecidos.

Art.4.- Para la instalacion y realizacion de sus actividades los Centros de
cosmetologia y estética, peluguerias y salones de belleza deben cumplir y mantener
en correcto estado de conservacion, limpieza e higiene establecidas en el
Reglamento para otorgar permisos de funcionamiento a los establecimientos

sujetos a vigilancia y control sanitario.

Art.5- La Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria ARCSA, es
el organismo técnico del Ministerio de Salud Publica, son responsable de otorgar el
documento de permiso de funcionamiento a dichos establecimientos que cumplan
los requisitos y que estan sujetos a vigilancia y control sanitario, a excepcion de los

establecimientos de salud.

19



Art. 6.- La Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria

ARCSA, otorgaréa los permisos de funcionamiento, de conformidad con el

procedimiento que la Agencia elabore para el efecto.

CAPITULO Il

CONDICIONES PARA EL FUNCIONAMIENTO DE LOS ESTABLECIMIENTOS

De acuerdo en el Art.7.- Para su respectiva instalaciéon y funcionamiento de

los establecimientos objeto del presente reglamento, deberan de contar con:

v

v
v

Areas y espacios distribuidos de acuerdo a las actividades que se
realizan.

Las paredes y suelo seran lisos, de facil limpieza e higiene.

Equipos, materiales y mobiliario en buen estado para su funcionamiento.
Bafios. Los retretes tendra su respectivo papel higiénico y los lavabos
con sus respectivo jabon liquido, en caso de no disponer un secador de
mano por aire caliente se utilizara toallas de un solo uso.

Manuales de procedimientos de operacidén, que deberan contener las
actividades que se realizan incluyendo las normas de bioseguridad.
Dentro de los establecimientos deberan de contar con un botiquin de
primero auxilios para su respectivo uso en ciertas ocasiones requerida.
Procedimientos escritos para el manejo de desechos.

Su iluminacién y ventilacion de los establecimientos pueden ser de forma

natural y/o artificial

En el Art. 8.- En todos los establecimientos de Cosmetologia y Estética, peluqueria

y salones de belleza, para realizar sus actividades deben utilizar productos que

cumplan con Notificacion Sanitaria Obligatoria y Registro Sanitario segun lo

establecido, otorgado por la Autoridad Sanitaria Nacional.

CAPITULO IV

DEL PERSONAL
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De acuerdo en el Art.9.- Los establecimientos de Cosmetologia y estética,
peluguerias y salones de belleza deben contar con personal que preste servicio en
dichos establecimiento y poseer conocimiento profesionales segun su funcién

laboral que desemperie.
CAPITULO V
DE LAS PROHIBICIONES

Segun el Art. 10.- En todos los centros de cosmetologia y estética, peluquerias y

centros de belleza se prohibe lo siguiente:
a) La ejecucion de procedimientos invasivos.

b) venta y/o uso de productos cosméticos sin Notificacion Sanitaria Obligatoria

dentro de dicho establecimiento.
c) venta o consumo de licor y/o tabaco dentro de dicho establecimiento.
d) La Prescripcion o venta de medicamentos.
CAPITULO VI
DE LA VIGILANCIA'Y CONTROL SANITARIO

Segun el Art.11.- La Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria
- ARCSA, realizara inspecciones cada afio de control y vigilancia sanitaria a los
centros de cosmetologia y estética, peluquerias y salones de belleza, con la
finalidad de que todos los establecimientos cumplan las disposiciones legales

establecidas en el presente reglamento y demas normativa aplicable.
CAPITULO VII
DE LAS SANCIONES

En el Art. 12.- Si durante las inspecciones de vigilancia y control sanitario, se detecta
uno o mas incumplimiento de las disposiciones sefialadas en el presente
reglamento, se procedera el cierre temporal o suspension provisional de la actividad

hasta que se realice dichas medidas correctivas sefialado en la Ley Organica de
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Salud y demés normativa aplicable, sin perjuicio de las sanciones civiles y penales

a las que hubiere lugar.

CAPITULO Il

METODOLOGIA

Presentacién de la empresa

Nombre de laempresa

La empresa se encuentra establecida en la Comuna de San Antonio, Canton Playas
Provincia del Guayas con la razon social “PELUQUERIA HERMANOS”, nombre que
describe amabilidad, confianza, respeto para llevar una muy buena relaciéon con el

cliente.
Fecha de constitucion: 10 de mayo del 2017
Objetivo social:

Su objetivo social comprende la prestacion de servicio de peluqueria, barberia para
caballeros y nifios con o sin estilos, asi mismo la comercializacién de productos
relacionados con la peluqueria, ya que sus beneficios para la comunidad son el
cuidado de cabello, con tratamientos y ultimas tendencias especialmente para todo
tipo de cabello la cual se siente una sensacion muy agradable y saludable para el

cliente.

Vision:

Ser una peluqueria de confianza mediante una buena comunicacion y
entregandoles un mejor servicio de calidad e imagen a la comunidad

Mision:

Satisfacer las expectativas de imagen personal a los habitantes de todas las edades

del canton Playas, estando a la vanguardia de las tendencias actuales en cortes de

cabellos, brindandoles un toque diferenciador y Unico para cualquier ocasion.
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Organigrama

Cuadro 3

PROPIETARIO
ESTILISTAS —
I |
PERSONAL AYUDANTES
DE ASEO DEL ESTILISTA LA
Elaborado por: Maykel Ochoa
Cantidad de trabajadores
Cuadro 4
PELUQUERIA "HERMANOS"
# TRABAJADORES CARGO
1 GERENTE PROPIETARIO
1 ESTILISTA
1 CAJERO
1 AYUDANTE DEL ESTILISTA
1 Personal de aseo

Elaborado por: Maykel Ochoa

Descripcion de los colaboradores

Propietario

Su funcién sera planificar, organizar, dirigir y controlar el trabajo de la peluqueria,
responsable de desarrollar las estrategias y de llevar la cultura de la empresa
atreves de valores corporativo.

Estilista
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Cuyo objetivo es asesorar, no solamente lo que el cliente le pide sino de buscar que

peinado, accesorio y técnicas o tratamientos le va mejor a su cliente.

Ayudante de estilista

Encargado de preparar y limpiar las herramientas como las tijeras, pasar blower,

lavar el cabello y cosas asi.

Cajero

Encargada de gestionar la agenda, atender a los clientes y manejar informacion

confidencial de la peluqueria.

Personal de aseo

Sera el encargado de realizar las actividades de limpieza en la peluqueria,
manteniendo limpio y en buenas condiciones para que los clientes no se sientan

incomodo por la falta de limpieza e higiene.
Competidores

En el sector de la Comuna de San Antonio no existe ninguna peluqueria por lo que
nuestra competencia se encuentra en el sector de Playas de Villamil que tiene como
viaje minimo de 15 minutos, en ese sector existen varias peluquerias y barberias

por lo que nombraremos a nuestra mayor competencia.

Barberia “Dominicano” fue creada en el afio 2010 es nuestra mayor competencia se
diferencia por sus diferentes cortes, es decir, en el sector de playas de Villamil la
mayoria de las personas buscan cortes con estilos, fade, disefios ya que los cortes
normales son muy pocos lo cual en esta barberia acuden demasiadas personas de

diferentes sector.

En segundo lugar se encuentra a la barberia “Puro Amor” fue creada en el afio 2012
lo cual esta barberia tiene mucha visita por la raz6n minima de que el propietario
fue unos de los trabajadores de barberia “Dominicano”, asi mismo esta barberia se

diferencia por sus cortes con estilos, fade y disefios.
Estas dos barberias son las de mayores clientes en el sector Playas de Villamil,
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Dicho a esto nos diferenciaremos de nuestra competencia por nuestro servicio, se

les brindara un trato diferente desde que el cliente entra hasta que el cliente salga.
Principales herramienta y servicio

Para comenzar el servicio de peluqueria requiere de mucha dedicacion, esfuerzo y
concentracion para embellecer a las personas y que se sientan bien consigo mismo,
dandole un servicio de calidad aplicandoles nuevas técnicas, tratamiento y

herramientas que son util para un peluquero profesional.

Un peluquero no es nadie sin sus herramientas de trabajo ya que es indispensable
en el momento que se realiza un corte de cabello, a continuacion te indicamos las

herramientas basicas que debe tener un peluquero.

Tijeras para desfilar: son similar a una hoja de navaja, sirve para quitar cabello.

Tijeras de entresacar: son utilizadas para quitar o dar volumen al cabello y no dafian

el cabello que no se corta.

Capa de corte y peinado: unos de los accesorios mas utilizados ya sea peluqueria,

barberia o salon de belleza ya que evita que el cabello entre en contacto con el

cliente.

Spray pulverizador: permite expulsar una cantidad adecuada de agua para

humedecer el cabello.

Peines y cepillos: utensilios muy utiles para dar efecto deseado en el cabello del

cliente.
Pinzas: sirve para agarrar o separar la mayor cantidad de cabello del cliente

Brocha quita cabello: su funcién es que el cliente se vaya libre de cabello ya que

hay cabello que se quedan pegado en la piel.

Fijadores y lacas: los fijadores se utiliza para definir el peinado que se deseada

hacer mientras que la laca se utiliza para inmovilizar el cabello.

Uniforme de pelugueria: este aporta una apariencia mas profesional y seria lo ideal

es que el uniforme o vestuario se parezca a la imagen de la pelugueria.
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Maquinas de cortar cabello: herramienta especializada para cortar o perfilar barba,

bigote y cabello para dar un estilo Unico al cliente.
Servicios de la Peluqueria “Hermanos”

En peluqueria “HERMANOS” se ofrece las nuevas tendencias en cortes y peinados
adaptandoles en la imagen personal del cliente, los servicios que se ofrece se

describe a continuacion:

Corte de cabello a caballeros y/o nifios

El cabello es importante en la imagen personal ya que reflejara o que quiere
transmitir hacia los demas, todo cabello debe ser cortado cada tres semanas para
mantener su forma, lucir sano y limpio debido a que el cabello juega un papel

importante en nuestra apariencia.

Disefio en el cabello

Los disefios en el cabello son los que diferencia a cada peluquero o barbero porque
logra un efecto especial en el cabello al lucir un buen disefio muy llamativo y que el

cliente se sienta bien.

Estilo de barba

Es una excelente forma de mantener un estilo masculino ya que favorece a la
imagen personal de muchos hombres por lo que es necesario tener las herramientas

adecuada para dar una buena forma y acabado perfecto de una barba.
Productividad

En la productividad se considera a la cantidad clientes que acuden a la peluqueria

‘HERMANOS”, en la cual son aproximadamente 80 personas.

Se calcula que cada uno de los trabajadores incluyendo el propietario pueda atender
a 10 clientes al dia de lunes a viernes y los fines de semana a 15 clientes, aparte
de los dias feriados se atendera por lo minimo 20 clientes, el corte minimo de cada

cliente serd de $2.50 (corte normal) aparte de los cortes con estilo que varia su
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costo. Ademas en el negocio se estima vender productos de peluqueria
profesionales.

A continuacion se muestra un cuadro semestral los cortes de cabello, disefio y barba
que se realizaron durante los dos ultimos periodos 2017-2018 en la peluqueria
‘HERMANOS”:

Cuadro 5
SECTOR SAN ANTONIO
ANO 2017
Detalle P - Semestre S - Semestre
CORTE DE CABELLO | $ 625,00 | $ 660,00
DISENOS $ 282,00 | $ 357,00
BARBA $ 280,00 | $ 277,50
Total $ 1.187,00 | $ 129450 | $ 2.481,50 |
Elaborado por: Maykel Ochoa
Cuadro 6 Corte De Cabello | $2,50
CANTIDAD 2017 DioEiio $3,00
CORTE DE CAB. |DISENO |BARBA | [Barba $2,50
ENERO 45 20 20
FEBRERO 50 18 17
MARZO 30 13 14
ABRIL 50 11 16
MAYO 40 19 20
JUNIO 35 13 25
JULIO 45 20 15
AGOSTO 50 25 25
SEPTIEMBRE 30 15 17
OCTUBRE 39 15 14
NOVIEMBRE 45 19 15
DICIEMBRE 55 25 25

Elaborado por: Maykel Ochoa

Cuadro 7

PELUQUERIA "HERMANOS" 2017

CORTE DE CAB. |DISENO |BARBA |TOTAL
ENERO $112,50 $60,00 $50,00 $222,50
FEBRERO $125,00 $54,00 $42,50 $221,50
MARZO $75,00 $39,00 $35,00 $149,00
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ABRIL $125,00 $33,00 $40,00 $198,00
MAYO $100,00 $57,00 $50,00 $207,00
JUNIO $87,50 $39,00 $62,50 $189,00
SUBTOTAL $625,00 $282,00 | $280,00 | $1.187,00
JULIO $112,50 $60,00 $37,50 $210,00
AGOSTO $125,00 $75,00 $62,50 $262,50
SEPTIEMBRE $75,00 $45,00 $42,50 $162,50
OCTUBRE $97,50 $45,00 $35,00 $177,50
NOVIEMBRE $112,50 $57,00 $37,50 $207,00
DICIEMBRE $137,50 $75,00 $62,50 $275,00
SUBTOTAL $660,00| $357,00 | $277,50 | $1.294,50
TOTAL 2017 $2.481,50
Elaborado por: Maykel Ochoa
Cuadro 8
SECTOR SAN ANTONIO
ANO 2018
Detalle P - Semestre |S - Semestre
CORTE DE CABELLO | $ 837,50 $ 775,00
DISENOS $ 38400 |$ 387,00
BARBA $ 317,50 $ 302,50
Total $ 153900 |$ 1.464,50 | $ 3.003,50 |
Elaborado por: Maykel Ochoa
Cuadro 9
CANTIDAD 2018 Corte de cabello | $2,50

CORTE DE CAB. |DISENO |BARBA | [Disefo $3,00
ENERO 60 25 2o | LBarha $2,50
FEBRERO 70 20 25
MARZO 65 19 19
ABRIL 55 17 16
MAYO 45 22 20
JUNIO 40 25 25
JULIO 50 21 17
AGOSTO 60 25 25
SEPTIEMBRE 45 20 17
OCTUBRE 45 20 17
NOVIEMBRE 50 18 20
DICIEMBRE 60 25 25

Elaborado por: Maykel Ochoa
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Cuadro 10

PELUQUERIA "HERMANOS" 2018

CORTE DE CAB. |DISENO |BARBA |TOTAL
ENERO $150,00 $75,00 $55,00 $280,00
FEBRERO $175,00 $60,00 $62,50 $297,50
MARZO $162,50 $57,00 $47,50 $267,00
ABRIL $137,50 $51,00 $40,00 $228,50
MAYO $112,50 $66,00 $50,00 $228,50
JUNIO $100,00 $75,00 $62,50 $237,50
SUBTOTAL $837,50 $384,00 | $317,50 | $1.539,00
JULIO $125,00 $63,00 $42,50 $230,50
AGOSTO $150,00 $75,00 $62,50 $287,50
SEPTIEMBRE $112,50 $60,00 $42,50 $215,00
OCTUBRE $112,50 $60,00 $42,50 $215,00
NOVIEMBRE $125,00 $54,00 $50,00 $229,00
DICIEMBRE $150,00 $75,00 $62,50 $287,50
SUBTOTAL $775,00 $387,00 | $302,50 | $1.464,50
TOTAL 2018 $3.003,50

Elaborado por: Maykel Ochoa

Disefio de lainvestigacion

Investigacion de campo:

Segun (ARIAS, 2006, pag. 31) es aquella que consiste en la recoleccion de

informacion o datos a través del uso de técnicas de recoleccidon como entrevista y/o

encuesta con la finalidad de obtener respuesta de algun problema o situacion

planteada, se caracteriza porque el investigador entra en contacto directo con las

personas o con el ambiente natural de aquellos que realizan el estudio en busqueda

de respuestas para que den un mejor resultado.

La investigacion de campo puede realizarse a nivel explicativo, descriptivo,

correlacional y exploratorio.
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Tipo de Investigacion

Los tipos de investigaciones se refiere la clase de estudio que se realizara con la

finalidad de recoger datos o informaciones necesarias y determinara los pasos que

se debe seguir en el estudio, la cual se divide en dos tipos principales de campo o

laboratorio que a su vez se clasifica en:

Cuadro 11

|. Explicativa

I. Descriptiva

|. Correlacional

I. Exploratoria

Se encarga de
buscar el porqué
de
estableciendo

los hechos,

de

causa — efecto es

relaciones
decir establecer
conclusiones y
de

fendbmeno

explicaciones
un
determinado,

constituye a un

tipo de
investigacion
cuantitativa
(ARIAS, 2006,
pag. 26)

Método cientifico
que observa vy
describe el
comportamiento

de un sujeto o
sin
de

manera

poblacion
influirlo a él
ninguna
gue lo estudia de
forma cualitativa y
entender la
profundidad de la
poblacion

estudiada.

(ARIAS,
pag. 24)

2006,

Consiste en medir
de

relacion que existe

el grado

entre dos o mas

variables o]
conceptos, es
decir intentar
predecir un valor
aproximado que
tendra una
variable en un

cierto grupo de

individuos.

(ARIAS, 2006,

pag. 25)

Consiste en crear
interés de otros
investigadores de

un nuevo tema o

problema, este
tipo de
investigacion
puede ser
cuantitativa,
cualitativa 0

historica y servir
de

para

fundamento
otras

investigaciones en

la cual se
encargaran de
extraer los
resultados.
(ARIAS, 2006,
pags. 23-24)

Elaborado por: Maykel Ochoa
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La presente investigacion sera de tipo descriptiva ya que consiste en como llegar a
conocer las situaciones, actitudes y costumbre de cierta poblacion, este tipo de
estudios se lo realizan mediante encuestas, entrevista donde se pretende
determinar la percepcion del cliente hacia las caracteristicas del servicio porque
realiza investigaciones aplicando varios métodos de andlisis para asi conocer el
estado actual de los problemas presente que afectan al servicio. Es decir que se
podra describir, analizar e interpretar los procesos y problemas presentados en la

pelugueria.

La investigacion descriptiva se lo realizara mediante encuesta y entrevista, las
encuestas son una serie de preguntas que son planteado para cierto grupo de
individuos ya sea escrita, por internet o telefonica ya que sirve para entender mas
las creencias, pensamiento o comportamiento y la entrevista sirve para obtener una

opinion e ideas de una o varias personas.

Poblacién y muestra

Poblacion:

La definicion de poblacion tiene su origen en el término latino ‘populatio’ que se

refiere a un grupo de personas que viven en un determinado lugar o region.

Segun (ARIAS, 2006, pag. 82) sefiala que la poblacién es un conjunto total de
individuos medidas u objeto que poseen varias caracteristicas comunes
observables en un lugar determinado, de un conjunto finito e infinito de elementos
con caracteristicas comunes por lo general toda las personas y objetos tienen

caracteristicas o rasgo comunes.

Poblacidn finita

Segun (ARIAS, 2006, pag. 82) sefiala que la poblacion finita es medible e indica que

es posible alcanzar o sobrepasar un numero limitado de observaciones y medidas.

Poblacién infinita

“son aquellas de tamafio o0 elemento que no se puede medir y no existe un registro

documental debido a que su elaboracién es practicamente imposible, cuando el
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namero de elemento es demasiado grande no es recomendable para la
investigacion” (ARIAS, 2006, pag. 82)

Universo

Es el conjunto de personas, objetos, elementos, entre otros finitos e infinitos, a los

gue pertenece una determina poblacion y muestra de estudio

En el siguiente cuadro esta detalladlo el universo que existe en peluqueria
‘“HERMANOS”:

Cuadro 12
Caracteristica Cantidad
Propietario 1
Estilista 1
Cajero 1
Personal de aseo 1
Ayudante del estilista 1
Clientes registrados 80
Clientes potenciales 260
Total 345

Elaborado por: Maykel Ochoa

La poblacién que se va a utilizar para las estrategias de marketing en la peluqueria
‘HERMANOS” de la Comuna de San Antonio del Canton Playas es de 345 personas
gue trata de una poblacion finita ya que hay muchos habitantes que residen en ese
sector y permite que las estrategias de marketing sean factible y favorable para

alcanzar el éxito.
Muestra

“Es un subconjunto o parte de la poblacion en donde se realizara la investigacion,
se la obtendra utilizando herramientas estadisticas la cual devolveran un

determinante valor resultante de una cantidad representativa de la poblacion, se
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enfocan en la seleccion de los participantes del estudio” (MALHOTRA, 2008, pag.
335)

Cuando se realiza una investigacion en su mayoria no es posible estudiar a toda la
poblacion que le interesa es por eso que investigadores utilizan varios tipos de
muestreo, a continuacion dos técnicas de muestreo la que es muestreo
probabilistico y la no probabilistico en la que se analizaré diferentes tipos de muestro

utilizando ambas técnicas.

Tipo y técnica de muestreo

Muestreo probabilistico

Indica que todos los individuos tienen la misma probabilidad de pertenecer o formar
parte de una muestra, la ventaja es que el enfoque mas riguroso para el muestreo
ya que no permite utilizar sesgos sociales que podrian afectar la muestra de

investigacion

Existen cuatro tipos de método de probabilistico que permite responder a tu

pregunta de investigacion.

Muestreo aleatorio simple:

Es la mas facil del muestreo probabilistico ya que lo Unico que tiene que hacer el
investigador es asegurarse de que todos los miembros de la poblacion sean
incluidos en una determinada lista y luego se seleccionara al azar el nimero de
miembros deseados. Por ejemplo tienes una poblacion de 200 personas en donde
se le vendera una rifa a 100 personas y de esas 100 personas se seleccionara a 10

personas ganadoras.

Muestreo aleatorio sistematico:

Este tipo de muestreo es aplicable cuando los elementos de la poblacion estan de
manera ordenada, su procedimiento se basa en tomar muestra de una forma directa
y ordenada a partir de una regla sistematica es decir seleccionar al azar el primer
elemento de la muestra y el resto se selecciona utilizando intervalos sistematicos

para alcanzar el tamafo de la muestra que se requiere.
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Por ejemplo en una unidad educativa tienes 500 estudiantes de una secundaria, el
investigador necesita una muestra de 100 estudiantes, los estudiantes se forman de
acuerdo al orden de lista y luego cada decimo estudiante serd seleccionado para
ser incluido es decir que el investigador debe de seleccionar al primer individuo

aleatoriamente.

Muestreo aleatorio estratificado:

En esta se indica que el investigador divide a toda la poblacion en diferentes
subgrupos, luego selecciona aleatoriamente a los miembros o sujetos finales de
forma proporcional por ejemplo para tener una muestra estratificada de un
campeonato de futbol, el investigador tendra que organizar a la poblacion (equipos)
por subgrupo y luego seleccionar el nUmero de equipos que pasaran a la siguiente

ronda, esto asegura a que el investigador tenga cantidades adecuadas de cada
grupo.

Muestreo por conglomerados:

En el muestreo por conglomerados en vez de seleccionar a toda la poblacion se
realiza varios pasos para reunir la muestra de la poblacion es decir el investigador
divide en grupos a los miembros de la poblacion y cada uno de los grupo selecciona

a los miembros de ese grupo de forma individual

Por ejemplo la poblacion de un estudio son los miembros de una iglesia en Playas
- Ecuador en la que no existe una lista de miembros de todas las iglesias de ese
sector entonces el investigador podra realizar una lista de todas las iglesias ubicada
en Playas y luego conseguir una lista de los miembros de cada una de las iglesias

de Playas.

Muestreo no probabilistico

Es una técnica donde las muestras se recogen en un determinado proceso al que
no brinda a todos los miembros de esa poblacion las mismas oportunidades de ser

seleccionado.
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Existen cuatro tipos de muestreo en la que se lleva mediante método de observacion

y se utiliza en la investigacién cualitativa.

Muestra por conveniencia:

Redacta que las muestras de la poblacion se seleccionan solo por conveniencia
para el investigador ya que es facil de reclutar y que el investigador no necesito

seleccionar una muestra que represente a toda la poblacién.

Por ejemplo, utilizar a estudiantes voluntarios de una secundaria que sean
conocidos por el investigador, a llevar cierto tipo de encuesta y que ellos actien

COMoO muestra.

Muestra consecutivo:

Tiene un parecido al muestreo por conveniencia, ya que incluye a todos los
miembros de la poblacion que estén disponibles ya sea una sola persona o grupo y
realiza una investigacion en un determinado tiempo, analiza resultados y luego pasa

a otro grupo si es necesatrio.

Muestreo bola de nieve:

Ayuda a que los investigadores puedan encontrar muestras cuando son dificiles de
localizar es decir luego de localizar al primer sujeto el investigador le ayuda para

localizar a otros miembros que contienen un rasgo similar.

Por ejemplo un investigador necesita entrevistar a inmigrantes en Ecuador, el
investigador podra entrevistar algunos inmigrantes que conozcan o puedan localizar
luego les pedira ayuda a los inmigrantes entrevistados a localizar a las demas
personas indocumentada, este proceso continuara hasta que el investigador tenga

todas las entrevistas necesarias.

Muestreo por cuotas:

El muestreo por cuotas indica que el investigador representa de forma equitativa y
proporcionada de los miembros por ejemplo en una organizacién hay 200

empleados en lo que la muestra seleccionada debe tener un numero equitativo de
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hombres y mujeres lo que significa que hay 100 hombres y 100 mujeres en esa

organizacion.

En la presente investigacion, el tipo de muestra que se aplicara sera el de muestreo
probabilistico debido que es un método facil y que ahorra tiempo, este tipo de
muestro indica que todos los miembros de la poblacién puedan formar parte y tener
la oportunidad de ser seleccionado en la muestra ya que permite seleccionar al azar
a un grupo pequefio de individuos de una poblacién existente y luego que coincidan

con todas las respuestas de una poblacion.

Calculo de la muestra

Se aplicard muestra aleatoria simple porgue la poblacion es finita que consta con
125 personas masculinas en el sector, se enfoca en el inicio de equiprobabilidad,

es decir, todos los individuos tienen opcion de ser seleccionado.
Donde:

N: universo o poblacién total (125 PERSONAS MASCULINAS)
e: error permitido al cuadrado (4% = 0.04)

z: nivel de confianza (95% Z= 1.96)

p: variabilidad positiva (95% = 0.95)

g: variabilidad negativa (q=1 — p, =1 — 0.95 = 0.05)

Z?2xpxqxN
n=

(N-1)E>+ Z?p xq

(1.96)? (0.95) (0.05) (125)
n=

(125-1)(0.04)2 + (1.96)2 (0.95) (0.05)
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22.8095

n=
0.1984 + 0.182476
22.8095

n= ——  =59.8869
0.380876

La muestra se aplicara a 60 de 125 personas masculinas del sector de la Comuna
San Antonio, la idea es recolectar informacion adecuada y saber cuales son sus
opiniones de cada encuestado con la finalidad de aplicar las estrategias de la

presente investigacion.

Técnicas e instrumentos de la investigacion.

Las técnicas e instrumentos a utilizar son la encuesta y entrevista con el fin de

obtener informacion que a continuacion se lo detalla asi:
Encuesta

La encuesta es un procedimiento que esta dentro de una investigacion descriptiva
en la cual el investigador recopila datos mediante preguntas disefiado dirigidas para

cierta poblacion.

Existen tipos de encuestas que ayuda a reunir datos para detectar la opinion de los

demas sobre cualquier tema

Encuesta descriptiva:

Su objetivo principal es describir la situacion actual en el que se encuentra un grupo

de sujetos o determinada poblacion en momento que se desarrolla la encuesta.

Encuesta analitica:

Similar a la anterior busca describir o explicar las actitudes o conductas actuales
en cambio este tipo de encuesta se lo realiza segun unas hipotesis respaldadas con

lo minimo de dos variables.
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Encuesta de respuestas abierta:

Este tipo de encuesta permite que el entrevistador tenga mayor libertar de dar su
opinién o respuesta en la encuesta para asi profundizar en lo que quiere decir o

expresarse.

Encuesta de respuesta cerrada:

En este tipo de encuesta indica que la persona solo tendra que marcar una de las
respuestas sin explicar por qué eligid6 esa respuesta, ya que permite un mayor
control de los resultados pero la desventaja es que en su mayoria las respuestas no

coinciden con lo que la persona desea sefalar.

Una vez hablado sobre la encuesta y sus tipos, se hablara sobre la entrevista ya

gue es una técnica antigua y muy usada a la hora de obtener informacion.

La entrevista consiste en un intercambio de opiniones e ideas mediante una
conversacion que se da entre dos o un grupo de personas donde el entrevistador
es el encargado de preguntar con el objetivo de tener informacion ya sea tipo

personal o no.
Existen varios tipos de entrevista que se los explicara a continuacion

Entrevista estructurada

Se lo caracteriza porque sus preguntas estan programadas es decir fueron
pensadas ya que es una herramienta de investigacion que son rigidas en sus
operaciones, una de sus ventajas es que el entrevistador no necesita tener

experiencia en esto ya que solo se necesita seguir el cronograma establecido.

Entrevista libre

También conocidas como entrevista de profundidad, tienen un solo propésito que
es recopilar datos sobre el estudio de investigacion de una manera flexible y abierta

y en esta no se sigue un cronograma establecido.

Entrevista laborales
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Normalmente son fase de proceso de seleccion donde el entrevistador analiza a la
persona para el puesto de trabajo vacante o nueva, ya que es un proceso clave a la

hora de seleccionar personal para cubrir cierto puesto de trabajo.

Entrevista peridédica

Generalmente es una conversacion que realiza el periodista hacia otra persona con
la finalidad de obtener una informacion adecuada y de hechos actuales para su nota
0 reportaje, este tipo de entrevista puede ser programada o a la misma vez pueden

ser imprevisto.

En la presente investigacion el tipo de entrevista que se aplicara sera “ENTREVISTA
LIBRE” ya que es importante tener una entrevista adecuada, bien hecha y no
hacerla de manera improvisada debido a que dicha respuestas pueden ser clave ya
sea en conocimiento, experiencia, comportamiento entre otras ya que servira para

llegar al éxito.

Procedimiento de la investigacion

La investigacion de las estrategias de marketing de la peluqueria “HERMANOS” se
lo realizara mediante una investigacion de campo en el sector de la Comuna San
Antonio del Canton Playas por medio de una encuesta y entrevista, donde se
buscara informacion veridica acorde con las necesidades de los habitantes del
sector con respecto de como llevan su imagen personal con la finalidad de obtener

mayor numero de clientes y por ende incrementar las ganancias.

En el desarrollo de las estrategias de marketing una vez aplicada la técnica de
investigacion respectiva, se halla informacién relevante y se elaborara un andlisis
de acuerdo a la problemética en la Comuna de San Antonio teniendo presente la
falta de clientes y reconocimiento del local lo cual se realizara por medio de una
encuesta y también para medir las actitudes de los miembros de ese sector, la
encuesta se lo realizara a un grupo de habitantes del sector mediante preguntas por
escrito hecho en computadora con la finalidad de retener y atraer nuevos clientes
ya que en el sector no cuenta con un servicio de peluqueria para nifios y/o

caballeros.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Aplicacion alas técnicas e instrumentos

Encuesta
1. ¢Qué edad tiene?
Cuadro 13
Detalles Cantidad Porcentaje
15-19 afnos 18 30%
20-25 afnos 13 22%
26-35 14 23%
36-45 10 17%
Mas de 45 5 8%
Total 60 100%
Elaborado: Maykel Ochoa
Gréfico 2
EDAD
W 15-19 afos
M 20-25 aios
26-35
W 36-45
B Mas de 45

Elaborado: Maykel Ochoa
Anélisis:
Se observé gque de las 60 personas encuestada en la Comuna San Antonio en su

mayoria de los habitantes son jévenes porque ellos son los que mas estan
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actualizados en el mundo de la belleza y de llevar un

gue esta en toda su etapa de crecimiento.

2. ¢Cuédl es su lugar de residencia?

cabello saludable debido a

Cuadro 14
Detalles Cantidad Porcentaje
San miguel 6 10%
San juan 4 7%
Alayan 3 5%
Pdsitos 5 8%
San Antonio 33 55%
Sitio nuevo 4 %
Otros 5 8
Total 60 100%
Elaborado: Maykel Ochoa
Gréfico 3
LUGAR DE RESIDENCIA
M San miguel
M San juan
1 Alayan

M Positos
M San Antonio
1 Sitio nuevo

B Otros

Elaborado: Maykel Ochoa

41



Andlisis

Como se podra observar gran parte de la poblacion encuestada reside en la

Comuna San Antonio

3. ¢En qué lugar usted utiliza el servicio de peluqueria?

Cuadro 15
Detalles Cantidad Porcentaje
San Antonio 6 10%
Playas 45 75%
Progreso 7 12%
Otros 2 23%
Total 60 100%

Elaborado: Maykel Ochoa

Gréfico 4

LUGAR EN QUE UTILIZAS EL SERVICIO DE
PELUQUERIA

Elaborado: Maykel Ochoa

Andlisis

B San Antonio
M Playas
M Progreso

M Otros
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La mayoria de las personas eligieron la opcion “Playas” que fue 75% ya que en ese

sector existen muchas opciones de peluquerias y la mayoria de las personas

desconocen del servicio de peluqueria “HERMANOS” que esta ubicado en el sector

de la Comuna San Antonio

4. ¢Sisurespuesta a la pregunta #3 fue “Playas” entonces cuando

usted desea realizarse un corte de cabello, a qué centro de peluqueria

suele acudir?

Cuadro 16
Detalles Cantidad Porcentaje

“Dominicano” 20 44%
“Puro Amor” 15 33%
“Benito” 2 6%
“3 Hermanos” 3 8%
Otros S 14%

Total 45 100%

Elaborado: Maykel Ochoa
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Grafico 5

CENTRO DE PELUQUERIA DE PLAYAS

Elaborado: Maykel Ochoa

Analisis

H “Dominicano”
B “Puro Amor”
= “Benito”

)

H “3 Hermanos”

m Otros

Pues como podra verse las dos primeras opciones son la mayor competencia

debido a que son muy atentos con el cabello y la gente le gusta ese trato que tienen

con ellos y con su cabello, son las mas visitadas en el sector de Playas.

5. ¢Porque eligio dicho lugar para recibir el servicio de peluqueria?

Cuadro 17

Detalles Cantidad Porcentaje

Cercania del lugar 10 17%

Comodidad 8 13%

Buen servicio 18 30%

Por precio 10 17%

Por calidad 9 15%

5 8%

Porque no conozco mas
opciones
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Total

60

100%

Elaborado: Maykel Ochoa

Graéfico 6

MOTIVO

Elaborado: Maykel Ochoa

Analisis

M Cercania del lugar
B Comodidad

Buen servicio
M Por precio

M Por calidad

Porque no conozco mas opciones

Hay clientes que utilizan el servicio de peluqueria de acuerdo a su motivo personal

pero en la encuesta realizada la mayoria de las personas lo acuden por un buen

servicio de peluqueria debido a que el cliente debe sentirse genial es decir

satisfecho con dicho corte de cabello y servicio realizado.

6. ¢Usted conocey ha utilizado el centro de peluqueria hermanos?

Cuadro 18
Detalles Cantidad Porcentaje
Si conozco y he sido cliente 6 10%
Si conozco, pero no he sido cliente 18 30%
No, conozco 36 60%
Total 60 100%

Elaborado: Maykel Ochoa
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Gréfico 7

PELUQUERIA "HERMANOS"

M Si conozco y he sido cliente
M Si conozco, pero no he sido cliente

® No, conozco

Elaborado: Maykel Ochoa

Analisis

Segun la encuesta pocas personas han utilizado el servicio de peluqueria
‘HERMANOS?”, 18 personas (30%) saben de la existencia del servicio de peluqueria
‘HERMANOS” pero en su gran mayoria no han sido cliente debido a la falta de

publicidad o recomendaciones por parte de los clientes que ya han utilizado dicho

servicio es por eso que se aplicara estrategias de marketing segun la investigacion.

7. ¢Si su respuesta a la pregunta #6 fue “si conoce y ha sido cliente”

entonces como evaluaria usted el servicio que ofrece dicho centro de

peluqueria?
Cuadro 19
Detalles Cantidad Porcentaje
Excelente 1 17%
Muy bueno 2 33%
Bueno 3 50%
Regular 0 0%




Muy regular 0 0%

Total 6 100%

Elaborado: Maykel Ochoa
Gréfico 8

SERVICIO DE PELUQUERIA "HERMANOS"

H Excelente
B Muy bueno
Bueno
M Regular

B Muy regular

Elaborado: Maykel Ochoa

Analisis

Segun los resultados el 50% de las personas opina que el servicio de peluqueria
‘HERMANOS” es “BUENQ” ya que hay que mejorar en el buen servicio que se les
brinda a cada uno de los clientes de forma personalizada para asi alcanzar a los

objetivos requerido porque hoy en dia cada persona le toma mas importancia a un

buen servicio de peluqueria.

8. ¢Con que frecuencia usted acude arealizarse un corte de cabello en un

centro de peluqueria?

Cuadro 20
Detalles Cantidad Porcentaje
Cada 15 dias 21 35%
Cada mes 19 32%
Cada 2 meses 8 13%
Cada 3 meses 9 15%
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Otro

5%

Total

60

100%

Elaborado: Maykel Ochoa

Graéfico 9

TIEMPO/CORTE DE CABELLO

Elaborado: Maykel Ochoa

Andlisis

M Cada 15 dias
W Cada mes

1 Cada 2 meses
B Cada 3 meses

m Otro

De acuerdo a la encuesta realiza cada 15 dias se debe realizar un corte de

cabello ya que se necesita un cambio de vida es decir un buen corte de cabello

gue resalte tu imagen personal varonil ya que es muy buena manera de

refrescar tu propio estilo en un antes y después.

9. ¢Qué servicios de peluqueria solicita en cada visita al centro?

(Respuesta multiple)

Cuadro 21
Detalles Cantidad Porcentaje
Corte de cabello 25 41%
Disefios 13 22%
Barba 19 32%
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Otro 3 5%

Total 60 100%

Elaborado: Maykel Ochoa

Gréfico 10

QUE SERVICIO UTILIZA

B Corte de cabello
M Disefios
Barba

H Otro

Elaborado: Maykel Ochoa

Analisis

El corte de cabello representa un 41%, disefio un 22%, barba un 32% mientras que
otros un 5% pero las tres primeras opciones son las que mas se utilizan hoy en dia,
tener un buen corte resalta tu belleza ya sea clasico o moderno acorde a cada
persona es decir un estilo propio, los disefios son mas utilizados en jévenes que le

gusta el estilo libre y representarlo como imagen propia mientas que la barba te da

un estilo mas masculino.

10.¢Qué aspectos son los que usted considera importante al momento de

elegir el centro de peluqueria?

Cuadro 22
Detalles Cantidad Porcentaje
Precios bajos 27 45%
Local con estilo y moderno 12 20%
Calidad profesional
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15 25%
Trato de los empleados
6 10%
Otro
0 0%
Total 60 100%
Elaborado: Maykel Ochoa
Gréfico 11
ASPECTO

M Precios bajos

H Local con estilo y moderno
Calidad profesional

B Trato de los empleados

m Otro

Elaborado: Maykel Ochoa

Analisis

La opcion con mas porcentaje es el de “PRECIO BAJOS” debido a que personas
les toca viajar hasta el sector de Playas para realizarse un corte de cabello a su
gusto y otro es que algunos son de baja economia, por otra parte las personas

eligen por la calidad del corte realizado ya que un estilo de vida y bienestar es

importante para cada uno.

11.¢;Cuanto le suele costar los servicios que usted utiliza en el centro de
peluqueria de su preferencia?

Corte de cabello

Cuadro 23

Detalles Cantidad Porcentaje
$1.50 - $2,00 3 5%
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$2.00 - $2.50 23 38%
$2.50 - $3.00 25 42%
$3.00 - $3.50 8 13%
Otro 1 2%
Total 60 100%
Elaborado: Maykel Ochoa
Disefos
Cuadro 24
Detalles Cantidad Porcentaje
$1.00 - $2,00 4 7%
$2.00 - $3.00 7 12%
$3.00 - $4.00 16 27%
$4.00 - $5.00 25 41%
Otro 8 13%
Total 60 100%
Elaborado: Maykel Ochoa
Barba
Cuadro 25
Detalles Cantidad Porcentaje
$1.50 - $2,00 23 38%
$2.00 - $2.50 15 25%
$2.50 - $3.00 10 17%
$3.00 - $3.50 9 15%
3 5%
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Otro

Total 60 100%

Elaborado: Maykel Ochoa

Gréfico 12

SERVICIO DE PELUQUERIA

25

20

Otro
$4.00 - $5.00
$3.00 - $4.00
$2.00 - $3.00
$1.00 - $2,00

15

10

CORTE DE DISENOS BARBA
CABELLO

H$1.00-$2,00 mW$2.00-$3.00 m$3.00-$4.00 M$4.00-35.00 M Otro
Elaborado: Maykel Ochoa

Analisis

Los precios de un corte de cabello, disefio y barba son esencial ya que el cliente en

Su gran parte busca una peluqueria que sea ajustable a su bolsillo y acorde a la

expectativa que tiene cada cliente.

12.¢.Si un centro de peluqueria implementa el servicio a domicilio, estaria

usted dispuesto a utilizarlo?

Cuadro 26
Detalles Cantidad Porcentaje
Si 22 37%
No
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5 8%
A veces
6 10%
Solo en ocasiones especiales

27 45%
Otro

0 0%
Total 60 100%

Elaborado: Maykel Ochoa

Gréfico 13

SERVICIO DOMICILIO

| Si

H No

M A veces

M Solo en ocasiones especiales

m Otro

Elaborado: Maykel Ochoa

Analisis

A la gente le gustaria recibir un servicio a domicilio de peluqueria debido a que
muchas personas no tienen el tiempo suficiente como para acudir a un centro de

peluqueria, es por eso que le vendria bien un servicio a domicilio y mas aun si son

para ocasiones especiales.

13.¢El servicio se adapta a sus necesidades como cliente?

Cuadro 27

\ Detalles | Cantidad | Porcentaje
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Si 35 58%
No 25 42%
Total 60 100%

Elaborado: Maykel Ochoa

Gréfico 14

Elaborado: Maykel Ochoa

Analisis

NECESIDADES/CLIENTE

m S|
HNO

Segun las respuestas un 58% esta conforme con el servicio que se le brinda para

cubrir sus necesidades como cliente.

14.¢ A través de que medio usted recibe informacién de la peluqueria de

su preferencia?

Cuadro 28
Detalles Cantidad Porcentaje
Internet 5 8%
Recomendacién 36 60%
Publicidad 10 17%
Otro 9 15%
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Total 60 100%

Elaborado: Maykel Ochoa

Gréfico 15

INFORMACION

B Internet
B Recomendacion
M Publicidad

B Otro

Elaborado: Maykel Ochoa

Analisis

La mayoria de las personas encuestada eligieron la opcién “RECOMENDACION”
ya que son recomendados por amistades porque una vez que le brinde servicio a

un cliente desconocido él sera el encargado de recomendarte hacia otras personas

y hablar de como fue aquel servicio de peluqueria.

15.¢Qué tipo de promociones le gustaria recibir?

Cuadro 29

| Detalles | Cantidad | Porcentaje |
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2 cortes de cabello por el precio de 1 26 44%
Descuento 30% por invitar a un amigo 11 18%
Corte de cabello gratis por cumplearios 23 38%
Otro 0 0%

Total 60 100%

Elaborado: Maykel Ochoa

Gréfico 16

PROMOCION

M 2 cortes de cabello por el precio de
1

Bl Descuento 30% por invitar a un
amigo

M Corte de cabello gratis por
cumpleafios

| Otro

Elaborado: Maykel Ochoa

Analisis

Segun las personas encuestadas la promocién que mas quieren es”2 CORTES DE
CABELLO POR EL PRECIO DE 1” con un 44%, ya que al promocionar el servicio

de pelugueria generara mas beneficios es decir aumentara las ganancias y atraera

mas clientes.
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16. ¢Si le dijera que existe una empresa que le brinda un excelente servicio,
acompafado de promociones mensuales, usted estaria dispuesto a

visitarlos y comprobar su excelente servicio?

Cuadro 30
Detalles Cantidad Porcentaje
Si 40 67%
No 20 33%
Total 60 100%

Elaborado: Maykel Ochoa

Gréfico 17

PROMOCION MENSUAL/ VISITA

m S|
ENO

Elaborado: Maykel Ochoa

Anélisis

El 67% de las personas encuestada estan de acuerdo con que exista un negocio
gue este acompafiado con promociones que cubran las necesidades de cada

cliente, ya que un buen servicio hard que el cliente regrese y recomiende dicho

negocio.
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ENTREVISTA

Objetivo: Conocer las estrategias de marketing que actualmente aplica la
peluqueria “HERMANOS”

Fecha:
Entrevistamos a: Oswaldo Antonio Ochoa Mite

1. ¢Qué cargo y cuantos afios lleva laborando en el centro de
peluqueria del sector de la Comuna San Antonio?

Soy el propietario del centro de peluqueria “‘HERMANOS?”, la cual llevo
laborando aproximadamente dos afos y medio en el sector de la Comuna
San Antonio, de diez a quince minutos de llegar a Playas.

Mi historia como peluquero inicio cuando cortaba cabello a mis amigos,
no contaba con las herramientas suficientes pero me gusta cortar cabello
y de poco a poco fue creciendo en el ambito laboral y profesional que dé
hay decidi abrir un negocio ya que en el sector no existe un centro de

peluqueria

2. ¢Por qué decidio iniciar un negocio de esta categoria?

Decidi abrir este negocio en la Comuna San Antonio, ya que en el sector
no existe este tipo de negocio ademas porque me gusta que los cortes de

cabello combine con su imagen personal que tiene cada personas.

3. ¢Cuél es el horario de atencibn que maneja la peluqueria

“HERMANOS”, es el mismo horario todos los dias?

Los horarios de lunes a viernes son de 8:00 am hasta 7:00 pm en cambio
los sdbados y domingo se abre desde las 9:00 am hasta 8:00 pm, en
ocasiones los domingos se sabe cerrar mas temprano eso si ya no acude

mas cliente pero en los dias feriados se trabaja intensivo desde 7:00 am

58



hasta 10:00, estos son los horarios con los que trabajamos en peluqueria
‘HERMANOS”.

¢, Cuéles son los dias de mayor afluencia de clientes, y cuantos

clientes recibe aproximadamente en esos dias?

Los dias con mayor influencia son los dias feriados como navidad, afio
nuevo con una cantidad aproximada de 50 clientes en cambio cuando son
las festividades de la Comuna San Antonio y en Playas de Villamil que
son en el mes de agosto se recibe aproximadamente 60 clientes en el

mes de agosto.

¢,Cudles son las mayores fortalezas del negocio?

Una de las fortalezas es que en el sector de la Comuna San Antonio no
existe un servicio de pelugueria ya que seria el Unico negocio con dicho
servicio de peluqueria, otra fortaleza es que se tiene un trato adecuado

con cada cliente para que este tenga una buena experiencia

¢Porque cree que los clientes han elegido el centro de peluqueria
“HERMANOS”?

Una de las razones porque acuden al centro de peluqueria “HERMANOS”
es porgue a la mayoria de los clientes son amigos ya que conozco muy
bien sus necesidades al momento de realizarse un corte de cabello es por
eso que acuden al centro de peluqueria, sé que trato debo de darle a cada

cliente.

¢,Cual es la percepcidn que tiene, con respecto a su infraestructura

y el servicio brindado?
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10.

11.

La infraestructura que se tiene en el centro de la peluqueria
‘HERMANOS” es un poco adecuada ya que se tiene lo basico como todo
negocio que empieza debido a que no se ha podido mejorar la
infraestructura con la razén de que no hay muchos clientes es por eso
gue se aplicara las estrategias adecuadas para mejorar tanto como

infraestructura como en servicio.

A los clientes fieles lo premias de algin modo?

A los clientes fieles de la pelugueria “HERMANOS” se lo premia dandoles

un buen trato y servicio de las ultimas tendencia en peluqueria.

¢, Qué estrategias de marketing aplicas en la actualidad, y cual es la

gue mas te ha funcionado y la que menos te ha funcionado?

Actualmente en el centro de pelugueria “HERMANOS” Unicamente lo que
se hace como estrategia, es colocar un letrero en la parte externa del
local, para que cuando las personas pases, se den cuenta que el lugar da

servicios de peluqueria.

¢, Crees que el cabello es importante alahorade definir una persona?

Por supuesto que si es importante porque un cabello bien cuidado y
saludable reflejara tu belleza y tu imagen personal mas adn si tiene una

ocasion especial

¢ Si recibieras una propuesta de estrategias de marketing para

incrementar los clientes en tu negocio, las aplicarias?

Pues si, eso es lo que se busca hoy en dia en todo negocio incrementar

ventas, productos o ya sea servicio, vendria bien incrementar mas
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clientes en el centro de peluqueria “HERMANOS” para obtener una
ganancia adecuada y poder tener éxito como todo negocio
Andlisis
La informacién que se pudo recolectar gracias a la entrevista realizada al propietario
del centro de peluqueria “HERMANOS” de la Comuna San Antonio con el objetivo
de implementar estrategias durante y después del servicio que se va a brindar para

dar una buena imagen personal y de calidad al momento de realizarse un corte de

cabello, barba o disefio

A través de la entrevista fue posible obtener conocimiento del estado en el que se
encuentra y realiza el servicio de peluqueria lo que se implementara estrategias de
mejoramiento para el servicio de peluqueria con la finalidad de cubrir las

necesidades de los clientes
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Plan de mejora

Objetivo: disefiar estrategias de marketing para la captacién de nuevos clientes reales

Cuadro 31
,Qué? ¢Por qué? ¢.Como? ¢Cuando? | ¢Quién | ;Donde? | ¢Cuéanto
? ?
Estrategia | Brindar un | Porque es | Mejorando los| En el mes | Estilista | Pelugueri | $1000
Servicio servicio de | importante generar | acompafamientos del | de Enero a
calidad. satisfaccion en los | servicio: a través de la | 2020 ‘HERMA
clientes. aplicacion productos de NOS”
ultima tendencia de
acuerdo el tipo de
cabello del cliente.
Ayudandole asi, a
obtener una  mejor
imagen personal. Entre
otros.
Estrategia | Aplicar Permite obtener un | Tomando como | En el mes | Propieta | Peluqueri | $15
Precio cupones mayor beneficio vy | referencia los precios de | de Febrero | rio a
de atraer clientes. los competidores del | 2020
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descuento sector de Playas, en ‘HERMA
S precios normales vy NOS”
precios de promocion. Y
también considerando
los referidos de los
clientes.
Estrategia | Dar a | Porque la mayoria | Utilizando las redes | Durante el | Propieta | Peluqueri | $0
Plaza conocer la | de las personas no | sociales, para dar a| mes de | rio a
ubicacion | saben de la | conocer el servicio de | Noviembre ‘HERMA
del centro | existencia del centro | peluqueria. 2019 NOS”
pelugueria | de peluqueria
‘HERMAN
0s”
Estrategia | Aplicar 2 | Es importante | Promoviendo dichas | En el mes | Propieta | Peluqueri | $0
Promocion | cortes de | promocionar el | promociones por medio | de rio a
cabello por | servicio de | de las redes sociales y | Diciembre ‘HERMA
el  precio | peluqueria para | recomendaciones a | del 2019 NOS”
del darse a conocer por | través de los clientes.
Descuento la mayor cantidad de Estilista
15%  por personas. Ademas
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invitar a un

para los clientes las

amigo promociones
Corte de siempre seran un Ayudant
cabello aspecto atractivo. o del
gratis por estilista
cumpleafio
S
Estrategia | Fomentar | Porque de esa | Capacitando, motivando | Desde el | Gremio | Peluqueri | $240
Personas |la buena | manera los clientes | y dirigiendo al personal | mes de | de a
relacion podran sentir mayor | de trabajo de una forma | Noviembre | maestro | “HERMA
con los | seguridad y | adecuada, a fin que se | 2019 s(as) NOS”
clientes confianza con la | conviertan en Profesio
durante vy |persona que los |educadores del servicio nales de
después atiende. que se brinda vy Belleza
del servicio asesores. y Afines
“Maria
Eugenia
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Estrategia | Mejorar los | Porque es | Retroalimentando  los | Durante el | Lcdo. Peluqueri | $50
Proceso procesos importante que el | pasos que se deben | mes de | Luis a
en el | cliente perciba que | seguir en el centro de | Diciembre Quishpe | “HERMA
servicio de | el personal cuenta | peluqueria desde el | 2019 Vélez NOS”
pelugueria | con conocimientos | momento en el que
de todos los | ingresa el cliente vy
procedimientos después de  haber
realizados en cada | brindado el servicio
uno de los servicios
gue se le brinda.
Estrategia | Disefiar un | Ayuda a darles una | Mejorando la | Desde Propieta | Comuna | $3240
Prueba ambiente buena percepcion a | infraestructura Marzo 2020 | rio San
Fisica acorde al|los clientes del en adelante Antonio
centro de | servicio que recibira.
peluqueria

Elaborado por: Maykel Ochoa

65




Desarrollo del plan de mejora

Estrategia de servicio

Se brindara un servicio de calidad es decir que en el servicio de peluqueria se le
aplicara productos, herramientas de Ultima tendencia como maquinas de cortar
cabello, tijeras, peine, pomada para cabello, entre otros dependiendo del cliente y

del corte a elegir
Productos
Pomadas para el cabello:

Le permite esculpir y tener definido el peinado que se desea hacer el cliente ya que

son unos de los productos mas utilizados en las barberias y peluqueria

Maquinas corta cabello:

Herramienta que se utiliza para cortar o perfilar barba, bigote o cabello para dar un
estilo unico al cliente debido a que tiene una gran potencia y sus cuchillas son

disefiadas para cortar al maximo “0”.

WAHL LEGEND MAQUINA
CORTAPELO
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Maquinas patilleras-barberas:

Comunmente son utilizadas para recortar los cortornos del cabello, barbas o para
realizar algun tipo de disefio

WAHL HERO MAQUINA RASURAR
Aceite para el cabello de Moroccanoil:

Se trata de un producto para todo tipo de cabello tanto como hombres como para

mujeres sirve para darle brillo al cabello ya que nutre al cabello desde la raiz hasta
las puntas.

Cuidado de la barba de GoldwWord:

Producto cosmético para suavizar y dar mas brillo el pelo de la barba para lucir mas
aseado.
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Las herramientas a utilizar son:
Tijeras:

Sirve para desfilar (cortar) el cabello y se deslizan facilmente por el cabello del

cliente

Capa de corte:

Evita que al cliente le caiga el cabello cortado o producto y que no entre en contacto

con su vestuario o piel del cliente

Peines y cepillos:

Son utensilios utiles para conseguir un efecto final deseado en el cabello del cliente
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Beneficio parala peluqueria

Las herramientas y productos ayudaran a que los clientes se sientan mas a gusto y
entre en confianza aplicando las dltimas tendencias y técnicas ya que el servicio de

peluqueria requiere de mucha dedicacion y esfuerzo

Estrategia de precio

Se aplicara cupones de descuentos del 40% después de cada cinco cortes de

cabello, barba o diseno.

Condiciones para los cupones de descuentos: se aplica para todo aquel cliente
qgue utilice cualquiera de los servicios en la peluqueria “HERMANOS” vy
posteriormente dicho cliente refiera la peluqueria a 4 personas mas que hagan uso
de los servicios. Es decir, al momento que cliente tiene registrado un servicio propio,
y 4 servicios a sus referidos (diferentes personas), el cliente se hace acreedor del

cupon con descuento, para uso propio.

!PELUQUERIA

CUPON DE
DESCUENTO

En cualquiera de los servicios:
v Corte de cabello

v’ Barba

v’ Disefios
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Beneficio para la peluqueria: ayudard a motivar al cliente a que regrese, ya que
los precios son una de las estrategias mas esenciales para ellos, esto llamaria la
atencion del cliente y mas aun se diferenciaria de la competencia actual, generando
una mayor afluencia de clientes a través de los referidos. Y lo mas importantes es

que llegaran por recomendacion de los propios clientes de la peluqueria.

Estrategia de plaza

Dar a conocer la ubicacién del centro peluqueria “HERMANOS a través de las redes
sociales debido a que son medio de comunicacién y de entretenimiento mas

utilizados por las personas
Las redes sociales a utilizar son:
Facebook:

Se puede acceder por medio de dispositivos con conexion internet como
computadora personal, Tablet o celulares, es la mas popular y cuenta con 2200

millones de usuario

Instagram:

Disponible para dispositivos Android e iOS, su funcién es subir videos, fotos y

compartirlas a otras redes sociales como Facebook, Twitter, entre otras.

Cuenta con mas de 900 millones de usuarios
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Instagram

Beneficio parala peluqueria

A través de las redes sociales ayudara a que los clientes conozcan la ubicacion,
servicio y de la buena relacion que existe en el centro de peluqueria es decir trasmitir

a las personas del servicio de peluqueria a través de las redes sociales.

Estrategia de promocién

Se aplicara promociones como 2 cortes de cabello por el precio de 1, Descuento
15% por invitar a un amigo, Corte de cabello gratis por cumpleafios a través de
las redes sociales ya que hoy en dia las redes sociales son de gran ayuda y también
por recomendaciones por medio de los clientes que ya aplicaron las promociones

porque se busca estar en la mente de los consumidores
Condiciones para la promocion

e 2 cortes de cabello por el precio de 1, se lo aplicara a través de un sorteo en
las redes sociales por haber compartido y comentado en Facebook e
Instagram una foto de él adquiriendo el servicio de peluqueria , se lo sorteara

cada dos meses
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e Descuento 15% por invitar a un amigo, se le dir4 a los clientes que si invitan
a una persona que no ha adquirido el servicio de pelugueria “HERMANOS”

obtendran un descuento

e Corte de cabello gratis por cumpleafios, se aplicara a los clientes que
cumplan afio, mostrando su cedula de identidad y sean clientes de la
peluqueria “HERMANOS”
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Beneficio para la peluqueria: ayudara a captar nuevos clientes y fidelizar a los
clientes actuales gracias al buen servicio ya que es importante ganar clientes

nuevos sino de caso contrario no se obtendra ganancia

Estrategias de personas

Se capacitara y motivara en el servicio de peluqueria al personal de trabajo ya que
permite mejorar las habilidades, conducta y conocimiento para poder transmitir una
buena relacién con el cliente para que se sienta mas seguro de si mismo durante y

después del servicio
Curso de peluqueria y Barber shop “Maria Eugenia”

Especializado en ensefar cortes de cabello, disefios técnicas, habilidades y una
buena relacién con el cliente con verdaderos pelugueros profesionales, al terminar
se le otorga un certificado de Maestro Artesanal en barberia o Peluqueria con

respaldo y aval de la junta del Artesano y el Ministerio de Trabajo.

’

“Maria Eugenia’

Beneficio para la peluqueria

Ayudara a obtener una buena relacién con el cliente dando un servicio de buena
calidad, entrando en confianza y diferenciarse de la competencia ya que esto genera

a que el cliente sea fiel al centro de peluqueria “HERMANOS”
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Estrateqgias de procesos

Mejorar los procesos en el servicio de peluqueria es decir que se brindara un

servicio unico en el centro de peluqueria dandole mucha dedicacion al cliente como

ofreciéndole snacks, galletas para los clientes en espera, brindar bebida o café a

los clientes que se estén realizando un corte de cabello o chocolate de despedida

dependiendo de cudl de estos tres procesos deseas adquirir el cliente ya que en

ninguna peluqueria del sector no ofrece este tipo de proceso al momento de entrar

a un centro de peluqueria, son pequefios detalles que cautivan a los clientes.

DIAGAMA DE FLUJO DE PROCESO ACTUAL

Cuadro 32

Peluqueria
‘HERMANOS”

El cliente entra al centro
de peluqueria

El cliente es atendido segun el

El peluguero le pregunta qué tipo de
servicio va adauirir

El peluguero le hace saber el precio de cada servicio

El cliente
desea adquirir
el servicio

El cliente se retira del
centro de peluqueria

El peluguero realiza el servicio
solicitado por el cliente

El peluauero finaliza su trabaio

.

El cliente cancela por el servicio
adquirido en la pelugueria




DIAGAMA DE FLUJO DE PROCESO PROPUESTA
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Cuadro 33

Sl NO

&

:

R A

SI ‘ :

:
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e

Snacks o galletas al momento de la espera

Bebida o café al momento de realizarse un corte de cabello
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Chocolate de despedida

CONT/NETO 1

NETWHAS oz (I8
G PE, 02057

AT et

Beneficio parala peluqueria

Los pequeiios detalles cautivan a los clientes y no son caros haciéndole saber que

el centro de peluqueria esta al pendiente de ellos.

Esto ayudara a obtener buenas reacciones y comentarios de los clientes que estan

adquiriendo el servicio con el objetivo de ser recomendado por parte de los clientes

Estrategias de pruebas fisicas

Diseflar un ambiente acorde al centro de pelugueria como una iluminacion
agradable, masica adecuada, personal de trabajo extremadamente educado, local
limpio e higiénico, revistas actualizadas, internet gratuito, entre otros para que el
cliente se sienta comodo y relajado ya que ayudara a dar una buena opinion o

comentario del centro de peluqueria “HERMANQOS”

Se estima mejorar la infraestructura y ambiente con la finalidad de obtener buenos

resultados, segun los gastos son
Adquisicién de materia prima: $1000
lluminacién: $250

Adquisiciones mobiliarios: $1200
Mano de obra: $400

Internet: $240
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Local pintado: $150

78



Beneficio de la peluqueria

Generara una mejor atencion en el centro de peluqueria cautivando y reteniendo a
los clientes ya que cliente él debe sentirse comodo a la hora de adquirir el servicio
de peluqueria es decir “sentirse como en casa” ya que una buena imagen da mucho

de qué hablar y mas aun con la finalidad de atraer mas clientes al centro de

pelugueria
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Conclusiones

— Se fundamentaron los aspectos tedricos sobre las estrategias de marketing.

— Se analizaron las incidencias que tiene el no poseer estrategias de marketing
de la Peluqueria “HERMANOS” en el numero de clientes reales.

— Se propusieron estrategias de marketing para la Pelugueria “‘HERMANOS”

contribuyendo incrementar nuevos clientes en el afio 2019.
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Recomendaciones

Al obtener las conclusiones de la investigacion se han formulado algunas
recomendaciones gque se consideran relevantes para el desarrollo de la presente

investigacion

v" Que la peluqueria “HERMANOS” evalué sus estrategias de forma trimestral, y
posteriormente realice el plan marketing respectivo de forma anual.

v" Que la peluqueria lleve un control constante de la afluencia de sus clientes,
haciendo referencia a los clientes nuevos, a los clientes que han dejado de iry
aquellos que son clientes potenciales.

v" Que la peluqueria “HERMANOS” aplique la propuesta planteada.
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Anexos
Instituto Superior

b Tecnologico
Bolivariano

de Tecnologia

Cédigo Senescyt 2397

Anexo 1: encuesta

Estimado(a) reciban un cordial saludo del parte del personal que conformamos el
centro de peluqueria “HERMANOS” que tiene como fin recopilar datos sobre el

servicio de peluqueria.
Encuestador

Ochoa Criollo Maykel Antonio
C.l.: 0927895110
Instrucciones

Lea detenidamente antes de responder cada pregunta.
No se puede editar las respuestas.
Seleccione solo una respuesta.

Marque con una X la respuesta.

D N N N NN

Debe realizarse la encuesta con esfero color negro o azul.
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Encuesta
Objetivo:

Conocer cuales son las preferencias y aspectos relevantes que los caballeros
consideran, al momento de elegir una peluqueria para sus cortes de cabellos y
demds servicios de barberia.

Recomendacion:

Para lograr obtener una informacion adecuada por favor responder de la manera
claray sincera.

1. ¢Qué edad tiene?

] 15-19 afios
20-25 afos
26-35
36-45
Mas de 45

[ I O I O

2. ¢Cual es su lugar de residencia?
San miguel

San juan

Alayan

Positos

San Antonio

Sitio nuevo

Otros

(N O Y O O

3. ¢En qué lugar usted utiliza el servicio de peluqueria?
] San Antonio
L] Playas
] Progreso
] Otros

4. ¢Si su respuesta a la pregunta #3 fue “Playas” entonces cuando usted
desea realizarse un corte de cabello, a qué centro de peluqueria suele
acudir?

] “Dominicano”
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[]
[]
[]
[]

“Puro Amor”
“‘Benito”
“3 Hermanos”
Otros

5. ¢Porque eligio dicho lugar para recibir el servicio de peluqueria?

[

[ O I B I

[

Cercania del lugar

Comodidad

Buen servicio

Por precio

Por calidad

Porque no conozco mas opciones

6. ¢Usted conocey ha utilizado el centro de pelugueria hermanos?

[]
[]
[]

Si conozco y he sido cliente
Si conozco, pero no he sido cliente
No, conozco

7. ¢Sisurespuesta ala pregunta #6 fue “si conoce y ha sido cliente” entonces
como evaluaria usted el servicio que ofrece dicho centro de peluqueria?

[

N I O Iy I

Excelente
Muy bueno
Bueno
Regular
Muy regular

8. ¢Con que frecuencia usted acude a realizarse un corte de cabello en un
centro de peluqueria?

[

N O I B I

Cada 15 dias

Cada mes

Cada 2 meses

Cada 3 meses

Otro (Por favor especifique)
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9. ¢Qué servicios de peluqueria solicita en cada visita al centro? (Respuesta
multiple)

[l Corte de cabello

| Disefios

| Barba

1 Otro (Por favor especifique)

10.¢Qué aspectos son los que usted considera importante al momento de
elegir el centro de peluqueria?

[ Precios bajos

Local con estilo y moderno
Calidad profesional

Trato de los empleados

I O I A

Otro (Por favor especifique)

11.¢;Cuanto le suele costar los servicios que usted utiliza en el centro de
peluqueria de su preferencia?
Corte de cabello

] $1.50 - $2,00
$2.00 - $2.50
$2.50 - $3.00
$3.00 - $3.50
Otro (Por favor especifique)

N I N B

Disefio

$1.00 - $2,00

$2.00 - $3.00

$3.00 - $4.00

$4.00 - $5.00

Otro (Por favor especifique)

I N o O O B

Barba

$1.50 - $2,00
$2.00 - $2.50
$2.50 - $3.00
$3.00 - $3.50

N I B I
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1 Otro (Por favor especifique)
12.¢Si un centro de peluqueria implementa el servicio a domicilio, estaria
usted dispuesto a utilizarlo?

L si
No
A veces

Solo en ocasiones especiales

N O I A

Otro (Por favor especifique)

13.¢El servicio se adapta a sus necesidades como cliente?

] Si
'] No

14. ¢ A través de que medio usted recibe informacion de la peluqueria de su
preferencia?

] Internet

| Recomendacion

| Publicidad

] Otro (Por favor especifique)

15.¢Qué tipo de promociones le gustaria recibir?
] 2 cortes de cabello por el precio de 1
] Descuento 30% por invitar a un amigo
] Corte de cabello gratis por cumpleafios
] Otro (Por favor especifique)

16.¢Si le dijera que existe una empresa que le brinda un excelente servicio,
acompafiado de promociones mensuales, usted estaria dispuesto a
visitarlos y comprobar su excelente servicio?

] Si
'] No
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Gracias por su tiempo y la atencion prestada, que tenga un excelente
dia.

Atentamente
Ochoa Criollo Maykel Antonio
C.1. 0927895110

Estudiante ITB

89



Anexo 2: Entrevista
ENTREVISTA

Objetivo: Conocer las estrategias de marketing que actualmente aplica la
peluqueria “HERMANOS”

Fecha:
Entrevistamos a:

1. ¢Qué cargo y cuantos afos lleva laborando en el centro de peluqueria
del sector de la Comuna San Antonio?

2. ¢Por qué decidio iniciar un negocio de esta categoria?

3. ¢Cual es el horario de atencion que maneja la peluqueria “HERMANOS”,

es el mismo horario todos los dias?

4. ¢Cudles son los dias de mayor afluencia de clientes, y cuantos clientes

recibe aproximadamente en esos dias?

5. ¢Cuéles son las mayores fortalezas del negocio?

6. ¢Porque cree que los clientes han elegido el centro de peluqueria
“HERMANOS”?

7. ¢Cual es lapercepcidn que tiene, con respecto a su infraestructuray el

servicio brindado?
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8. ¢Alos clientes fieles lo premias de algun modo?

9. ¢Qué estrategias de marketing aplicas en la actualidad, y cuél es la que

mas te ha funcionado y la que menos te ha funcionado?

10.¢Crees que el cabello es importante a la hora de definir una persona?

11..Si recibieras una propuesta de estrategias de marketing para

incrementar los clientes en tu negocio, las aplicarias?
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Anexo 3: Fotos

Corte de cabello
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Maquinas de cortar y accesorio basicos
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Centro de peluqueria

L Sl SN0 B SE = L 50 o o 8 LN
TTRARCEE NI AN O

96



Instituto Su‘perigr
Tecnologico
Bolivariano

derTecnolggia

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOQICO
BOLIVARIANO DE TECNOLOGIA

TECNOLOGO EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CERTIFICACION DE LA ACEPTACION DEL TUTOR

En mi calidad de Tutor (a) del Proyecto de Investigacion, nombrado por la Comision
de Culminacién de Estudios del Instituto Superior Tecnolégico Bolivariano de

Tecnologia.

CERTIFICO:

Que después de analizado el proyecto de investigacion con el tema: “Estrategia de
Marketing para la Peluqueria “Hermanos” en el periodo 2019.” y problema de
investigacién: ¢Como mejorar las Estrategias de Marketing para garantizar
mayor nimero de clientes en la Peluqueria “HERMANOS” en la Base San
Antonio?, presentado por Maykel Antonio Ochoa Criollo como requisito previo para
optar por el titulo de:

TECNOLOGA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

El mismo cumple con los requisitos establecidos, en el orden metodologico
cientifico-académico, adéemas de constituir un importante tema de investigacion.

Maykel Antonio Ochoa Criollo Ing. Ruiz Navarrete

Egresado: M?ﬁd Od)w& Tutor:




CLAUSULA DE AUTORIZACION PARA LA PUBLICACIO
TRABAJOS DE TITULACION

Yo, Maykel Antonio Ochoa Criollo en calidad de autor(a) con los derechos
patrimoniales del presente trabajo de titulacion “ESTRATEGIA DE MARKETING
PARA LA PELUQUERIA “HERMANOS” EN EL PERIODO 2019.”, de la modalidad
de Semipresencial realizado en el Instituto Superior Tecnologico Bolivariano de
Tecnologia como parte de la culminacién de los estudios en la carrera de Tecnologia
en Administracion de Empresas, de conformidad con el Art. 114 del CODIGO
ORGANICO DE LA ECONOMIA SOCIAL DE LOS CONOCIMIENTOS,
CREATIVIDAD E INNOVACION reconozco a favor de la institucién una licencia
gratuita, intransferible y no exclusiva para el uso no comercial del mencionado
trabajo de titulacion, con fines estrictamente académicos.

Asimismo, autorizofautorizamos al Instituto Superior Tecnolégico Bolivariano de
Tecnologia para que’ digitalice y publique; dicho trabdjo de titulacion en el
repositorio virtual degla institucién, de conformidad alo Adispuesto en el Art. 144 de
la LEY ORGANICA DE EDUCACION SUPERIOR.

° : °

Mayper Ocloc.

Maykel Antonio Ochoa Criollo
No. de cédula: 0927895110




' REPUBLICA DEL ECUADOR l
DIRECCION GENERAL DE REGISTRO CIVIL, -
¥ CEDULACION

n.092789511-0
CIUDADANIA
APELLIDOS ¥ NOMBRES
OCHOA CRIOLLO
MAYKEL ANTONIO
uJGMDE NAC!MM
GUAVAS ;
PLAYAS
GRAL \m.l.AllllJPl.AﬂSl
FECHA DE Nwmanu 1858-10-11 e
HACIONALIDAD ECUATORIANA :
SEXO HOMBRE |
ESTADO CIVIL SOLTERO

¥

CERTIFECADO DE VOTACION -~
cnel

24 - MARZO - 2019

0034 M 0034 - 082 0827886110

JUNTA Na. CERTIFICADD Yo CEDULA Mo,

OCHOA CRIOLLO MAYKEL ANJONIO
APELLIDOS Y NOMBRES

canTon: PLAYAS '

CIRCUNSCRIPCION:

PARROQUIA: GRALVILLAMIL /
PLAYAS

zoha:1

iGM

. INSTRUCCTION
"BASICA

*  APELLIDOS ¥ MOMBRES DEL PADRE ~ »

16 11 675 21

PROFESION / OCUPACION
ESTUDIANTE

OGHOA MITEOSWALDO L
APELLIDOS ¥ NOMBRES DE LA MADRE " or
CRIOLLO MITE NARCISA DE JESUS
LUGAR ¥ FECHA DE EXPECHCION
GUAYAQUIL 24
2017-02-16

FECHA DE rxmm\cnon 3
2027-02-16 ¢ .

ELECPIDr\,rS

SECC Iun,.

&‘ - ESTE G .'. |.L}
1 {ﬂh ACRE |1IIJL(_1'IE
E‘f dsef g
] ﬂ g 5y | USTED SUFRAGO
_.m‘ - B EN EL PROCESO
ELECTORAL 2019

./z;mm—h E-.:-ﬁ DE LA \m:'/d

001322800




- REPUBLICA DEL ECUADOR

Direccion General de Registro Civil, Identificacion y Cedulacion

CERTIFICADO DIGITAL DE DATOS DE IDENT

; Direccién General de Registro Civil,
Identificacion y Cedulacién
.-’M‘M‘“:‘ ..

Numero tnico de identificacion: 0927895110

Nombres del ciudadano: OCHOA CRIOLLO MAYKEL ANTONIO
Condicion del cedulado: CIUDADANQ

Lugar de nacimiento: ECUADOR/GUAYAS/GENERAL VILLAMIL
(PLAYASYGENERAL VILLAMIL (PLAYAS)

Fecha de nacimiento: 31 DE OCTUBRE DE 1998
Nacionalidad: ECUATORIANA

Sexo: HOMBRE

Instruccion: BASICA

Profesion: ESTUDIANTE

Estado Civil: SOLTERO

Conyuge: No Registra

Fecha de Matrimonio: No Registra

Nombres del padre: OCHOA MITE OSWALDO

Nacionalidad: ECUATORIANA

Nombres de la madre: CRIOLLO MITE NARCISA DE JESUS
Nacionalidad: ECUATORIANA

Fecha de-expedicion: 16 DE FEBRERO DE 2017

Condicion de donante: NO DONANTE

N° de certificado; 203-293-30881

—

203-29

3

-30881

I

Informacién certificada a la fecha: 16 DE ENERO DE 2020

Emisor: PAULINA VICTORIA PAZMINO JORDAN - GUAYAS-GUAYAQUIL-NT 7 - GUAYAS -
GUAYAQUIL :

5{( T o A’
~f 1ed i " e
’;{/mm“' AL U

Lcdo. Vicente Taiano G.
Director General del Registro Civil, Identificacion y Cedulacién
Documento firmado electrépicamente

inslitucion o persana anle quien se presente este cerificado debera validarlo en:https:/ivitual.registrocivil.gob.ec, conforme a la LOGIDAC Art. 4, numeral 1y ala LCE.
!€ncia del documento 1 validacion o 1 mes desde el dia de su emision. En caso de presentar inconvenientes con este documenio escriba a enlinea@registrocivil.gob.ec




e
CONGELOLE LA
i JUBICATURA

Factd;él: 001-003-000014917 20200901007D00026 -

DILIGENCIA DE RECONGOCIMIENTO DE FIRMAS N° 20200201007D00026

\nte mi, NOTARIO(A) JAIME TOMMY PAZMINO PALACIOS de la NOTARIA SEPTIMA , comparece(n) IVIAYKEL ANTONIO
JCHOA CRIOLLO portador(a) de CEDULA 0927895110 de nacionalidad ECUATORIANA, mayor(es) de edad, estado civil
JOLTERO(A), domiciliado(a) en PLAYAS, POR SUS PRCPIOS DERECHOS en calidad de COMPARECIENTE; quien(es)
leclara{n) que la(s) firma(s) constante(s) en el documento que antecede CLAUSULA DE AUTORIZACION PARA LA
'UBLICACION DE TRABAJOS DE TITULACION DEL SENOR MAYKEL ANTONIO OCHOA CRIOLLO, es(son) suya(s), la{s)
nisma(s) que usa(n) en todos sus actos publicos y privados, siendo en consecuencia auténtica(s), para constancia firma(n)
onmigo en unidad de acto, de todo lo cual doy fe. La presente diligencia se realiza en ejercicio de la atribucién que me
.onfiere el numeral noveno del articulo dieciocho de la Ley Notarial -. El presente reconocimiento no se refiere al contenido del
locumento que antecede, sobre cuyo texto esta Notaria, no asume responsabilidad alguna. — Se archiva un original.

SUAYAQUIL, a 16 DE ENERO DEL 2020, (10:46).
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:Ir. Jaime T, Bazmiio Palacios, Hsc,
NOTARIO SEPTIMO
DEL CANTON GUAYAQUIL




CLAUSULA DE AUTORIZACION

En calidad de colaborador del Centro de Gestion de la Informacién Cientifica y
Transferencia de Tecnoldgica (CEGESCIT) nombrado por el Consejo Directivo del

Instituto Superior Tecnolégico Bolivariano de Tecnologia.
CERTIFICO:

Que el trabajo ha sido analizado por el URKUND y cumple con el nivel de
coincidencias permitido segun fue aprobado en el REGLAMENTO PARA LA
UTILIZACION DEL SISTEMA ANTIPLAGIO INSTITUCIONAL EN LOS
PROYECTOS DE INVESTIGACION Y TRABAJOS DE TITULACION Y
DESIGNACION DE TUTORES del ITB.
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