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RESUMEN 

En este trabajo se analizaron los aspectos más importantes relacionados con el 

análisis del perfil de los clientes de los Barber shop en la ciudad de Guayaquil, se basa en 

estudiar el perfil de los clientes y potenciales clientes que visitan los Barber shop, con 

qué frecuencia lo hacen, cada cuanto lo hacen y que porcentaje de personan acuden a él. 

Se busca investigar o indagar de forma profunda cuales son los comportamientos, 

características de los clientes al momento de acudir al servicio en los Barber shop, ya que 

hay o existen varias situaciones o factores que influyen al momento que asistir a uno  

Actualmente según lo visto, en la ciudad de Guayaquil cuentan con varios locales 

y establecimientos de Barber shop las cuales cuentan con diferentes temáticas en modelos 

e infraestructura, teniendo llamativos diferenciadores para llamar la atención de los 

diferentes clientes. Se analizará el perfil de cada cliente y sus gustos o preferencias para 

poder saber cuál son sus necesidades al momento de elegir una barbería 
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Introducción 

 

La razón  de este estudio presente es indagar, analizar la determinación del perfil 

de los clientes de barber  shop en la ciudad de Guayaquil, con el fin de recolectar datos 

relevantes para entender, comprender a los clientes y potenciales clientes y desarrollar 

estrategias y propuestas relacionado con el tema investigado, se ha indagado más de 

cerca de cada perfil de cada cliente para conocer más a profundidad sus necesidades con 

un aumento en la demanda de hombres que quieren acudir a una barbería  

Se ha realizado fuertes investigaciones en las barberías con el propósito de 

conocer cada diferenciador de cada una y así el cliente potencial pueda darse cuenta de 

cuál es la diferencia de cada uno, cabe recalcar que cada hombre de la ciudad de 

Guayaquil tiene una necesidad diferente al elegir una barbería 

En lo que respecta de la fundamentación teórica y referencial, se ha analizado e 

identificado definiciones e investigaciones que permiten conocer más del tema del perfil 

de los clientes de barber shop 

Con la ayuda de las herramientas cualitativas y cuantitativas podremos recolectar 

toda la información y conocimiento necesario con el propósito y cumplir nuestros 

objetivos, gracias a esto podremos conocer cuáles son cada necesidad de cada uno de los 

clientes que visitan cada barbería 

 

Gracias a esta determinación del perfil de los clientes podremos mejorar el 

servicio que maneja cada barbería al igual que podremos satisfacer cada necesidad y 

problema que tenga todo cliente. 

 

Con este estudio podemos entender mejor el pensamiento de cada hombre en la 

ciudad de Guayaquil, de querer cortarse el cabello hasta peinarse, tener un buen aspecto 

en un lugar donde puedan estar seguros de sí mismo sin necesidad de sentir incomodidad 

 



 

3 
 

Al igual que el estudio, podremos analizar qué comportamiento tiene un hombre 

en el momento que está siendo atendido, si está cómodo, si siente que el servicio que se 

está brindando es de su agrado y no menos importante si siente que el trato de cada uno 

de los empleados es correcto. 

Generalidades  

Objetivo específico 

Analizar los perfiles de los clientes de los Barber shops en la ciudad de Guayaquil. 

Objetivos específicos  

• Realizar líneas de investigación, insumos necesarios, efectos, 

información sirva de sustento futuras líneas de investigación. 

• Determinar los factores que influyen al momento de la elección de 

un Barber shop. 

Problemática  

A nivel mundial se está viviendo la novedad de la estética varonil por lo que el 

segmento de cuidado personal dirigido a los hombres es cada vez más sólido en el 

mercado de América Latina y Ecuador no se queda atrás.  

En la actualidad, los hombres se preocupan cada vez más por su apariencia 

personal. Las barberías ofrecen cortes de cabello y barba a la moda para un público joven-

urbano, aunque también hay que precisar que existe otro grupo interesante: los ejecutivos 

jóvenes y los de mediana edad. Este negocio aumenta progresivamente y se expande a 

nivel nacional porque el público masculino tiende demandar este tipo de servicio 

(Sánchez, 2019). 

En tal sentido, el desarrollo de servicios orientados hacia la estética masculina se 

orienta hacia nichos de mercado diferenciados, en los que la innovación constante y la 

mejora continua en la calidad del servicio tiene relación directa con la satisfacción de los 
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clientes (Medios Ediasa, 2019). En Ecuador, los negocios que pertenecen al rubro de 

belleza generalmente no tienen establecido un modelo de control de calidad, 

específicamente en las barberías ubicadas en varios puntos, algunas de ellas solo cuentan 

con procedimientos de cobranza por el servicio brindado, restando la importancia, 

desconocimiento o desinterés de establecer en su negocio un diseño de los procesos 

operativos, administrativos y demás acciones inherentes al servicio para una atención 

adecuada al cliente. 

Es importante y necesario conocer el nivel de calidad del servicio y satisfacción 

de los clientes masculinos en el servicio de barberías en Ecuador, con el propósito de que 

los empresarios y emprendedores analicen los factores de éxito del negocio que se dan a 

través de cada atención” (Pacheco, 2020, pág. 20)” 

Ahora, en el área del cuidado personal dedicado a ellos, no solo hay productos 

como desodorantes, espumas de afeitar, perfumes y lociones, sino que también se ha 

incluido champú para evitar la caída del pelo o el cuidado de la barba.  

La cosmetóloga Karen Sánchez explicó que el cuidado del hombre ahora ya no es 

un tabú. En su spa, por ejemplo, (Sánchez, 2019) muchos caballeros llegan a hacerse 

limpiezas faciales, tratamientos de rejuvenecimiento y hasta el rizado de pestañas. “Ellos 

ahora acceden al rizado porque sus pestañas tienden a ser caídas y le molestan a la hora 

de conducir”, dijo.   

No deben ser metrosexuales para acceder a estos tratamientos, sino que ahora lo 

hacen para tener su piel bien cuidada, explicó la cosmetóloga.  

Este tema fue seleccionado debido al auge que ha tenido el mercado en cuanto a 

la demanda y al cuidado del aspecto físico del hombre (Medios Ediasa, 2019).esto se debe 
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a que últimamente se requiere del aumento de establecimientos específicamente 

especializado en cortes personalizados para los hombres de todas las edades. 

La mentalidad del hombre de hoy en día que cuidan más su apariencia y de su 

belleza se debe principalmente a que esta cuida de ella en todo momento con una actitud 

positiva. Aprovecha las oportunidades que le surgen y se les ofrecen. Tiene seguridad en 

sí mismo, autoconfianza y siempre está pensando en la contante mejora 

Todos estos sucesos han revolucionado el mercado de la belleza orientada al 

hombre esto se debe principalmente a que las empresas se están enfocando no solo hacia 

la apariencia de la mujer, sino que también la del hombre, cabe acotar que el hombre de 

hoy en día cuida más su apariencia personal teniendo en cuenta que la primera impresión 

sobre ellos es lo que cuenta, asa que busca su estilo personal, busca la mejor apariencia, 

mostrando la imagen con la que desea que lo vean los demás (Sánchez, 2019). 

Preguntas de Investigación  

• ¿Cuáles son los factores decisorios de un consumidor para asistir 

al Barber shop?  

• ¿Cuáles son los perfiles del consumidor en un Barber shop? 

• ¿Qué variable se debe considerar importantes a la hora de brindar 

un servicio de peluquería? 

Fundamentación Teórico y Referencial 

Marco Teórico 

Marketing 

El marketing actualmente es una referencia en cuanto al medio de poder 

promocionar un producto, su alcance se desarrolla en base a lo que se oferta, demanda y 
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la estructura de la empresa que vende. El marketing examina la gestión comercial de las 

empresas con el fin de atraer, retener y fidelizar a los consumidores por medio de la 

complacencia de sus penurias. 

  Según Arellano (2017), La comunicación externa consiste en un conjunto 

de mensajes que cualquier organización emite a diversos públicos externos con el objetivo 

de mantener relaciones con ellos, construir una buena imagen o promocionar sus 

actividades.  

Hay varios canales disponibles para la comunicación externa, incluidos reuniones 

cara a cara, medios impresos o de difusión y tecnologías de comunicación electrónica 

como Internet. La comunicación externa incluye áreas como relaciones públicas, 

relaciones con los medios, publicidad y gestión de marketing. 

La comunicación externa es la transferencia de información entre la empresa y 

otra persona o entidad en el entorno externo de la empresa. Ejemplos de estas personas y 

entidades incluyen clientes, clientes potenciales, proveedores, inversionistas, accionistas 

y el público en general. “La comunicación externa se realiza de una forma u otra, según 

el fin que se proponga y el medio que se utilice.” (Del-Sol, 2020) 

La comunicación estratégica según Cáceres (2020) se refiere a la dirección del 

desarrollo de políticas y actividades de información coordinadas dentro y entre 

organizaciones. Conceptos relevantes de la gestión empresarial son: comunicación 

integrada (marketing), comunicación organizacional, comunicación corporativa, 

comunicación institucional, etc. Por otro lado, la comunicación externa tiene parámetros 

que nos permiten confirmar que afecta a la mayoría de las otras formas de comunicación 

externa.  
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La gestión estratégica de la comunicación se puede definir como la planificación 

e implementación sistemáticas a largo plazo del flujo de información, la comunicación, 

el desarrollo de medios y las imágenes. 

Evolución del marketing 

El marketing es una disciplina que nos parece muy moderna. De hecho, creemos 

que casi todos los idiomas británicos que usamos son muy populares. Sin embargo, el 

tiempo detrás del marketing es más largo de lo que uno podría pensar inicialmente. De 

hecho, es muy interesante observar la evolución del marketing a lo largo de la 

historia porque realmente refleja los cambios por los que ha pasado el mercado (Cáceres, 

2020). 

Entonces, si bien el tipo de "marketing" ha cambiado a lo largo de los años, según 

Del-Sol, (2020) siempre ha existido la intención de encontrar formas de aumentar las 

ventas. Otra cuestión es cómo implementarlo. Esto es lo que ha cambiado con los 

años. En los primeros días del capitalismo, las empresas se centraban en la fabricación y 

la producción. 

Lo principal para ellos es tratar de producir más y más productos, porque entonces 

venderán más. Pero a lo largo de los años, la atención se ha centrado en vender para 

que la gente compre nuestros productos. A principios de la década de 1970, se produjo un 

nuevo cambio de mentalidad y el interés de la gente se desplazó hacia la satisfacción 

de las necesidades de los consumidores (Freire-Sierra, Fabre-Baquerizo, & Plaza-

Siguenza, 2019). 

La evolución del marketing según Philip Kotler, (el padre del marketing 

moderno) es clara: ha pasado de centrarse en la producción a centrarse en los 
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clientes. Pero no por grupos ni por target, esta tendencia demuestra que, gracias a las 

nuevas tecnologías, avanzamos hacia el marketing individual. Las empresas tienen 

el reto de ofrecer una experiencia 100% personal. Como ves, el marketing del siglo 

XXI tiene el mismo objetivo que el marketing de sus inicios: vender más. Otro problema 

son las tácticas que utilizan. 

Marketing Estratégico 

Actualmente, las necesidades del mercado y del consumidor siempre están 

cambiando, las empresas están tratando de mejorar sus operaciones, son conscientes de 

la necesidad de actuar sin conocer el comportamiento del consumidor y del mercado, es 

importante entender las necesidades, los deseos y entender cómo los clientes necesitan 

diseñar actividades comerciales de empresa a sociedad para ayudar a lograr los objetivos 

establecidos de cualquier empresa “(Cáceres, 2020, p.32).” 

También existen diferentes tipos de estrategias de marketing que contribuyen a la 

parte estratégica del marketing de la empresa, como la estrategia de posicionamiento, la 

estrategia de crecimiento, la estrategia de segmentación, que ayudarán a entender en qué 

dirección estratégica actuar es en beneficio de la empresa y de los consumidores. Cuando 

se trata de marketing estratégico. 

Cáceres, (2020) refiere que  

Esto implica una gestión de marketing avanzada de la empresa, se dan a nivel de 

mercado de producto, son decisiones de largo plazo, irregulares en el tiempo, 

innovadoras, por lo tanto, desestructuradas e inherentemente basadas en información 

subjetiva, que suele ser basado en la experiencia. p.35 
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Casanova, (2015) refiere que la elección de la destreza de posicionamiento 

suministra el mecanismo unificador del progreso del programa de marketing. Será uno de 

los pasos más importantes en la ejecución del marketing estratégico, ya que la empresa 

debe decidir cómo diferenciar su marca de la competencia. 

Este concepto tiene que ver con las herramientas que utilizan las empresas para 

tomar las acciones más adecuadas para garantizar la satisfacción del cliente y, por lo tanto, 

las empresas ganan en todos los frentes. 

Comportamiento del consumidor 

El estudio de la conducta del consumidor sigue el análisis del comportamiento 

humano desde disciplinas como la psicología hasta el conductismo. Esta rama de la 

psicología dice que es imposible un estudio objetivo de la mente humana, por lo que se 

centra en su comportamiento y reacciones ante diversos estímulos (García, 2019, p.11). 

Freire, et al, (2019) hacen referencia a que el estudio de la conducta del 

consumidor es de provecho para toda la humanidad, dado que todos somos consumidores. 

Desde la perspectiva de la empresa, los comprometidos de marketing deben conocer todo 

lo que afecta a su mercado para diseñar políticas comerciales exitosas.  

Comprender los gustos y preferencias de los consumidores ayudará a segmentar 

el mercado adecuadamente. El comportamiento se refiere a la dinámica interna y externa 

de un individuo cuando intenta satisfacer sus necesidades con bienes y servicios. 

Aplicado al marketing, es el proceso de toma de decisiones y la actividad física de buscar, 

evaluar y adquirir bienes y servicios para satisfacer la demanda. 

Mili, et al, (2019) determinan que el “comportamiento del consumidor es el 

análisis de diversos factores que influyen en el comportamiento de un individuo o de un 
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grupo de personas a la hora de adquirir un producto o servicio”. En un sentido más amplio, 

es la comprensión de cómo una persona decide utilizar los recursos disponibles (tiempo, 

dinero y esfuerzo) para satisfacer sus necesidades.  

Esto significa no solo comprender cómo se comportan los consumidores al tomar 

decisiones de compra, sino, lo que es más importante, comprender quién está involucrado 

en cada etapa del proceso de compra. 

El marketing, usando el conocimiento de la psicología y otras disciplinas como la 

antropología y la economía (usando la teoría del consumidor), comienza a estudiar cómo 

es el comportamiento del consumidor. Como lo determina Cao, (2018) el objetivo es 

predecir de alguna manera qué comprará el cliente y cómo lo hará, adaptar el modelo de 

venta a este comportamiento y así vender más. 

Hoy en día, está más extendido y juega un papel importante en la creación de 

nuevos productos, la modificación de productos existentes, la comunicación, los canales 

de distribución, la fijación de precios e incluso el diseño de la experiencia general de 

marca del cliente en cada punto de contacto del proceso de compra. 

Perfiles de compra 

Cuando se lanza un producto o servicio, el cliente es tratado como un personaje 

ficticio. Pero desde que alguien reconoce una necesidad hasta que llega al usuario final 

es un proceso que en ocasiones involucra a múltiples actores. 

Cada tipo de producto es completamente diferente, y la influencia de cada actor 

en el proceso también puede variar mucho en cada caso. Fue  Kotler (2022) el primero en 

hablar de los roles del proceso de compra en su libro “Dirección de Marketing”. Pueden 

coincidir uno o varios, en la misma persona, como lo muestra la siguiente figura: 
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Figura 1 

Perfil de compra. 

 

El iniciador es el primero que notó la falla. Quizás el propio usuario lo descubrió, 

o quizás alguien le hizo ver la necesidad. Por ejemplo, una amiga te puede contar que hay 

liquidación en una tienda.  

Un prescriptor es una persona que aconseja, opina o tiene alguna autoridad sobre 

la materia para que su opinión sea escuchada. Las revistas de moda o los gurús de la moda 

pueden ser ejemplos obvios de médicos prescriptores. 

El Facilitador es una persona que proporciona información, concluye contratos 

con compradores, etc. Los agentes inmobiliarios ayudan en las operaciones y contratan a 

los propietarios para vender viviendas. 

El Decisor es aquel que tiene una variedad de opciones para elegir. Puede elegir 

entre varias prendas diferentes, varias tiendas de ropa o incluso comprar ropa, cena u otras 

golosinas. 

Iniciador

Cliente

Decisor

Facilitador

Prescriptor

Aprobador
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El Aprobador es quien aprueba la compra o el gasto. Como ejemplo, un 

adolescente tendrá que pedir a sus padres le compren el par de zapatos de moda. En el 

caso de una empresa podría ser el departamento de compras.  

El Cliente es quien paga y realiza la transacción de compra. Puede ser la mamá en 

el caso de los zapatos.  

El Consumidor o usuario final es quien disfrutará de la compra. Quien lleve y 

disfrute los zapatos de los que hemos hablado anteriormente será el consumidor. 

Factores que inciden en el comportamiento de compra 

Según Kotler (2020), las variables que afectan el comportamiento de los 

consumidores pueden dividirse en grupos:  

Figura 2  

Grupo de consumidores. 

 

Factores culturales

Factores personales

Factores Sociales

Factores Psicológicos
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Factores culturales 

Cultura: El concepto de cultura se describe como un todo que incluye 

conocimientos, creencias, artes, rituales, ética, costumbres y cualquier otra habilidad o 

hábito que las personas adquieren como miembros de la sociedad. La cultura nos ayuda 

a comprender el comportamiento del consumidor porque los valores y las creencias se 

derivan de la cultura. 

Subcultura: Cada cultura, a su vez, contiene diferentes grupos o subculturas, que 

son unidades más pequeñas que también pueden influir significativamente en el 

comportamiento de un individuo. Las subculturas dotan a sus miembros de identidad y 

socialización. 

Clase social: Se refiere a una división homogénea y persistente de la sociedad. 

Están organizados jerárquicamente y sus miembros comparten valores, comportamientos 

e intereses similares. Reflejan nivel de ingresos, profesión, nivel de educación. Puedes 

pasar de una clase social a otra. 

Factores sociales 

Grupos de referencia: Estos son grupos que influyen en la actitud o el 

comportamiento de una persona. Afectan las actitudes y la confianza en sí mismas de las 

personas. Si tienen influencia directa, se consideran pertenecientes al grupo. Pueden ser 

primarios, por ejemplo, familiares, amigos, con quienes la interacción es continua e 

informal, o secundarios, que es más formal y la interacción no es tan continua. (Daza 

Rodriguez, Daza Porto, & Bismarck, 2019) 

Función y estatus: Los roles se definen como las acciones que se esperan de una 

persona en función de su posición en un grupo. Cada función tiene un estado asociado. 
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Factores personales 

Edad y etapa en el ciclo de vida: La etapa de vida en la que se encuentran las 

personas influirá en los productos y servicios que elijan en función de sus necesidades. Si 

este ciclo es independiente de los padres, también afecta al matrimonio, la paternidad y 

la jubilación. Los especialistas en marketing también deben tener en cuenta las familias 

homosexuales, las familias solteras, los divorcios, los recién casados y los cambios en el 

estilo de vida (Montero, 2020). 

Ocupación y circunstancias económicas: Dependiendo de la profesión y el trabajo 

de una persona, esto será lo que consuma. El entorno económico puede afectar su actitud 

hacia el gasto o el ahorro. 

Estilo de vida: Es la forma de vida de una persona en el mundo, que se manifiesta 

a través de las acciones realizadas, los intereses expresados y las opiniones. Muestra la 

interacción de la persona en su totalidad con su entorno (Bei, Zhuang, & Lu, 2018). 

Personalidad y concepto de uno mismo: La personalidad es un conjunto de 

características psicológicas únicas que crean una respuesta constante y duradera al 

entorno. Los rasgos de personalidad como el asertividad, la autoridad y la autonomía son 

útiles para analizar el comportamiento del consumidor, siempre que los tipos de 

personalidad y la toma de decisiones puedan clasificarse y estar estrechamente 

relacionados. 

Factores psicológicos 

Motivación: Es un factor interno que dirige, dirige y guía el comportamiento. 

Comprar un producto para satisfacer una necesidad se convierte en una razón. Hay varias 

teorías de la motivación: la teoría de Freud postula que las fuerzas psicológicas que dan 

forma al comportamiento humano son en gran parte inconscientes y que el hombre no 



 

15 
 

comprende completamente su motivación. En la teoría de Herzberg hay dos elementos, 

el insatisfecho y el satisfecho. No hay suficientes personas que no están felices de 

comprar. Debe estar satisfecho. Los mercadólogos deben evitar a los insatisfechos e 

identificar y atender a los satisfechos (Pineda, 2020). 

Percepción: Es el filtro que utilizamos para observarnos a nosotros mismos y al 

entorno en el que vivimos. Este es el proceso por el cual un individuo selecciona, organiza 

e interpreta la información recibida para formar una imagen del mundo. La percepción 

depende de los estímulos físicos, de la relación entre los estímulos y el entorno del 

individuo. Hay 3 procesos perceptivos: la atención selectiva, que filtra los estímulos, la 

distorsión selectiva, la interpretación de manera que se ajuste a nuestras creencias y la 

retención selectiva, que apoya nuestros pensamientos (Daza Rodriguez, Daza Porto, & 

Bismarck, 2019). 

Aprendizaje: Es una de las variables más importantes para un individuo y lo hace 

actuar. Todo comportamiento, incluso el patológico (compra impulsiva) se aprende. Es 

un cambio en el comportamiento de un individuo como resultado de la experiencia. Esto 

ocurre a través de la interacción de impulso, estímulo, señal, respuesta y refuerzo. 

Actitudes y creencias: La actitud se refiere a los sentimientos o creencias de una 

persona acerca de algo. Estas son evaluaciones favorables o desfavorables de una persona, 

su estado emocional y tendencia a actuar hacia un objeto. Una actitud prepara la mente 

para que le guste o le disguste un objeto. La creencia es el pensamiento descriptivo de 

una persona acerca de algo. Pueden basarse en conocimientos, creencias u opiniones, y 

pueden tener o no un peso emocional (Rojas, Jaimes, & Valencia, 2018). 

Influenciadores en la compra 
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En algunos casos, hay un personaje llamado “influenciador” que se mueve del 

lado del comprador. El influenciador expresa su opinión sobre los productos que compra. 

Las personas que se ven afectadas por la compra de una marca pueden hablar por 

experiencia e intentar cambiar su elección de producto, marca o categoría en el punto de 

venta. Un influenciador, como opina García, (2019) no es un comprador, pero puede 

influir en el proceso de decisión de compra. Este influenciador podría ser un cónyuge, un 

amigo, un hijo, una celebridad de los medios, su artista o atleta favorito, o incluso un 

empleado de una tienda minorista que visite. En muchos casos, las empresas propietarias 

de marcas pagan a promotores en puntos de venta para que recomienden una marca sobre 

otra. 

Es quien nos da opiniones sobre los productos que pretendemos comprar y nos 

receta o recomienda modelos o marcas concretas. Es una persona cuya opinión o consejo 

es el impulso necesario para la toma de decisiones, brindando orientación o comentario a 

través de su experiencia o consejo. 

Su capacidad para influir en el proceso de compra dependerá de varios factores: 

su credibilidad y autoridad, nuestra confianza en él, nuestro conocimiento previo del 

producto a comprar (alto, medio, bajo o nulo), y la necesidad o falta de conocimiento del 

proceso de compra. Especificaciones técnicas del producto (Raiteri, 2018). 

El influenciador se ha convertido en actores imprescindibles de las nuevas 

tecnologías. Se cree que más del 60% de los compradores de hoy buscan información en 

línea antes de comprar productos específicos como viajes, alojamiento, automóviles y 

productos para bebés. 

En un mundo cada vez más hiperconectado, los usuarios quieren involucrarse 

activamente con sus marcas y, cuando sea posible, contribuir a la realización de esas 
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marcas; marketing más interactivo "hazte amigo de otros" Comparte experiencias 

personales. 

En la Revista Harvard Business Review, (2019) infieren que en una nueva era en 

la que las experiencias son criticadas y comparadas en todo el mundo, el marketing de 

influenciador surgió como una estrategia camaleónica para que las marcas ganaran la 

confianza de las personas con la ayuda de las redes sociales, para convertirse en una 

prescriptora información, una fuente confiable de opiniones e influir en las decisiones 

tomadas por otros.  

Por lo tanto, subestimar el poder de las redes sociales puede llevar al fracaso del 

producto. Pero comprender su poder puede conducir a la supremacía de categoría en el 

mercado. Al igual que el Coliseo, los influenciadores de las redes sociales tienen derecho 

a calificar una marca o un servicio. 

Proceso de decisión de compra 

Nicolás Barboza (2021), su trabajo menciona que las personas son 

alternativamente irracionales. Es decir, combinamos periodos racionales con inesperados 

estallidos de irracionalidad. Con demasiada frecuencia actuamos sin pensar y hacemos 

las cosas de forma incorrecta o incorrecta. Las decisiones de compra están fuertemente 

influenciadas por factores emocionales y personales y pueden confundirse con errores 

irracionales. 

Entonces, a veces elegimos un producto en particular sin motivo porque no 

tomamos todas las decisiones de manera racional, especialmente las decisiones de 

compra. Las decisiones de compra están incrustadas en la subjetividad, lo que hace que 

sea muy difícil construir modelos para predecir el comportamiento del consumidor 
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porque cuando la irracionalidad se rompe, no hay modelos utilizables (Bei, Zhuang, & 

Lu, 2018). 

El proceso de toma de decisiones del consumidor, como opina Piñas, (2021) puede 

parecer misterioso, pero al realizar una compra, todos los consumidores siguen pasos 

básicos para determinar qué productos y servicios satisfacen mejor sus necesidades. 

En general, el proceso de toma de decisiones del consumidor, como lo determina 

Lafuente & Berbegal-Mirabent, (2019) consta de cinco pasos básicos. Comience a 

comprender el proceso único de toma de decisiones de su cliente con esta plantilla de 

diagrama de flujo de decisiones. 

1. Reconocimiento del problema 

El primer paso en el proceso de toma de decisiones del consumidor es reconocer 

la necesidad de un servicio o producto. Reconocer una necesidad, ya sea por causas 

internas o externas, genera la misma reacción: el deseo. Una vez que los consumidores 

reconocen una necesidad, deben recopilar información para comprender cómo satisfacer 

esa necesidad, lo que lleva a la etapa 2. 

2. Búsqueda de información 

Al investigar sus opciones, los consumidores nuevamente confían en factores 

internos y externos, así como en interacciones pasadas con productos o marcas, ya sean 

positivas o negativas. Durante la etapa de búsqueda de información, pueden explorar 

opciones en una ubicación física o ver recursos en línea. 

Otra estrategia importante son las referencias de persona a persona, ya que los 

consumidores confían más en otros consumidores que en las empresas. Asegúrese de 
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incluir contenido generado por el consumidor en su sitio web, como testimonios de 

clientes o testimonios en video. 

3. Evaluación de alternativas 

En este punto del proceso de toma de decisiones, los compradores potenciales han 

desarrollado criterios sobre lo que quieren de un producto. Ahora están evaluando sus 

opciones potenciales frente a opciones comparables. 

Las alternativas pueden incluir precios más bajos, beneficios adicionales del 

producto, disponibilidad del producto o una elección más personal de color o estilo. El 

propósito de sus materiales de marketing es convencer a los consumidores de que su 

producto es superior a las alternativas. 

4. Decisión de compra 

Este es el momento que los consumidores han estado esperando: la compra. Una 

vez que recopile todos los datos, incluidos los comentarios de clientes anteriores, los 

consumidores deben llegar a una conclusión lógica sobre el producto o servicio que 

desean comprar. Si haces bien tu trabajo, los consumidores reconocerán tu producto como 

la mejor opción y decidirán comprarlo. 

5. Evaluación posterior a la compra 

Esta parte del proceso de toma de decisiones del consumidor implica la reflexión 

tanto del consumidor como del vendedor. Como vendedor, debes tratar de evaluar lo 

siguiente: 

¿La compra satisfizo la necesidad que el consumidor identificó? 

¿El cliente está satisfecho con la compra? 



 

20 
 

¿Cómo puedes mantener la interacción con este cliente? 

Recuerde, su trabajo es asegurarse de que los clientes continúen teniendo una 

experiencia positiva con su producto. Las interacciones posteriores a la compra pueden 

incluir correos electrónicos de seguimiento, cupones de descuento y boletines para alentar 

a los clientes a realizar compras adicionales. Si desea ganar clientes de por vida en una 

era en la que cualquiera puede escribir una reseña en línea, la satisfacción del cliente es 

más importante que nunca. 

Segmentación de clientes 

La segmentación de clientes implica clasificarlos en grupos homogéneos de 

comportamiento, lo que permite a las empresas diferenciar el comportamiento a lo largo 

de su ciclo de vida en función de los segmentos de usuarios. 

Morales, (2019) opina que aquello involucra un cambio en la forma de gestionar 

la relación con ellos, una mayor eficiencia comercial y mejor detección de oportunidades. 

(p.23). La segmentación por tipo de cliente es uno de los pilares de toda estrategia 

customer centricity. 

El mayor beneficio que contribuye la segmentación es la de identificar las 

palancas sobre las que se pueden actuar para personalizar la oferta a las distintas 

audiencias. 

De esta manera, puede comprender mejor las expectativas de cada cliente 

individual. Además, se aplican diferentes niveles de servicio a cada segmento. Por 

ejemplo, dependiendo del valor del cliente, ofrecer diferentes descuentos en los productos 

comprados o niveles de servicio (como tiempo de entrega o privilegios) para aumentar 

las ventas. 
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Motlová et al. (2021) refieren que se puede definir un segmento como un 

fragmento o una colección de cosas que forman un grupo con características similares. 

En marketing, se refieren a un grupo homogéneo de clientes potenciales que constituyen 

el público objetivo de un producto o servicio en particular. Por tanto, dependiendo del 

producto o de sus características, puede haber varios tipos.  

La importancia de la segmentación del mercado es que facilita el enfoque de los 

esfuerzos y recursos de marketing para llegar a las audiencias más valiosas y alcanzar los 

objetivos comerciales en función del mercado objetivo. 

La segmentación de mercado ayuda a: 

Crear mensajes de marketing más fuertes 

Cuando sabe con quién hablar, puede desarrollar una estrategia de marketing 

personal más poderosa. Puede evitar planes arbitrarios utilizando un lenguaje general y 

vago adecuado para una amplia audiencia. En su lugar, puedes usar el marketing 

diferenciado con mensajes directos que respondan a las necesidades, deseos y 

características únicas de tu buyer persona. 

Identificar las tácticas de marketing más efectivas. 

Con docenas de estrategias de marketing disponibles, puede ser difícil saber qué 

atraerá a su audiencia ideal. Mediante el uso de diferentes tipos de segmentación de 

clientes, puede crear las estrategias de marketing personalizadas más efectivas. 

Diseñar anuncios hiper-orientados 

Con los servicios de marketing y publicidad digital, puede dirigirse a su audiencia 

por edad, ubicación, hábitos de compra, intereses y más. Cuando usa segmentos para 
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definir su público objetivo, comprende estas características detalladas y puede usarlas 

para crear campañas de publicidad digital más efectivas y específicas. 

Atraer mejores clientes 

Si tus mensajes siguen un plan de marketing diferenciado y específico, atraen a 

las personas adecuadas. Es más probable que los clientes ideales compren su producto o 

servicio y aumenten las ventas. 

Desarrollar una afinidad más profunda con el cliente 

Si sabe lo que sus clientes quieren y necesitan, puede ofrecer y comunicar un 

servicio y una oferta únicos que llamen su atención. Este valor y mensaje únicos fortalece 

el vínculo entre la marca y sus clientes y crea una afinidad de marca duradera. 

Posicionamiento 

Para Peña & Torres, 2018 posicionar un producto o servicio en el mercado es la 

forma en que los consumidores definen el producto en términos de sus características 

importantes, es decir, su posición en la mente del consumidor en relación con el producto 

de la empresa. Con la variedad de ofertas que existen y la información que envían para 

impulsar a los clientes reales y potenciales a comprar, necesitan algún tipo de 

organización para simplificar las decisiones de compra.  

Esta posición se vuelve crítica a la hora de decidir sobre los servicios educativos, 

considerando que ellos brindarán la formación elegida para triunfar en la vida. 

Según Tirado, (2019) el posicionamiento del producto significa que el concepto y 

la imagen del producto tienen un lugar determinado en la mente de los consumidores en 

comparación con otros productos de la competencia. En el contexto del marketing, el 

posicionamiento es el proceso de identificar el nicho de mercado adecuado para un 
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producto, servicio o marca y permitirle establecerse en esa área. Los esfuerzos se dividen 

en estas tres categorías. 

Según Ortiz, (2018) después de entender el segmento de mercado y definir el 

mercado objetivo, el posicionamiento se convierte en un elemento necesario a seguir. El 

posicionamiento de Printcolor S.A. se refiere al pensamiento del cliente potencial; es 

cómo se posiciona el producto en su mente. El método básico de orientación no es crear 

algo nuevo y diferente, sino manipular lo que ya está en la mente; para restablecer las 

conexiones que ya existen. 

Por ejemplo, el posicionamiento de productos trata de encontrar un nicho único 

en el mercado para un producto en particular que satisfaga perfectamente las necesidades 

del consumidor que otros productos no pueden. 

El posicionamiento de marca y el posicionamiento de servicio funcionan de la 

misma manera. El posicionamiento del producto implica crear un concepto de 

posicionamiento que refleje los beneficios que los clientes obtienen del producto. 

El siguiente paso es comprender la diferenciación que diferencia al producto de la 

competencia. El elemento de posicionamiento se formaliza en una declaración de 

posicionamiento que articula cómo el producto servirá al cliente de una manera en que 

los competidores no lo hacen o no pueden hacerlo (Miquel & Moliner, 2018). 

El cambio de posicionamiento implica el reposicionamiento, que es el proceso de 

realizar cambios en la identidad percibida de un producto, marca o servicio en el mercado. 

Tenga en cuenta que otra opción es tratar de degradar la identidad de la marca (o producto 

o servicio) de un competidor en lugar de la suya propia. 

Según Jiménez, (2021) indican que cualquier posicionamiento no puede ser 

alcanzado ni es algo inmediato, sino requiere esfuerzo y tiempo para madurar la mente de 
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los compradores. Una ley de posicionamiento es que no puede ser para todos. Cualquier 

empresa no puede posicionarse, hay que medir bien el alcance del posicionamiento 

pretendido, Algunas preguntas a responder son:  

• ¿Qué posición ocupamos?  

• ¿Qué posición queremos ocupar?  

• ¿A quién debemos superar?  

• ¿Se tienen los recursos suficientes?  

• ¿Podemos resistir en esa posición?  

• ¿Estamos a la altura de nuestra posición? 

Satisfacción de clientes 

La satisfacción expresa el cumplimiento de las expectativas del cliente después de 

recibir un servicio o producto. Este nivel de cumplimiento se calcula como la diferencia 

entre el valor percibido y sus expectativas antes de aceptar el servicio o producto. La 

satisfacción puede ser negativa si la percepción del cliente es inferior a las expectativas 

creadas. Así que al menos deberías ser capaz de percibir lo que esperas. 

Para Lalaleo-Analuisa, et al, (2021) el valor percibido es totalmente subjetivo y 

depende de la interpretación del cliente. Por ello, es importante que las empresas puedan 

prever y evaluar sus servicios y productos en sus sistemas de gestión. 

Las expectativas creadas dependen de si el cliente ha tenido experiencia previa o 

no. Sobre comentarios u opiniones que hayas escuchado de otros usuarios. Por supuesto, 

sus necesidades no tienen que coincidir con las necesidades de otros usuarios. 

Para lograr un alto grado de satisfacción, el valor percibido de los clientes debe 

superar sus expectativas previas. 
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Las empresas que no miden la satisfacción del cliente después de ofrecer un 

servicio o producto están perdiendo una gran oportunidad para mejorar la experiencia del 

cliente. Por supuesto, nunca sabrán qué les hizo dejar de comprar o recomendar. 

Según Ontaneda, (2020) prexisten beneficios adyacentes, dado a que al logro de 

la complacencia plena del cliente se favorece tanto la empresa como el cliente, 

estableciendo los siguientes logros: 

Invertir en satisfacción es un buen negocio a largo plazo. Según varios estudios, 

adquirir un cliente cuesta de 5 a 25 veces más que retener uno existente. 

Evita perder clientes. Recuerde esto: la mayoría de los clientes abandonan su 

marca o negocio no por el precio, sino por el mal servicio al cliente. Al aumentar la 

satisfacción y el seguimiento, puede mejorar la calidad de la experiencia que brinda. 

Este es un indicador de la intención de compra. Al medir la satisfacción, podrá 

visualizar la experiencia de compra y comprender las posibilidades de los clientes para 

realizar futuras compras. 

Aumentar el ciclo de vida del cliente. Cuando los clientes están satisfechos, 

vuelven a comprar una y otra vez. Esto no solo mejora las ganancias de la empresa, sino 

que también aumenta el ciclo de vida del cliente. 

Crear referencias positivas. Los consumidores satisfechos recomiendan una marca 

o empresa a sus amigos, familiares o colegas. En cambio, si no, también cuentan, pero no 

es bueno para tu negocio. 

Atención al cliente 

El servicio al cliente, distinguido también como servicio de atención al cliente es 

un instrumento de marketing, que se encarga de instituir puntos de contacto con los 
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clientes, a través de desiguales canales, para establecer relaciones con ellos, antes, durante 

y después de la venta (Hechavarria, Ingram, & Heacock , 2016). 

Sus objetivos principales son: lograr que el producto o servicio llegue al público 

objetivo, se use correctamente y genere satisfacción en el cliente. Para lograr estos 

objetivos, es importante brindar apoyo, asesoramiento, orientación, dirección y todo 

aquello que facilite el proceso. 

Podríamos pensar que este concepto de servicio al cliente en una empresa surgió 

de manera espontánea y que siempre existió, pero no fue así.  

Cao (2018) refiere que, si miramos un poco hacia atrás en la historia, antes de la 

existencia del marketing como disciplina, encontraremos que diversos autores discutieron 

la teoría de la gestión. Estas teorías, que tienen giros históricos y económicos, han influido 

en la oferta y la demanda y han cambiado el comportamiento del consumidor. 

La era posterior a la revolución industrial se centró en la producción en masa. 

Autores como Henry Fayol y Frederick Taylor (cada uno desde su propia perspectiva) 

tienen como objetivo mejorar la eficiencia de las empresas. 

No hay diferenciación y el precio se basa únicamente en el costo. Desde esta 

perspectiva, tiene sentido que el objetivo de una empresa sea producir la mayor cantidad 

de unidades al precio más bajo posible en el menor tiempo posible. 

Raymond Joabar, vicepresidente ejecutivo de American Express, manifestó que 

"El servicio es una ventaja competitiva cada vez más importante para las empresas, tanto 

grandes como pequeñas, que facilitan los negocios y priorizan las necesidades de sus 

clientes". 
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Él cree que también es un enfoque muy estratégico en el aspecto empresarial, dado 

que siete de cada 10 consumidores estadounidenses están dispuestos a gastar más para 

hacer negocios con una empresa que ofrece un servicio superior. 

Marco Referencial  

El nuevo consumidor latinoamericano. 

  Según Llorente y Cuenca – Julio 2018, el consumo privado en América 

Latina se ha fortalecido y este es un indicador que refleja una serie de cambios como el 

aumento de la población urbana, aumento de hogares unipersonales, consumidores de 

mayor edad, aumento 33 de la renta de los hogares latinoamericanos, aumento de la 

conectividad, crecimiento del ecommerce y exigencias en la transparencia  

(Desarrollando ideas, 2018). 

El promedio general de confianza hacia las empresas de América Latina es de 7.1, 

esta calificación es considerada como “buena” en la escala de confianza analizada en el 

informe. A continuación, se presenta los promedios de confianza por países, ubicándose 

a Ecuador con una calificación de 7.3: 

Crecimiento por tipos de spa y salones de belleza para hombre 

Según el Global Wellness Economy Monitor – October 2018, Desde 2015-2017, 

la categoría de spas de hotel / resort agregó la mayor cantidad de spas y obtuvo el mayor 

crecimiento de ingresos. Desde 2015, los spas de hotel / resort también han superado los 

spas de día / club / salón en su participación en los ingresos globales totales. Por ejemplo, 

el número de propiedades de alojamiento que figuran en Bookings.com (la plataforma de 

búsqueda de alojamientos más grande del mundo), aumentó en más del 80% a nivel 

mundial de 2015 a 2017, con listados en regiones como África subsahariana y América 
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Latina y el Caribe más de duplicación. Las listas globales de propiedades de alojamiento 

con áreas de spa aumentaron en más del 35% durante este período 

Crecimiento de la industria de las barberías y salones de belleza 

  Según el Global Wellness Economy Monitor – October 2018, la economía 

global de los Spa tuvo un valor estimado 93,6 miles de millones de dólares de ingresos 

en 2017, llegando aproximadamente a 149.000 centros de spa y generando 2.6 millones 

de empleos. En ingresos representa el 9.9% de crecimiento, el cual es alto en comparación 

a los datos obtenidos en el anterior periodo de dos años (GWI, 2018). 

Metodología de la Investigación 

Objetivo General 

Determinar los perfiles de los consumidores de Barber Shops en la ciudad de 

Guayaquil. 

Objetivos Específicos 

• Identificar las principales características demográficas y conductuales de 

los consumidores de Barber Shops en la ciudad de Guayaquil. 

Definir los factores considerados por los consumidores en la decisión de 

elección de un Barber Shop en la ciudad de Guayaquil. 

Analizar los principales hábitos e intereses asociados al estilo de vida de los 

consumidores de Barber Shops en la ciudad de Guayaquil. 
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Diseño Investigativo 

 Tipo de Investigación 

Investigación Exploratoria 

Se implementó la investigación exploratoria que, de acuerdo con el criterio de 

Hernández Sampieri, (2014) se emplean cuando el objeto de estudio ha sido poco o 

escasamente estudiado, así también como el área de análisis” (P.91). 

Ante la definición presentada por el autor, se puede expresar que fue necesaria la 

recolección de información preliminar en fuentes de investigación bibliográfica y de 

campo (in situ), para indagar con mayor precisión la problemática. 

Investigación Descriptiva 

En ese mismo sentido, se cita a Bernal Torres, (2015) quien sostiene que “así 

como los estudios exploratorios sirven fundamentalmente para descubrir y pre-figurar, 

los estudios descriptivos son útiles para mostrar con precisión los ángulos o dimensiones 

de un fenómeno, suceso, comunidad, contexto o situación” (P.58) 

Es decir, la investigación descriptiva permitirá complementar los datos 

recopilados a través de la investigación exploratoria, de tal manera que se pueda analizar 

con una mayor precisión todo lo relacionado con el perfil que deben tener los clientes en 

el mercado de los barber shop. 

Fuentes de Información 

Fuente de Información Primaria 

Para Hernández, (2018) la fuente de información primaria se constituye en la base 

primordial de la investigación, es la que se encuentra a primera mano, es la información 

directa de la unidad de análisis, por ende, es de gran relevancia abordarla. 

En este caso, la fuente de información primaria en este caso es identificar la 

población y como se desarrolla el mismo, es decir, es el conocimiento del servicio de los 

Barber shop, y la demanda que tienen ellos en el mercado local. 
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Fuente de Información Secundaria 

Fernández, (2020) en su artículo científico de Metodología de Investigación, 

refiere que la información secundaria debe también ser primordial, porque se 

complementa con la información primaria, dado a que en ella se encuentran un análisis 

desde afuera del “fenómeno. P.21” 

De acuerdo con el tema de investigación, esta fuente de información secundaria 

va a permitir conocer desde el enfoque externo los criterios de los clientes y 

consumidores, el nivel de satisfacción las mejoras que se puedan establecer para mejorar 

la calidad del servicio de los Barber shop. 

Tipos de datos 

Datos Cuantitativos 

Fuentes, (2019) opina que los datos cuantitativos consisten en cualquier 

información cuantificable que pueda utilizarse para realizar cálculos matemáticos y 

análisis estadísticos, de forma que puedan tomarse decisiones en la vida real basadas en 

estas derivaciones matemáticas. 

En este caso, se realizará estos cálculos al momento de aplicar las encuestas a la 

población objetivo que utiliza el servicio de los barberos, donde se realizarán las 

tabulaciones de los criterios cerrados, cálculo porcentual y diagrama de pastel para 

identificar de manera sintetizada los resultados. 

Datos Cualitativos 

Freire, (2019) refiere que los datos cualitativos son utilizados principalmente 

como el primer acercamiento al problema, ya que nos aporta información acerca de la 

existencia de una realidad en la que están involucrados nuestros participantes. 

Desde ese punto de vista y en relación al tema de investigación, es importante 

conocer los criterios de las personas que brindan este servicio como son los barberos, y 

su análisis es cualitativo, es decir, se evalúa de acuerdo a lo que opinan, y no es 

cuantificable. 
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Herramientas investigativas 

Herramientas Cuantitativas 

En cuanto a las herramientas cuantitativas, ya referido en el inciso anterior sobre 

la recopilación de los datos, en este caso se realizará por medio de la encuesta. 

Bernal, (2015) refiere que la encuesta es una de las técnicas de recolección de 

información que se aplica más en todos los procesos de investigación, aunque uno de los 

parámetros que se debe tomar en cuenta es el sexo de las personas encuestadas. Se 

fundamenta en un cuestionario de preguntas que se preparan con el objetivo de obtener 

información relevante de acuerdo con el fenómeno en estudio. 

En este caso se desarrollará la encuesta de 10 preguntas cerradas con la aplicación 

de la escala de Likert para que sea posible su medición y su cálculo. 

 Herramientas Cualitativas 

En relación con las herramientas cualitativas, se establece el desarrollo de una 

entrevista. 

Hernández, (2019) opina que la entrevista es una herramienta de recopilación de 

información investigativa eficiente, dado a que como consta de preguntas abiertas, es allí, 

la oportunidad de conocer los criterios del fenómeno en estudio. 

Desde la opinión de Hernández, se aplicará la entrevista de 5 preguntas cerradas 

se realizará a los propietarios de los Barber Shop de la ciudad de Guayaquil. 

Target de aplicación 

Población 

Según Tamayo (2019) la población es un todo de un fenómeno en análisis o 

estudio, donde incluye las unidades que integran el problema y las formas en las que se 

puede medir sea de manera cualitativa o cuantitativa que determinan una característica 

común adscrito a una investigación. 
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La población en este trabajo de investigación son los habitantes de la ciudad de 

Guayaquil. Según el INEC (2022) en la ciudad de Guayaquil hay 2.698 millones de 

habitantes. 

 

Criterio % N° de 

habitantes 

Guayaq

uil 

1

00% 

2.698 

 

Rango 

de edad 

 

2

6,9% 

 

1.256.293 

Població

n 

económicament

e activa 

 

2

0,4% 

 

604.561 

 

Muestra 

En cuanto a la muestra, Bermúdez, (2019), es una parte del universo o población 

en que se analizará los aspectos que inciden en un problema específico. Hay 

procedimientos para obtener la cantidad de los componentes de la muestra como fórmulas 

y lógica. La muestra es una parte representativa de la población. 

 

n= Tamaño de muestra buscado 

z= 1.96 con el 95% de nivel de confianza 

e= Error aceptado que será el 0.05 

p= Probabilidad de éxito 

q= Probabilidad de fracaso 
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 El resultado que se obtuvo de la fórmula es de 384, que será el número de 

personas a encuestar. 

Perfil de aplicación 

En cuanto al perfil de aplicación, se abordarán a los clientes y propietarios de 

manera consensuada, y de acuerdo con la disponibilidad de tiempo, sumado al 

consentimiento que tengan para disponerse a responder las preguntas. 

En relación con las encuestas se buscarán en los mismos lugares donde prestan los 

servicios d barbería para abordar a los clientes, y para la aplicación de la entrevista se 

abordará a los propietarios cuando estén desocupados. 

Formato de Instrumentos de Investigación 

ENCUESTA APLICADA A LOS CLIENTES DE LOS BARBER SHOP DE 

LA CIUDAD DE GUAYAQUIL 

Objetivo: Conocer los criterios de los clientes en cuanto al servicio y el nivel de 

satisfacción de estos. 

Género: 

Femenino 

Masculino 

Edad:  

15 a 20 años 

21 a 29 años  

30 a 35 años 

Estado civil:  

Soltero 

Casado 

Otro 
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Ocupación:  

Estudiante 

Dependencia laboral 

Independiente 

1.- Considerando el proceso de elección de una barbería. ¿Cuál sería el factor 

importante que incide en la elección? 

Precio 

Ubicación 

Variedad 

Imagen 

Marca 

 

2.- ¿Cuál es el principal influenciador al momento de elegir una barbería? 

Amigos 

Familia 

Compañeros de trabajo 

Publicidad 

Influencies 

 

3.- Considerando los principales atributos asociados al servicio de una 

barbería. ¿Cuál cree usted que es más importante? (Ordenar del 1 al 5 de acuerdo al 

grado de importancia, donde el 5 es más importante y el 1 es el menos importante) 

Experiencia 

Tiempo 

Tiempo de espera 
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Servicios adicionales 

Confort y comodidad 

 

4.- En función de los servicios adicionales a nivel de propuesta de valor que 

usted demandaría de una barbería. ¿Cuál sería el servicio adicional ideal? 

Regalías 

Bebidas sin costos 

Tratamiento capilar gratuito 

Seguridad 

Servicio de calidad 

 

5.- ¿Cuáles son sus principales hobbies? 

Deporte 

Cantar 

Bailar 

Reunión en familia 

Reunión entre amigos 

 

6.- En relación con las promociones que ofrecen en una barbería. ¿Cuál sería 

para usted la más atractivas? 

Promoción 2 x 1 

Descuentos 

Bonos de comida 

Sorteos de servicios 
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7.- En función de regalos o atenciones adicionales de una barbería cual 

prefiere 

Bebida gratis 

Comida gratis  

Cupones de descuento  

Masaje  

Tratamiento capilar   

 

8.- ¿Considerando el servicio al cliente en una barbería de atributos que 

valora más? 

Disposición del personal   

Rapidez del personal  

Sugerencias de mejora  

Experiencia del personal   

Capacidad de resolver inconvenientes   

 

9.- ¿En función de la infraestructura de una barbería que atributos valora? 

Aroma adecuado   

Limpieza  

Iluminación adecuada  

Cortesías durante la experiencia  

Decoración  

 

10.- ¿En función a un programa de fidelización que estratega preferiría? 

Tarjeta de cliente frecuente  
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Descuentos en sgte compra  

Regalos instantáneos   

Sorteos  

Raspaditas  

 

ENTREVISTA APLICADA A LOS PROPIETARIOS DE LOS BARBER 

SHOP DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL 

Objetivo: Conocer los criterios de los clientes en cuanto al servicio y el nivel de 

satisfacción de estos. 

Sírvase a responder las siguientes preguntas: 

1.- ¿Considera usted que el mercado de los Barber Shop está saturado en la ciudad 

de Guayaquil? 

________________________________________________________________

___ 

2.- ¿Conoce usted las estrategias de mercadeo para mejorar el servicio de la 

barbería y lograr la satisfacción de los clientes? 

________________________________________________________________

____ 

3.- ¿Cómo considera usted la demanda en cuanto a exigencia por parte de los 

clientes que acuden a su barbería? 

________________________________________________________________

____ 

4.- ¿Cree usted que el precio por el servicio es el adecuado? 

________________________________________________________________

____ 
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5.- ¿Qué otros servicios usted implementaría para mejora la calidad de servicio en 

su barbería? 

________________________________________________________________

____ 

 

GRACIAS POR SU COLABORACIÓN. 

Resultados de Investigación 

Resultados de investigación descriptiva 

Se presentan estos resultados obtenidos de la investigación previamente hecha, la 

cual se realizó por medios de encuestas y preguntas a profundidad, la encuesta fue 

realizada hacia los consumidores que asisten frecuentemente a los barber shop, en 

Guayaquil, entre 15 a 35 años, quienes ayudaron con estos resultados y ayudaron a 

conocer más al perfil de los clientes de barber shop. 

 

 

Resultados cuantitativos 

Tabla 1  

Género. 

Variable 
Número 

de encuestados 
Porcentaje 

Masculino 384 100% 

Total 384 100% 
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Figura 3  

Género. 

 

En la figura se observa representado el porcentaje de género masculino por el 

hecho de que esta investigación va dirigida al público masculino. 

 

Tabla 2  

Edad. 

Variable 
Número 

de encuestados 
Porcentaje 

15 a 20 127 33% 

21 a 29 200 52% 

30 a 35 57 15% 

Total 384 100% 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

100,00%

Género

Masculino
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Figura 4  

Edad. 

 

 

A través de la Figura 4 se  puede notar que los rangos de edades, superando, en su 

totalidad son de 58,08% de 21 a 29 años, con un 33,07,2% de 15 a 20 años, y por ultimo 

con un 14,84% de 30 a 35 años siendo número menor 

Tabla 3 

Estado civil. 

Variable 
Número 

de encuestados 
Porcentaje 

Casado 155 40% 

Otro 53 14% 

Soltero 176 46% 

Total 384 100% 

 

 

 

 

 

 

 

 

33,07%

52,08%

14,84%

Edad

15 a 20

21 a 29

30 a 35
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Figura 5  

Estado Civil. 

 

En la encuesta presentada se puede notar que con un 45,83% en su totalidad los 

encuestados son solteros, con un 40,36% los encuestados son casados y con un 13,80% 

otro tipo de situaciones 

Tabla 4  

Ocupación. 

Variable 
Número 

de encuestados 
Porcentaje 

Dependencia 

laboral 182 47% 

Estudiante 135 35% 

Independiente 67 17% 

Total 384 100% 
 

Figura 6  

Ocupación. 

 

40,36%

13,80%

45,83%

Estado Civil

Casado

Otro

Soltero

47,40%

35,16%

17,45%

Ocupación

Dependencia labora

Estudiante

Independiente
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En la encuesta mostrada, se puede ver que con un 47,40% de los encuestados son 

de dependencia laboral, con un 35,16% son estudiantes de diferentes lugares, y con un 

17,45% son independientes 

Tabla 5  

Variables de elección. 

Variable 
Número 

de encuestados 
Porcentaje 

Imagen 32 8% 

Marca 14 4% 

Precio 143 37% 

Ubicación 128 33% 

Variedad 67 17% 

Total 384 100% 

 

Figura 7  

Variables de elección. 

 

En la encuesta mostrada se logra apreciar que el 37,24% de los encuestados 

consideran que el factor más importante es el precio, con un 33,33% que la ubicación es 

importante, finalmente con un 17,45% la variedad. 

Tabla 6  

Influenciadores. 

Variable 
Número 

de encuestados 
Porcentaje 

Amigos 137 36% 

Compañeros 

de trabajo 68 18% 

Familia 106 28% 

Influencers 34 9% 

Publicidad 39 10% 

Total 384 100% 

8,33%
3,65%

37,24%
33,33%

17,45%

Considerando el proceso de elección de una barbería. ¿Cuál sería el 
factor importante que incide en la elección? 

Imagen

Marca

Precio

Ubicacion
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Figura 8  

Influenciador. 

 

En la encuesta mostrada se puede ver que el 35,68% lo más influenciado al 

momento de ir a un barber shop son los amigos, el 27,60% familia, un 17,8% compañeros 

de trabajo y un 9.8% influencies y publicidad. 

Tabla 7  

Atributos. 

Variable 
Número 

de encuestados 
Porcentaje 

Confort y 

comodidad 22 6% 

Experiencia 187 49% 

Servicios 

adicionales 30 8% 

Tiempo 95 25% 

Tiempo de 

espera 50 13% 

Total 384 100% 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

35,68%

17,71%

27,60%

8,85%

10,16%

¿Cuál es el principal influenciador al momento de elegir una 
barbería?  

Amigos

Compañeros de trabajo

Familia

Influencers

Publicidad
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Figura 9  

Atributos. 

 

En esta encuesta presentada se puede ver que el 48,70% cree que los principales 

atributos uno de ellos es la experiencia, el 24,74% el tiempo, el 13,02% tiempo de espera 

el 5,73% servicios adicionales 

Tabla 8  

Servicios adicionales. 

Variable 
Número 

de encuestados 
Porcentaje 

Bebidas sin 

costo 80 21% 

Regalos 196 51% 

Seguridad 37 10% 
Servicio de 

calidad 37 10% 

Tratamiento capilar 

gratuito 34 9% 

Total 384 100% 

 

 

 

 

 

 

 

 

5,73%

48,70%

7,81%

24,74%

13,02%

Considerando los principales atributos asociados al 
servicio de una barbería. ¿Cuál cree usted que es más 

importante? 

Confort y comodidad

Experiencia

Servicios adicionales

Tiempo

Tiempo de espera
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Figura 10  

Servicio adicional. 

 

 

 

 

 

En la encuesta se 

puede observar que  el 51,04% prefieren regalos en propuestas de valor, el 28,83% 

bebidas sin costo, el 8,85% tratamiento capilar, 9,64% seguridad y 9,64% servicios de 

calidad 

Tabla 9  

Hobbies. 

Variable 
Número 

de encuestados 
Porcentaje 

Bailar 77 20% 

Cantar 77 20% 

Deporte 141 37% 

Reunirte con amigos 33 9% 

  Reunirte en familia 56 15% 

Total 384 100% 

 

Figura 11  

Hobbies. 

 

 

20,05%

20,05%
36,72%

8,59%

14,58%

¿Cuáles son sus principales hobbies?   

Bailar

Cantar

Deporte

Reunirte con amigos

Reunirte familia

20,83%

51,04%

9,64%

9,64%
8,85%

¿En función de los servicios adicionales a nivel de 
propuesta de valor que usted demandaría de una 

barbería. ¿Cuál sería el servicio adicional ideal?

Bebidad sin costo

Regalos
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En la encuesta mostrada se aprecia que con un 36,75% se hace más deporte como 

hobbies, el 20,05% bailar, 20,05% cantar, con un 14,58, el 8,59% reunión familiar, y con 

un 8,59 reunión con amigos 

Tabla 10  

Promociones. 

Variable 
Número 

de encuestados 
Porcentaje 

Bonos de 

comida 58 15% 

Descuentos 89 23% 

Promoción 2 

x 1 175 46% 

Sorteo de servicios 62 16% 

Total 384 100% 

 

Figura 12 

Promociones. 

 

En la encuesta presentada se ve que el número de encuestados, prefieren con un 

45,57% promoción 2x1, con un 23,18% descuentos, con un 15,10% bonos de comida, y 

16,15% servicios 

 

 

 

 

15,10%

23,18%

45,57%

16,15%

¿En relación a las promociones que ofrecen en una 
barbería. ¿Cuál sería para usted las más atractiva?  

Bonos de comida

Descuentos

Promoción 2 x 1

Sorteo de servicios
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Tabla 11  

Regalo o atención especial. 

Variable 
Número 

de encuestados 
Porcentaje 

Bebida gratis 143 37% 

Comida gratis 82 21% 

Cupones de 

descuento 59 15% 

Masajes 59 15% 

Tratamiento 

capilar 41 11% 

Total 384 100% 

 

Figura 13  

Regalo o atención adicional. 

 

En esta encuesta se ve puede ver que el 37,24% de encuestados prefieren bebidas 

gratis, el 21,35% más comida gratis, el 15,36% cupones de descuento, 15,36% masajes, 

un 10,68% tratamiento capilar. 

Conclusiones de herramientas cuantitativas  

Se elaboró la investigación cuantitativa por este medio de la encuesta llevada a 

cabo de 384 personas, los cuales son habitantes de Guayaquil, con un rango de edad de 

15 a 35 años, finalizada esta herramienta, se obtuvo un mejor análisis sobre el perfil de 

los clientes que asisten a los barber shop, en base a los siguientes resultados pudieron 

analizar, gustos, preferencias, y demás características  

37,24%

21,35%

15,36%

15,36%

10,68%

¿En funcion de regalos o atenciones adicionales 
en una barberia cual preferiria?

Bebida gratis

Comida gratis

Cupones de descuento

Masajes

Tratamiento capilar
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  Por lo tanto, considerando y analizando que los consumidores de los barber 

shop se destaca son sus frecuentes visitas a los barber shops con diferentes necesidades, 

se pudo deducir que en su totalidad la mayoría de los hombres son solteros, teniendo más 

independencia que dependencia y que en su mayor rango de edad era de 32 a 36 años 

De igual manera de pudo analizar que los encuestados prefieren diferentes tipos 

de incentivos para ir con más emoción a un barber shop, como bebidas o tratamientos 

capilares  

Además, hasta incentivos que puedan generar la comodidad y ganas de visitar tal 

barbería hasta la influencia que puede generar dicha reputación por su servicio, su local 

su forma de atender, sus promociones y demás temas que puede lograr que el cliente o 

potencial cliente quiera ir con dicha frecuencia 

Por otro lado, hasta descuentos y 2x1 prefiriendo este tipo de incentivos para ir, a 

través de la encuesta de pudo obtener un tipo de mejor análisis sobre el perfil de los 

clientes y sus gustos o preferencias y demás incentivos para ir a diferentes Barber shops 

Referente a los resultados cuantitativos, se puede mencionar que los hombres de 

la muestra, permanecen dentro de los barber shop entre 2 a 3 horas, con respeto a la visita 

frecuente a barberías, se evidencia que durante entre semana es cuando más se realizan 

estas visitas 

Por un lado, pudimos ver que gran porcentaje de hombres, preferían un 

tratamiento capilar como servicio adicional de los normales, esto con el fin de varias en 

servicios, y poder ser un diferenciador más de otras barberías 

Referente a los resultados cuantitativos, podemos ver que un porcentaje, valora la 

comida durante el servicio, con el fin de sentirse a gusto durante el mismo 

Además, se puede ver en los resultados, que un ambiente tranquilo y de confort es 

un punto importante en el momento de ir a una barbería, en el momento que llegas como 

eres recibido por los empleados, en el momento de espera que tienes por demás clientes, 

y cuando empezara el servicio, es muy importante como se puede sentir el cliente y 

potencial cliente en ese momento, esperando recibir una atención de primera durante el 

servicio 

De igual manera, se pudo demostrar que las personas con una edad de 15 a 21 

años visitan las barberías de la ciudad de Guayaquil, acompañados e influenciados más 
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que nada de sus amigos, al ver que ellos dan su opinión del por qué deberían ir a una 

barbería,  por su experiencia y servicio, También se pudo demostrar que las personas con 

una edad de 30 a 35 años no suelen visitar barberías, pero en el momento que visitan 

dicho lugar van sin compañía  

Referente a los influenciadores, para la decisión de visitar alguna barbería, se pudo 

concluir que los amigos y compañeros de trabajo suelen ser quienes son los 

influenciadores al momento de elegir el sitio donde ir, siendo estos con edad de 15 a 21 

y 30 a 35 son más capaces de influenciar a alguien al momento de querer ir a una barbería 

 

Finalmente se pudo demostrar, que en su mayoría prefieren un tipo de servicio donde 

haga descuentos o tarjetas especiales con visitas frecuentes, esto con el fin de sentirse 

motivados e incentivados al momento de elegir e ir a una barbería, por otro lado, pudimos 

analizar que otro porcentaje de hombres valoran más la seguridad al momento del 

servicio, un lugar espacioso, máquinas de buen uso, y esencialmente un trato especial y 

de primera para ellos 

Resultados cualitativos 

Por este medio de preguntas a profundidad pudimos analizar y validad los temas 

planteados de los objetivos de investigación, se elaboró 2 entrevistas a 3 personas 

familiarizadas con el tema de asistir a un barber shop 

Entrevista #1 

Nombre de entrevistado: Luis Espinoza 

Cargo de entrevistado: Gerente de barber shops en zona Guayaquil 

1.- ¿Considera usted que el mercado de los Barber Shop está saturado en la 

ciudad de Guayaquil? 

No, de hecho, he visto variedad e lugares de barber shop con mucho más espacio, 

con mucha variedad de servicios y más que nada el tipo de servicio que se dé al cliente y 

potencial cliente 
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2.- ¿Conoce usted las estrategias de mercadeo para mejorar el servicio de la 

barbería y lograr la satisfacción de los clientes? 

No en su totalidad, pero he visto como ha mejorado el mercado en barber shops 

al momento de generar interés a sus clientes y potenciales clientes, una de estrategias de 

mercadeo es los varios servicios que incentiven al cliente 

3.- ¿Cómo considera usted la demanda en cuanto a exigencia por parte de los 

clientes que acuden a su barbería? 

Algo alta ya que queremos un lugar más moderno en tema de lugar de barberías, 

un lugar cómodo y con buena recepción, con servicios de primera y que cumpla con 

dichos estándares 

4.- ¿Cree usted que el precio por el servicio es el adecuado? 

Si, por que depende mucho que sea un lugar cómodo para cualquier hombre que 

asista a un barber shop, depende de los servicios, pero yo personalmente si es un precio 

adecuado de cada servicio 

5.- ¿Qué otros servicios usted implementaría para mejora la calidad de 

servicio en su barbería? 

Infraestructura, que mejore de manera total para posicionarse en la mente el 

consumidor 

6.- Cual es el perfil de los clientes de una barbería  

Un perfil muy notorio en los clientes que visitan una barbería es alguien con un 

rango de edad de 15-21 según lo que yo he visto en toda mi jornada de trabajo 

7.- Cuales son los factores que influyen en la elección de una barbería  

Son varios factores que hacen que uno elija una a barbería, como el lugar, que tan 

bonito y como se ve para el cliente, olor, ambiente, y más que nada un servicio de primera 

al momento de ir ha dicho servicio 

8.- Cuál es el servicio que tiene mayor salida en su barbería  

Tratamiento capilar, es uno de los servicios más relevantes ya que los clientes 

buscan por lo general dicho servicio, con la frecuencia de visita a barberías es el servicio 

con mayor salida  
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9.- Cuáles son los medios de comunicación idóneos para dar a conocer sus 

servicios  

Uno de los medios más importantes de comunicación al momento de ir a una 

barbería son las redes, ya que el hombre de ese rango de edad, revisando con frecuencia 

dichas redes tales como Instagram, Facebook, son los canales por los que llegamos más 

al cliente 

10.- Describa la barbería ideal 

Una barbería ideal para cualquier cliente es una con un servicio que uno mismo 

busque, desde buena recepción, buena atención, buenos servicios que motiven al cliente 

a visitar una barbería con frecuencia 

Entrevista #2 

Nombre de entrevistado: Alejandro Fernández 

Cargo de entrevistado: Trabajador de barber shop 

1.- ¿Considera usted que el mercado de los Barber Shop está saturado en la 

ciudad de Guayaquil? 

Sí, ya que últimamente se ha generado más el interés de un hombre al momento 

de querer arreglarse y mejorar su aspecto en un lugar bueno, por lo que se ha dado que 

este saturado gracias a la alta demanda de los clientes como tal 

2.- ¿Conoce usted las estrategias de mercadeo para mejorar el servicio de la 

barbería y lograr la satisfacción de los clientes? 

No, pero una que haría para el mercado es el tiempo de espera al momento de 

atender a un cliente, es una estrategia que más que guste, demuestre al cliente que no 

tendrá que esperar un tiempo alto para recibir dicho servicio 

3.- ¿Cómo considera usted la demanda en cuanto a exigencia por parte de los 

clientes que acuden a su barbería? 

No, no es tan alta como yo he visto antes, pero algo que puedo acotar es que se ha 

generado más interés en una barbería, pero si he notado un aumento de interés y de visitas 

a barberías en las últimas semanas. 
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4.- ¿Cree usted que el precio por el servicio es el adecuado? 

Sí, pero podrían mejorar sus precios de forma más razonable, precios que motiven 

de igual manera a los clientes para visitar más de lo que ellos puedan pensar que irán 

5.- ¿Qué otros servicios usted implementaría para mejora la calidad de 

servicio en su barbería? 

Descuentos por ser cliente fijo en un barber shop con 2 años de servicio frecuente, 

regalos a clientes que más que frecuenten ir a barberías, sean clientes de primera con 

buena actitud 

6.- Cuáles es el perfil de los clientes de una barbería  

Un perfil muy notorio al momento de ver qué tipo de clientes iba a cada barbería, 

eran los tipos de perfiles que tenían una demanda alta al momento de elegir una barbería 

y que objetivos debían cumplir dicha barbería 

7.- Cuáles son los factores que influyen en la elección de una barbería  

Son varios factores que hacen que uno elija una a barbería, como la ubicación, un 

tema relevante al momento de buscar una barbería, a muchos de los clientes se les 

complica el tema de ubicación según lo visto 

8.- Cuál es el servicio que tiene mayor salida en su barbería  

Tratamiento capilar, incentivos que puedan motivar a los clientes y potenciales 

clientes para hacer que haya visitas frecuentes de ellos por todo tipo de barberías en total 

9.- Cuáles son los medios de comunicación idóneos para dar a conocer sus 

servicios  

Uno de los medios más importantes de comunicación al momento de ir a una 

barbería son las redes, Facebook es una red donde nos hemos comunicado todo este 

tiempo para darnos a conocer 

10.- Describa la barbería ideal 

Una barbería ideal para cualquier cliente es una con un servicio que cumpla con 

los objetivos propuestos, una que más se bonita cumpla con un servicio que motive al 

cliente 
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Entrevista #3 

Nombre del entrevistado: 

Lucar Andrés   

Cargo del entrevistado: 

Barbero 

1.- ¿Considera usted que el mercado de los Barber Shop está saturado 

en la ciudad   de Guayaquil? 

sí, ya que en los últimos años el tema de arreglarse para los hombres ha 

despertado interés en el cliente y potencial cliente, al igual que esto se ha notado el 

incremento de visitas y de dudas sobre las barberías 

2.- ¿Conoce usted las estrategias de mercadeo para mejorar el servicio de 

la barbería y lograr la satisfacción de los clientes? 

Sí, mejorar el lugar de forma que el cliente pueda oler, sentir, y ver una nueva 

experiencia   del lugar, más que nada se sienta cómodo al momento de estar en el 

servicio 

3.- ¿Cómo considera usted la demanda en cuanto a exigencia por parte de 

los clientes que acuden a su barbería? 

Alta, ya que en los últimos meses he visto como esta demanda ha sido de baja a 

alta en el tema de asistir a una barbería y saber cuál es la mejor opción para ir y no 

dudar de ninguna barbería 

4.- ¿Cree usted que el precio por el servicio es el adecuado? 

 
Yo creo que el precio varía para cada cliente su pensamiento, pero como 

pensamiento propio es un precio muy bueno para el servicio que se da, un servicio de 

primera escuchando siempre a los clientes 
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5.- ¿Qué otros servicios usted implementaría para mejora la calidad de 

servicio en su barbería? 

Regalos, tratamientos que ayuden a la motivación diaria de cada cliente y así poder 

posicionarnos en la mente del el, así ganando una buena reputación como barbería en 

Guayaquil 

 

6.- Cuáles es  el perfil de los clientes de una barbería  

Un perfil muy notorio en los clientes que visitan una barbería son clientes con una 

independencia en sí.  

7.- Cuáles son los factores que influyen en la elección de una barbería  

Son varios factores que hacen que uno elija una a barbería, tal como el tipo de 

atención que se tenga hacia el cliente, el siempre oírlo influye mucho en si 

8.- Cuál es el servicio que tiene mayor salida en su barbería  

Tratamiento de depilación, es uno de los servicios más relevantes ya que los 

clientes buscan por lo general dicho servicio, con la frecuencia de visita a barberías es el 

servicio con mayor salida  

9.- Cuáles son los medios de comunicación idóneos para dar a conocer sus 

servicios  

Uno de los medios más importantes de comunicación al momento de ir a una 

barbería son las redes, ya que el hombre de ese rango de edad, revisando con frecuencia 

también la radia cuenta como medio de comunicación al oír dichos servicios en las 

barberías 

10.- Describa la barbería ideal 

Una barbería ideal para cualquier cliente es una con un servicio que uno mismo 

busque, desde buena recepción, que el cliente sea escuchado siempre que tenga algún tipo 

de problema 
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Entrevista #4 

Nombre del entrevistado: 

Sergio Dueña 

Cargo del entrevistado: 

Barbero 

1.- ¿Considera usted que el mercado de los Barber Shop está saturado 

en la ciudad de Guayaquil? 

Si, ya que en los últimos tiempos he notado como hay cierto incremento en la 

demanda de locales de barberías, su demanda se ha basado en varias factoras sobre cuál 

es la mejor barbería y por qué ir 

2.- ¿Conoce usted las estrategias de mercadeo para mejorar el servicio de 

la barbería  y lograr la satisfacción de los clientes? 

Si, mejorar la experiencia que tenga el cliente o potencial cliente al momento de 

visitarnos, al momento del servicio y al final darles a notar la importancia que tiene cada 

cliente 

3.- ¿Cómo considera usted la demanda en cuanto a exigencia por parte de 

los clientes que acuden a su barbería? 

Alta, ya que en los últimos meses he visto cómo  esta demanda ha sido de baja a 

alta en el tema de asistir a una barbería y saber cuál es la mejor opción para ir con 

seguridad 

4.- ¿Cree usted que el precio por el servicio es el adecuado? 

 
Yo creo que el precio varía para cada cliente, pero puedo decir que el precio es 

uno que justifica el servicio que damos en cada visita de algún cliente sea frecuente o no  

5.- ¿Qué otros servicios usted implementaría para mejora la calidad de 

servicio en su barbería? 

Hasta tarjetas de cliente frecuente con el propósito de incentivar al cliente y poder 

darles a entender que son algo importante en nuestro mercado 
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6.- Cuál es el perfil de los clientes de una barbería  

Un perfil muy notorio en los clientes que visitan una barbería son hombres en su 

mayoría casados, por lo que hemos notado que van solos con el único propósito de estar 

en un lugar cómodo 

7.- Cuáles son los factores que influyen en la elección de una barbería  

Son varios factores que hacen que uno elija la barbería, como el lugar, 

infraestructura e interiores además del trato que se nos da como clientes. 

8.- Cuál es el servicio que tiene mayor salida en su barbería  

Tratamiento de masaje es uno de los servicios más relevantes ya que los clientes 

buscan por lo general dicho servicio, con la frecuencia de visita a barberías es el servicio 

con mayor salida  

9.- Cuáles son los medios de comunicación idóneos para dar a conocer sus 

servicios  

Uno de los medios más importantes de comunicación al momento de ir a una 

barbería son los periódicos, que, aunque no sean tan visto hay hombres que si lo leen y 

pueden ver algún tipo de información de las barberías 

10.- Describa la barbería ideal 

Una barbería ideal para cualquier cliente es una con un servicio que uno mismo 

busque, desde buena recepción, que ayuda al cliente siempre, que su servicio más allá de 

los cortes, masajes, tratamientos es el interés que se tenga hacia el cliente 

 

Entrevista #5 

Nombre del entrevistado: 

Daniel tapia 

Cargo del entrevistado: 

Director de salón 
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1.- ¿Considera usted que el mercado de los Barber Shop está saturado 

en la ciudad     de Guayaquil? 

Sí, ya que el interés del tema en arreglarse para los hombres ha aumentado para 

ellos y al igual sus ganas de venir en el servicio, de sentir una experiencia amena al 

momento de recibir dicho servicio 

2.- ¿Conoce usted las estrategias de mercadeo para mejorar el servicio de 

la barbería y lograr la satisfacción de los clientes? 

Sí,  mejorar la forma en cómo podemos hacer sentir al cliente cada vez que visite 

una barbería, el trato que tengamos y la dedicación que usemos al momento del servicio 

para el cliente 

3.- ¿Cómo considera usted la demanda en cuanto a exigencia por parte de 

los clientes que acuden a su barbería? 

Alta, ya que en los últimos meses he visto como la demanda ha sido un punto 

muy importante al momento de generar interés en el cliente, este interés 

mismo ha sido el punto exacto para darnos cuenta de su demanda  

4.- ¿Cree usted que el precio por el servicio es el adecuado? 

 

Yo creo que el precio es el adecuado por el servicio que da cada barbería, como 

comentario personal cada precio se justifica con el trabajo y se refleja en los resultados y al 

final de cada servicio cada vez que lo hayamos hecho 

5.- ¿Qué otros servicios usted implementaría para mejora la calidad de 

servicio en su barbería? 

Descuentos a clientes potenciales y promociones de cortes y depilación masculina, 

nuevas experiencias al momento del servicio que no hayan sido vistos como bebidas sin costo 

durante el mismo 

6.- Cuál es el perfil de los clientes de una barbería  

Un perfil muy notorio en los clientes que visitan una barbería es alguien que es 

interesado por su aspecto, innovar su imagen y tener un tiempo personal. 

7.- Cuáles son los factores que influyen en la elección de una barbería  
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Son varios factores que hacen que uno elija una a barbería, como el lugar, que tan 

bonito y como se ve para el cliente, como se sienta en el lugar durante el corte, masaje, 

depilación 

8.- Cuál es el servicio que tiene mayor salida en su barbería  

Terapia de masajes, es uno de los servicios más relevantes ya que los clientes 

buscan por lo general dicho servicio, con la frecuencia de visita a barberías es el servicio 

con mayor salida generando reputación en el mercado 

9.- Cuáles son los medios de comunicación idóneos para dar a conocer sus 

servicios  

Uno de los medios más importantes de comunicación al momento de ir a una 

barbería son nada más y nada más que la radio siendo este un medio relevante que el 

cliente podrá oír en su carro cuando vaya al trabajo o alguna otra situación 

10.- Describa la barbería ideal 

Una barbería ideal para cualquier cliente es una con un servicio que uno mismo 

busque, una buena gestión al momento de que el cliente llegue, buena atención durante el 

mismo servicio y al final un buen mensaje 

 

Entrevista #6 

Nombre del entrevistado: 

Daniel tapia 

Cargo del entrevistado: 

Director de salón 

1.- ¿Considera usted que el mercado de los Barber Shop está saturado 

en la ciudad  de Guayaquil? 

Sí, ya que el interés del tema en arreglarse para los hombres ha despertado sus 

ganas de ir a una barbería, se ha notado cierto aumento y el querer conocer para los 

hombres donde y por qué ir a una barbería  
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2.- ¿Conoce usted las estrategias de mercadeo para mejorar el servicio de 

la barbería y lograr la satisfacción de los clientes? 

Sí, mejorar la forma en cómo podemos hacer que el cliente tenga un momento 

único y especial, un servicio que sienta que no es igual que los demás, teniendo un 

diferenciador  

3.- ¿Cómo considera usted la demanda en cuanto a exigencia por parte de 

los clientes que acuden a su barbería? 

Alta, ya que se ha analizado que su demanda ha sido un tema relevante para que 

haya más hombres en querer ir a un lugar específico para estar con buena apariencia y 

conocer como puede verse de mejor manera en un lugar cómodo y accesible  

4.- ¿Cree usted que el precio por el servicio es el adecuado? 

 

Yo creo que el precio es el adecuado por el servicio que da cada barbería, otros 

dependerán, pero son precios justos por el servicio que se da y por toda la atención que se 

brinda por cada   cliente siempre. 

5.- ¿Qué otros servicios usted implementaría para mejora la calidad de 

servicio en su barbería? 

 

Con relación a las estrategias para un servicio adecuado, el precio fue uno de los 

temas más a tratar diciendo que era un buen precio, pero mejorando las estrategias de 

marketing al momento de poder llamar atención del mismo cliente 

 

6.- Cuál es el perfil de los clientes de una barbería  

Un perfil muy notorio en los clientes que visitan una barbería es de clientes de 

sexo masculino, que buscan un cambio de imagen y un lugar lindo el cual visitar. 

7.- Cuales son los factores que influyen en la elección de una barbería  

Son varios factores que hacen que uno elija una a barbería, tales como la atención 

la ubicación aporta para la mayoría que no tienen algún tipo de vehículo para poder 

trasladarse  
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8.-  Cuál es el servicio que tiene mayor salida en su barbería  

Comida durante el servicio, es uno de los servicios más relevantes ya que los 

clientes buscan por lo general dicho servicio antes de la experiencia de cortarse el cabello 

y demás, con la frecuencia de visita a barberías es el servicio con mayor salida  

9.- Cuál son los medios de comunicación idóneos para dar a conocer sus 

servicios  

Uno de los medios más importantes de comunicación al momento de ir a una 

barbería son redes más, más que nada Instagram, teniendo nuestras cuentas para llegar al 

cliente y que siempre este informado de todo 

10.- Describa la barbería ideal 

Una barbería ideal para cualquier cliente es una con un servicio que uno mismo 

busque, desde buena recepción, infraestructura e interiores modernos y con medidas de 

seguridad. 

Entrevista #7 

Nombre del entrevistado: 

Danilo Cevallos 

Cargo del entrevistado: 

Director de salón 

1.- ¿Considera usted que el mercado de los Barber Shop está saturado 

en la ciudad  de Guayaquil? 

Sí, ya que el mayor porcentaje de hombres buscan un lugar para tener una buena 

apariencia, buscan sentirse bien consigo mismos y existe esa duda de donde ir y a donde 

ir 

2.- ¿Conoce usted las estrategias de mercadeo para mejorar el servicio de 

la barbería y lograr la satisfacción de los clientes? 

Sí, mejorar la forma en cómo podemos lograr y generar un interés fuerte en los 

clientes y futuros clientes, motivándolos a que deseen ir a una barbería y vivir una buena 

experiencia 
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3.- ¿Cómo considera usted la demanda en cuanto a exigencia por parte de 

los clientes que acuden a su barbería? 

En sí, algo alta, ya que se ha analizado que su demanda ha sido un caso muy 

importante para los hombres y el cuidado de su apariencia, la demanda se ha basado en 

lo que ellos quieren y esperan al momento de ir a una barbería  

4.- ¿Cree usted que el precio por el servicio es el adecuado? 

 

Yo creo que el precio es el adecuado por cada servicio que ha dado, es un precio 

justo dado las opiniones de varios clientes que dicen que el precio vale la pena por todo el 

servicio 

5.- ¿Qué otros servicios usted implementaría para mejora la calidad de 

servicio en la   barbería? 

 

Descuentos a clientes y experiencias nuevas a lo largo de cada servicio, para así poder 

dar a saber que no solo será un servicio y ya si no una experiencia buena  

6.- Cuál es el perfil de los clientes de una barbería  

Un perfil muy notorio en los clientes que visitan una barbería es alguien con edad 

de 21 en adelante, aunque hemos notado que la edad no ha sido lo influyente en las visitas 

a barberías si no sus necesidades 

7.- Cuáles son los factores que influyen en la elección de una barbería  

Son varios factores que hacen que uno elija una barbería, como el lugar, ubicación 

y que tan recomendado sea dicho lugar por medio de redes sociales u opiniones personales 

8.- Cuál es el servicio que tiene mayor salida en su barbería  

Tratamiento de depilación y capilares, dos de los servicios más relevantes ya que 

los clientes buscan por lo general dicho servicio, con la frecuencia de visita a barberías 

es el servicio con mayor salida  
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9.- Cuáles  son los medios de comunicación idóneos para dar a conocer sus 

servicios  

Uno de los medios más importantes de comunicación al momento de ir a una 

barbería son las redes, twitter se ha usado para generar tendencia en los clientes como 

información de barberías, precios en demás 

10.- Describa la barbería ideal 

Una barbería ideal para cualquier cliente es una con un servicio que uno mismo 

busque, desde buen ambiente en cada servicio hasta el manejo de cómo se realiza dicho 

servicio 

Entrevista #8 

Nombre del entrevistado: 

Alejandro vera 

Cargo del entrevistado:  

Gerente de barbería 

1.- ¿Considera usted que el mercado de los Barber Shop está saturado 

en la ciudad  de Guayaquil? 

Sí, ya que se ha generado un interés y querer saber cómo y a qué lugar ir para 

mantener una apariencia buena, y no saber por qué, esto ha generado cierta saturación al 

momento de elegir y no saber a cuál ir 

2.- ¿Conoce usted las estrategias de mercadeo para mejorar el servicio de 

la barbería y lograr la satisfacción de los clientes? 

Sí, mejorar la accesibilidad para los clientes en poder elegir y llegar a una buena 

barbería, una que más que buen servicio brinde una atención de primera y seguridad en 

todo sentido 

3.- ¿Cómo considera usted la demanda en cuanto a exigencia por parte de 

los clientes                que acuden a su barbería? 

En si algo alta según lo analizado, el tema de cuidar su apariencia ha sido más 

relevante al pasar del tiempo, eso ha despertado la alta demanda de los clientes y 
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potenciales clientes al momento de ira una barbería   

4.- ¿Cree usted que el precio por el servicio es el adecuado? 

 

Yo creo que el precio es justo en base a las recomendaciones de clientes, por sus 

experiencias contadas, el precio vale toda la pena gracias a los servicios de primera que 

damos como barbera 

5.- ¿Qué otros servicios usted implementaría para mejora la calidad de 

servicio en su barbería? 

Descuentos por la frecuencia de visitas, por ser un cliente ejemplan durante el servicio 

y ser un cliente responsable más que nada implementando más descuentos a esos clientes en 

específico 

6.- Cuál es el perfil de los clientes de una barbería  

Un perfil muy notorio en los clientes que visitan una barbería es de sexo 

masculino, responsables al momento de pagar dicho servicio, durante el servicio su calma 

y comodidad misma 

7.- Cuales son los factores que influyen en la elección de una barbería  

Son varios factores que hacen que uno elija una a barbería, como el lugar, la 

seguridad que se brinda, los incentivos que se brinda después de cada servicio dado 

8.- Cuál  es el servicio que tiene mayor salida en su barbería  

Tratamiento capilar, es uno de los servicios más relevantes ya que los clientes 

buscan por lo general dicho servicio, con la frecuencia de visita a barberías es el servicio 

con mayor salida  

9.- Cuáles son los medios de comunicación idóneos para dar a conocer sus 

servicios  

Uno de los medios más importantes de comunicación al momento de ir a una 

barbería son las redes, Facebook, siendo un medio importante teniendo información de 

precios, lugar, servicios y demás 
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10.- Describa la barbería ideal 

Una barbería ideal para cualquier cliente es una con un servicio que uno mismo 

busque, desde buena atención, buenos servicios que motiven al cliente a saber a dónde ir 

y porque   

Entrevista #9 

Nombre del entrevistado: 

Martin Mármol 

Cargo del entrevistado: 

Gerente y estilista de barbería 

1.- ¿Considera usted que el mercado de los Barber Shop está saturado 

en la  ciudad            de Guayaquil? 

Sí,  ya que el cuidar su aspecto ha sido tema de relevancia últimamente  

2.- ¿Conoce usted las estrategias de mercadeo para mejorar el servicio de 

la barbería y lograr la satisfacción de los clientes? 

Sí,  podríamos mejorar el tema de publicidad para llegar de manera objetiva al 

cliente, la forma en la que podemos comunicarnos al cliente y la forma en la que 

podemos entender de mejor manera al cliente 

3.- ¿Cómo considera usted la demanda en cuanto a exigencia por parte de 

los clientes que acuden a su barbería? 

En si algo alta según  lo visto ya que cada cliente espera satisfacer sus 

necesidades, cumplir con los objetivos propuestos y más que nada saber que necesita 

cada cliente 

4.- ¿Cree usted que el precio por el servicio es el adecuado? 

Va a variar de cada barbería, pero hasta ahora si es un precio que se pueda pagar 

y más que nada accesible para todo hombre, el servicio hace valer el precio que está 

establecido 
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5.- ¿Qué otros servicios usted implementaría para mejora la calidad de 

servicio en su barbería? 

Tratamientos de todo tipo a mitad de precio, justo para cada cliente que haya visitado 

al menos 3 vece por semana, esto con el fin de incentivar a cada cliente y generar la motivación 

que esperamos 

6.- Cuál es el perfil de los clientes de una barbería  

Un perfil muy notorio en los clientes que visitan una barbería es alguien con un 

rango de edad de 15-21 según lo que yo he visto en toda mi jornada de trabajo 

7.- Cuáles son los factores que influyen en la elección de una barbería  

Son varios factores que hacen que uno elija una a barbería, como el lugar, que tan 

bonito y como se ve para el cliente, olor, ambiente, y más que un servicio que haga ver 

que puede estar cómodo en cada momento 

8.- Cuál es el servicio que tiene mayor salida en su barbería  

Tratamientos variados no hechos hasta ahora, tema relevante ya que los clientes 

buscan por lo general dicho servicio, con la frecuencia de visita a barberías es el servicio 

con mayor salida  

9.- Cuáles  son los medios de comunicación idóneos para dar a conocer sus 

servicios  

Uno de los medios más importantes de comunicación al momento de ir a una 

barbería son las redes, Instagram siendo un medio donde podemos exponer nuestras 

propuestas, ideas, precios y demás 

10.- Describa la barbería ideal 

Una barbería ideal para cualquier cliente es una con un servicio que uno mismo 

busque, desde el momento que llega a recibir el servicio hasta cuando sale de la barbería, 

tener una experiencia clara y nueva durante el servicio 
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Entrevista #10 

Nombre del entrevistado: 

Alfonso Cevallos 

Cargo del entrevistado: 

Estilista al mando 

1.- ¿Considera usted que el mercado de los Barber Shop está saturado 

en la ciudad  de Guayaquil? 

 Hemos podido analizar  con mayor frecuencia tenemos visitas en las diferentes 

barberías, visitas que ha dado a entender la saturación al momento de escoger cualquier 

barbería 

2.- ¿Conoce usted las estrategias de mercadeo para mejorar el servicio de 

la barbería y lograr la satisfacción de los clientes? 

Sí, ganando cierta reputación por el servicio que ofrecemos, demostrando a los 

clientes que el servicio no será lo único bueno si no la experiencia que el cliente vivirá en 

el momento 

3.- ¿Cómo considera usted la demanda en cuanto a exigencia por parte de 

los clientes que acuden a su barbería? 

Media alta, ya que en los últimos meses la demanda de todo cliente en una barbería 

a elevado más de lo que se esperaba, dando a entender que su demanda al momento de 

elegir una barbería siempre será alta 

4.- ¿Cree usted que el precio por el servicio es el adecuado? 

 Dependerá de cada servicio dado en cada barbería, pero como opinión 

personal, el precio vale completamente la pena por la experiencia dada cada vez que un 

cliente llega y cada que sale 

 

5.- ¿Qué otros servicios usted implementaría para mejora la calidad de 

servicio en su barbería? 

 

Descuentos y beneficios a clientes que vayan de 2 a 3 veces por semana, con el fin de 

motivar de una manera más creativa y recibir visitas con frecuencia a toda barbería  
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6.- Cuál es el perfil de los clientes de una barbería  

Un perfil muy notorio en los clientes que visitan una barbería es alguien con una 

ocupación laboral, pero a la vez dependiente de las opiniones de cercanos al momento de 

elegir una barbería 

7.- Cuáles son los factores que influyen en la elección de una barbería  

Son varios factores que hacen que uno elija una a barbería, como el lugar, que tan 

bonito y como se ve para el cliente, olor, la atención que se dará tanto como empleados a 

clientes como servicios al cliente  

8.- Cuál es el servicio que tiene mayor salida en su barbería  

Tratamiento de depilación láser es uno de los servicios más relevantes ya que los 

clientes buscan por lo general dicho servicio, con la frecuencia de visita a barberías es el 

servicio con mayor salida  

9.- Cuáles son los medios de comunicación idóneos para dar a conocer sus 

servicios  

Uno de los medios más importantes de comunicación al momento de ir a una 

barbería son las redes, el Facebook considero es uno de los medios donde todo servicio 

puede darse a conocer 

10.- Describa la barbería ideal 

Una barbería ideal para cualquier cliente es una con un servicio que uno mismo 

busque, desde buena recepción, buena atención, buena forma de tratar, una excelente 

gestión y más que nada un servicio de primera 

Conclusiones de herramienta cualitativa 

Luego de analizar las respuestas pudimos conocer de mejor manera y de manera 

más profunda a quienes están interesados en asistir a un barber shop, siendo esto algo 

llamativo e interesante al momento de conocerlos más como clientes o potenciales 

clientes. 

Sim embargo, el perfil del cliente y sus motivaciones de visita, y los 10 

entrevistados mencionan que la demanda esta alta o regular, pero que se ha generado más 
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interés para un consumidor al asistir a una barbería, y cómo influye cada servicio en cada 

visita 

Algo más que pudieron acotar los entrevistados es que para mejorar el mercado 

de una barbería se podría mejorar cada vez más la infraestructura de ella, una más 

moderna cada vez más para así llamar cierto interés en algún hombre que dude en 

arreglarse y mantenerse de una mejor forma. 

 

Otro tema por tratar fue el mejorar los servicios e incentivos para dar una 

impresión pulcra, incentivar al cliente o futuro cliente, con buenas promociones y tipos 

de incentivos para que vayan con una alta frecuencia. 

 

Un tema muy importante es el poder convencer e incentivar al cliente de asistir a 

las barberías, por lo que el servicio y atención depende mucho de ellos, unos prefieren 

tratamientos importantes como capilar, depilación a laser entre otros tratamientos 

necesarios, otros prefieren regalos durante el servicio, alguna bebida, algo de comer por 

lo que depende mucho de eso la reputación que tenga las barberías para tener con 

frecuencia visitas. 

También se podrá conocer que piensan antes de elegir una barbería, que objetivos 

debe cumplir dicha barbería para llamar la atención de algún cliente, gracias a las 

peguntas a profundidad pudimos conocer diferentes puntos de gente experta en el tema 

de trabajadores, estilistas y gerentes de dicha barbería por lo que puede conocerse de 

mejor manera al cliente, al momento de recibir dicho servicio para darse cuenta de el por 

qué están ahí y al final qué tipo de servicio obtuvo. 
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Tabla 12  

Análisis matricial. 

Análisis Matricial 

Entrevistas a profundidad 

Variable Aspectos positivos Aspectos negativos 

 

Estrategias de marketing 

Incentivos 

agradables 

Estrategias de fidelización 

Precios altos 

Falta de coherencia con lo 

que se ofrece 

Publicidad engañosa 

Mejora de posicionamiento  

   Alta demanda  Mejor servicio 

Promociones  Incremento de flujo 

Variedad de servicios 

Pocos incentivos 

Poco tiempo de 

promociones 

  

Infraestructura Lugar moderno y estético 

Buen ambiente de trabajo 

Buen olor del lugar 

 Espacio pequeño de local 

    Mal posición del local 

Implementos sucios 

Personal que lo atendió Buen trato y servicio            Mal trato al cliente 

  Comodidad al cliente           Tiempo de espera 

 Mal uso de equipo 

Servicios que ofrece la barbería   Servicios innovadores        Falta de servicios 

                                                                    Servicios de calidad Mismos regalos 

     Variedad de tratamientos     Monotonía  

Incentivos             Variedad de incentivos         Poca variedad de regalos 

    Variedad de promociones -Falta de motivaciones por visitas frecuentes 
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Variables cruzadas 

Como parte de los resultados obtenidos en la pare cuantitativa, se realizaron 4 

variables cruzadas, con el fin de cumplir con cada objetivo propuesto en la investigación, 

los crucen fueron los siguientes 

- Cruce rango de edad y factor importante de compra. 

- Cruce rango de edad e influenciador de compra. 

- Cruce rango de edad y atributos relevantes. 

- Cruce rango de edad y servicios adicionales 

 

Tabla 13   Cruce de rango de edad 

Valores Masculino 
% 

 

 

Imagen 
 

4

,96% 

 

1

0,4% 

 

1

53 

Marca 1

,82% 

1

,04% 

2

86 

Precio 1

5,6% 

1

7,4% 

3

3 

Ubicac

ión 

1

5,0% 

1

8,4% 

3

34 

Varied

ad 

4

,98% 

2

,37% 

7

35 
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Figura 14 

Cruce rango de edad y factor importante de compra. 

 

En la figura 14 se observa cómo en su totalidad los clientes de sexo masculino 

sienten que es mucho más importante el precio en una barbería, con un menos porcentaje 

sienten que es más importante la ubicación que depende mucho su frecuencia para ir a 

barberías 

Tabla 14      

Cruce de rango de influenciador 

 

Valores 
% 

Masculino 
% 

 

 

Amigo

s 

 

1

5,6% 

Comp

añeros 

1

0,9% 

Famili

a 

1

4,5% 

Influe

ncies 

4

,95% 

Public

idad 

5

,99% 
 

 

 

 

1,04%

4,95%

2,34%

0,78% 1,04%
1,82%

15,63%

17,45%

4,17%

10,94%

18,49%

3,91%
4,69%

10,16%

2,60%

15 a 20 21 a 29 30 a 35

Imagen

Marca

Precio

Ubicacion

Variedad
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Figura 15 

Cruce rango de edad e influenciador de compra. 

 

Se puede analizar en la figura 15 y ver que, en su mayoría, del sexo masculino, en 

su totalidad surgen el interés de ir a una barbería por amigos siendo el mayor porcentaje, 

mientras que otros piensan que compañero de trabajo es mejor influencia, otros que la 

familia es algo primordial para generar interés en una decisión. 

 

Tabla 15 

 

Valores 
% 

Masculino 
% 

 

 

Confort 
 

1

,04% 

Experiencia 1

6,1% 

Servicio 1

,82% 

Tiempo 9

.64% 

Tiempo de 

espera 

4

,43% 
 

 

 

14,84%
15,63%

5,21%

3,65%

10,94%

3,13%

9,11%

14,58%

3,91%
2,86%

4,95%

1,04%

2,60%

5,99%

1,56%

15 a 20 21 a 29 30 a 35

Amigos

Compañeros de trabajo

Familia

Influencers

Publicidad
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Figura 16 

Cruce rango de edad y atributos relevantes. 

 

 

En la figura 16 podemos ver como el sexo masculino prefiere una experiencia 

mucha más amena al momento de ir a una barbería, mientras que otros prefieren el tiempo 

que demora dicho servicio influyendo servicios adicionales y tiempo de espera. 

 

Tabla 16 cruce de servicios adicionales 

Valores  
% 

Masculino 
 

 

 

Bebidas sin 

costo 

 

5

,73% 

Regalos 1

9,0% 

Seguridad 3

,15% 

Servicios de 

calidad 

2

,66% 

Tratamiento 2

,34% 
 

 

1,04%

3,65%

1,04%

16,15%

26,30%

6,25%

1,82%

4,69%

1,30%

9,64%
10,42%

4,69%4,43%

7,03%

1,56%

15 a 20 21 a 29 30 a 35

Confort y comodidad

Experiencia

Servicios adicionales

Tiempo

Tiempo de espera
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Figura 17 

Cruce rango de edad y servicios adicionales. 

 

En la figura 17 podemos ver y analizar que valoran más los regalos durante la 

experiencia en una barbería, otros prefieren y valoran más las bebidas sin costo durante y 

después de la experiencia, mientras que otros valoran más la seguridad en todo local de 

barbería. 

 

Conclusiones de resultados cuantitativos 

A través de esta investigación se mostró masa fondo ciertas acciones que los 

clientes tienen cuando asiste alguna barbería o cuales pueden ser sus demandas al 

momento de asistir a uno. 

Esta alta demanda se debe a que los hombres quieren un lugar cómodo y seguro 

en el cual no se sientan de manera extraña por arreglarse y demás, por eso su demanda es 

un tanto alta a momento de querer asistir a una barbería. 

De hecho, otro tema que tratar es el modelo de la barbería en sí, ya que los hombres 

prefieren un lugar que sea para ellos y especial para ellos, donde se sientan cómodos y 

seguros para poder arreglarse de alguna manera, por lo que la ubicación influye mucho al 

momento de elegir una barbería. 

5,73%

12,50%

2,60%

19,01%

24,22%

7,81%

3,13%

5,21%

1,30%

2,86%
5,21%

1,56%
2,34%

4,95% 1,56%

15 a 20 21 a 29 30 a 35

Bebidad sin costo

Regalos

Seguridad

Servicio de calidad

Tratamiento capilar gratuito
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Sin embargo, se analizó que la influencia a momento de pensar, elegir una 

barbería, son amigos, siendo el impulso para elegir la barbería que quiere. 

Sin embargo, se pudo ver en los resultados cuantitativos, que el sexo masculino 

prefiere como servicio adicional, bebidas sin costo durante el servicio, esto con el fin de 

mejorar la experiencia en las barberías. 

Además, algo más que pudieron acotar, por medio de las encuestas es la 

preferencia de regalos después de cada servicio, con el fin de incentivar a cada cliente 

durante la experiencia. 

Sin embargo, pudimos analizar cuáles eran los factores por lo cual la demanda al 

momento de ir a una barbería es alta y era por la misma inseguridad del sexo masculino 

al momento de querer arreglarse y no tener un lugar cómodo para ellos. 

A través de esta investigación se obtuvo una más alta percepción sobre las visitas 

a las barberías, permitiendo recopilar todo tipo de información fundamental y primordial 

para esta investigación, se estableció un perfil de los sujetos de estudio, como el 

determinar cuál ha sido el influenciador al momento de acudir alguna barbería. 

No obstante, la investigación pudo permitir entender de mejor manera valorados 

de los clientes al momento de asistir alguna barbería, sus ocupaciones, sus hobbies, que 

tipo de servicio desean y que tipo de regalos e incentivos les gustaría. 

Por un lado, en cuanto a factores hablando, se ha obtenido y analizado el comportamiento 

de elección de una barbería, que se evidencia que el sexo masculino, en su totalidad, 

valoran más la ubicación de la barbería, este como punto importante, por otro lado, la 

variedad de servicios ha sido un tema valorado más por los clientes y potenciales clientes. 

Por otro lado, se pudo ver que un tema de suma relevancia es la ubicación de cada 

barbería, gracias a los resultados de investigación cuantitativa, se conoce la complicación 

que en su mayoría de clientes tiene por el medio de transporte, siendo este un problema 

general para todos. 

Además, pudimos analizar que la experiencia es un punto mucho más importante para los 

clientes, en el momento que llega a la barbería, en el momento que está recibiendo el 

servicio, cortes, masajes, tratamientos capilares, siento esto influyente para que la 

frecuencia de visitas a la barbería.. 
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Hallazgos relevantes 

Por medio de los hallazgos, se pudo analizar los cruces de estos resultados y 

herramientas, así pudendo completar esta investigación. 

Se consideró diferentes variables para llegar a un punto de quiebre y darse cuenta 

de la demanda de los clientes o potenciales clientes en una barbería, sin embargo, también 

se pudo ver el interés que cada hombre tiene al momento de ir. 

También se analizó la publicidad más fonda de marketing que pudiera utilizar las 

barberías, como el hecho de las redes sociales analizando al target de los hombres con 

punto primordial, dándoles a ver que una barbería es un lugar seguro y cómodo donde 

puedes ser tú mismo. 

Se pudo demostrar que los resultados en cuanto a temas de seguridad, lugar y 

demás, son puntos para tocar siempre y mejorarlo cada vez más para el consumidor 

También pudimos ver cómo influye amistades, familiares o compañeros de trabajo 

al momento de elegir una barbería, tales como el interés de tener una buena apariencia al 

momento de alguna reunión de amigos o del trabajo, influye mucho esos factores para 

poder pensar que barbería buscar y si sentirá comodidad al momento de elegirla y 

visitarla. 

Por otro lado, pudimos ver por medio de estos hallazgos, la valoración de cada 

cliente, desde la seguridad de la barbería, su ubicación, hasta que incentivos pueden 

obtener por su frecuencia visita. 

Desarrollo de propuesta 

Propuesta para conocer el perfil del cliente 

A través de la información de resultados cuantitativos, se definió el perfil de los 

clientes de barber shop, conforme a sus objetivos dados: 
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Perfiles de los clientes 

Variables A B C 

edad 15-20 21-29 30-35 

Ocupación Dependencia 

laboral 

Estudiante independiente 

Hobbies Deporte Cantar Bailar 

Lugar de residencia Guayaquil Guayaquil Guayaquil 

influenciador Familia Amigos Compañeros 

 

Como se muestra en la tabla, se pudo establecer tres perfiles del sexo masculino, 

teniendo como base su edad, ocupación, estado civil, hijos entre otros datos, se pudo 

analizar que en el sexo masculino son más solteros en acudir a una barbería y tomar cierta 

iniciativa. 

Por otro lado, se puede ver que sus ocupaciones son más dependencia laboral que 

los demás, viven en Guayaquil. 

Propuesta de estrategias de marketing 

Variables                                                                     Características 

Publicidad 

 -Ofrecer servicios nuevos 

 -Hacer estrategias en base a opiniones 

Comunicación y promoción -Realizar tratamientos capilares 

 -Dedicación en actividades 

 -Brindad nuevos incentivos 

Atractivo de infraestructura  -Lugar moderno 

 -Ambiente cómodo 

 -Modelo de lugar llamativo 

Ambiente en barbería -Servicio de primera 
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 -Oír siempre al cliente o potencial cliente 

Aspectos de creatividad                     -Crecer la creatividad cada vez mas 

 -Innovar los implementos de barbería 

 -Innovar el tipo de servicio 

Atención                                               -Satisfacer de manea eficaz a los clientes 

 

Según lo analizado en la propuesta de marketing, podemos ver que hay variedad 

de puntos a tratar en dichas estrategias, como el hecho de atención al cliente, que es un 

punto muy importante al momento de recibir dichos clientes, atenderlos de una manera 

mucho más cómoda por el simple hecho de que el gran porcentaje de hombres desconoce 

de lugares para su aspecto físico y como y que buscar en una barbería de categoría. 

Otros puntos a tratar es el atractivo de infraestructura ya que todo hombre un lugar 

moderno o cómodo al momento de buscar alguna barbería por lo que tiene mucha 

relevancia en dar una infraestructura para ellos. 

 

La publicidad es un punto demasiado relevante al momento de querer llamar la 

atención de algún cliente, por lo que el ofrecer servicios diferenciadores de otras, con el 

fin de poder darnos conocer en el mercado de una manera mejor, diferentes tipos de 

barberías para poder generar esa gran o pequeña diferencia para el cliente o potencial 

cliente 

También podemos concluir que con esta propuesta de comunicación y promoción 

podemos darnos cuenta que realmente incentiva al cliente al momento de elegir una 

barbería, tales como regalos, como inventivos por visita frecuente, son varios factores que 

podremos conocer gracias a este tipo de propuesta. 

Gracias a la publicidad podemos llegar de manera más profunda hacia el hombre, 

darles a conocer que la apariencia es parte de todo mundo, que pueden ir a un lugar 

cómodo donde puedan arreglarse, tener tratamientos buenos para incentivar a que ellos 

puedan ser influencia de demás hombres que quieran y piensen en arreglarse y no tener 

donde hacerlo. 
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Proceso de decisión de visita y compra a los barber shops 

Se realizó un árbol de decisión de compra, el cual ayudó a simplificar la 

información del proceso de decisión de compra y de servicio en toda la barbería 

en la ciudad de Guayaquil  

 

 

                         Máquinas de afeitar Familia                    variedad 

 Cremas y gel Compañeros Seguridad  

 Lociones Amigos Servicios 

 Afeitadora  Pareja Ubicación 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hombres ¿Qué va a 

comprar? 
¿Con quién 

va? 

¿Qué valor da 

una barbería? 
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Conclusiones 

• Con la herramienta de investigaciones pudimos analizar varios puntos a tratar en 

este tema, pudimos conocer de mejor manera el perfil de los clientes y potenciales 

clientes, pudimos conocer sus gustos, preferencias, gracias a los resultados 

cualitativos pudimos conocer que mejoras podríamos tener en el mercado y en 

servicio. 

• Uno de ellos era la mejora de infraestructura de las barberías a nivel nacional, por 

el hecho de que cada hombre querrá sentirse seguro de ir sin prejuicios ni nada. 

• Con esta herramienta pudimos darnos cuenta de cuánto de alta es la demanda al 

momento de asistir a un barber shop, También pudimos analizar cuantas mejorarás 

podríamos incluir en las barberías, tales como el servicio que podemos ofrecer, y 

variedad de opciones cuando el cliente llega a la barbería. 

• Sin embargo, al darnos cuenta del potencial que puede tener mejorar las 

estrategias de marketing para el cliente y potencial cliente, se podrá implementar 

servicios nuevos para poder varias de lo cotidiano de cortarse el cabello, siendo 

una experiencia totalmente diferente. 

• Al igual que muchas propuestas como la mejora de incentivos a cada cliente con 

el propósito de que visiten con mayor frecuencia estos lugares, esto podrá generar 

que el cliente o potencial cliente tenga cierto interés en buscar una barbería apta 

para él y se siente en un espacio cómodo. 

• Pudimos entender de mejor manera a cada cliente que asiste a una barbería, sus 

necesidades y más que nada poder satisfacerlos de mejor manera, de manera que 

podremos conocer cuál es su necesidad al momento del servicio, haciendo que sea 

una experiencia nueva para el mismo. 

• Por lo tanto, pudimos conocer de mejor manera el perfil de cada cliente, que me 

gustaría ver en una barbería, que beneficios le gustaría, que atención y servicio 

querría, Pudimos conocer todo lo que ellos quisieran ver al ir a una barbería. 

• Por lo tanto, analizamos qué cada uno de los entrevistados tenían una percepción 

distinta sobre el precio o estrategias, pero llegamos a la conclusión de qué género 

el interior de ir a una barbería a futuro. 

• Por otro lado, pudimos ver que las personas de 32 a 39 años acompañan a 

familiares cercanos para ir a una barbería, siendo la influencia de ellos al momento 

de asistir 
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• Además, también los hombres sienten algo de inseguridad al momento de querer 

ir alguna barbería, siendo un gran porcentaje de hombres con esta inseguridad, por 

l que hemos analizado en que haya más barberías en Guayaquil con el propósito 

de que los clientes puedan llegar de mejor manera y sea más accesible. 

• Con relación al perfil de los clientes, se analizó que la mayoría era mayor que 

comentaban y daban su punto de vista al momento de preguntarles sobre 

barberías, de analizo que eran en su totalidad de dependencia laboral e 

independientes, con el mismo fin de ir a una barbería para ellos. 

• Por lo tanto, concluida la investigación hemos observado la importancia de 

conocer los perfiles de los consumidores de los barber shops, así poder conocer a 

profundidad al consumidor y construir un plan estratégico. 

• Las estrategias de marketing estaban presentes pero sus acotaciones eran que 

debía haber más para cualquier tipo de barbería, al igual que presentar una 

barbería como un lugar cómodo y seguro para todo hombre 

• No obstante, los medios tradicionales para promocionar las barberías se 

destacaron por ser buenos en el marketing para darse a conocer, unas eran Radios 

un medio inteligente de utilizar, otras redes mejor forma de darse a conocer.  

• Por lo tanto, hemos podido concluir en base a los resultados de investigación que 

cada hombre tiene un tipo de reacción al querer elegir una barbería, como el 

conocimiento de tener una apariencia buena, en peinarse, en tener un aseo 

personal siempre, temas que al hombre no en tu totalidad. 

• Sin embargo, se ha enseñado ya que por los diferentes prejuicios de que solo la 

mujer es más preocupada por su aspecto, al momento de querer elegir una barbería 

y buscar una que se acople a sus necesidades y comodidad ha sido tema de debate 

para todo hombre. 

 

• Además, ver que se necesita un tipo de independencia para poder pagarse un buen 

servicio al momento de hacerlo, así teniendo un servicio de primera, por otro lado 

pudimos analizar que era esa influencia que había detrás al momento de la 

elección de una barbería. 

 

• Esta alta demanda se debe a que los hombres quieren un lugar cómodo y seguro 

en el cual no se sientan de manera extraña por arreglarse y demás, por eso su 

demanda es un tanto alta a momento de querer asistir a una barbería. 
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• Por lo tanto, otro tema que tratar es el modelo de la barbería en sí, ya que los 

hombres prefieren un lugar que sea para ellos y especial para ellos, donde se 

sientan cómodos y seguros para poder arreglarse de alguna manera, por lo que la 

ubicación influye mucho al momento de elegir una barbería. 

 

• En su totalidad pudimos analizar cuáles eran los factores por lo cual la demanda 

al momento de ir a una barbería es alta y era por la misma inseguridad del sexo 

masculino al momento de querer arreglarse y no tener un lugar cómodo para ellos. 

 

• A través de esta investigación se obtuvo una más alta percepción sobre las visitas 

a las barberías, permitiendo recopilar todo tipo de información fundamental y 

primordial para esta investigación, se estableció un perfil de los sujetos de estudio, 

como el determinar cuál ha sido el influenciador al momento de acudir alguna 

barbería. 

 

• Finalmente, la investigación pudo permitir entender de mejor manera valorados 

de los clientes al momento de asistir alguna barbería, sus ocupaciones, sus 

hobbies, que tipo de servicio desean y que tipo de regalos e incentivos les gustaría. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

83 
 

Recomendaciones 

De acuerdo con los resultados de nuestra investigación, puede considerarse 

importante conocer el perfil de los clientes de barber shop a nivel nacional y poder 

conocer sus gustos o preferencias en este, poder entender de mejor manera al cliente 

durante y después del servicio. 

Es necesario dar estrategias de marketing para poder darnos a conocer de una 

manera mucha más creativa y llegar al consumidor siempre cuando sea necesario para 

nosotros como barbería. 

Se recomienda mejorar lugares de barbera de acuerdo a las acotaciones y consejos 

de clientes y potenciales clientes y así poder darles a entender que siempre escuchamos 

al consumidor. 

Se debe trabajar de mejor manera los canales por donde daremos a conocer nuestro 

servicio al cliente, siempre donde ellos puedan ver y escuchar lo que pueden hacer cuando 

quieran verse bien, entender que hay mucho más a fondo del tema de belleza para hombre 

y cuanto influye en la vida cotidiana. 

Por lo tanto, es necesario crear ideas de promociones diferenciadoras de la 

competencia, pensando siempre en lo mejor para el cliente para engancharlo y poder 

fidelizarlo y así recomiende nuestras instalaciones. 

De acuerdo al marketing experiencial es importante tener en cuenta lo que pide el 

cliente en este caso un lugar pulcro y seguro donde el cliente pase una grata visita ya que 

es un momento de relajación para el consumidor. 

  Es razonable mejorar los incentivos que se les ofrece a los consumidores, 

Se recomienda al igual que esto a mejorar los puntos en donde estén ubicados cada 

barbería, para poder mejorar la seguridad al ir a una, ya que, en su mayoría, al querer ir a 

una barbería no cuentan con el medio de transporte para poder ir. 

También se considera fundamental mejorar la seguridad en aparcamientos y 

centros comerciales para que los clientes se sientan más relajados durante su visita. Dado 

el problema de delincuencia en el país, esta es una consideración importante para una 

experiencia grata para el cliente. 
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Mejorar el servicio y tiempo respuesta hacia el cliente es un punto sumamente 

importante por el simple hecho de que el cliente puede percibir cuando estamos al 

pendiente de él y sus necesidades como consumidor, siempre que suceda algún tipo de 

situación incómoda o molesta para el cliente 

Mejorar día a día la forma de servicio que se brinda es un tema muy importante 

ya que día a día en toda la barbería se debe innovar sur servicios, su lugar de trabajo, su 

empeño hacia el cliente y más que nada la forma en que ellos ven la barbería como un 

lugar cómodo para poder sentirse gustos antes, durante, y después del servicio 

También se recomienda analizar más el perfil en base a los diferentes gustos, 

preferencias de ellos, así podremos saber qué tipo de necesidad y demanda tienen ellos 

para poder cumplir con nuestros objetivos como barbería 

Se recomienda ubicar barberías en calles donde pueda ser además de seguro, sea, 

accesibles para todo hombre, lugares donde se pueda notar que es un lugar cómodo y 

espacioso para todo hombre y puedan sentirse de una manera correcta y tengan visitas 

frecuentes. 

También en utilizar medios diferentes de comunicación para poder llegar al cliente 

o potencial cliente, siendo esta manera una estrategia eficaz, como darse a conocer en 

redes sociales, una de las formas más buenas para llegar al consumidor. 

También se ha implementado la idea de poder dar servicios como tratamientos 

más serios, terapias, masajes, con el fin de hacer crecer nuestro mercado y poder ser 

variados en dichos servicios. 

 

Además, es importante el aumento de ejecuciones de estrategias e ideas de 

marketing, tener un enfoque mucho más avanzado, con un enfoque en el que podamos 

conocer a profundidad el perfil de los clientes, tales como estrategias de comunicación 

para poder llegar de mejor manera al cliente, con mensajes idóneos y correctos para 

medios tradicionales y medios vía digital, para así tener un tipo de interacción con el 

cliente de manera creativa y correcta, así llegando al consumidor siempre. 

Se recomienda tener un tipo de comunicación cercana y correcta con el cliente, ya sea el 

momento que llegue a la barbería, o a través de puntos altos de interacción con el mismo, 
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de manera digital, por medio de Instagram, Facebook, siento estos medios de 

comunicación directa con el cliente. 

También se analizó la publicidad del marketing que pudiera utilizar las barberías, 

como el hecho de las redes sociales analizando al target de los hombres con punto 

primordial, dándoles a ver que una barbería es un lugar seguro y cómodo donde puedes 

ser tú mismo. 

Se pudo demostrar que los resultados en cuanto a temas de seguridad, lugar y 

demás, son puntos para tocar siempre y mejorarlo cada vez más para el consumidor, 

siendo un tema relevante para cada cliente, por lo que el tema de ubicación se recomienda 

que sea tratado para la accesibilidad del cliente. 

También pudimos ver cómo influye amistades, familiares o compañeros de trabajo al 

momento de elegir una barbería, tales como el interés de tener una buena apariencia al 

momento de alguna reunión de amigos o del trabajo, influye mucho esos factores para 

poder pensar que barbería buscar y si sentirá comodidad al momento de elegirla y 

visitarla. 

Por lo tanto, pudimos darnos cuenta que el punto en contra de las barberías es la 

ubicación de dicho local, por lo que recomendamos ubicarnos en puntos donde se note 

más la visita frecuente de clientes y potenciales, para así poder demostrar que nos 

preocupamos por el servicio y por su seguridad  

No obstante, recomendamos mejorar el servicio en variedad, esto se debe a la alta 

demanda que se ha presentado durante los resultados obtenidos por la encuesta, Por lo 

tanto, se pudo notar el interés en visitas frecuentes en barber shops, donde el cliente no 

solo busca un buen corte o servicio, sino un servicio variado donde pueda estar comodo 

y seguro en donde esta recibiendo dicho servicio 

Finalmente, por el resultado obtenido, se pudo ver que los clientes y potenciales 

clientes prefieren un tipo de servicio en donde abunde una moderna infraestructura, donde 

se sientan de una forma comoda durante dicho servicio, para poder estar agusto en todo 

momento, al igual que un lugar limpio y estetico para la atraccion del cliente, en el 

momento que llegue, durante y cuando haya acabado el servicio 
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