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RESUMEN

El presente proyecto constituye la solucion al problema en el desarrollo de una
estrategia de mercado para lograr la fidelizacion de clientes e incrementar las ventas de
servicio en el centro de belleza Ambar Studio ubicado en la 10ma etapa de la Alborada al
norte de la ciudad de Guayaquil , debido que el local no cuenta con la infraestructura
empresarial necesaria, la promocién del establecimiento es poco desarrollada, en base a
estas falencias se despliega estrategias promocionales para llegar al cliente y se dé a
conocer el local, utilizando métodos descriptivos donde se recolectara la informacion
necesaria y método exploratorio donde se propone revisar la informacion recogida en la

investigacion.

Para encontrar resultados sobre el proyecto de investigacion se requirié de técnicas
documentales basada en libros, revistas y web que dieran soporte a la proyeccion de la
investigacion y también instrumentos contundentes a la hora de arrojar resultados
veridicos, confiables y directos, para ello se recurrid a la encuesta en las afueras del
establecimientos permitiendo diagnosticar la gravedad del problema y las acciones

correctivas a tomar.

El proyecto tiene como objetivo establecer las estrategias para que Ambar Studio pueda
llegar a incrementar ventas, tener presencia en el mercado conociendo gustos y

preferencias de los consumidores, desarrollando una sana competencia.

El desarrollo de estrategias y tacticas promocionales de producto, servicio, plaza,

promociones, precios son la base para construir una nueva imagen del establecimiento
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potenciando asi su crecimiento competitivo, su presencia de marca y la fidelizacion de

clientes que la prefieran siempre.
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INTRODUCCION

El tema de investigacion fue escogido para dar a conocer que el Centro de Belleza
Ambar Studio, ubicado en La Alborada 10ma etapa Mz. 206 V. 15, al norte de la ciudad de
Guayaquil, actualmente, esta perdiendo posicionamiento en el mercado y por ende
disminuyendo clientes y las ventas de servicio que ofrece, porque no cuenta con una
estructura organizacional, no existe un valor agregado que lo distinga de la competencia; y
para ello se establecerd una estrategia de mercado que permita levantar el negocio y

mantener e incrementar los clientes.

Ambar Studio, es un centro de belleza integral que esta dedicado a la mujer de hoy, en
el maquillaje, peinados, mediante los cuales busca resaltar la belleza y dejarlas satisfechas

con el servicio recibido y listas para cualquier evento social.

Como investigadores del tema, se estd consciente que actualmente por los cambios en el
mundo, ya sea en la economia, tecnologia; los gustos y preferencias de los clientes también

cambian, siendo ahora més exigentes con los productos o servicios que adquieren.

Mediante este trabajo se quiere desarrollar una estrategia de mercado que permita
fidelizar los clientes actuales y atraer nuevos clientes con la finalidad de aumentar las
ventas de los servicios que se ofrecen en el Centro de Belleza Ambar Studio de la Ciudad

de Guayaquil.



CAPITULO I:

EL PROBLEMA A INVESTIGAR

1.1 TEMA

“DESARROLLO DE UNA ESTRATEGIA DE MERCADO PARA LOGRAR LA
FIDELIZACION DE CLIENTES E INCREMENTAR LAS VENTAS DE SERVICIO EN

EL CENTRO DE BELLEZA AMBAR STUDIO DE GUAYAQUIL”

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad se vive rodeado de negocios los mismos que pueden generar una sana
competencia, y son considerados puntos de venta de distintos productos o servicios que
producen una utilidad para su propietario, desarrollando un ambiente altamente comercial
que empieza al crear una necesidad, el mismo que con el pasar del tiempo se ha orientado
no solo a satisfacer esa carencia basica sino a generar mayor beneficio al cliente final o
usuario. Hoy en dia, es importante pensar mas alla de lo que un producto o servicio
existente ofrece buscando cumplir a cabalidad la satisfaccion del cliente proporcionando al

producto o servicio un valor agregado.

El mundo atraviesa un periodo de cambios vertiginosos. La reciente debacle financiera
ha incrementado, desgraciadamente, el nivel de pobreza y desempleo, tendencia que todos
los paises han afrontado con paquetes de incentivos dirigidos a recuperar la confianza y el

crecimiento econémico. (Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2011)
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El tema de investigacion muestra que el Centro de Belleza Ambar Studio, ubicado en
La Alborada 10ma etapa Mz. 206 V 15, al norte de la ciudad de Guayaquil, esta perdiendo
clientes y disminuyendo las ventas de los servicios que ofrece, porque carece de una
estructura organizacional, no existen empleados que puedan ejercer las diferentes
actividades; desmotivacion de la propietaria; no existe un valor agregado que lo distinga de
la competencia.

1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

El problema de investigacion se formula en base a la siguiente pregunta:

¢La ausencia de fidelidad de los clientes y la disminucion de ventas del servicio de Ambar

Studio puede ocasionar poca rentabilidad e inestabilidad del negocio en el mercado?

1.4 DELIMITACION DEL PROBLEMA
Campo: Marketing.

Area: Marketing Estratégico.

Periodo: 2014-2015

Aspecto: Desarrollo de una estrategia de mercado

Marco Espacial: Ecuador, provincia del Guayas, Ciudad de Guayaquil, Cdla. Alborada
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1.5 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

En la ciudadela Alborada se ha notado que existen diversidad de negocios, entre ellos
los mas NUMErosos son las peluquerias ubicadas a lo
largo de la calle Benjamin Carrion entre la Av. Francisco de Orellana e Isidro Ayora, de
acuerdo a una visita por el sector y un conteo de los centros de belleza en este tramo se

localizaron cerca de 25 peluquerias.

En la actualidad, los pequefios negocios no generan de inmediato la rentabilidad que se
desearia y esto se debe a la falta de asesoramiento de los microempresario, que influye en
factores como la ausencia de personal, directrices a seguir en el negocio, carencia de

politicas de procedimientos y la competencia experimentada.

Al aplicar una estrategia de mercado para estos negocios permite a los
microempresarios lograr los beneficios deseados, si se busca fidelizar a los clientes y que
estos vayan mas constantemente para adquirir los servicios, incrementara la venta y por
ende la rentabilidad de los mismos.

1.6 SISTEMATIZACION

La sistematizacion esta planteada en base a las sub-preguntas derivadas de la

formulacién y planteamiento del problema que servirdn de guia para nuestra investigacion:

¢COmo se podria incrementar la rentabilidad del negocio?

¢Como incide en el negocio no contar con personal?

¢ Qué estrategias se podria plantear para fidelizar a los clientes?

12



1.7 OBJETIVO GENERAL DE LA INVESTIGACION

Desarrollar una estrategia de mercado que permita fidelizar los clientes actuales y atraer
nuevos clientes para aumentar las ventas de servicio en el Centro de Belleza Ambar Studio

de la Ciudad de Guayaquil.

1.8 OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA INVESTIGACION

. Determinar la situacion actual del negocio
. Identificar los gustos y preferencias de los actuales clientes y del pablico objetivo

sobre los servicios de peluqueria que ofrece el mercado.

= Analizar la oferta de los centros de belleza aledafios al Centro de Belleza Ambar
Studio
. Evaluar las estrategias de mercado que utiliza la competencia.

1.9 LIMITES DE LA INVESTIGACION
Como limites de la investigacion tenemos:

El negocio en estudio no tiene personal contratado para realizar las actividades de

pelugueria, el Unico empleado es la propietaria del negocio.

En el Centro de Belleza Ambar Studio hay un déficit de promociones atractivas al

cliente ya que no se motiva con estrategias promocionales especificas.

No se distingue mayor proyeccién publicitaria ya que no hay un mensaje especifico y lo

que se muestra es similar a la competencia.
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Ausencia en calidad de servicio o atencidon al cliente debido a la carencia de

compromiso de la persona que atiende el negocio.

1.10 VARIABLES DE INVESTIGACION
e Variable Independiente: Estrategia de mercado

e Variable Dependiente: Fidelizacion e incremento de ventas

1.11 HIPOTESIS

El desarrollo de una estrategia de mercado permitird la fidelizacion de clientes y se
incremento de las ventas de los servicios del Centro de Belleza Ambar Studio de

Guayaquil.
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1.12 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla 1.1 Operacionalizacién de variables

Objetivo de la Hipotesis de la Viellslios Ishegel s
Problema in \festi aci6N In?/esti aci6n X: Independientes De X=X1
g g Y: Dependientes De Y=Y1
No hay una Desarrollar una
fidelizacion por estrategle} de _mer_cado Sj al de_sarrollar una X: Estrategia de mercado. X1: Estrate_glas de
parte de los gue permita fidelizar a estrategia de mercado marketing
clientes los clientes actuales se lograra la
fidelizacion de
clientes y se

Disminucion de
las ventas de los
servicios

Atraer nuevos clientes
para aumentar las
ventas de servicio en el
Centro de Belleza
Ambar Studio de la
ciudad de Guayaquil.

incrementara las
ventas de los servicios
del Centro de Belleza

Y: Incremento de ventas de servicio
del Centro de Belleza Ambar Studio

Y1: Proyeccion de
ventas

Ambar Studio de
Guayaquil.

Y: Fidelizacion de los clientes.

Y?2: NUmero de veces
que adquiere el
servicio el cliente en
un ano.

Elaborado por: Autoras
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CAPITULO II:

FUNDAMENTACION TEORICA

2.1 ANTECEDENTES REFERENCIALES Y DE INVESTIGACION

En cualquier parte del mundo, no solo en Ecuador, hacer negocios es complicado, todo
emprendimiento inicia con una idea triunfadora, pero no es solo eso, para poder cumplir
esa idea se necesita de un plan, equipos, recursos procesos, ejecucion y control, porque asi
como se trabaja poniendo todo el esfuerzo, la competencia esta trabajando para lograr

exactamente lo mismo o mejorado de lo que se quiere.

Por ello, para que un pais pueda desarrollarse econdmicamente, es necesario tener
buenos emprendedores, en el 2014 Ecuador se mantiene como el pais con la tasa mas alta
de emprendimiento de Ameérica Latina y el Caribe, de acuerdo a los resultados del Global
Entepreneurship Monitor (GEM), que se encarga de medir la actividad emprendedora, las
actitudes y las aspiraciones de los individuos. En Latinoamérica Ecuador tiene un
porcentaje de 32.6%, en el cual se refiere a que 3 de cada 10 adultos ecuatorianos
empezaron los tramites para empezar un negocio o aquellos tiene negocios pero que no
superan los 42 meses, siguiéndole Peru con el 28.8%, Bolivia 27.4% y Chile con el 26.8%.

(Global Entrepreneurship Monitor 2014, 2014)

Con los datos mencionados, se revela que Ecuador tiene una gran potencial para crear
empresas, los negocios se dedican al comercio y a los servicios al detalle, algunos
unipersonal o con exigencias de crecimiento y mucho de ellos son el sustento para la

familia.
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Entre los negocios artesanales se puede mencionar las peluquerias, que son los negocios
con mayor nimero de locales en el Ecuador, de las cuales existen una cantidad de 14.426
de estos establecimientos comerciales en el pais, de acuerdo al ultimo estudio econémico
realizado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en el afio 2010, como
uno se puede mencionar a Ambar Studio que esta ubicado en la 10m etapa de la Cdla.
Alborada, lugar donde se desarrolla un gran nimero de negocios y constituye uno de los
sectores mas comerciales y transitados de la parte norte de la ciudad. Se puede destacar que
hay a su alrededor un sin nimero de negocios los mismos que compiten entre si ya que hay
centros comerciales que son altamente concurridos y que representan una competencia

muy directa.

2.2 MARCO REFERENCIAL

El Centro de Belleza Ambar Studio, esta ubicado en La Alborada 10ma etapa Mz. 206
V 15, al norte de la ciudad de Guayaquil, perteneciente a la Parroquia Tarqui, y conforme a
lo que indica la ordenanza municipal para organizarla del eje Norte-Sur esta formada por
la avenida Francisco de Orellana, considerada una de sus avenidas principales junto con la
Avenida Rodolfo Baquerizo Nazur y Benjamin Carrion. Su propietaria Andrea Barcos
relata que estudié belleza porque era su pasion ya que desde muy pequefia veia como su
madre atendia su negocio de pelugueria en un modesto sector de la urbe, desde ahi
comenzd su inclinacion por la belleza, estudio para ser estilista y se prepar6 en
cosmetologia y cuando termino sus estudios con el apoyo de sus padres y su esposo monto

lo que es ahora el centro de Belleza Ambar Studio.
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Ambar Studio es un centro de belleza integral que esta dedicado a la mujer de hoy
cuidando cada detalle cada tendencia en cuanto a look, maquillaje y peinados. Ambar
Studio busca resaltar la belleza de cada mujer y hacerla sentir mas bella. Son especialistas

en solucionarte los problemas sin preocupaciones dejandola regia para cualquier evento

social.
Grafico 2.1 Vista panoramica de mapa Grafico 2.2 Vista cercana de ubicacion
+ 2\\.@'” + ’ .a/'/%s
ad -
o . () - A
= ’ f‘d
: 3 Dani \S;‘?e
Alborada 10ma Etapa, Guayaqguil Alborada 10ma Etapa, Guayagquil
Fuente: Google maps — Ambar Studio Fuente: Google maps — Ambar Studio

2.3 MARCO TEORICO

2.3.1 DEFINICIONES DE MARKETING, PLAN DE MARKETING Y SUS ETAPAS

A lo largo de la historia, se han presentado diversas definiciones de marketing, entre las

cuales, segun Khilip Kotler indica que:

“El Marketing es un proceso social y administrativo por el que individuos y grupos
obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion y el intercambio de valor con

otros.” (Kotler, 2003)
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De acuerdo a este concepto mencionado, se puede definir el marketing como un proceso
social y administrativo en el que se crean, se muestran y se entregan los productos o

servicios que permitan satisfacer las necesidades de los individuos.

Staton, Etzel y Walker mencionan lo siguiente:

“El marketing es un sistema local de actividades de negocios ideado para planear
productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los

mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion.” (Staton, 2004)

Es muy importante conocer y entender lo que los clientes realmente desean y necesitan,
tener ofertas que despierten sus sentidos y que estimulen sus mentes, tener en cuenta qué
quiere el cliente, cuando lo quiere y donde lo quiere, asi como también, quién quiere
comprar el producto y cédmo quiere comprarlo; cuanto quiere comprar y cuanto esta
dispuesto a pagar por €l y adicional qué estrategia se utilizara para que al final el cliente
decida comprarlo, porque es asi como el negocio alcanzara sus objetivos propios tanto de
crecimiento como de rentabilidad. Para escoger la estrategia correcta, y lograr lo
mencionado, se puede disefiar e implementar un plan de Marketing, para Philip Kotler un

plan de Mercado es lo siguiente:

“Un documento escrito que resume lo que se conoce sobre el mercado € indica como es
que la empresa pretende alcanzar sus objetivos de marketing.” (Keller, Philip, & Lane,

2006) (Keller, Philip, & Lane, 2006)

Se puede mencionar que un plan de mercadeo se refiere a un documento escrito, una

herramienta primordial y de gran beneficio e importancia para el éxito de los negocios; se
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elabora de forma organizada y detallada partiendo de la situacion actual de un negocio para
asi poder definir hacia donde se quiere llegar y lo que se quiere lograr de acuerdo a los

objetivos en un tiempo determinado.

Segun McCarthy y Perrault define al plan de marketing:

“El plan de marketing, es la formulacién escrita de una estrategia de mercadotecnia y
de los detalles relativos al tiempo necesario para ponerla en practica. Debera contener una
descripcion pormenorizada de lo siguiente: 1) qué combinacion de mercadotecnia se
ofrecera, a quién (es decir, el mercado meta) y durante cuanto tiempo; 2) que recursos de la
compafiia (que se reflejan en forma de costes) seran necesarios, y con qué periodicidad
(mes por mes, tal vez); y 3) cuales son los resultados que se esperan (ventas y ganancias

mensuales o semestrales, por ejemplo)” (Perrealt & McCarthy, 1997)

El plan de marketing desempefia un papel muy importante en los pequefios y grandes
negocios, ya que mediante el mismo, se puede determinar una estrategia especifica para
llegar a los objetivos planteados, debe desarrollarse paso a paso, analizando y
diagnosticando la situacién del establecimiento en estudio, con ello se llegard a un
consenso de los beneficios que traerd, desarrollar un plan de accion, que tiene como fin
desarrollar estrategias que sean viables y beneficien al tema de estudio, de esta manera

corregir errores y profundizar soluciones que sacaran adelante el proyecto.

Al disefiar un plan de marketing hay que tomar en cuenta que existen varias etapas, el
namero de las mismas varia de acuerdo a cada autor, y de acuerdo al experto en el tema,

Khilip Kotler, se desarrolla y se pueden destacar las siguientes:
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Como un primer paso se menciona el andlisis de la situacion actual, las etapas del plan
de marketing van relacionadas entres si, ninguna puede estar aislada, se las debe manejar
en conjunto. No es posible elaborar una estrategia sin presentar los objetivos que se
quieren cumplir, y es una tarea inutil fijar estos objetivos sin antes conocer las
oportunidades y amenazas del mercado, para de acuerdo a ello distinguir en qué posicion
se encuentra el negocio, se tiene que realizar un analisis riguroso de la situacion interna y

externa de la empresa.

El andlisis de la situacion interna, consiste en detectar las debilidades y fortalezas que
tiene la empresa, en examinar lo que se estd haciendo y determinar si esta bien o esta mal.
En analisis externo se encarga de revisar el entorno general de la empresa, que se refiere a
todos los elementos incontrolables (el &mbito econdmico, tecnoldgico, demogréfico,
politico laboral, social y de medio ambiente, estructura socio-cultural) que pueden

interferir directa o indirectamente en las actividades.

Con toda la informacion recopilada en la etapa anterior se procede a diagnosticar la
situacion, tanto el mercado como la situacién de la empresa, para ellos es recomendable
utilizar un analisis FODA, segin Kotler es las valoracion general de las fuerzas,
debilidades, oportunidades y amenazas, que consiste en analizar el ambiente del marketing;
tanto interno como el externo. En esta etapa se toma en consideracion las oportunidades y
amenazas de acuerdo al analisis externo que se realizd, ya que si el factor al que nos
referimos es favorable para lograr los objetivos se considera una oportunidad pero si es lo
contrario es una amenaza; asi como también se analizan las fortalezas y debilidades

mediante el analisis interno realizado anteriormente.
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Después de conocer la situacion actual del negocio y diagnosticar la misma, se lleva a
cabo la formulacion de los objetivos, que es una de las tareas mas complicadas, pero con
los datos recopilados en las etapas anteriores simplifican el grado de dificultad para
elaborarlos. Los objetivos deben ser viables, concretos y precisos, flexibles, motivadores;
porque mediante ellos se determina donde se quiere llegar y de qué forma hacerlo. Se
pueden dividir en objetivos cuantitativos, que plantean metas mensuales en cifras,
volumenes de venta, nivel de satisfaccion; y en cualitativos son los que proponen metas

menos tangibles, como la imagen del producto, la marca.

Una vez formulados claramente los objetivos, es momento de definir la estrategia, en
esta etapa se define las pautas, guias, caminos de accion que se deben seguir para situarse
de forma ventajosa frente a la competencia y alcanzar los objetivos planteados. Como
siguiente etapa se menciona el plan de accion, en la cual se deciden cuales serian las
acciones que concretan las estrategias planteadas anteriormente y asi cumplir con los
objetivos planteados. Se clasifica estas acciones de acuerdo a las variables del marketing:

sobre el producto, el precio, distribucion y promocion.

Adicional se debe realizar una asignacion presupuestaria, para cuantificar costes de
acciones y recursos, realizando un ordenado y detallado presupuesto de los gastos. La
ultima etapa del plan de marketing, es el control del plan, que es muy primordial ya que
permite conocer si el desarrollo del plan fue util para alcanzar los objetivos y asi mismo

detectar los posibles errores para poder aplicar soluciones correctas de forma inmediata.

Cada una de estas etapas son de gran importancia dentro del plan, deben desarrollarse

de forma metodica y organizada, ya que actualmente, los cambios que se producen en el
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mercado, y los cambios que ejecuta el avance de la tecnologia ha hecho que un plan de
mercado se realice de forma indispensable en una negocio; por lo tanto se debe tener claro
y tomar conciencia de que sin un plan de mercadeo o el mal empleo del mismo, cualquier
esfuerzo que haga alguna empresa resultaria totalmente un fracaso, siendo lo contrario, que

al saber desarrollarlo se forman sélidas bases para obtener excelente resultados.

2.3.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING

La estrategia es una decisién que nos permite tomar un rumbo en un contexto incierto,
el Marketing esta relacionado intimamente a la estrategia. Lo que se supone decisiones de
Marketing deriva necesariamente de la arquitectura estratégica de la empresa. No se
pueden tomar decisiones de posicionamiento, o tacticas como el marketing mix, sin

considerar los conceptos de vision, mision y proposito.

“Mas que nunca, viviremos en una frontera, en un limite entre la riqueza y pobreza,
desarrollo y subdesarrollo, adentro y afuera. Por eso en las empresas es hora de volver a la
estrategia. Asi pura y simple. Y compleja, como todo lo que tiene que ver con el
comportamiento humano. Es hora de volver al qué y para qué, méas alla del cémo, tan

estandarizado e imitado.” (Bilancio, 2008)

La estrategia de marketing de una organizacion describe la manera en que la empresa o
negocio va a satisfacer las necesidades y deseos de sus clientes. Toda estrategia de
marketing debe ser especifica y concreta, estar fundamentada en un conocimiento
profundo de la empresa; sus recursos, fortalezas, debilidades, capacidades, habilidades,

etc., y en un andlisis detallado del entorno econémico y de mercado que lo rodea y estar
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dirigida a lograrla maxima diferenciacion del producto o servicio respecto a sus
competidores. En la actualidad es importante mantener satisfecho al cliente pero también
lo es incrementar las ventas de servicio ya que de esta manera podra el negocio subsistir en

el mercado cambiante y competitivo.

El desarrollo de las estrategias de marketing son de gran contribucion en las
empresas, ya sea para el incremento en ventas de los productos o servicios; 0 para
fidelizar clientes actuales, ya que es primordial mantener motivado al cliente mediante
estimulos que generen ese incremento en sus compras, como pueden ser: el precio, la
calidad, la presentacion, la publicidad y la promocién; se debe tener claro el
comportamiento del consumidor y cuéles son sus hébitos de compra, lo que busca y cual es
su necesidad. Un cliente satisfecho equivale a tres mas; ya que este hara un boca a boca
recomendando el lugar siempre que haya recibido lo que espera. En otras palabras mientras
mas angosta sea la brecha entre las expectativas y los resultados mayores sera la
satisfaccion. Para un mejor estudio las estrategias se clasifican en estrategias referentes a

las 4p’s; producto, precio, plaza y promocion.

2.3.2.1 ESTRATEGIAS PARA EL PRODUCTO

En las estrategias para el producto, se pueden generar nuevos usos de productos o
variaciones del mismo, es posible sacar una nueva linea de producto, una nueva marca,
introducir un producto totalmente nuevo en el mercado, e incluir nuevos servicios al

cliente.

La Matriz ANSOFF o también conocida como la Matriz Producto/Mercado, permite

analizar la situacion actual de negocio y determinar la mejor estrategia de posicionamiento
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con la finalidad de incrementar las ventas. La matriz divide en dos ejes productos y
mercados con dos valores para cada uno nuevo Yy existente. A través de esta matriz se
puede obtener cual es el mejor camino a seguir si continuar con un producto existente en
un mercado existente, desarrollar un producto nuevo para un mercado existente, buscar un
mercado nuevo para un producto existente o desarrollar un producto nuevo para un

mercado nuevo.

Grafico 2.3 Matriz ANSOFF

PRODUCTOS
Existentes Muevas
H] e Desarrollo de
=8 Penetracion del ) -
2 o productoso
% mercado e e
ﬁj diversificacion
=3
[ =]
=
[T
Z Desarrollo de
3 mercados o Diversificacion
=l diversificacion

Fuente: (Keller, Philip, & Lane, 2006)

En la primera opcidn, se muestra la estrategia de Penetracién, la cual consiste en
aumentar las ventas de los productos o servicios actuales en los mercados actuales sin
ninguna modificacion del producto; es decir vender el mismo producto o servicio al mismo
cliente, para ello es importante atraer a la competencia que son clientes potenciales, esto se
puede lograr, mediante la inversion publicitaria, tarjetas de fidelidad, implementar precios

de lanzamiento, promociones.

Luego se considera el desarrollo de mercados nuevos para los productos actuales, es la

estrategia de crecimiento en la que un negocio busca vender el mismo producto pero a
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diferentes clientes, es importante identificar un nuevo grupo de consumidores en edad,

sexo y caracteristicas demogréficas, nuevos canales de venta y distribucion.

Desarrollo de producto es la estrategia que consiste en desarrollar productos nuevos
para mercados actuales, ofrecer nuevas caracteristica para los productos existentes. Los
objetivos de esta estrategia son ampliar la cartera de productos o portafolio de servicios

para satisfacer nuevas necesidades.

Por ultimo la Diversificacion que consiste en desarrollar nuevos productos para nuevos
mercados, las empresas que utilizan mucho esta estrategia puede perder concentracion en

el mercado porque estan preocupados en iniciar o adquirir nuevos negocios.

De acuerdo a la investigacion realizada, las dos estrategias que se emplearan son la

penetracién de mercado y el desarrollo de producto.

2.3.2.2 ESTRATEGIAS PARA EL PRECIO

El precio es el valor asignado a los productos o servicios en el momento en que se
ofrece al mercado para los consumidores. En la estrategia para el precio se puede usar
promociones esporadicas, es decir que tenga una vigencia corta pero que generen interés
en los consumidores como disminuir valores. Se puede ofrecer cupones de descuento por
su visita, o incluir en flyers descuentos promocionales, también se puede incluir el 2 x 1
que tiene muy buena acogida en el mercado haciendo publicidad como dos cortes de
cabello por el precio de uno; esta estrategia también tendria un tiempo limite de vigencia;
se puede desarrollar una estrategia de precio muy por debajo de la competencia para de

esta manera bloquearlos, ganar clientes y tener la oportunidad de fidelizarlos. También se
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puede presentar solo uno de los servicios por debajo del precio habitual para que los

clientes prefieran el local.

Segun Philip Kotler en su libro Direccion de Marketing, con las estrategias para el
precio se debera definir los precios del producto en relacion con la competencia, si debe ser
mayor o menor pero cualquiera que sea la decision sera acertada; otro de los aspectos a
considerar sera definir si el precio varia por ubicacion geografica. Entre las estrategias para
el precio se pueden adoptar, que si se esté introduciendo al mercado un nuevo producto, se
puede optar por ponerle un precio bajo o un precio alto; cuando las ventas son muy bajas,
se puede reducir los precios; al competir se puede implementar la tactica de poner precios

por debajo de los suyos e incluso poner un precio por debajo del costo.

2.3.2.3 ESTRATEGIAS PARA LA PLAZA

El canal de distribucion plaza esta relacionado con la logistica del producto, cuidando
que el producto o servicio llegue en la medida adecuada, en el lugar y el momento
adecuado. Esta estrategia también contempla los tiempos en los que se brinda el servicio,
las facilidades de pago y la disponibilidad. Para la aplicacion de la estrategia de plaza se ha
elegido el tipo de distribucion exclusiva, es decir que el producto o servicio que se ofrece
solo se obtendrd dentro del establecimiento que esté autorizado a brindarlo. Ofrecer el
servicio por medio de la pagina web también es un medio de distribucién ya que por dicho
medio se lo promociona, ademas de proporcionar citas telefonicamente, envio de correo
electronico a los clientes actuales y sus referidos y visitas a domicilio. Contar con la
ubicacion claramente identificada pudiendo colocar un mapa en la pagina web, tripticos y

flyers. Dar vida a las promociones y al establecimiento. Ademas, sefializar las vias
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principales cerca del local para brindar mayor apertura y visualmente llamar la atencion y

que las personas puedan conocer el negocio sin mayor complicacion.

En las estrategias para la plaza o distribucion es necesario definir qué tipo de venta se
realizara, segun ello, se podra decidir a qué sector se dard mayor importancia; el medio de
transporte a usar, el tipo de cobertura, cudl serd la estrategia de penetracion que se
ejecutard de acuerdo si es un medio existente o nuevo. El lugar de venta del producto
incurre en la imagen del mismo, afectando directamente su venta, es indispensable que el
lugar donde se expende el producto o servicio este impecable de tal manera que el

producto o servicio se encuentre en excelentes condiciones y sea mas Ilamativo al cliente.

En la estrategia de distribucion se debe considerar el nUmero de establecimientos de
venta por zonas para ello se aplican la estrategia de distribucion intensiva, selectiva y

exclusiva.

Cuando se menciona la Estrategia de distribucidn intensiva la prioridad es tener
disponibilidad del producto en los puntos de venta, es decir hacer un barrido en todos los
locales para que el producto tenga mayor rotacion facilitando al cliente la compra del
mismo, con esta estrategia también se dificulta el ingreso de competidores. En la estrategia
selectiva se selecciona cuidadosamente en qué lugar se exhibira el producto dividiéndolo
por zonas y ahorrando notablemente los gastos. Y en la estrategia de distribucidn exclusiva
se reserva un punto de venta Unico donde se pueda manejar mejor la distribucion del
producto incluso cuando este se escasea. Como estrategias de distribucion se puede ubicar
los productos en todos los puntos de venta posibles, colocar los productos solo en algunos

puntos de venta o colocar los productos en un solo punto de venta.
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2.3.2.4 ESTRATEGIAS PARA LA PROMOCION

Al referirse de las estrategias para la promocion es hacer que un producto pueda lograr
demanda, que la gente lo conozca de esta manera se podra llegar al consumidor logrando
que adquieran el producto, es importante generar un atractivo del producto (promocion) la
misma que debera cubrir las necesidades del cliente en un periodo de tiempo limitado

debiendo buscar la mas atractiva y por supuesto que se ajuste al producto en cuestion.

Entre las estrategias de promociones se menciona la estrategia PULL (de atraccién) dedica
tiempo y dinero al presupuesto para la publicidad y las diferentes actividades de promocion
que se realizan para crear una demanda de consumo, la comunicacion se dirige del
fabricante al consumidor final y tiene como objetivo principal que el consumidor exija el

producto en el punto de venta.

Con el buen empleo de estas estrategias es posible lograr el incremento de ventas y
fidelizacion de los clientes, fidelizacion se trata de un fendmeno en términos de marketing,
en el cual el pablico se mantiene fiel a un producto o servicio, es importante tomar en
cuenta los Diez Mandamientos del Nuevo Marketing del siglo XXI segin Philip Kotler,
tomados del libro Fidelizacion de clientes por Juan Carlos Alcaide: el primer de ellos
Reconocer el creciente poder del cliente, porque tiene mas capacidad para seleccionar entre

las distintas opciones que le ofrezcan y gran poder de decisién en el mercado.

Al momento de ser destinatario del mensaje que transmite un producto o servicio, es
quien edita el mensaje que recibid segun el efecto positivo o negativo que le cause; los
clientes son capaces de hacer crecer una marca o capaz de destruirla a través de un boca a

boca negativo; otro mandamiento se tiene el desarrollar una oferta orientada al mercado
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objetivo significa buscar un segmento de mercado y asegurarse de que existan ofertas para

ese mercado; disefar las estrategias de marketing desde la perspectiva del cliente.

Las estrategias que se implementen deben estar direccionadas hacia la satisfaccion de
los clientes, haciendo que los mismos se sorprendan y superen sus expectativas; centrarse
en aportar soluciones y resultados, no productos, se refiere a centrarnos en dar la solucion a
los problemas, cubrir espacios emocionales que tiene los clientes para asi obtener un
vinculo afectivo, ya que las emociones son complicadas que la competencia las copie,
porque pueden crear productos parecidos, pero lo que sienta el cliente no se puede copiar;
apoyarse en el cliente para colaborar en la creacién de valor, se debe implementar
crowdsourcing, es decir, pedir opinion al cliente en la creacion o cambio de los productos o
servicios; otro mandamiento se menciona usar nuevas vias para hacer llegar el mensaje al
cliente, es muy importante utilizar una comunicacion multidireccional, en la que
intervienen mas de tres personas, cada una con conocimientos ya sean iguales o distintos,
pero nos ayuda a enriquecernos mas, ya no es valida una publicidad seca, cada vez las
empresas se esmeran por ser la nimero uno en la mente del consumidor; desarrollar
métricas y rigurosas mediciones del ROl (Retorno de la Inversion-Cifra que evalta el
rendimiento del capital en una accion) indica que las métricas son un sistema que se utiliza
para medir la eficiencia, entre las cuales existen: mejoras en la calidad, satisfaccion de
clientes, nimero de quejas de clientes, porcentaje de ventas. Philip Kotler consider6é muy
importante visualizar como exactamente evolucionan los factores que intervienen en el
proceso de ventas; Apostar por un marketing cientifico quiere decir, que debe ser objetivo
y medible, que permita demostrar teorias y cuantificar los resultados; desarrollar activos

de largo recorrido en la compafiia indica que el gerente de marketing trabaja para conseguir
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que la compafia se oriente a la lealtad de los clientes, para lo cual se debe incluir la
honestidad a los clientes y a la empresa, conseguir una excelente reputacion corporativa y
trabajar en la calidad de lo que se ofrece y como ultimo se menciona implantar en la
empresa una vision holistica del marketing. EI marketing holistico se trata de la integracion
de las estrategias de marketing, la conciencia de la empresa que tiene hacia sus clientes y
la tecnologia para que se logre el crecimiento y reconocimiento de la empresa en este

mundo en donde existe alto de grado de competencia.

2.4 PLANIFICACION ESTRATEGICA

A nivel corporativo, la empresa empieza un proceso de planeacion estratégica, primero
definiendo su mision, para luego convertir esa misién en objetivos claros y que se logren
alcanzar en un periodo de tiempo determinado, como siguiente paso se disefia la cartera de
productos que mejor se ajusta a las fortalezas y debilidades de la organizacion, frente a las
oportunidades del mercado, tomando en cuenta que la compafiia debe analizar la cartera
actual, evaluando los productos y servicios que son parte de la empresa y disefiar la cartera

de productos futura.

“La planeacion estratégica es el proceso de crear y mantener una congruencia
estratégica entre las metas y capacidades de la organizacién y sus oportunidades de
marketing cambiantes. Implica definir una mision clara para la empresa, establecer
objetivos de apoyo, disefiar una cartera de negocios solida y coordinar estrategias

funcionales” (Kotler, 2003)
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Muchos negocios operan sin planes formales, en las empresas nuevas los directivos
estdn muy ocupados que no dedican tiempo a la planeacion, en cambio cuando una
empresa es pequerfia, solo piensa que por el hecho de ser pequefias no deben planear, y las
empresas que tiene grandes exitos los directivos piensan que han obtenido buenos
resultados sin la necesidad de la planeacion. Es muy cierto que la planeacion no es un
juego para divertirse y toma tiempo para hacerla, pero es esta, quien ayuda a un negocio a
estar preparado para cualquier situacion cambiante en el entorno y poder tener respuestas

rapidas antes estos cambios.

2.5 MARCO LEGAL

En el cédigo organico de planificacion cuyo ente regulador es Senplades se encuentra el
principio Plan Nacional del Buen Vivir 2013 — 2017 en el Art. 33 de la Constitucion de la
Republica del Ecuador establece que el trabajo es un derecho y un deber social, parte de la
realizacion personal de los Ecuatorianos y forma una base econOmica. El estado
proporcionara garantias a los trabajadores con salarios dignos, remuneraciones justas,
desempefiando el trabajo como un derecho y pueda ser escogido libremente; por ello es
aplicable en el proyecto de investigacion ya que se realiza un trabajo digno y se brinda

trabajo a las demas personas.

En la Ley de la Economia Popular y Solidaria en su primera parte de las Formas de
Organizacién de la Economia Popular y Solidaria en su Titulo segundo de las Unidades
Socioeconomicas populares Art.16 Constituye que los negocios de pequerfia escala, que son
considerados artesanales, son atendidos por sus propietarios cuyos ingresos no alcanzan al

porcentaje necesario para ser considerados empresas, para ello el SRI llevara un control de
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activos y ventas para constatar que sus ingresos conviertan al negocio artesanal en empresa

privada.

En el Art.17 Dispone que los negocios artesanales pueden formar redes de produccion,
circulacién de bienes, servicios y seguiran siendo considerados unidades socioeconémicas
populares, aunque incrementen su productividad, siempre y cuando se redistribuya la
utilidad, y no sobrepase la rentabilidad financiera del negocio y no requiere personalidad

juridica.

En el principio Plan Nacional del buen vivir 2013 -2017 en Politicas y Lineamientos 8.2
Consolidar el papel del Estado como dinamizador de la produccién y regulador del
mercado literal a. Instaura incentivos que promuevan la inversion privada sustituyendo las

importaciones, generando trabajo, y la reinversion de utilidades en territorio nacional.

La constitucion en el Titulo VI del régimen de desarrollo del capitulo primero de los
principios generales en su art.276 literal 2 indica que se debera producir, intercambiar y
consumir bienes y servicios desarrollando responsabilidad social y ambiental. En la
constitucion seccion novena personas usuarias y consumidoras en el art.52 establece que
toda persona tiene derecho a gozar de bienes y servicios en perfecto estado y de buena
calidad eligiéndolas con libertad y recibir informacion veraz sobre el producto o servicio a
elegir. En dicho articulo también se establecen medidas de control del cumplimiento de

calidad y métodos de defensa del consumidor.
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2.6 MARCO CONCEPTUAL

Estrategia: Es un conjunto de acciones planificadas sisteméaticamente en el tiempo que se

Ilevan a cabo para lograr un determinado fin o mision

Fidelizacion: Es el fenébmeno por el que un publico determinado permanece fiel a la

compra de un producto concreto de una marca concreta, de una forma continua o periodica

Servicio: Es un conjunto de actividades que buscan responder a las necesidades de la
gente. Los servicios incluyen una diversidad de actividades desempefiadas por un crecido
namero de funcionarios que trabajan para el estado (servicios publicos) o para empresas

particulares (servicios privados)

Negocio: Consiste en un sistema, método o forma de obtener dinero, a cambio de

productos o servicios

Empresa: ES unaorganizacion, institucion o industria dedicada a actividades o
persecucién de fines econdmicos o comerciales para satisfacer las necesidades de bienes
o servicios de los demandantes, a la par de asegurar la continuidad de la estructura

productivo-comercial asi como sus necesarias inversiones

Publico: El conjunto de los espectadores

Mercado: Son cualquier conjunto de transacciones o acuerdos de intercambio
de bienes o servicios entre individuos o asociaciones de individuos, es, también, el

ambiente social (o virtual) que propicia las condiciones para el intercambio.
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Clientes: Aquella persona natural o juridica que realiza la transaccion comercial

denominada compra

Consumidores: Es una persona u organizacion que demanda bienes o servicios

proporcionados por el productor o el proveedor de bienes o servicios.

Competencia: Son aquellos conjuntos de empresas que ofrecen productos iguales y
comercializan los mismos que una determinada empresa. Pero la competencia no se limita
el caso de las empresas que compitan con la nuestra directamente (con los mismos
productos). También se considera competencia a las empresas que ofrecen productos que

pueden sustituir a los nuestros.

Mercado Meta: Es un segmento de mercado (personas u organizaciones) para el que el

vendedor disefia una mezcla de mercadotecnia es un mercado meta

Posicionamiento: Es el lugar que ocupa un producto o servicio en la mente de los

consumidores.

Incremento de ventas: Es la necesidad que toda empresa o negocio tiene para cumplir o

superar el pronostico de ventas planteado.
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CAPITULO 111

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 METODOS DE INVESTIGACION

Se utilizara para el proyecto el método de investigacion exploratorio que es utilizado
para examinar un problema de investigacion, obtener informacion de temas poco

estudiados o temas que se tienen dudas para familiarizarse con el mismo.

3.2 POBLACION Y MUESTRA

Se define al Universo como el conjunto de personas, cosas 0 fenOmenos que tienen
alguna caracteristica definitiva y muestra a la parte del universo, el subconjunto de
habitantes representativos de una poblacion. Segln el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC) actualmente existe 2, 350,915 habitantes en la ciudad de Guayaquil de las
cuales 1, 192,694 son mujeres y 1, 158,221 son hombres, y de los cuales en la ciudadela

Alborada existe una poblacion de 37,937 habitantes (Censo Poblacional 2010 INEC).

Con esta informacion se va a implementar el muestreo probabilistico, para la cual de
acuerdo al calculo obtenido se realizaran 380 encuestas a personas de sexo femenino desde
los 18 a los 45 afios, de la misma manera realizar una entrevista a la propietaria de la

peluqueria, para asi recopilar la informacion necesaria y ejecutar los cambios necesarios.
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Calculo del Tamario de la Muestra conociendo el Tamano de la Poblacién

_ NZa’ pq
d2(N-1)+Za®pq

Donde:

n = el tamafio de la muestra

N = tamafio de la poblacion

Za’= 1.962 (con un nivel de significancia del 95%)

p = proporcion esperada (en este caso 50% = 0.5)
g=1-p(enestecaso1-0.5=0.5)

d = precision (Error maximo admisible en términos de proporcion)

o 37,937 (1.96)2(0.5)(0.5)
~ (0.05)%(37,937-1)+ (1.96)2(0.5)(0.5)

. 37,937 (3.8416) (0.25)
~(0.0025) (37,937)+(3.8416) (0.25)

ne 36,434.698
94.84 + 0.9604

~36,434.698
95.8004
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n=380.31

n=380

3.3 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

TECNICAS:

Técnica Documental: Este tipo de investigacion se caracteriza por utilizar documentos
que permiten recolectar, seleccionar, analizar y presentar resultados coherentes. Esta
investigacion tienes tres subtipos: investigacion bibliografica que son los libros, la
hemerogréafica tales como articulos de periddicos o revistas y la archivista en la que

incluyen cartas, expedientes, etc.

Técnica de Campo: Este tipo de investigacion se realiza en el propio lugar donde se desea

cumplir el objetivo, obteniendo asi datos méas exactos y confiables.

INSTRUMENTOS:

Encuesta: La encuesta es conjunto de preguntas elaborado por los investigadores que
permite obtener opiniones del pablico. De acuerdo a la metodologia investigada, las
preguntas que forman la encuesta son diez, algunas de alternativas multiples y otras
dicotdmicas, para que sean de facil entendimiento para el encuestado y nos facilite una
rapida respuesta. La encuesta se realizara en la ciudad de Guayaquil, sector La Alborada,
lo largo de la calle Benjamin Carrién entre la Av. Francisco de Orellana e Isidro Ayora a

personas de sexo femenino desde los 18 a los 45 afios.
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3.4 TRATAMIENTO A LA INFORMACION:

3.4.1 PROCESAMIENTO

Para el procesamiento y andlisis de la informacion recopilada en las preguntas
realizadas en las encuestas en la ciudad de Guayaquil en el sector de La Alborada a lo
largo de la calle Benjamin Carridn entre la Av. Francisco de Orellana e Isidro Ayora a
personas de sexo femenino desde los 18 a los 45 afos, se desarrolld el siguiente
procedimiento: La encuesta constd con preguntas claras, de facil entendimiento, de
respuestas sencillas y cerradas, la investigacion mediante las encuestas es obtener mas
informacién de lo que se esta investigando es decir sobre la falta de posicionamiento
debido a la ausencia de presencia en el mercado, demostrando cuan importante es la
publicidad en el establecimiento y los consumidores puedan reconocerla; en la encuesta se
formularon preguntas consultando a los transeuntes sobre cuales son los establecimientos

de belleza que més recuerdan.
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3.4.1.1 ENCUESTAS

PREGUNTA 1.- ¢Asiste usted a peluquerias para arreglo personal?

Tabla 3.1 Asistencia a las peluguerias

¢Asiste usted a e Er
peluquerias para a )
arreglo (Frecuencia | (Frecuencia
personal? absoluta) Relativa)
Si 313 78%
No 67 22%
Total 380 100%)

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.1 Asistencia a las peluquerias

HSi
ENo

Elaborado por: Las Autoras

Anélisis: De 380 personas encuestadas, el 78 % representa a las personas que hacen
uso de los servicios de peluquerias en Guayaquil y el 22 % restante representa a las

personas que no hacen uso de estos servicios.
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PREGUNTA 2.- ;/Qué peluqueria usted recuerda?

Tabla 3.2 Recordatorio de peluquerias

Fa Fr
¢Qué peluqueria usted recuerda? (Frecuencia | (Frecuencia
absoluta) Relativa)

1| Ambar Studio 19 6%
2 | Cabellos del Sol 42 13%
3| D Ladies Studio de Belleza 0 0%
4| Vaccaro 31 10%
5 | José Onias 17 5%
6 | Vivet 24 8%
7 | Yuri Zambrano 45 14%
8| Gloria Saltos 39 12%
9 | Jimmy Pareja Studio 27 9%
10 | Yessenia Exclusive Beauty Salén 0 0%
11 | Taty Belleza y Elegancia 0 0%
12 | Trukos 9 3%
13 | De Prati 0 0%
14 | Beauty Peluqueria & Cosmetologia Unisex 0 0%
15 | Shekhina Peluqueria y Spa 0 0%
16 | Excentric 0 0%
17 | Perfect Style 0 0%
18| Yo Estilista Peluqueria 15 5%
19 | Ma. Esther Peluqueria 14 4%
20 | Centro Estético Esperanza Ferra Soto 26 8%
21| Otros 5 2%
Total 313 100%

Elaborado por: Las Autoras
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Grafico 3.2 Recordatorio de peluquerias
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Elaborado por: Las Autoras

Analisis: Segun la encuesta realizada para conocer cuales eran las peluqueria que los
clientes recordaban, indican que el 14% de la poblacién tiene presente a Yuri
Zambrano seguido de un 13% a Cabellos del Sol y un 12% Gloria Saltos, el 10%
representa a Vaccaro, el 9% le pertenece a Jimmy Pareja, el 8% para Esperanza Ferra
Soto y Vivet, el 6% para Ambar Studio, el 5 % Yo Estilista peluqueria y José Onias, el
4% Ma. Esther peluqueria, el 3% para Trukos, el 2% corresponde a otras peluqueria
gue no corresponden al sector y no fueron considerados en el estudio, el 0% fue
para peluquerias D"Ladies Studio de Belleza, Yessenia Exclusive Beauty saldn, Taty
Belleza y Elegancia, De Prati, Beauty peluqueria y cosmetologia unisex, Shekhina

peluqueria y Spa, Excentric, Perfect Style.
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PREGUNTA 3.- {Con qué frecuencia visita usted la pelugueria?

Tabla 3.3 Frecuencia de visitas a la peluqueria

Fa Fr
¢Con qué frecuencia visita (Frecuencia | (Frecuencia
usted la peluqueria? absoluta) Relativa)
Una vez al mes 43 14%
Dos veces al mes 185 59%
Mas de dos veces al mes 85 27%
Total 313 100%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.3 Frecuencia de visitas a la pelugueria
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M Mas de dos
veces al mes

Elaborado por: Las Autoras

Anélisis: De 313 encuestas realizadas el 59% arrojado fue para las personas que
visitan dos veces al mes una peluqueria, el 27% asiste a una pelugqueria mas de dos veces

al mes y el 14% restante asiste solo una vez al mes.
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PREGUNTA 4.- {Qué servicio es el que solicita en la peluqueria?

Tabla 3.4 Servicio solicitado en la peluqueria

) Fa Fr

¢Queé servicio es el que (Frecuencia | (Frecuencia

solicita en la pelugqueria? absoluta) Relativa)
Peinados 174 20%
Cepillados 163 19%
Manicure 191 22%
Pedicure 183 21%
Maquillaje 64 8%
Depilacién 46 5%
Limpieza Facial 13 2%
Otros 18 2%
Total 852 100%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.4 Servicio solicitado en la peluqueria
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Elaborado por: Las Autoras
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Analisis: De 313 personas encuestadas 191 se realizan manicure, 183 pedicure, 174
personas solicitan peinados, 163 cepillados, 64 personas requieren maquillaje, 46

depilaciones, 13 limpieza facial y 18 otros servicios.
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PREGUNTA 5.- ¢ Usted recomendaria el uso de las pelugueria?

Tabla 3.5 Recomendacion de la pelugueria

¢Usted Fa Fr
recomendariala | (Frecuenci | (Frecuencia
peluqueria? a absoluta) Relativa)
Si 279 89%
No 34 11%
Total 313 100%,

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.5 Recomendacion de la peluqueria

M Si
M No

Elaborado por: Las Autoras

Analisis: En las 313 personas encuestadas se pudo sacar un porcentaje del 89% de
las personas que recomendarian la peluqueria a la que asisten y el 11% restante no lo

haria.
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PREGUNTA 6.- ¢ En donde ha visto publicidad de peluguerias?

Tabla 3.6 Publicidad de la competencia

. .. Fa Fr
¢En donde ha visto publicidad de . .
eluguerias? (Frecuencia | (Frecuencia
pelug ' absoluta) | Relativa)
Radio 3 1%
TV 46 15%
Internet 52 17%
Vallas Publicitarias 0 0%
Volantes 127 41%
Otros 85 27%
Total 313 100%
Elaborado por: Las Autoras
Grafico 3.6 Publicidad de la competencia
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Elaborado por: Las Autoras
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Analisis: De 313 personas encuestadas 127 han visto publicidad por las volantes, 85
por otros medios menos convencionales, 52 personas han visto anuncios por internet, 46

personas lo han visto por tv y 3 personas han escuchado publicidad por radio.
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PREGUNTA 7.- ¢ Conoce la peluqueria Ambar Studio?

Tabla 3.7 Conocimiento de Ambar Studio

¢Conoce la peluqueria Ambar |Fa (Frecuencia |Fr (Frecuencia
Studio? absoluta) Relativa)

Si 38 12%

No 275 88%

Total 313 100%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.7 Conocimiento de Ambar Studio
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Elaborado por: Las Autoras

Anélisis: Se realizé encuestas a 313 personas en las que el 88% de la poblacion
de Guayaquil indico que no conocen Ambar Studio mientras que el 12% restante

indico conocerlo.
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PREGUNTA 8.- ;Ha utilizado los servicios de Ambar Studio?

Tabla 3.8 Uso de servicios de Ambar Studio

¢Ha utilizado los servicios de
Ambar Studio?

Fa

(Frecuencia absoluta)

Fr

(Frecuencia Relativa)

Si 28 74%
No 10 26%
Total 38 100%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.8 Uso de servicios de Ambar Studio
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Elaborado por: Las Autoras

Analisis: De 38 personas que conocen Ambar Studio 28 personas si han usado los

servicios de Ambar Studio y 10 no lo han usado.

50




PREGUNTA 9.- Califique del 1 al 5 el grado de satisfaccion de Ambar Studio y de la

Competencia: Calidad del Servicio

Tabla 3.9 Calidad del Servicio

Calidad del Calidad del
) 5 servicio servicio Otras

Grado de Satisfaccion | Ambar Studio | Peluguerias
Muy Satisfactorio 7 25% 3] 11%
Satisfactorio 21 75% 25| 89%
Indiferente 0 0% 0 0%
Poco Satisfactorio 0 0% 0 0%
Nada Satisfactorio 0 0% 0 0%
Total 28 100% 28| 100%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.9 Calidad del Servicio
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Elaborado por: Las Autoras
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Andlisis: De 28 personas que han utilizado los servicios de Ambar Studio 25
personas estan satisfechas con los servicios que brinda la competencia y 21
personas estan satisfechas con los servicios de Ambar Studio, 7 personas se sienten muy
satisfechas con el servicio de Ambar Studio y 3 personas estdn muy satisfechas con

los servicios de la competencia.
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PREGUNTA 9.- Califique del 1 al 5 el grado de satisfaccion de Ambar Studio y de la

Competencia: Atencién al Cliente

Tabla 3.10 Atencién al cliente

Atencic"m al Atencion al
Grado de Cliente Ambar Cliente
Satisfaccion Studio Competencia
Muy Satisfactorio 9 32% 13 46%)
Satisfactorio 19 68% 15 54%
Indiferente 0 0% 0 0%
Poco Satisfactorio 0 0% 0 0%
Nada Satisfactorio 0 0% 0 0%
Total 28 100% 28 100%
Elaborado por: Las Autoras
Gréfico 3.10 Atencién al cliente
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Elaborado por: Las Autoras
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Analisis: De 28 personas que han utilizado los servicios de Ambar Studio 19 estan
satisfechos con la atencion al cliente brindada por Ambar Studio y 15 satisfechos con la
atencion de la competencia, 13 estdn muy satisfechos con la atencion de la competencia

y 19 personas estan muy satisfechas con la atencion de Ambar Studio.
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PREGUNTA 9.- Califique del 1 al 5 el grado de satisfaccion de Ambar Studio y de la

Competencia: Costos de los Servicios

Tabla 3.11 Costos de los Servicios

Costos de los Costos de los
. . Servicios Servicios
f 0 " . .

Grado de Satisfaccion Ambar Studio Competencia
Muy Satisfactorio 4 14% 3 11%
Satisfactorio 21 75% 24 86%
Indiferente 0 0% 0 0%
Poco Satisfactorio 3 11%) 1 4%
Nada Satisfactorio 0 0% 0 0%
Total 28  100% 28 100%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.11 Costos de los Servicios
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Elaborado por: Las Autoras
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Analisis: Entre 28 personas que mencionaron haber utilizado los servicios de
Ambar Studio 24 estan satisfechos con los costos de la competencia y 21 personas estan
satisfechas con los servicios de Ambar Studio y 4 personas estan muy satisfechos
con los costos Ambar Studio, 3 personas estan muy satisfechos con los costos de la
competencia y 3 personas estan poco satisfechas con los costos de Ambar Studio y 1 poco

satisfecha con los costos de la competencia.
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PREGUNTA 9.- Califique del 1 al 5 el grado de satisfaccion de Ambar Studio y de la

Competencia: Variedad de Servicios

Tabla 3. 12 Variedad de Servicios

Variedad de
Servicios Variedad
Grado de Satisfaccion Ambar Servicios
Studio Competencia

Muy Satisfactorio 5 18% 4 14%
Satisfactorio 23 82% 24 86%
Indiferente 0 0% 0 0%
Poco Satisfactorio 0 0% 0 0%
Nada Satisfactorio 0 0% 0 0%
Total 28  100% 28 100%

Elaborado por: Las Autoras

Gréfico 3.12 Variedad de Servicios
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Elaborado por: Las Autoras
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Anadlisis: En la encuesta solo 28 personas dijeron utilizar los servicios de Ambar
Studio en las que 24 estan satisfechas con la variedad de servicios que ofrece la
competencia y 23 satisfecho con la variedad de servicios que ofrece Ambar Studio, 5
personas estan muy satisfechas con la variedad de servicio de Ambar Studio y 4 estan

muy satisfechas con la variedad que ofrece la competencia.
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PREGUNTA 9.- Califique del 1 al 5 el grado de satisfaccion de Ambar Studio y de la

Competencia: Promociones

Tabla 3.13 Promociones

) ) Promociones | Promociones

Grado de Satisfaccion | Ambar Studio| Competencia

Muy Satisfactorio 1 4% 2 7%
Satisfactorio 16 57% 24 86%
Indiferente 0 0% 0 0%
Poco Satisfactorio 11 39% 2 7%
Nada Satisfactorio 0 0% 0 0%
Total 28| 100% 28| 100%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.13 Promociones
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Elaborado por: Las Autoras
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Andlisis: De las 28 personas que indicaron utilizar los servicios que ofrece Ambar
Studio 24 estan muy satisfechas con las promociones de la competencia 16 muy
satisfechas con las promociones de Ambar Studio, 11 personas estan poco satisfechas con
las promociones de Ambar Studio mientras que 2 estdn poco satisfechas con las
promociones de la competencia, 2 personas estan muy satisfechas con las promociones

de la competencia y 1 muy satisfecha con las promociones de Ambar Studio.
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PREGUNTA 9.- Califique del 1 al 5 el grado de satisfaccion de Ambar Studio y de la

Competencia: Ubicacion del local

Tabla 3. 14 Ubicacion del local

Ubicacién
del Local Ubicacion del
Grado de Satisfaccion Ambar Local
Studio Competencia
Muy Satisfactorio 7 25% 9 32%
Satisfactorio 21  75% 19 68%
Indiferente 0 0% 0 0%
Poco Satisfactorio 0 0% 0 0%
Nada Satisfactorio 0 0% 0 0%
Total 28 100% 28 100%

Elaborado por: Las Autoras

Grafico 3.14 Ubicacién del local
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Andlisis: De 28 personas que si utilizan los servicios de Ambar Studio 21 personas
estan satisfechas con la ubicacion del local y 19 estan satisfechas con la ubicacion de la
competencia, 9 se siente muy satisfechas con la ubicacion de la competencia y 7 estan

muy satisfechas con la ubicacion de la Ambar Studio.
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PREGUNTA 9.- Califique del 1 al 5 el grado de satisfaccion de Ambar Studio y de la

Competencia: Imagen del local

Tabla 3. 15 Imagen del local

Imagen del Imagen del
) . Local Ambar Local
Grado de Satisfaccion . .
Studio Competencia
Muy Satisfactorio 0 0% 12 40%
Satisfactorio 0 0% 14 47%
Indiferente 0 0% 0 0%
Poco Satisfactorio 15 50% 2 7%
Nada Satisfactorio 3 0% 0 0%
Total 18 50% 28 93%)
Elaborado por: Las Autoras
Graéfico 3.15 Imagen del local
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Analisis: De 28 personas que dijeron que si utilizan los servicios de Ambar Studio 15
estan poco satisfechas con la imagen del local de Ambar Studio y 2 personas estan poco
satisfechas con la imagen del local de la competencia, 14 personas se sienten
satisfechas con la imagen del local de la competencia mientras que ninguna persona
dijo sentirse satisfecha con la imagen del local de Ambar Studio, 12 personas indicaron
estar muy satisfechas con la imagen del local de la competencia sin embargo
ninguna menciono sentirse muy satisfecha con la imagen del local de Ambar Studio, 3
personas indicaron sentirse nada satisfechas con la imagen del local de Ambar Studio y

ninguna indico sentirse nada satisfecha con la imagen del local de la competencia.
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3.4.2 ANALISIS

Dando como resultado a las encuestas realizadas un 6 % de los encuestados recodaban
a Ambar Studio y alin menos de ese porcentaje habia probado los servicios, este estudio
indica que todas las personas que fueron atendidas en Ambar Studio la recomendarian. No
sin antes expresar que el volumen de visitantes es minimo en comparacion con los demés
establecimientos del sector , en este analisis también se puede destacar cuales son los
servicios que comunmente son solicitados por los usuarios y conocer un poco mas de la
opinion del pablico como por ejemplo su frecuencia de visitas o qué tipo de publicidad han
visto y por ello, reconocer cual ha generado efectividad llegando a la mente de los
consumidores logrando reconocer los lugares y preferirlos al momento de su visita. Uno de
los puntos mas importantes en la informacion recabada es el grado de satisfaccion que
percibe el cliente luego de hacer uso de los servicios en los que se demostréo que no
siempre un cliente recurrente es un cliente totalmente satisfecho. La mayoria de los
usuarios podian indicar estar medianamente satisfechos con la gran mayoria de
establecimientos mas populares que arrojo la encuesta, no sin antes mencionar que los

clientes medianamente satisfechos no siempre estaran dispuestos a recomendar el negocio.

De la muestra seleccionada a la que se le aplico el instrumento de la encuesta para
obtener la informacion relevante para el proyecto de investigacion se evidencia lo

siguiente:

El 78% de las mujeres encuestadas indican utilizar el servicio de peluquerias para su
arreglo personal, de los cuales sus lugares de mayor visita son Yuri Zambrano y Cabellos

del Sol con un promedio del 14% y 13% cada uno.
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El 59% de las encuestadas indican que asisten a estos lugares por lo menos 2 veces al
mes. Los servicios mas requeridos de las peluquerias son manicure, pedicure con un

promedio del 22% y 21% cada uno.

Las encuestas en un 89% indican que recomendarian las peluquerias que visitan para
que otras personas usen sus servicios. Ademas se evidencia que el medio por el que se
enteran los clientes de los servicios de las peluquerias no es el medio tradicional, sino que

se hace mediante internet y volantes.

El lugar de nuestro estudio no es conocido por la mayoria de las usuarias, el 88%
manifiesta desconocerlo. Y de las personas que conocen la existencia del lugar, el 74%
afirma haberlo utilizado, el 89% de los mismos dice que el servicio es satisfactorio, asi
como su atencién al cliente, los costos y que hay variedad de los servicios, pero es muy
poco satisfactoria la imagen del local. Con esta informacion podemos evidenciar que se
requiere una estrategia que permita fidelizar a los clientes de la peluqueria y a la misma

vez promover el incremento de los clientes y el posicionamiento en el mercado.

Una vez recopilada la informacion se mostrd los resultados obtenidos mediante cuadros
en representacion de Barras y Graficos de pastel indicando claramente el porcentaje
alcanzado por las diferentes interrogantes a consultar en donde se detalla de forma expresa
cada una de ellas siguiendo la misma secuencia de la encuesta y desarrollando un andlisis

de los resultados obtenidos para cada grafico.
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CAPITULO IV:

LA PROPUESTA

4.1 TITULO DE LA PROPUESTA

Disefio de una estrategia de marketing para incrementar y fidelizar clientes de Ambar

Studio en la ciudadela Alborada en Guayaquil.

4.2 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

Los negocios de peluquerias han sido por afios uno de los mas rentables y con un alto
indice de competencia; por ello es importante mantenerse en el mercado con productos que

sean de buena calidad y buena visibilidad.

Ambar Studio es parte del indice de peluquerias que tiene la ciudad de Guayaquil
propiamente en el sector de la Alborada, cuenta con la infraestructura interna necesaria, el
conocimiento y técnicas a la vanguardia aunque solo tiene como empleada a su propietaria,
este estudio tendria el material necesario para expandirse y convertirse en un centro de

belleza de alto rendimiento.

Ambar Studio es un centro de belleza que no tiene clientela fija ya que no es posible
mantenerla porque no esta abierta al publico més de dos veces en la semana, no cuenta con
personal para que la atencion pueda ser méas &gil, oportuna y hace falta una distincion. Los

clientes no podran preferirla sino saben que existe y cual es el plus que ofrece.
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4.3 OBJETIVO GENERAL DE LA PROPUESTA

Seleccionar una estrategia para incrementar y fidelizar clientes en el Centro de Belleza

Ambar Studio de la ciudad de Guayaquil.

4.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS DE LA PROPUESTA

Los objetivos especificos de la propuesta son:

1. Analizar estrategias de marketing que viabilicen el incremento y la fidelizacion de
los clientes en Ambar Studio.

2. Elaborar un estudio para la creacion de la imagen corporativa de Ambar Studio.

3. Redisefiar el portafolio de los servicios de Ambar Studio para implementar el
proceso de diferenciacion.

4. Desarrollar un plan de medios para dar a conocer el Centro de Belleza Ambar

Studio.

4.5 DESARROLLO DE LA PROPUESTA

El desarrollo de la propuesta hara posible el cumplimiento de los objetivos planteados

para el tema de investigacion.

4.5.1 ANALISIS SITUACIONAL

Para llevar a cabo el proyecto de investigacion es muy importante realizar un analisis
situacional del negocio en estudio, en el que se desarrollara el &mbito politico, econémico,

social, tecnoldgico, ambiental y legal.
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4.5.1.1 POLITICO.-

El pleno del comité de Comercio Exterior en su resolucion N.011-2015 segun articulo
88 del COPCI determina que el estado ecuatoriano mediante el organismo rector en
materia de politica comercial, podra adoptar medidas de defensa comercial que puedan
restringir las importaciones de productos para proteger su balanza de pagos, tales como las
salvaguardias y cualquier otro mecanismo reconocido por los tratados internacionales,
debidamente ratificados por el Ecuador. En otras palabras las salvaguardias seran
implementadas en el territorio ecuatoriano para precautelar la situacién econémica del pais,
teniendo una incidencia negativa en el Centro de Belleza Ambar Studio ya que la mayoria
de productos de belleza profesional son importados ocasionando un alto valor en los costos

de la adquisicion de los mismos.

4.5.1.2 ECONOMICO.-

La Comision Economica para América Latina y el Caribe (CEPAL), con su sede en
Santiago de Chile, tiene como funcién contribuir al desarrollo econémico de América
Latina, regular toda accion orientada a su promocion y adicional fortalecer las relaciones
gue existan entre paises. Segun la ultima proyeccion de la CEPAL, indicé que Ecuador
crecera econdmicamente 3.5% en este afio 2015 del Producto Interno Bruto (PIB) de
Ecuador, denominado a la suma de todo lo que producen los bienes y servicios en el
territorio nacional en un periodo de un afio, considerando la reduccion del precio del
petroleo, causada por la sobreoferta de la Organizacion de Paises Productores de Petréleo
(OPEP), que incluyen Arabia, Emiratos Arabes, Kuwait, Catar y Labia; y la apreciacion

del dolar que le resta competitividad a las exportaciones. Este escenario mundial de la
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caida del precio del petrdleo, incide directamente en la economia ecuatoriana que es
altamente dependiente de este producto, representando entre el 53% y 57% de las

exportaciones, y equivalente al 11.5% del PIB.

Es muy necesario realizar y atraer las inversiones, crear y mantener infraestructuras
adecuadas y algo muy importante que exista gente, empresas y paises que estén dispuestos
y decididos a comprar los que se produce, todo esto se requiere para que una economia
crezca. Ecuador tiene un alto indice de emprendimiento, de acuerdo a los informes de la
Actividad Emprendedora Temprana (TEA), tiene un 32.6%, una poblacion emprendedora,
que le teme al fracaso pero si observa a otros en esta dindmica toma confianza y surge de

forma propia. (Global Entrepreneurship Monitor 2014, 2014)

Ademas se puede mencionar, que el Censo Economico investiga y da la informacion
dedo la cantidad de los establecimientos econdmicos, cuantas personas trabajan en el lugar
y cual es la cantidad de dinero con la que aportan al pais, fue este realizado desde el mes de
septiembre hasta noviembre del 2010 a 1,900 personas entre personal operativo y
administrativo del proceso, a un universo sectorial de manufactura, construccion,
comercio, restaurante y hoteles, intermediacion financiera, educacion, servicios personales
entre otros. La base de datos que se obtuvo de este censo es un punto inicial del directorio
de empresas en el que se actualizara la informacion de los establecimientos. Uno de los
indicadores censales referente al tamafio del establecimiento, muestra que los
establecimientos méas grandes generan mas ingresos, pero los establecimientos mas

pequerios generan mas empleo.
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El censo econdmico brinda informacion de los todos los tipos de establecimientos del
pais, de acuerdo al tema en desarrollo, se menciona que a nivel nacional existen 14,426
establecimientos que se dedican a las actividades de peluqueria y otros tratamientos de
belleza. La belleza en el Ecuador se vende bien, ya que actualmente la poblacion estd mas
atenta a su imagen personal que hace diez afios atras, el mercado de la belleza tiene una
representacion del 1.6% del PIB, este sector genera $1000 millones de ddlares anualmente
y brinda gran cantidad de fuentes de trabajo. Como una fuente de trabajo se tiene a las
personas dedicadas a la venta de cosméticos, perfumes y cuidado personal. Las diferentes
compafiias que se dedican a la belleza tienen algunos obstaculos para expandirse o para
buscar una inversion extranjera, a causa de los costos de los productos, ya que muchos de
ellos son importados, lo mismo ocurre con el impuesto a los consumos especiales (ICE)
para las fragancias, es por este motivo el precio elevado que presentan los mismo; sin
embargo es muy importante mencionar que Ecuador tiene el segundo mejor alcohol que
proviene de la cafia de azUcar y que sirve para elaborar perfumes, sin embargo fabricarlos
nacionalmente no despegan, por uno de los motivos que el cliente esta acostumbrado a

perfumes elaborados por marcas reconocidas.

4.5.1.3 SOCIAL.-

Actualmente los centros de belleza han ido creciendo en gran magnitud, existiendo para
toda clase social, desde una desordenada y antigua infraestructura del local, hasta un

sofisticado lugar con modernas instalaciones y lujosos detalles.

Es muy importante, tomar en cuenta que cuidarse el cabello, ufias y el cuerpo en

general, ha dejado de ser moda para convertirse en la necesidad de verse bien. Las
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personas dedican parte de su tiempo en tratamiento para realzar la belleza y actualmente
hay gran cantidad de centros de belleza a escoger segun la necesidad y el alcance

econdmico del cliente.

Al referirse del &mbito social, también se puede analizar el comportamiento de compra
del consumidor, las personas se preocupan mucho por su apariencia fisica, actualmente
estdn mucho mas atentas a cuidar su imagen porque quieren verse y sentirse bien, su
entorno también asi lo exige porque una buena presencia denota mucho cuidado,
profesionalismo y respeto. Ambar Studio esta consiente de la importancia de la imagen por
lo que desarrolla oportunidades de que las personas logren verse y sentirse bellas con
técnicas de actualidad, productos de la mas alta calidad y con personal siempre atento al

cliente y en una ambiente tranquilo, elegante y relajado.

Se considera la opinion del cliente al visitar el establecimiento, tener una buena
atencion, escuchar atentos cualquier reclamo o tener un sistema de quejas que sea de facil y
rapido acceso, tener en cuenta la opinion de ellos para elaborar un producto o para brindar
un servicio. El presente proyecto esta dirigido hacia un segmento de mujeres de 18 a 45
afios de la clase media y media alta del sector norte de la ciudad de Guayaquil, que ya

cuenten con poder adquisitivo.

4.5.1.4 TECNOLOGICO.-

El mundo de la tecnologia ha avanzado significativamente y de esta manera ha sido de
mucha ayuda en los centros de belleza ya que permite ahorrar tiempo, espacio y sacrificio,

hoy en dia las planchas de cabello son una herramienta muy importante, Ambar Studio
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cuenta con toda la tecnologia para crear un ambiente moderno con un servicio de primera y
un acabado impecable; las secadoras juegan un papel fundamental para cualquier procesos
capilar, las tenazas y tubos electronicos sirven para aminorar el tiempo de hacer rulos y
ondas con un acabado genial. Ambar Studio cuenta con la tecnologia de esmaltes de gel
Ilamado también manicure permanente que es mucho mas duradero que el esmalte
corriente y por ende también varia su precio. La pigmentacion de cejas y el rizado de
pestafias también juegan un papel importante en la tecnologia. Ambar Studio hace uso de
la tecnologia para hacer publicidad de su centro de belleza por medio de la pagina web
oficial donde se encuentra toda la informacién de la empresa, su cuenta de correo
electronico para mantenerse en contacto con sus clientes y su pagina de Facebook para

estar siempre en vigencia y a solo un click de sus clientes.

45.1.5 AMBIENTAL.-

En el &mbito ambiental, hay que tomar en cuenta aspectos medioambientales, como
importantes consumos de agua, de energia eléctrica, residuos de diferentes productos
como tintes, lacas, esmaltes entre otros; ademas los productos que se usan tienen
incorporado en sus férmulas, sustancias disolventes como, acetona, etanol, xileno y entre
otros; ademas con referente al uso de sprays, se debe tenerse mucho cuidado al usarlo
porque puede exponerse a propelentes como el butano y xileno, que contaminan el medio
ambiente y al cuerpo humano; es por eso que hoy en dia se ha optado por incluir productos
elaborados con extractos naturales, pero también se debe estar muy atento a eso y antes de

adquirirlos informase que sean totalmente compuestos por ingredientes bioldgicos. Ambar
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Studio en pro del cuidado ambiental procura hacer uso de productos con bajo impacto de

contaminacioén al medio ambiente.

45.1.6 LEGAL.-

La ley de defensa del Artesano en el Articulo 1 menciona que esta ley ampara a los
artesanos haciendo valer sus derechos ya sea por ellos mismos o a través de las
asociaciones de gremios, sindicatos e interprofesionales; en el articulo 2 define el término
artesano como al trabajador calificado por la Junta Nacional de Defensa del Artesano y
registrado en el Ministerio del Trabajo y Recursos Humanos, que practique una actividad
eminentemente artesanal, en la que predomina la actividad manual, que tenga un taller en
el que trabajen maximo 15 operarios y 5 aprendices y que hubiere invertido en su taller
una cantidad no mayor al 25% del capital fijado por la pequefia industria. Ambar Studio
esta considerado un negocio artesanal con su centro de belleza ya que no figuran més de 5

personas en el negocio, trabajando artesanalmente con mano de obra de la propietaria.

Es una obligacion del propietario de todo taller artesanal que trabaje con un operario,
afiliarlo al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), para que registre asi en el
Ministerio de Relaciones laborales desde el primer dia que ingresa a laborar, y si esto no se
cumpliera la persona que se siente afectada por ello, puede acercarse a la Inspectoria del
trabajo a presentar la anomalia para que se tomen las medidas respectivas. Es por esta
razén que algunos establecimientos que se dedican a peluqueria y belleza, joyeria, corte y
confeccion, mecanica automotriz, lapidas, han tomado la decision de cerrar los negocios o

trabajar solo el propietario o como otra opcion no contratar empleados externos sino
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trabajar directamente con familiares. Los artesanos estdn exentos al pago del décimo
tercero, décimo cuarto, fondos de reserva, utilidades, y no estan obligados a llevar
contabilidad. De acuerdo al articulo 17 el Estado prestara ayuda econdmica a los artesanos
exonerandolos del pago de los impuestos a la renta del capital, del impuesto al valor
agregado y del impuesto a los capitales en giro. Ambar Studio tiene la proyeccion de

contratar dos personas para que ayuden en el negocio.

4.5.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Se puede destacar que alrededor del Centro de Belleza Ambar Studio existen un sin
namero de negocios los mismos que compiten entre si ya que hay centros comerciales que
son altamente concurridos y que representan una competencia muy directa en el segmento
de belleza; si se recorre este sector en donde se encuentra el centro de belleza en estudio, se
puede observar que hay practicamente las mismas promociones, poca visibilidad del
nombre del local, sin un mensaje que impacte al transmitirlo, la mayoria no son llamativas
a la vista, se ve demasiado recargada la fachada sin lograr llamar la atencién a los clientes,

no existen letreros luminosos y por lo tanto no genera un interés visual.

Dentro del establecimiento no se ofrece un valor agregado en que se pueda distinguir
una de otra peluqueria. En el sector hay mucha afluencia de personas por ser una zona
altamente comercial, cuenta con algunos centros comerciales a su alrededor por lo que se
considera que los negocios de centros de belleza deberian destacarse mas. Entre las

competencias para Ambar  Studio se encuentran las siguientes:
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Vaccaro Estilistas: Ubicada en la Alborada 8va etapa, entre Av. Benjamin Carrién y
Baqguerizo Nazur. Frente a la Salsoteca Carlos Alberto, quien tiene un amplio portafolio de
servicios como: cortes, tinturados, tratamientos faciales, maquillajes para toda ocasion;
adicional a ello tiene su pagina web http://milookvaccaro.com/web/citas-online por medio
de la cual es posible conocer lo que ofrece y los precios de los servicios, y asi mismo tiene

la opcidn de reservar tu cita. Ver anexo Figura 4.1 Vaccaro Estilista

Ma. Esther Peluqueria : Ubicada en la Alborada 6ta etapa MZ.625 V.10 frente a De
Prati Hogar de la Rotonda; cuenta con una infraestructura Ilamativa visible a la vista y se
ofrecen todos los servicios de peluqueria, usando productos de alta calidad y marcas
profesionales, en la parte exterior se puede distinguir algunas marcas con las que trabaja la
pelugueria, se muestran imagenes de disefios y servicios, su portafolio de servicios: Base
Color, Cepillado, Maquillaje, Keratina, Pestafias Postizas, Manicure y Pedicure, Ufas

acrilicas, Extensiones. Ver anexo Figura 4.2 Ma. Esther Peluqueria

Yo Estilista Peluqueria: Esta ubicado entre la Av. Francisco de Orellana y la 8ava
etapa de la Alborada en su fachada estan visiblemente identificados los servicios que
ofrece cuenta con un amplio portafolio de servicios: Estilistas, Base Color, Cepillado,
Maquillaje, Cauterizacion, repolarizacion, Antifrizz,  Keratina, Pestafias Postizas,
Manicure y Pedicure, Ufas acrilicas, Extensiones, Shellac Manos y pies, Botox capilar,
ademas de usar productos de marca professional para realizar el servicio. Ver anexo Figura 4.3

Yo Estilista Peluqueria
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Exentric: Esta ubicado en la Cdla. Alborada 9na etapa. Es una peluqueria dedicada al
cuidado capilar ofreciendo todos los servicios para mantener un cabello hermoso y sano,
usando productos de alta calidad con material profesional, en su fachada no se observan,

fotos, promociones y no cuenta con colores que llamen la atencion. Ver anexo Figura 4.4

Exentric

Centro de Belleza Liz: El Centro de Belleza Liz esta ubicado en la Alborada 10ma
etapa, tiene un letrero llamativo pero no tiene una ubicacion privilegiada, en su fachada no

cuenta con promociones ni imagenes que sobresalgan. Ver anexo Figura 4.5 Centro de Belleza Liz

Perfect Style: Esta ubicado en la 9na etapa de la Cdla. Alborada cuenta con un letrero y
no hay mayor informacién sobre los servicios que ofrece, sus puertas permiten la
visibilidad del local en su interior, ofrece servicios de peluqueria para hombres y mujeres,
en la parte interior se detallan los servicios con sus respectivos valores y las marcas que

respaldan su trabajo. Ver anexo Figura 4.6 Perfect Style

Shekhina Peluqueria y Spa: Esta ubicada a lo largo de la Cdla. Alborada 11ava etapa
en cuya fachada se evidencian los teléfonos y algunas marcas profesionales con las que
trabaja la peluqueria y spa, algunas de ellas son Biotanick, René Chardon y las
promociones que se ofrecen son: Keratina desde $60 tinturado + mechas, $45 depilacién
cera, corte estilo $5, cepillados $6, planchados $7, mechas californianas $30, manicure y
pedicure $8, disefios personalizados de ufias $10, pestafias $6, degrade fashion color

$35.Ver anexo Figura 4.7 Shekhina Peluqueria y Spa.
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Beauty Peluqueria & Cosmetologia Unisex En la pelugueria y cosmetologia se
ofrecen servicios de corte, tinturado, cepillado y peinado, ademas de ofrecer servicio de
limpieza facial, masaje y todo lo que tiene un spa, en su fachada se observa que posee
combos y promociones visibles con valores incluidos ademas de ofertas ciertos productos

de bazar. Ver anexo Figura 4.8 Beauty Peluqueria & Cosmetologia Unisex

Taty Belleza Natural: Ubicado en la Cdla. Alborada 8ava etapa MZ.822 S.1. brinda
servicios de peluqueria como cortes de cabello, peinado, cepillado, tratamientos, tinturado,
maquillaje, limpieza facial, estos servicios no estan ofertados y no se hay visualizacion de

los mismos. Ver anexo Figura 4.9 Taty Belleza Natural

De Prati: Es una tienda por departamentos en los que compite De Prati belleza, ofrecen
productos de marcas reconocidas como: Maybelline, Jolie, L’Oreal, Estrebelle, Revlon,
covergirl, EIf, productos para el cuidado corporal, capilar, cuidado facial y esmaltes. En la
tienda departamental ubicada en el Centro Comercial La Rotonda se realiza activaciones
como colocar un stand de la marca EIf con una maquilladora profesional la misma que
maquilla a los clientes que hayan realizado las compras de productos de la marca por un

monto determinado. Ver anexo Figura 4.10 De Prati

Esperanza Ferra Soto: Es una escuela de dermatologia y centro estético que cuenta
con varias sucursales en todo el pais, su fuerte es el servicio de spa en los que se ofrecen
tratamientos faciales: antiarrugas, desmanches, acné, antioxidante, radiofrecuencia;

corporal: depilaciones, luz pulsada, cera; facial: limpieza de cutis, drenaje linfatico,
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hidratacién facial, velos de colageno, mascara hidroplastica; bajar de peso: biocavity, radio
frecuencia, bio plate, ultrasonido, lipocel; manos y pies: manicure, spa de pies y spa de
manos; maquillaje: social y novia. En Esperanza Ferra Soto se dictan clases de
cosmetologia y tiene sucursales en Centro Comercial City Mall, Mall del Sol, Riocentro
Norte, Riocentro Ceibos. Ofrecen paquetes de membrecias para novios y eventos sociales,
navidad y cumpleafios en los que se incluyen masajes, tratamientos faciales, depilacion y

maquillaje. Ver anexo Figura 4.11 Esperanza Ferra Soto

Cabellos del Sol: Cabellos del Sol es una peluqueria y estética que tiene sucursales en
el Centro Comercial Mall del Sol, City Mall y Mall del sur, ofreciendo servicios como:
corte de cabello de dama, cepillado solo o incluyendo corte: largo, corto y mediano, tinte
base solo y con mechas: largo, corto y mediano; alisados solo o con keratina: largo, corto y
mediano; manicure y pedicure, tratamiento de callos, spa de manicure y pedicure, ufias
acrilicas, ufias de gel, ufias de gel con francés permanente, retiro de ufias acrilicas, relleno
de ufias acrilicas, extensiones de ufias y parafina de manos o pies, otros tratamientos como
limpieza facial, rizado de pestafias con tinte, depilaciones con cera, células madres,
vitamina c, despigmentantes, hidratacion lifting, lineas de expresidn, oxigenacion y
contorno de ojos y tratamientos reductores como: carboxia, ultrasonido, electrodos, vacum,
manta termina, masaje relajante con vela caliente, masaje relajante con piedras volcéanicas,
reflexologia y pelling corporal. Las marcas que son de uso profesional que respaldan el
trabajo de este local son: REDKEN 5th Avenue nyc, L’OREAL, TEC ITALY hair
dimension, SEBASTIAN profesional, KERASTASE paris. Contiene paquetes

promocionales que van desde los $50 hasta los $65 incluyen desde un facial o depilado
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hasta un tratamiento profundo, radio frecuencia y tratamiento de nutricion. Ver anexo Figura

4.12 Cabellos del Sol

80



4.5.2.1 CUADRO COMPARATIVO COMPETENCIA

Tabla 4.1 Cuadro Comparativo Competencia

VARIABLES Variedad de servicios
Cortes ' _ . Imagen Citas por
PELUQUERIAS Cepillado Mamcure Magquillaje Peinados Tra}tamlentos Depilaciones Fromoeiones delLocal  intermet
Tinturados Pedicure faciales

Vaccaro Estilistas X X X

Ma. Esther Pelugueria X X X X X X X

Yo Estilista Pelugueria X X X X X X X

Excentric X X X X

Centro de Bella Liz X X X X

Perfect Style X X X X

Shekhina Pelugueria y Spa X X X X

Beauty Peluqueria & Cosmetologia Unisex X X X X X X

Taty Belleza Natural X X X X X X

De Praty X X X X X X X

Esperanza Ferra Soto X X X X X X X X

Cabellos del Sol X X X X X X

Yuri Zambrano X X X X X X X

Vivet X X X X X X X

Trukos X X X X X X X X

Ambar Studio X X X X X X

Elaborado por: Las Autoras
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4.5.3 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DEL NEGOCIO

En las Gltimas décadas ha ocurrido un importante crecimiento del nimero de centros de
belleza, algunos establecimientos han logrado mantenerse pero otros han ido perdiendo
competitividad, porgue solo buscan ganar dinero olvidando la calidad y atencion que deben
brindar para fidelizar a los clientes, la atencion al publico debe ser unos de los principales
valores que debe tener el centro de belleza. Atender bien al cliente va mas alla de
acompariarlo a la salida y poder abrirle la puerta, se puede utilizar distintas técnicas como
ofrecer un café, adecuar un espacio de espera que cuente con masica acorde al lugar o con
revistas del momento, asi un sin nimeros de estrategias que se pueden implementar para

que el cliente nos recuerde y piense en volver a visitarnos.

El Centro de Belleza Ambar Studio es un centro de belleza integral que esta dedicado a
la mujer de hoy cuidando cada detalle cada tendencia en cuanto a look, maquillaje y
peinados, busca resaltar la belleza de cada mujer y hacerla sentir més bella. Son
especialistas en solucionar los problemas sin preocupaciones haciendo lucir regia para
cualquier evento social. Su propietaria Andrea Barcos estudié para ser estilista y se prepard
en cosmetologia y cuando terminé sus estudios; con el apoyo de sus padres y su esposo
monto lo que es ahora el centro de Belleza Ambar Studio. En su experiencia cuenta que los
primeros afios fueron bastante dificiles ya que no tenia clientela fija pero poco a poco fue
ganando las confianza de sus clientes hasta llegar a la satisfaccion de las mismas que
terminan siendo grandes amigas y portavoces de su negocio. Andrea indica que lo vital
para emprender un proyecto es la perseverancia ya que los resultados se van dando de a
poco y la satisfaccion de ella es que sus clientes se mantengan contentos por un buen
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trabajo realizado. Ambar Studio no solo se especializan en embellecer a los clientes finales
sino también buscan prepararlos con cursos de automaquillaje dictados por la experta y
preparar también a nuevos profesionales en el arte del maquillaje para toda ocasion. Se
ofrecen asesorias y charlas para empresas de acuerdo a las necesidades de cada una,
pueden ser presentacion personal (peinado, vestuario) o maquillaje institucionales. Los
servicios que actualmente ofrece Ambar Studio son Escuela de Maquillaje Profesional;
Cursos de Automaquillaje y Perfeccionamiento; Maquillaje Social, Artistico, Pasarles y
Fotografia; Servicios Corporativos y un servicio que se ha descuidado un poco por
centrarse en los otros que es el Servicios de Pelugueria. Aunque también es necesario
mencionar que Ambar Studio no cuenta con una mision, vision ni objetivos claros para el
negocio; ademas de ello, en la fachada del lugar no hay nada que permita reconocerlo
como un centro de belleza, no tiene letrero en donde aparezca el nombre, ni publicidad

alguna que lo distinga de las otras casas aledafias.

De los servicios que ofrece el negocio se tiene el de peluqueria; el cabello es una de las
partes mas importantes de toda mujer por ello es natural que Ambar Studio se preocupe
usando productos reconocidos y que no sean nocivos para nuestra cabellera, por ello se
ofrecen algunos servicios entre ellos peinados, cortes de cabello, aplicacion de
tratamientos, tinturados, extensiones de cabello natural. También incluye Modelaje y
Fotografia, en Ambar estudio se realizan Book fotogréficos para modelos principiantes y
cursos de fotografia, cuenta con un estudio fotografico con todos los implementos
necesarios como luces, camaras, fondos y la ambientacion que se requiera para obtener los
resultados esperados. Nuestras modelos son parte de nuestro equipo y son incluidas en

nuestras fotografias promocionales. Y adicional también ofrece cursos de automaquillaje y
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maquillaje social y artistico, en el que se ofrecen cursos que tiene una duracion de 4 a 8
horas, esta dirigido para las mujeres de hoy que no tienen tiempo y prefieren ser ellas
mismas las artistas y protagonista de su cambio usando los productos correctos resaltando
su belleza; también el curso de maquillaje profesional tiene una duracion de 8 meses en los
que se divide en dos modulos, el primero te ensefia sobre los productos, herramientas,
técnicas, trucos y demas para lograr un maquillaje social; el modulo restante es maquillaje
artistico donde se brinda conocimiento mas avanzado para fotografia, television, pasarela,
artistico, blanco/negro, efectos especiales.
Cuenta con un amplio portafolio de servicios, entre los principales servicios que brinda
son:

- Corte con disefio para damas, caballeros y nifios/as, Mechas, Rayitos

- Ondulaciones, alisados, extensiones de cabello natural y otros tratamientos

capilares
- Magquillaje para novias, quinceafieras y para cualquier ocasion especial
- Manicure y Pedicure

- Depilacion para damas, Tratamiento faciales
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4.5.3.1 PRECIOS DE LOS SERVICIOS QUE OFRECE AMBAR ESTUDIO Y LA

COMPETENCIA

Tabla 4.2 Precio de los Servicios

Cabellos del |Yuri
Sol Zambrano

Ambar Studio

Precios Precios Precios

$ 30,00 | $ 329 | $ 34,99

$ 80,00 | $ 80,00 | $ 75,00

$ 30,00 | $ 32,00 | $ 29,99

$ 6,00 | $ 10,00 | $ 8,99

$ 6,00 [ $ 1200 | $ 2

$ 500 ($ 6,00 [ $ 6,00

$ 6,00 | $ 699 [ $ 6,99

$ 6,00 [ $ 699 [ $ 6,99

$ 2500 | $ 3000 $ 25,00

$ 75,00 | $ 8599 | $ 80,99

$ 4500 | $ 60,00 | $ 50,00

$ 25,00 | $ 30,00 | $ 30,00

Fuente: Ambar Studio, Cabellos del Sol y Yuri Zambrano
Elaborado por: Autoras
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4.5.3.2 ANALISIS FODA

Tabla 4.3 Anélisis FODA

Fortalezas

Localizacion Estratégica: Ambar Studio esta
ubicada en la Alborada 10ma Etapa cerca a los
centros comerciales la Rotonda y City Mall, un
sector altamente comercial y competitivo.

Trayectoria del negocio: Centro de Belleza
Ambar Studio cuenta con varios afios en el
mercado por lo que es reconocido en el sector.

Productos: En el negocio se utilizan productos
de marcas reconocidas y certificadas y los
precios no cambian con relacion al Precio de
Venta al Publico

Debilidades

Publicidad: No se distingue mayor proyeccion
publicitaria ya que no hay un mensaje especifico
y lo que se muestra es similar a la competencia

Promocion: En el Centro de Belleza Ambar
Studio no hay promociones atractivas al cliente

ya que no se motiva con estrategias
promocionales especificas.
Una sola persona atiende el negocio

(Propietaria)

Oportunidades

Clientes insatisfechos: Clientes insatisfechos de
otros centros de belleza pueden ser los prospectos
perfectos para incentivar la prueba de nuestros
servicios y brindar la mejor atencion posible para
fidelizarlo con un conjunto perfecto Servicio-
Atencion.

Competencia: Los negocios requieren de una
sana competencia para poder demostrar quien
tiene mayor acogida con los clientes,
demostrando mayor calidad de servicio y mejor
calidez de servicio al cliente, siendo el jurado el
cliente final.

Cambios en la moda: Cada cierto tiempo se
desarrollan cambios en la moda de cortes de
cabello, técnicas de tinturado, manicure con
disefios que conquistan al cliente haciendo que
sienta necesidad de cambiar.

Amenazas

Situacion Economica: El pais vive una constante
variacién econémica por el sube y baja de precio
del petréleo lo que influye significativamente en
la decision de consumo de los clientes.

Salvaguardias: El presidente de la Republica
establecio salvaguardias a todas las importaciones
de productos extranjeros lo que influye
considerablemente en el costo de los servicios de
belleza.

Elaborado por: Autoras
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4.5.3.3 MATRIZ FODA

Tabla 4.4 Matriz FODA

INTERNOS
Definicion de estrategias a partir del
Analisis FODA Fortalezas Debilidades
1.Localizacion Estrategica |1. Publicidad
2.Trayectoria del negocio [2. Promocion
3.Productos 3. Una sola persona
ateiende el negocio
Oportunidades Opciones Opciones

nmn OZ20mMm-— X m

1. Clientes Insatisfechos
2. Cambios de Moda

F30O2 Desarrollar nuevos
combos de servicios de
acuerdo a la moda.

D102 Disefiar un plan de
medios publicitariosque
muestren las ultimas
tendencias en belleza.

AMmenazas
1. Situacién Econdmica
2. Salvaguardias

Opciones
F3A1 Redisefiar el
portafolio de servicios con
precios accesibles para la
economia del cliente.

Opciones
D2Au1 Desarrollar un plan
de promociones con
precios economicos y
llamativos para el cliente.

Elaborado por: Autoras
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4.5.3.4 LOGOTIPO

El logotipo actual tiene un fondo color café, este color puede ser considerarse un poco
aburrido, las letras son de color blanco sin ningun efecto en particular, se tiene como fin
crear un logotipo que tenga la misma fuerza y cause siempre el mismo efecto
independientemente del medio donde se lo publique. Sera un logotipo memorable,

relevante, Unico, original.

Graéfico 4.1 Logotipo Actual

AMBAR

STUDIO ANDREA BARTOS

Fuente: Ambar Studio

4.5.3.5 SLOGAN

Ambar Studio no cuenta con ningdn slogan, se disefiara uno que sea simple, breve,

conciso, pero muy brillante, recordable y perdurable.
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4.5.3.6 IMAGEN CORPORATIVA

En la parte externa de Ambar Studio, no tiene nada que la distinga del resto de casas del

sector, no tiene ninguna publicidad que indique que es un Centro de Belleza.

Gréfico 4.2 Exteriores de Centro de Belleza Ambar Studio

Fuente: Ambar Studio

4.5.3.7 CADENA DE VALOR

Ambar Studio solo cuenta con la propietaria del negocio, quien realiza todas las
actividades posibles dentro del establecimiento, no existen empleados que desempefien las
diferentes actividades que se requiere, desde atender al cliente al abrir la puerta hasta que

el cliente se retira del establecimiento y porque no un servicio de post-venta.
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4.5.3.8 MISION Y VISION

Ambar Studio no cuenta con una mision ni vision para el negocio.

4.5.4 PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO

4.5.4.1 PERFIL DEL CONSUMIDOR

Dirigido a personas de sexo femenino y masculino del norte de la ciudad de Guayaquil

de las edades de 18 a 45 afos.

4.5.4.2 MISION

Somos un centro de belleza dedicado al maquillaje, peluqueria, estética y
embellecimiento que brinda servicios de calidad, y originalidad, inspirando confianza a los

clientes que buscan soluciones satisfactorias para verse bien.

4.5.4.3 VISION

Llegar a convertirse en el 2.020 en la pelugueria lider del mercado del sector Norte de
la ciudad de Guayaquil con un 5% mas de rentabilidad entre las peluquerias del sector
siendo el negocio méas reconocido por su innovacion y sus estilos especializados como el
mejor centro de belleza cumpliendo con la satisfaccion del cliente y marcando la

diferencia.
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4.5.4.4 SEGMENTACION DEL MERCADO

Tabla 4. 5 Segmentacién de mercado
GEOGRAFICAS

Regién del mundo o pais América del Sur

Pais
Region del pais
Ciudad

Numero de hab. de la ciudad

Sector

Numero de hab. del sector

Densidad
Clima

Edad

Género

Tamario de la familia
Ciclo de vida familiar
Ingresos

Ocupacién
Educacion

Religion

Raza

Nacionalidad

Clase Social
Estilo de vida
Personalidad

Ocasiones

Beneficios

Situacion de uso
Frecuencia de uso
Situacion de lealtad
Etapa de preparacion

Ecuador

Costa - Provincia del Guayas
Guayaquil

2.350.915 habitantes

Norte

1,112,074 habitantes
Urbanas

Calido Tropical

DEMOGRAFICAS

De 18 a 45 afios

Femenino

Indiferente

Indiferente

Desde $363 Hasta $1.500

Trabajadoras, estudiantes y amas de casa
Indiferente

Indiferente

Indiferente

Indiferente

PSICOGRAFICAS

Media — Media Alta
Hogarefios, trabajadores
Indiferente

CONDUCTUAL

Uso frecuente
Durabilidad y el disefio
No usuario

Semanal y Mensual
Alta

Con conocimiento

Actitud hacia el Producto Positiva

Elaborado por: Autoras
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4.5.4.5 POSICIONAMIENTO DE LOGO Y SLOGAN

Para escoger el logotipo de Ambar Studio se realizd una muestra de 3 logos prototipo
en los que se busca un disefio que demuestre feminidad, sencillez, elegancia, belleza; el
disefio seleccionado muestra una mujer en un degradado rosa en que se puede divisar su
figura, cabellera, manos, pies y perfil de rostro demostrando asi la majestuosidad del
cuerpo femenino. Se escogié un fondo negro denotando la sobriedad y elegancia,
resaltando asi el nombre del establecimiento en tono rosa y con dos tipos de letra,
incluyendo el slogan con letra un poco mas pequefia y en tono blanco denotando sencillez

y pulcridad. El slogan es breve, simple y facil de recordar: Ambar Studio resalta tu belleza.

Grafico 4.3 Logotipo

Kosalla tu belloza

Elaborado por: Autoras

455 ESTRATEGIAS

45.5.1 ESTRATEGIAS PARA EL PRODUCTO

Se utilizard una de las estrategias de la Matriz ANSOFF, la estrategia de Desarrollo de
productos porque se va a redisefiar el portafolio de servicios asi mismo para el mercado

actual.
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4.5.5.2 ESTRATEGIA PARA EL PRECIO

Se va a desarrollar de la estrategia de ajuste de precios, la fijacion de precios de
descuentos y bonificacion para premiar a los clientes por hacer uso de los servicios, es

decir, recompensarlos por la respuesta que brindan.

4553 ESTRATEGIA PARA LA PLAZA

Ambar Studio no requiere de tener distribuidores, porque el local se mantiene en la

misma direccion y se brinda los servicios directamente al cliente.

4.5.5.4 ESTRATEGIA PARA LA PROMOCION

Se desarrollara la Estrategia Pull o de atraccion, porque se empleard la publicidad y las
diferentes actividades promocionales para dar a conocer un poco mas los servicios que

ofrece Ambar Studio al mercado.

4.5.6 MARKETING TACTICO

En el marketing tactico se encontro la necesidad de desarrollar tacticas que cumplan con
las cuatro P’s, se describira a detalle la tactica de producto, tactica de precio, tactica de

plaza y por Gltimo y no menos importante la tactica de promocion.

Tacticas del producto
e Instalacion de servicio de wifi con sefial abierta y tv con programacion apta para el

publico.
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Entrega de un café o té mientras espera la atencion acompafiado de revistas o
periddicos actualizados.

Servicio rapido y oportuno en lo que solicitan.

Asesoramiento al cliente, informar y recomendar.

Regalos sorpresas: A todo cliente que asista a Ambar Studio el dia de su cumpleafios,
como respaldo al mostrar su documento de identidad, se le otorgara un regalo sorpresa:
un jarro con el disefio de Ambar Studio.

Horarios flexibles y extendidos: Ambar Studio contara con horarios flexibles y
ajustados al tiempo y necesidad del cliente en general. La atencidon serd la siguiente:

De lunes a jueves: 09h00-19h00

Viernes y sadbados: 14h00-21h00

Domingo: Previo agendamiento de cita, con una semana de anticipacion y mas de tres
clientes en agenda.

Instalaciones modernas y adecuadamente disefiadas

Uso de uniforme del personal: Todo el cliente interno de Ambar Studio vestira un
uniforme comodo y sencillo, pero con un buen disefio que llame la atencién al cliente
externo que generalmente seran mujeres y que lo diferencien del resto de peluguerias
para que se posicione en la mente del consumidor.

Desarrollo de paquetes de servicios en lo que se incluyan dos o tres servicios por un
solo valor y los servicios sean a la eleccion del cliente de acuerdo a sus necesidad.

A continuacion se detalla los paquetes de servicio en combos:
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Paquetes de los servicios

ler Combo trabajo

Cepillado, manicure, pedicure y gratis pestafias $20
2do Combo Tinturado

Color base, mechas, corte, manicure $85

3er Combo Social

Maquillaje, peinado, pestafias $45

4to Combo clasico

Color base, corte y manicure $50

5to Combo Especial

Combo Alisado o Tratamiento Anti-frizz $100

6to Combo mixto

Base y mechas gratis corte de cabello y manicure $90
7to Combo Keratina

Keratina gratis manicure $100

Tacticas del Precio

e Fijacion precios promedios de acuerdo a la competencia

e Descuentos:

- Cuando una familia de al menos tres integrantes visite el centro de belleza al mismo
tiempo y hagan uso de los servicios sin importar si piden atenciones diferentes se le
puede otorgar un porcentaje del 10% descuento a cada uno y si son mas de tres el

descuento asi mismo aumenta a un 15%.
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- Tener un listado con los datos de los clientes fijos que visitan el centro de belleza y
Ilamarlos en ocasiones especiales, como cumplearios, y ofrecerles un descuento del
10% por ese dia.

- Entregar tarjetas en la cual cada visita de la peluqueria se le selle y cada 5 visitas la 6ta

es gratis en uno de los servicios que requiera.

Gréfico 4.4 Tarjeta de fidelizacién (vista exterior)

Elaborado por: Autoras
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Técticas Plaza

El Centro de Belleza Ambar Studio esta ubicado en La Alborada 10ma etapa Mz. 206 V
15, en la parroquia Tarqui, al norte de la ciudad de Guayaquil. El local esta ubicado en el
interior de la casa de la propietaria del negocio, en la parte externa no hay nada visible para
reconocerlo como centro de belleza, para ello se remodelara la imagen externa de la

siguiente manera:

Grafico 4.5 Vista exterior (En el dia)

Elaborado por: Autoras

Gréfico 4.6 Vista exterior (En la noche)

Elaborado por: Autora
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Tacticas Promocioén

Condceme es como se denomina a la Creacion una pégina web que permite al mercado
conocer mas de Ambar Studio y los servicios que ofrece, incluyendo mision, vision,

servicio que ofrece, precios, promociones, articulos relacionados a la belleza.

Ahora es hora se denomina a la promocion que consiste en el primer cliente que visita

la peluqueria se le da un 15% descuento en un servicio a utilizar.

T lo traes, ta lo tienes Corte de Cabello Gratis, es cierta la publicidad, pero es gratis

cuando un cliente lleva a otro cliente que utilice los servicios.

Imagen publicitaria Disefio volantes, tripticos que cuenten con informacion relevante
del negocio y entregarlos en las afueras del Centro de Belleza.

El triptico en su parte exterior en su contenido predomina los nombres de las marcas
con las que Ambar Studio trabaja cuyos nombres son muy reconocidos a nivel mundial
por ser los favoritos de profesionales y también los servicios que ofrece de forma
general como peinados, maquillaje, tratamientos profesionales y por Gltimo se puede
ver claramente el logo con su respectivo slogan, el nombre del establecimiento junto al

nombre de su propietaria y la direccion exacta.
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Gréfico 4.7 Material promocional (vista posterior)

PORQUE &L ESTLO BSTAINTI

/

0
Lil
i
<
4
0
n
]
T
o)
o
=%

Albossd 10k copa M3 206 V. 15

Elaborado por: Autoras

En la primera parte del triptico contiene los servicios que ofrece a mayor detalle como
tipos de maquillaje, tipos de tinturado, tipos de tratamiento etc. En la segunda parte esta la
informacion de horarios de atencién, tipo de agendamiento de cita para horarios extra
oficiales, siempre mostrando la predisposion de servir y lo grato que es para Ambar Studio
atender a su clientela; adicionando informacién primordial como direccion de pagina web,
correo electronico y teléfonos. En la tercera y ultima parte se puede ver paquetes
promocionales en los que se detallan combos pensados en la comodidad del cliente, todos

ellos acompafados de sus costos.
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CORTE Y CEPILLADO

TINTURADO MECHAS, COLOR BASE, RAYT-

TOS, BT

ALISADO (OCASIONAL, JAPONES Y KERA-
TINA)

MANICURE Y FEDICURE

TRATAMIENTO HIDREATANTE Y ANTI
FRIZZ

CATEURIZACION CAPILAR

MAQUILLAJE PROFESIONAL TODO EVEN-
TO SOCIAL

PRINADCS FORMAL Y SEMIFORMAL

EXTENSIONES

Ammibac Stedbo cumta con hocsnos fexitles y extndidas, spmtados o
tempo y necesdad el claose en genesst

Lanes & josves: 09000-1 %00
Viemes y sibados 10021000

Damingo: Prno agendementc de o, con une semans e ashiape-

e y mads de tres chentes an agenda.

Gréfico 4.8 Material promocional (vista interior)
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Elaborado por: Autoras

Se desarrolla una volante con impacto visual en la que predomina la imagen de una
mujer hermosa perfectamente maquillada (artisticamente), con un cabello espectacular en
tono y textura. Resalta una franja en tono fucsia donde se detalla las promociones de lunes
a viernes con letras en tono blanco y las promociones detalladas con valores en tono negro.
El horario de atencion esta bajo un fondo negro con letras blancas indicando horarios de
lunes a jueves, viernes a sabados y los domingos bajo previa cita. Incluye también el logo
de Ambar Studio, incluye también su direccion, su pagina web, correo electrénico y

teléfonos.
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Grafico 4.9 Material promocional (volante)
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Elaborado por: Autoras

La estrategia que se ha escogido para cumplir con los objetivos del proyecto en estudio

es la estrategia de promocion.

La estrategia de promocion cumple con todos los requisitos para que sea un éxito ya que
el Centro de Belleza Ambar Studio esta periféricamente bien ubicado en un sector de clase
media en donde la gran parte de las personas son gente trabajadora y preocupadas por su
imagen, también es importante mencionar que el centro de belleza esta capacitado para
satisfacer las necesidades de los clientes contando con un portafolio de servicios amplio,
con buena imagen corporativa y llevando al cliente a sentirse en un ambiente de confort

solo al cruzar la puerta.
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Las tacticas de la estrategia seran de gran utilidad para alcanzar la meta, ya que se
realizara volanteo con informacion relevante, promociones, comodidad de agendamiento
de citas, valores competitivos acorde al mercado actual; el volanteo se realizara en los
exteriores del local y en la Av. Principal para mayor visualizacion, los dias escogidos para
el volante seran los fines de semana, dos veces al mes entre quincena y fin de mes en

horarios de 12:30 a 14:00 y de 16:00 a 18:00.

Los tripticos juegan también un papel stper importante ya que en ellos también se
encuentra la informacién del centro de belleza, las marcas que avalan su trabajo
profesional y en mas detalle los combos pensados en la versatilidad del cliente y su

bolsillo.

Parte de la promocidn es también el disefio de la pagina web y su perfil en la red social
mas usada en la actualidad como lo es el Facebook, estas dos ventanas son de gran ayuda
puesto que hoy en dia la gente se interesa mas siendo facil llegar a todo el mundo por la

red.

En la promocion consta el servicio al cliente el hacer sentir al cliente una experiencia
Unica, que es el centro del universo mostrando el interés de Ambar Studio por mantener a
sus clientes felices por el trabajo bien logrado y la experiencia vivida dentro de sus
instalaciones, ofrecemos tazas de café, revista de moda, asesoria de imagen, hasta una
tarjeta de fidelizacion que incluyen promociones exclusivas para clientes fijos de Ambar

Studio.

El Centro de Belleza Ambar Studio propone promociones que son de dos vias: una

atraer clientes y dos mantenerlos, es asi que en la promocién Ahora es Hora de ser el
102



primer cliente generara una gran acogida por los usuarios ya que el servicio le saldra
totalmente gratis aplicando obviamente restricciones. En la promocion de Tu lo traes, ta
lo tienes el requisito es llevar a otra persona para realizarse el mismo servicio y el valor del

servicio de la primera seré totalmente gratis.

La promocién que se propone es fresca, innovadora, capaz de cumplirse y muy eficaz
para cosechar los resultados, solo hay que promocionar el local asi los encargados de

brindar el servicio seran quienes los motivaran a volver.
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4.5.6.1 PRESUPUESTO

Tabla 4. 6 Presupuesto

Productos
Uniforme completo —Mandil ¥ pantalon
Tripticos — Impresiones Laser Full Color
Tarjetas de Pressntacion
Tarjetas de Fidelizacion
Gigantografias Lona
Jarro con logotipo
Peinillas 574C
Argan il
Hidrofugal
Esmaltes
Decolorants
Secadora
Shampoo Purifing Maxium 300ml
Acondicionador Best Maxium 300ml
Guantes desechables (100 unid.)
Alisador Temporal Todo tipo de Cabells
Cepillos Madera Cerdas Plast. Naturales Grande
Binchas
Juego de Tijeras
Gorros (100 unid.)
Brochas
Toallas
Set 11 Piezas Pro Manicura Pedicura Kit De Herramie:
Silicona
Crema Exfoliante S00ml
Crema Humectante 500ml
Removedor de cuticulas
Paleta
Tintes
Plancha Para Alisar Pelo Ghd Gold Professional I Inch
Sillas de Pelugueria - Gloria Saltos
Mesa De Manicure En Aluminio
Agua
Lu=z
Telefono
Gastos de Albanileria-Readecuacion de fachada
Letrero

Total

Elaborado por: Autoras
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499
27.00
6.50
4.50
3.40
1.40
1,50
8.00
475.00
120,00
65.00
20,00
80,00
20,00
1.000,00
45.00
2.329.78

Precio Total
160,00
50,00
15,00
7.50
10,00
125,00
14,20
7.88
3420
48.75
180,00
400,00
13,00
13,00
25.00
5.98
1475
4,50
100,00
25.00
24,99
2495
54,00
13,00
13,50
10,20
7.00
6.00
80,00
950,00
360,00
130,00
20,00
80,00
20,00
1.000.00
45,00
4.092.40



Tabla 4. 7 Presupuesto — Internety TV

Precio Internet $19.90
Precio TV $18.50
Subtotal $38.40
Precio con descuento sin impuestos $ 34.56
Precio con impuestos $41.82

Elaborado por: Autoras
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4.6 IMPACTO/PRODUCTO/BENEFICIO OBTENIDO

Andlisis Financiero

A continuacion se presenta el analisis econdmico financiero para la elaboracion del plan

de marketing en el Centro de Belleza Ambar Studio.

COSTOS DIRECTOS

Tabla 4. 8 Costos Directos

Mano de

Servicios Materiales| Obra (25%0) Costo Precio Utilidad
Manicure $ 072 $ 150 $ 2,221 $ 6,00 $ 3,78
Pedicure $ 072 $ 150 $ 2221 $ 6,00 $ 3,78
Tinturado Base $ 8,86 | $ 750 $ 16,36/ $ 30,00| $ 13,64
Cepillado $ 034 % 3,75 $ 409 $ 1500| $ 1091
Tratamiento Facial
(Limpieza) $ 153 $ 6,25| $ 778/ $ 2500 9% 17,22
Mechas $ 8,00 $ 750 $ 1550/ $ 3000| $ 14,50
Magquillaje $ 12001 $ 750 $ 1950 $ 30,00 $ 10,50
Peinados $ 300 $ 500 $ 8,00l $ 2000(9% 12,00
Keratina $ 1500 | $ 20,00| $ 35000 $ 8000| % 45,00

Elaborado por: Las Autoras




Tabla 4. 9 Costos Directos

Costo Costo

Mano de Costo (numero | (numero

Servicios Materiales| Obra L. Precio Utilidad Costo Mensual
(25%) Unitario de de

Elaborado|por: Las Autoras servicios |servicios a
Manicure $ 0,72 | $ 1,50| $ 2,22| $ 6,00 | $ 3,78/$ 11,10 | $ 66,60 | $ 266,40
Pedicure $ 0,72 | $ 150 $ 2,22| $ 6,00 | $ 3,78 $ 6,66 | $ 39,96 | $ 159,84
Tinturado Base $ 8,86 | $ 750 $ 16,36/ $ 30,00 | $ 1364/ $ 32,72 | $ 196,32 | $ 785,28
Cepillado $ 0,3 | $ 3,75 $ 409 $ 1500 | $ 1091|$ 1227 |$ 73,62 | $ 294,48
Trat. Facial $ 153 | $ 6,25 $ 778 $ 2500 | $ 17,22| $ 7,78 | $ 46,68 | $ 186,72
Mechas $ 8,00 | $ 750 $ 1550/ $ 30,00 | $ 1450/ $ 1550 | % 93,00 | $ 372,00
Magquillaje $ 1200 $ 750, $ 1950/ $ 3000 $ 1050/ % 1950 | $ 117,00 | $ 468,00
Peinados $ 3,00 | $ 5,00 $ 8,00 $ 20,00 | $ 12,00 $ 800 | % 48,00 | $ 192,00
Keratina $ 1500 $ 2000 $ 3500 $ 8000| $ 4500/ $ 3500 |% 210,00 | $ 840,00
$ 3.564,72

Elaborado por: Las Autoras

107




La proyeccion de ventas se muestra a continuacion:

PROYECCION DE VENTAS (CANTIDADES)

Tabla 4. 10 Proyeccion de Ventas (Cantidades)

Meses Enero Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto |Septiembre| Octubre [Noviembre Diciembre| Total
Servicios

Manicure 120 120 120 126 126 126 132 132 132 139 139 139 1552
Pedicure 72 72 72 76 76 76 79 79 79 83 83 83 931
Tinturado Base 48 48 48 50 50 50 53 53 53 56 56 56 621
Cepillado 72 72 72 76 76 76 79 79 79 83 83 83 931
Trat. Facial 24 24 24 25 25 25 26 26 26 28 28 28 310
Mechas 24 24 24 25 25 25 26 26 26 28 28 28 310
Maquillaje 24 24 24 25 25 25 26 26 26 28 28 28 310
Peinados 24 24 24 25 25 25 26 26 26 28 28 28 310
Keratina 24 24 24 25 25 25 26 26 26 28 28 28 310
TOTAL 432 432 432 454 454 454 476 476 476 500 500 500

Elaborado por: Las Autoras
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PROYECCION DE VENTAS (DOLARES)

Tabla 4.11 Proyeccion de Ventas (Dolares)

Meses
Servicios

Manicure $ 576,00 | $ 604,80 | $ 635,04 | $ 666,79 | $ 700,13 | $ 73514 | $ 771,90 | $ 81049 | $ 851,01 | $ 89357 | $ 938,24 | $ 985,16 | $ 9.168,26

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre Total

Pedicure $ 43200|$ 45360 |$ 47628 |$ 50009 |$ 52510 |$ 55135|$ 57892 |$ 607,87 |$ 63826|S 670,17 | $ 70368 |$ 73887 |$ 6.876,20
g;’;te”ram $ 144000 |$ 151200 | $ 158760 |$ 1.66698 |$ 175033 |$ 1.837.85|$ 192074 |$ 202622 |$ 212754 |$ 223391 |$ 234561 |$ 2.46289|$ 22.920,66
Cepillado | $ 1.080,00 |$ 1.13400|$ 119070 |$ 125024 |$ 131275|$ 137838 |$ 144730 |$ 151967 |$ 159565|$ 167543 $ 175921 |$ 184717 |$ 17.190,50
Tratamiento

Eacial $ 60000|$ 63000 |$ 66150 |$ 69458 |$ 72030 |$ 76577 |$ 80406 |5 84426 |5 886475 930,80 | $ 977,34 |$ 102620 |$ 9.550,28
Mechas $ 144000 |$ 151200 |$ 158760 |$ 166698 |$ 175033 |$ 1837,85|$ 192074 |$ 202622 |$ 2127,54|$ 223391 $ 234561 |$ 2.462,80 |$ 22.920,66
Maquillaje | $ 1.44000 | $ 151200 |$ 1587,60 | $ 1.66698 |$ 1750,33 |$ 1.837,85 |$ 192974 |$ 202622 |$ 212754 |$ 223391 |$ 2.34561 |$ 2.462,89 | $ 22.920,66
Peinados $ 960,00 |$ 100800 |$ 105840 |$ 111132 |$ 116689 |$ 122523 |$ 128649 |$ 135082 |$ 141836|$ 148928 |$ 156374 |$ 1.641,93 |$ 15.280,44
Keratina $ 192000 |$ 201600 |$ 211680 |$ 222264 |$ 233377 |$ 245046 |$ 257298 |$% 2701,63|$ 283671|$ 297855 $ 3.127,48 |$ 3.28385|$ 30.560,88
TOTAL $ 9.888,00 | $ 10.38240 | $ 10.90152 | $ 1144660 | $ 1201893 | $ 1261987 | $ 1325087 | $ 1391341 |$ 14.609,08 | $ 1533953 | $ 1610651 | $ 16.911,84

Elaborado por: Las Autoras

Los gastos administrativos mensuales son de $200, lo que al afio de hace un total de $1,440 estimados. Aqui hay que especificar que el agua

si bien es cierto se va a necesitar agua para lavado de cabellos, en pedicure y manicure.
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Tabla 4.12 Gastos Administrativos

Gastos Administrativos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre Total
Agua $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 240,00
Luz $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 80,00 | $ 960,00
Teléfono $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 20,00 | $ 240,00
TOTAL $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 |$ 120,00 | $ 120,00 | $  1.440,00
Elaborado por: Las Autoras

Los gastos de personal comprenden los sueldos de la Propietaria de negocio y las 3 personas mas contratadas.

Tabla 4.13 Gastos del Personal Diario y Semanal

Propieta| Funcionaria |Funcionaria Propietaria |Funcionaria 1| Funcionaria Propieta_ria Funcionaltial Funcionar_ia2
- TOTAL . o .. | 25% 6 dias | 25% 6dias | 25% 6 dias
ria 1 2 25% Diario | 25% Diario |2 25% Diario . . .
trabajados | trabajados trabajados
Manicure 1 2 2 5 % 150 | $ 3,00 % 300 % 9,00 | $ 18,00 | $ 18,00
Pedicure 1 1 1 3 $ 150 | $ 150 | $ 150 | $ 9,00 ' $ 9,00 | $ 9,00
Tinturado 0 1 1 2 $ - |8 750 | $ 750 | $ - |8 45,00 | $ 45,00
Cepillado 1 1 1 3% 375 | $ 375 | $ 375 $ 2250 | $ 2250 | $ 22,50
Trat. Facial 1 0 0 1% 6,25 | $ - |8 - |$ 3750 |% - |8 =
Mechas 1 0 0 1% 750 | $ - |8 - |$ 4500% - |3 =
Maquillaje 1 0 0 1% 750 | $ > $ = $ 4500 |% = $ =
Peinados 1 0 0 1% 500 | $ - |8 - |$ 30003 - |8 o
Keratina 1 0 0 1$ 2000 % - |8 - |$ 12000% - |8 =
TOTAL 0 0 18| $ 53,00 | $ 1575 | $ 1575 | $ 318,00 | $ 94,50 | $ 94,50

Elaborado por: Las Autoras
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Tabla 4.14

Gastos del Personal Mensual

Em'\gTZ,:iIos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre Total
Propietaria $ 127200|$ 1.27200|% 127200 |$ 133560 |$ 1.33560 |$ 1.33560 |$ 140238 |$ 140238 |$ 140238 |$ 147250 |$ 147250 |$ 147250 |$ 16.447,44
Funcionaria 1 $ 37800 % 378,00 | $ 378,00 | $ 396,90 | $ 396,90 | $ 396,90 | $ 416,75 | $ 416,75 | $ 416,75 | $ 43758 |$ 43758 |$ 437558 |$ 4.887,68
Funcionaria 1 $ 37800 % 378,00 | $ 378,00 | $ 396,90 | $ 396,90 | $ 396,90 [$ 416,75 | $ 416,75 | $ 416,75 | $ 43758 |$ 43758 |$ 43758 |$  4.887,68
TOTAL $ 2.02800|$ 2.02800|%$ 2.028,00 | $ 212940 |$% 212940 |$ 212940 |$ 223587 |$ 223587 |% 223587 |$ 2.347,66 |$ 2.347,66 |$ 2.347,66 |$ 26.222,80

Elaborado por: Las Autoras
El presupuesto de marketing se detalla a continuacion:
Tabla 4.15 Gastos de Marketing

Gastos de . - . . . . . .

APy Cantidad Costo unitario| Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
comercializacion
Tripticos 100/ 050 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | $ 50,00 | ¢ 600,00
Tarjetas de presentacion 100/ $ 015 $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 15,00 | $ 1500 | ¢ 150,00
Tarjetas de fidelizacion 50/ $ 015|$ 750 | $ 750 | $ 750 | $ 750 $ 750 | $ 750 | $ 750 | $ 750 | $ 750 | $ 750 | $ 750 | $ 750 g 90,00
Gigantografia 1| $ 10,00 | $ 10,00 | $ 10,00 | $ 10,00 | $ 10,00 | $ 10,00 | $ 10,00 | $ 10,00 | $ 10,00 | $ 10,00 | $ 10,00 | $ 10,00 | $ 1000 | ¢ 120,00
Wi 25 $ 500/ $ 12500 | $ 12500 | $ 12500 | $ 12500 $ 12500 |$ 12500 |$ 12500 | $ 12500 $ 12500 |$ 12500 | $ 125,00 | $ 125,00 | ¢ 1 500,00
TOTAL $ 20750 | $ 207,50 | $ 20750 [$ 207,50 |$ 207,50 |$ 207,50 | $ 20750 [$ 20750 [$ 207,50 |$ 207,50 | $ 207,50 | $ 207,50 | $ 2.490,00

Elaborado por: Las Autoras
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INVERSION INICIAL

Tabla 4.16 Inversién Inicial

Presupuesto Inversion Inicial Meses Mensual Subtotal

Activos Fijos $ 2.141,69
Gastos Administrativos 3 $ 120,00 | $ 360,00
Gastos de Personal 3| $ 2.028,00 | $ 6.084,00
Costos directos 3 $ 3.564,72 | $ 10.694,16
TOTAL DE INVERSION INICIAL $ 19.279,85

Elaborado por: Las Autora
FLUJO DE CAJA

Tabla 4.17 Flujo de Caja

Flujo de Caja Mes 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL

Saldo inicial Caja $ 1927985 |$ 17.138,16 | $ 19.329,94 | $ 21.521,72 | $ 23.713,50 | $ 26.209,48 | $ 26.349,96 | $ 28.84594 | $ 31.661,33 | $ 34.476,72 | $ 37.292,11 | $ 40.442,88 |$ 4359365 |$ 17.138,16

(-) Activos fijos $ 214169

Ingresos

Ingresos $ 811200 | $ 8.112,00 | $ 8.112,00 | $ 851760 | $ 851760 | $ 8.517,60 | $ 8.94348 |$ 8.94348 |$ 894348 |$ 9.390,65 | $ 9.390,65 | $ 9.390,65 | $ 104.891,20
Total Ingresos $ 8.112,00|$ 8.112,00|$ 8.112,00|$ 8.517,60 | $ 8517,60 | $ 8.517,60 | $ 8.943/48 | $ 894348 |$ 894348 |$ 9.390,65 | $ 9.390,65 | $ 9.390,65 | $ 104.891,20
Egresos

Gastos de Personal $ 2.02800|$ 2.02800|$ 2.028,00 % 212940 | $ 212940 | $ 2.129,40 | $ 223587 | $ 223587 |$ 223587 |$ 2.347,66 | $ 2.347,66 | $ 2.347,66 | $ 26.222,80
Gastos Admministrativos $ 120,00 | $ 120,00 |$ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 1.440,00
Gastos de Marketing $ 20750 |$ 207,50 |$ 207,50 | $ 207,50 | $ 207,50 | $ 207,50 | $ 20750 |$ 207,50 | $ 207,50 | $ 207,50 | $ 207,50 | $ 207,50 | $ 2.490,00
Costos Directos $ 356472 |$ 356472 |$ 356472 |% 356472 |$ 592022 | $ 3.564,72 | $ 3.564,72 | $ 3.564,72 |$ 3.564,72|$ 3564,72|$ 3.564,72 | $ 3.564,72 | $ 45.132,14
Total Egresos $ 592022 |$ 592022 |$ 592022 % 6.021,62 | $ 837712 | $ 6.021,62 | $ 6.128,09 | $ 6.12809 |$ 6.12809 | $ 6.239,88 | $ 6.239,88 | $ 6.239,88 | $ 75.284,94
Saldo Final de Caja | $ 17.138,16 | $ 19.329,94 | $ 21.521,72 | $ 23.71350 | $ 26.209,48 | $ 26.34996 | $ 28.84594 | $ 31.661,33 | $ 34.476,72 | $ 37.292,11 | $ 40.442,88 | $ 4359365 |$ 46.744,42 |$ 46.744,42

Elaborado por: Las Autoras
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

A continuacion se detalla el Estado de Resultados del Centro de Belleza Ambar Studio, este se muestra para un afio.

Tabla 4.18 Estado de Pérdidas y Ganancias

Elaborado por: Las Autoras
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Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre TOTAL
Ingresos $ 8112,00 | $ 8.112,00 | $ 8.112,00 | $ 8.517,60 | $ 8517,60 |$ 851760 |$ 8.94348 894348 |$ 894348 |$ 9.390,65|$ 9.390,65|$ 9.390,65 | $ 104.891,20
(-) Costos Directos $ 356472 |$ 3.564,72 |$ 3.564,72 | $ 3564,72 |$ 356472 |$ 356472 |$ 3.564,72 3564,72 |$ 356472 |$ 356472 |$ 356472 |$ 356472 |$ 42.776,64
Margen Bruto $ 454728 |$ 454728 |$ 454728 |$ 495288 | $ 495288 |$ 4.95288 |$ 5.378,76 537876 |$ 537876 |$ 5.82593|$ 582593 |$ 582593 |$% 62.114,56
Gastos de Personal $ 202800 |$ 2.028,00 | $ 2.028,00 | $ 2.129,40 | $ 212940 |$ 2.129,40 |$ 2.23587 223587 |$ 223587 |$ 234766 |$ 234766 |$ 234766 | $ 26.222,80
Gastos Admministrativos $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 120,00 | $ 1.440,00
Gastos de Marketing $ 207,50 | $ 207,50 | $ 207,50 | $ 207,50 | $ 20750 [$ 207,50 |$ 207,50 207,50 | $ 20750 |$ 20750 |$ 207,50 | $ 207,50 | $  2.490,00
Total Gastos Operacionales $ 235550 |$ 2.35550 | $ 2.355,50 | $ 2.456,90 | $ 245690 |$ 2.456,90 |$ 2.563,37 256337 |$ 256337 |$ 267516 |$ 267516 |$ 267516 |$ 30.152,80
Margen Neto $ 219178 |$  2191,78|$ 2191,78|$ 249598 |$ 249598 |$ 249598 |$ 2.81539 281539 | $ 281539 |$ 3.150,77 |$ 3.150,77 |$ 3.150,77 | $ 31.961,76



ANALISIS COSTO / BENEFICIO

Tabla 4.19 Costos

COSTOS |
COSTOS DIRECTOS DE LOS SERVICIOS $ 3.564,72
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 120,00
GASTOS DE MARKETING $ 207,50
REMODELACION (Costos de unica vez) $ 1.000,00
3 SILLAS PELUQUERIA(Costos de unica vez)| $ 360,00
1 LETRERO(Costos de unica vez) $ 45,00
UNIFORMES(Costos de unica vez) $ 160,00
TOTAL $ 5.457,22
Elaborado por: Las Autoras
Tabla 4.20 Beneficios
BENEFICIOS
UTILIDAD DE LOS SERVICIOS MENSUAL ‘ $ 4.547,28
Elaborado por: Las Autoras
Tabla 4.21 Anélisis Costos/Beneficios
COSTOS COTIDIANOS $ 3.892,22
BENEFICIOS COTIDIANOS $ 454728
COSTOS DE UNICA VEZ (INVERSION INCIAL) | $ 1.565,00
TOTAL (MENSUAL) $ 655,06

Elaborado por: Las Autoras

El Centro de Belleza Ambar Studio tiene una inversion inicial de $1565 y se estima que
generard $655.06 mensuales. $1565/$655.06 da un total aproximado de 2.38 con lo cual
sabemos que lo invertido se pagara en 2 o 3 meses aproximadamente. Por lo tanto, en base

al analisis de costo beneficio realizado Ambar Studio demuestra convertirse en un Centro
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de Belleza con éxito. Se espera recuperar lo invertido en un corto tiempo, a partir del cual

empezaré a generar beneficios.

4.7 CONCLUSIONES

1. EIl Centro de Belleza Ambar Studio no es muy conocido por el publico y de estas
muy pocas personas que lo conocen, un porcentaje menor lo ha visitado para probar

Sus Servicios.

2. Los medios publicitarios que brindan mas informacién de peluquerias y que
recuerdan mas rapido las personas, son las volantes y el internet, que es un medio

masivo que permite mostrar informacién al publico.

3. Ambar Studio es un Centro de Belleza que esta perdiendo clientes y la fidelizacion
de los mismos, al existir gran cantidad de competidores con mejores y atractivos
beneficios, como lo es: la imagen corporativa, la publicidad que emplean, la
variedad de servicios; sin embargo se puede destacar que Ambar Studio a los pocos
clientes que tiene, brinda una buena calidad en sus servicios, la atenciéon de la
propietaria hacia el cliente es muy satisfactoria, y cabe mencionar que esta ubicado
en un buen lugar comercial que se debe aprovechar y trabajar para que las personas

lo conozcan.

115



4.8 RECOMENDACIONES

1. Analizar los medios de comunicacién mas favorables para llegar al pablico objetivo

Yy de esta manera lo puedan reconocer y mantener en su mente.

2. Buscar la forma mas eficiente para mantener satisfecho a los clientes actuales ya

que ellos recomendaran con los futuros clientes.

3. Disefiar una estrategia de marketing para aumentar y fidelizar los clientes de Ambar

Studio.
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ANEXOS



UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL

Buenas , la presente encuesta se realizara con la finalidad de determinar el grado de uso y satisfaccién de las peluquerias en
el sector norte de la ciudad

DATOS DEL ENCUESTADO

A . - Nombre
1.- ¢ Asiste usted a peluquerias para arreglo personal? Si ) - —
No () Direccion

Edad

2.- ¢ Qué peluguerias usted recuerda?
Centro Estético Esperanza Ferra Soto () Gloria Saltos ()
Cabellos del Sol () Jimmy Pareja Studio ()
Beauty Pelugueria & Cosmetologia Unisex () Perfect Style ()
Shekhina Peluqueria y Spa () Yo Estilista Pelugueria ()
Excentric () Ma. Esther Peluqueria ()
D Ladies Studio de Belleza () Yessenia Exclusive Beauty Salon ()
Vacaro () Taty Belleza y Elegancia ()
José Onias () Trukos ()
Vivet () De Prati ()
Yuri Zambrano () Otros ()

3.- ¢Con qué frecuencia visita usted la peluqueria? Unavez al mes ( ) Dosvecesal mes () Mas de dos veces al mes ( )

4.- ;Qué servicio es el que solicita en la peluqueria?

Peinado () Magquillaje ()
Cepillados () Depilacion ()
Manicure () Limpieza Facial ()
Pedicure () Otros ()

5.- ¢ Usted recomendaria la peluqueria?  Si () No ()

6.- ¢En donde ha visto publicidad de peluquerias?

Radio( ) TV () Internet( ) Vallas Publicitarias ( ) Volantes () Otros ( )

7.- ¢ Conoce la peluqueria Ambar Studio? Si () No () Silarespuesta es si, continle a las siguientes preguntas.

8.- ¢Ha utilizado los servicios de Ambar Studio? Si () No ()

9.- Califique del 1 al 5 el grado de satisfaccion de Ambar Studio y de la competencia

1. Nada Satisfactorio 2. Poco Satisfactorio 3. Indiferente 4. Satisfactorio 5.Muy satisfactorio

Ambar Studio Otras peluguerias

Valoracion del grado de Valoracion del grado de satisfaccion

- > Caracteristicas
satisfaccion

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

Calidad del servicio

Atencidn al cliente

Costos de los servicios

Variedad de Servicios

Promociones

Ubicacion del Local

Imagen del Local

10.- ¢ Usted recomendaria a la peluqueria Ambar Studio? Si () No ()
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ILUSTRACIONES



Gréfico 4.10 Vaccaro Estilista

www.milookvaccaro.com

Fuente: Vaccaro Estilista

Gréfico 4.11 Ma. Esther Peluqueria

Fuente: Ma. Esther Peluqueria
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Grafico 4.12 Yo Estilista Peluqueria

Fuente: Yo Estilista Peluqueria

Gréfico 4.13 Exentric

Fuente: Exentric
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Gréfico 4.14 Centro de Belleza Liz

Fuente: Centro de Belleza Liz

Grafico 4.15 Perfect Style

Fuente: Perfect Style
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Gréfico 4.16 Shekhina Peluqueria y Spa

Fuente: Shekhina Peluqueria y Spa

Grafico 4.17 Beauty Peluqueria & Cosmetologia Unisex
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Gréfico 4.18 Taty Belleza Natural
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Fuente: Taty Belleza Natural

Gréfico 4.19 De Prati

Fuente: De Prati
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Grafico 4.20 Esperanza Ferra Soto

Fuente: Esperanza Ferra Soto

Gréfico 4.21 Cabellos del Sol

Fuente: Cabellos del Sol
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