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CAPITULO I:

INTRODUCCION



Antecedentes

La apariencia fisica en las sociedades del siglo XXI, ha tenido una tendencia de
crecimiento dando origenes a que las industrias utilicen estos insights! como base para poder
desarrollar este crecimiento del cuidado personal. Tanto, asi como se ha logrado observar un
crecimiento en la apertura de gimnasios, la exposicion que ha tenido la moda, los SPA y el

cuidado personal tanto para el género masculino como femenino.

Es por esta tendencia que se define como tema de investigacion disefiar un analisis de
tendencias de cuidado personal en hombres de 20 a 40 afios en la provincia de Heredia, durante
el primer cuatrimestre del afio 2019. Con este proyecto se pretendera dar a conocer hacia donde
nos lleva el cuidado personal masculino a futuro y sacar una serie de insights para la poblacion

masculina de la provincia de Heredia.

De acuerdo con los datos suministrados por (AmericaRetail, 2018) en el afio 2017, Costa
Rica realiz6 exportaciones correspondientes a productos de cuidado personal y belleza que
alcanzaron los $9,6 millones acumulado a abril de 2018; estas ya superaron los 2,4 millones.
Son enviados productos como preparaciones capilares (43%), preparaciones de belleza
maquillaje y para el cuidado de la piel (30%), lacas y champu (7%). En 2018 los principales
destinos para la colocacion de estos productos fueron Panamé (42%), Nicaragua (21%) y
Guatemala (15%).

Con base en lo anterior, se muestra como ha habido una ruptura de mitos donde se decia
que, el cuidado personal era solamente para el segmento femenino, sin embargo, se observa un
crecimiento en el cuidado personal de los hombres tanto por el area de vanidad como de su
apariencia fisica. Es por esto que, en los Gltimos afios se ha dado una tendencia en cuidados
personales en el segmento masculino como lo ha sido el cuidado de las barbas, spa, tratamientos

faciales entre otros.

Lun insight es una comprensién de las necesidades reales expresadas y no expresadas por los clientes argumenta
Antevenio Anticipacion E-Marketing



Debido a esta nueva tendencia del cuidado personal, el hombre ya no teme de su vanidad
personal, no hay temor que se ponga en duda su hombria por sus gustos, preferencias o cuidado
personal. Es por esto que se pretendera dar a conocer los aspectos importantes y relevantes de
lo que realmente se quiere y hacia donde nos llevara en un futuro este mercado para brindar
soluciones alternativas de lo que hoy en dia crece de una manera interesante en el mundo del

cuidado personal.

Se observa una tendencia del cuidado de compra de equipos masculinos que incluye:
shampoo corporal, shampoo para barbas, cremas antiarrugas, tratamiento de relajacion,
tratamientos hidratantes para piel, masajes corporales, masajes reductores de grasa abdominal,
depilacion de cejas, manicure, pedicure y sobre todo lipo esculturas que viene a formar parte de

este analisis de tendencias.

Debido a esta situacion actual sobre el objeto de estudio se pretendera respaldar las nuevas
tendencias que marcaran el sector masculino por medio de estudios de caza tendencias y tener
resultados mas asertivos que vendran a marcar la era masculina y poder exponenciar la mayor

participacién de mercado posible.

El cuidado de los hombres ha llegado a la primera de las revistas de belleza. La marca de
revista mas sana dice que: ElI hombre nuevo y el metrosexual demuestran la presion social por
lucir lo mejor posible, y con unos cuantos cuidados simples, pero frecuentes, mejoraran su

apariencia y presencia, y por extension su autoestima y proyeccion (Sana, 2018).

Planteamiento del problema de investigacion

Basado en el ultimo estudio presentado por America Retail (Euromonitor Internacional,
2018), en Latinoamérica el mercado de belleza y cuidado personal alcanzé ventas por US $65

mil millones de délares americanos.



Con lo anterior, se observa un crecimiento del cuidado personal masculino, pero no se
tiene conocimiento hacia donde llegara o cuales seran las pautas que se marcaran en un futuro.
Es por esto que debido a la exposicion que ha presentado los cuidados personales en hombres y
mujeres actualmente. Se pretende disefiar un analisis de tendencias de cuidados personales en
hombres de 20 a 40 afios que permitird dar a conocer sobre las nuevas tendencias y hacia donde

nos llevara este nicho de mercado.

Es por esto que, se pretendera disefiar un analisis de tendencias de cuidado personal en

hombres de 20 a 40 afios en la provincia de Heredia durante el primer cuatrimestre del afio 2019.

Sistematizacion del problema

Debido a lo anterior, se procedera con la formulacion en los siguientes pasos que vendran

en la ayuda de la resolucion del problema:

e ;Como se implementard y qué aspectos dara a conocer un estudio de Coolhunting
sobre las tendencias de mercado sobre el cuidado personal masculino?

e ;Por qué se desarrollara un modelo de negocio de una empresa de servicios de
cuidado personal por medio de un CANVAS?

e ;Cuales seran los aspectos relevantes gque se estudiaran de los oferentes de servicios

de cuidado personal o competidores por medio de un Store Check?

Justificacion del estudio de investigacion

El metrosexualismo es un término relativamente nuevo que se ha introducido en el
segmento masculino para hablar de cuidados personal. De acuerdo a la ABC (Ucha, 2014) el
metrosexual es aquel hombre que se preocupa y ocupa muchisimo por su apariencia fisica, por
su imagen casi como lo hace una mujer. Dado a lo anterior se puede decir que un metrosexual

aplica para el disefio del analisis de tendencias. EI metrosexualismo es una tendencia mundial,



se puede observar en figuras del deporte nacional, asi como también figuras del deporte

internacional.

Esta tendencia no es visible solamente a nivel de deporte sino también con
influenciadores? que marcan tendencia y hacer rupturas de paradigmas que se han traido desde

tiempo atras que marcaran diferencia a futuro.

Es por esto que con el presente disefio analisis de cuidado personal se pretender sacar toda
la informacion de tendencias masculinas en la provincia de Heredia para asi lograr extraer la
informacion e implementar un modelo de negocio por medio de los datos suministrados y la

oferta de la competencia.

Justificacion Tedrica

Uno de cada tres hombres presta principalmente la cara, el pelo y el abdomen como sus
primeras tres preocupaciones de cuidado personal, siendo las dos primeras partes de su anatomia
las més relevantes a medidas que suman afios. Con esto, se detalla que el hombre entre mas

avanza en edad mas cuidadosos se vuelven con el cuidado personal. (Mena, 2016)

En Costa Rica ha habido una gran tendencia por el cuidado personal, el cuidado de las
barbas se ha vuelto una moda y es por esto que se llevard a cabo un analisis de Coolhunting
conocido en el mercado como el estudio de caza tendencias. Debido a los cambios que se han
dado a nivel mundial se ha observado como se ha vuelto una tendencia que el hombre tenga

cuidado personales y se haya vuelto una persona mas metrosexual.

Con este estudio de Coolhunting, se llevara a cabo una busqueda de caza tendencia para
indagar en el segmento de mercado cuales seran los nuevos insights que saldran para promover

propuestas de valor. Con esto, lleva al desarrollo de nuevos productos que cumplan y satisfagan

2 Un influencer son personas que han surgido de sus canales de YouTube, blogs o cualquier otra red social
argumenta Galiana 2017.



las necesidades de los consumidores brindando propuestas de valor que cumplan con lo que

requiere nuestro mercado.

Al final, daré la oportunidad de brindar productos con ventajas competitivas que marcaran
la diferencia en nuestro mercado costarricense basado en las nuevas tendencias del cuidado

personal.

Justificacion metodoldgica

Se pretendera con este andlisis disefiar por medio de diferentes metodologias hacia donde
llevara las nuevas tendencias del cuidado personal en el segmento masculino. Es por esto que
se pretende disefiar una serie de estudios que vienen de la mano para conocer las nuevas
tendencias. Estos estudios dan a conocer las nuevas tendencias y hacia donde va el cuidado
personal en un futuro, ademas de idear soluciones viables enfocadas en lo que el consumidor
quiere y hacia donde va, previo al estudio de las soluciones que brinda la competencia. No
obstante, al tener las tendencias se disefiara un modelo de negocios habiendo evaluado la oferta

de servicios de cuidado personal.

Con base en lo argumentado anteriormente se llevara a cabo un estudio de investigacion
cualitativa. De acuerdo con (Juan & de Tudela, 2009) se define como investigacion cualitativa
al conjunto de todas las cosas que se hacen para seguir la pista de los mercados y encontrar los
rasgos que distinguen a las personas (consumidores, las organizaciones...) y a las cosas
(productos, bienes, servicios, sectores de actividad), sus propiedades y atributos, sean estas y

estos naturales o adquiridos.

Con lo anterior se pretendera indagar en el segmento masculino las tendencias y lo que el
consumidor quiere sobre los cuidados personales. Conocer hacia donde va para ofrecer

alternativas viables a los gustos y preferencias basados en investigaciones cualitativas.

Comenta (Altell, 2011) que Coolhunting es dar perspectivas a los mercados, pero

partiendo de realidades. No es moda, son movimientos, es un mix de psicologia, sociologia,



publicidad. Con esto se puede dar a conocer sobre las nuevas tendencias del cuidado masculino
como lo han hecho varias marcas a nivel mundial como lo ha hecho: Zara, Starbucks, Apple
entre otros. (p.34)

Dado lo anterior se llevara a cabo un estudio de CANVAS, que es un modelo de negocio
para la gestion estratégica para el desarrollo de nuevos productos. Es enfocado para negocios
innovadores gque se enfocan en cuatro areas que son: oferta, clientes, viabilidad econémica y la

infraestructura.

Luego, se concluira desarrollando con un Store Check para analisis de las opciones que
brinda la competencia a los consumidores aplicando el modelo de observacion para la

evaluacion de los competidores directos.

Justificacion practica

Se presentara soluciones viables y acorde con lo que el consumidor quiere y se enfocara
en tendencias de cuidado personal por medio de instrumentos acorde a cada objetivo y tema a
desempefiar. Esto servira para dar a conocer las nuevas tendencias que tiene el segmento

masculino en el cuidado personal.

A tener este estudio se podran dar a conocer las futuras tendencias que traera el
metrosexualismo de los hombres en el mercado actual. Entre las nuevas tendencias para el

desarrollo del nuevo servicio se detallan a continuacion:

e Cuidados personales
e Barbas

e Masajes

e Cuidados en la piel

e Quemadores de grasa
e Lipo Laser

e Manicure y pedicure



e Cuidados faciales

Objetivo de la investigacion

Se formulan los siguientes objetivos para el desarrollo del presente analisis de cuidado

personal:

Objetivo general

Disefar un andlisis de tendencias de cuidado personal en hombres de 20 a 40 afios en la

provincia de Heredia durante el primer cuatrimestre del afio 2019.

Objetivos especificos

a. Analizar las tendencias en cuidado personal en hombres de 20 a 40 afios en la
provincia de Heredia durante el primer cuatrimestre del afio 2019 por medio del
CoolHunting.

b. Determinar el modelo de negocio para una empresa de cuidado personal de hombres
en rango de 20 a 40 afios por medio del estudio CANVAS.

c. Evaluar la oferta de servicios de cuidado personal de empresas en la provincia de

Heredia por medio del Store Check.

Delimitaciones, limitaciones y alcances de la investigacion
Delimitaciones

Se cuenta en el presente trabajo con distintas delimitaciones que afectan el estudio que
se va a realizar. La primera y una de las mas importantes es el tiempo, debido a que solamente
se cuenta con un periodo de cuatro meses para poder realizar el presente estudio de cuidados

personales en hombres de 20 a 40 afios.



Como segunda delimitacion es la falta de participacidn del segmento al que se le aplicara

el instrumento por el tiempo o interés en participar en los distintos foros.

Alcances

Como se ha mencionado anteriormente, el tema de cuidados personales en el segmento
masculino ha tenido un crecimiento interesante donde ya han desaparecido una serie de mitos
que involucraban el metrosexualismo con la homofobia que representaba al homosexualismo.
Sin embargo, debido a cambios que se han dado en el mundo donde se observa que estos mitos
ya quedaron en el pasado, se pretendera los siguientes alcances:

e Analizar aspectos importantes correspondientes a las nuevas tendencias del cuidado
personal.

e Dar a conocer cudl serd el mejor modelo de negocio para una empresa de cuidado
personal.

e Determinar la oferta de la competencia para brindar soluciones viables para

posicionar los servicios en los consumidores.

Limitaciones

Se presenta a continuacion una serie de limitaciones:
e Alcance de la muestra

e Inexistencia de estudios con informacién sobre el tema relacionado con el analisis de

tendencias de cuidado personal

e Falta de informacion para brindar datos estadisticos para el desarrollo del anélisis.



Delimitaciones

El presente trabajo contaré con la delimitacion de desarrollarse en la provincia de Heredia

pero en el canton Central.
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CAPITULO 11

FUNDAMENTACION TEORICA



Marco Situacional

El mercado del cuidado personal masculino ha sido una de las tendencias que se han
venido presentado desde hace unos afios atras. Con estas tendencias se ha iniciado el mundo del
cuidado personal con la ruptura de mitos y paradigmas que se han traido desde generaciones

atras.

Un paradigma es un modelo o ejemplo que se ha seguido desde épocas antiguas, por lo
que se pretendera con este andlisis de tendencias de cuidado personal brindar experiencias al

segmento masculino desde que solicita un servicio hasta que lo finaliza.

Con ello, se pretendera hacer el analisis en la provincia de Heredia que permita a los
clientes tomar la decision de cuidar su apariencia fisica desde la toma de decisién de ir a una
barberia, la experiencia de un masaje enfocado a relajacion o reduccion de tallas, cuidado de sus
manos y pies, SPA, depilacion laser, brindando soluciones alternativas por medio de incentivos
por clientes frecuentes para buscar un lazo con la marca y con su cuidado personal. Ademas de

brindar una fidelidad y continuidad a su cuidado personal.

Segun el estudio (Solution, 2018) indica que: la pérdida del cabello es una de las grandes
preocupaciones de los hombres. Se estima que un 70% de los hombres se preocupa por la posible
caida de cabello, y en torno al 55% sufre este problema. Dado a los datos arrojados en el estudio
se contempla que existe una necesidad de cuidado personal en el segmento masculino donde se

pretendera buscar soluciones viables para esta nueva tendencia.

Existe una necesidad por la apariencia personal en los hombres actualmente, es por ello
que se ha quitado el mito que el cuidado personal es solamente para el segmento femenino. Es
normal hoy que los hombres tengan gustos por verse bien y mostrar una apariencia distinta a las
generaciones antiguas. Se observa como jugadores de futbol, artistas de television tienden a

buscar el mejoramiento continuo de su apariencia fisica.



Se ve como el metrosexualismo y el cuidado personal ya es expuesto en figuras publicas
como, por ejemplo: David Beckham, Cristiano Ronaldo, entre otros que han marcado la
diferencia y el cuidado personal como una manera de verse bien sin dejar de lado la
masculinidad. Ahora bien, en Costa Rica el (Rank.Social by Media Rank, 2018) da a conocer
sobre una tendencia que se ha dado al crecimiento de los influenciadores en el pais donde es

observado el crecimiento de los hombres que forman parte de las marcas para cuidado personal.

Marco Teorico del objeto de estudio

Marketing

El Marketing se encarga de estudiar como se inician, estimula, facilitan y desarrollan
relaciones rentables de valor que buscan satisfacer las necesidades mejor que la competencia y

permiten captar mayor valor de los clientes. (Ageda & Jimenez, 2012)

(Coral, 2014)indica que:
Es el lugar donde se transfiere la propiedad. Dado que no es necesario un lugar de cuatro

paredes un solo producto y un solo servicio.

Dado lo anterior, el marketing es fundamental para poder plasmar en el disefio de
tendencias de cuidado personal rentabilidad y sobre todo buscando satisfacer las necesidades
gue actualmente tienen los consumidores por medio de estrategias acorde a cada segmento de

mercado.

Coolhunting

(Martil, 2009) dice:
El objetivo final del coolhunting, es la de proveer de informacion que ayude a las
organizaciones a adaptar la comunicacion, las marcas y sus productos o servicios

a las demandas futuras de sus consumidores. De esta forma, el cazador de

13



tendencias se erige como una fuente de informacion al servicio de la creatividad

y la innovacion de las empresas (p.29)

Es de gran importancia para la investigacion el Coolhunting para poder analizar y evaluar
las tendencias seguidas en la provincia de Heredia, para asi poder tener alternativas para la
introduccién y comercializacién del cuidado personal y brindar opciones a los clientes que

vayan acorde a sus necesidades.

Desing Thinking

(Ortega & Ceballos, 2015) dicen:
El desing thinking es una manera de resolver problemas reduciendo riesgos y
aumentando las posibilidades de éxito. Empieza centrandose en las necesidades
humanas y, a partir de ahi observa, crea prototipos y los prueba, consigue
conectar conocimientos de diversas disciplinas (psicologia, sociologia,
marketing, ingenieria) para llegar a una solucion humanamente deseable,

técnicamente viable y econdmicamente rentable.

El Desing Thinking cumplira un papel importante en el presente disefio debido a que nos
permitird dar a conocer por medio del disefio del pensamiento como se podra satisfacer las
necesidades de los consumidores que actualmente estan ligados a las tendencias del cuidado

personal.

Modelo de Negocios CANVAS

(More, 2015) explica como:
Una herramienta define y crea modelos de negocio innovadores por lo que simplifica
cuatro grandes areas: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica en un recuadro con

nueve divisiones
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Con esto, se podra crear el modelo de negocio que es enfocado en la innovacion, pero
centralizado en lo fundamental que corresponde a los clientes, analisis de la competencia,

rentabilidad y modelo de infraestructura.

Comportamiento del consumidor

(Camino, Cueva, & Ayala, 2013) definen:
El comportamiento del consumidor como el proceso de decision y la actividad fisica que
los individuos realizan cuando buscan, evallan, adquieren y usan o consumen bienes, servicios

0 ideas para satisfacer sus necesidades

Dado lo anterior, se evaluara tanto los individuos grupales como individuales y como un

individuo puede influir ante un grupo y validar como impactara en las decisiones individuales.

Marketing Sensorial

(Manzano, Gavilan, Abril, & Serra, 2012) indican que:
El marketing sensorial tiene como objetivo la gestion de la comunicacion de la marca
hacia los cinco sentidos del consumidor con el fin de afectar a su imagen e influir sobre su

comportamiento de compra en relacién con un producto o servicio.

Con esto, se lograra abarcar por medio del marketing sensorial al segmento de mercado
de una manera mas atractiva por medio de los estimulos hacia los cinco sentidos para poder

abarcar en su mayor parte la poblacién de Heredia.

Marketing de Fidelizacion

(Kirberg, 2011) indica que:
La Fidelizacion es un concepto de marketing que designa la lealtad de un cliente a una
marca, producto o servicio concretos, que compra o a los que recurre de forma continua o

periddica.
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Dado a lo anterior, sera importante para las tendencias de cuidado personal que permitira

trabajar areas de fidelizacion de la cartera de clientes y tener insights para las nuevas tendencias.

Producto

(Valifias, 2011) dice que:

El producto es un conjunto de atributos tangibles o intangibles que satisfacen una
necesidad determinada; es la integracién de una serie de satisfactores visuales combinados con
elementos de satisfaccion que no son claramente perceptibles, pero que en conjunto dan al

consumidor la sensacion de haber llenado sus necesidades y/o deseos.

(Coral, 2014) indica que:
El producto es el satisfactor que debe llegar al cliente, en el momento preciso y en el lugar

adecuado, ademas de llenar los requerimientos que solicito.

Dado lo anterior, se concluye que es todo aquello que satisface las necesidades de los
consumidores, ya sea de una manera tangible (tamarfio, envase, empaque, etiqueta) o intangible

(marca, servicio o calidad).

Precio

(Sanchez, 2018) indica que:
El precio es el valor monetario del bien sujeto a transacciones de venta por parte de la

empresa, el cual consiste en la ecuacion simple de costo mas el margen.
(Coral, 2014) lo define como:

El valor que se le asigna al producto y se compone de dos tipos de costos: Fijos (la materia

prima y la produccién) y variables (servicio, distribucién y ventas).
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Con base en lo argumentado anteriormente. El precio es todo aquel monto que se le da al

producto y da valor monetario para la venta del mismo.

Promocion

(Valifias, 2011) define que:

La promocion es una herramienta de mercadotecnia disefiada para persuadir, estimular,
informar y recordar al consumidor sobre la existencia de un producto o servicio, por medio de
un proceso de comunicacion, asi como de las ventas y de imagen de la empresa en un tiempo y

lugar determinado.

(Coral, 2014) indica que:
La integran todas las actividades que realizara el industrial o el comercializador,

destinadas a lograr que el consumidor acepte y adquiera el producto

Con lo anterior, se determina que la promocion son todas aquellas acciones que se utilizan
para promover un bien o servicio en el consumidor por medio de herramientas que atraen a los

consumidores para el cumplimiento de metas.

Plaza

(Sanchez, 2018) menciona que:
Contempla todas aquellas actividades atenuantes a la distribucion fisica del producto, es
decir, la movilizacion de mercancias e incluso el punto de venta electo para efectos de generar

la venta del producto

(Coral, 2014) indica que es el:

Lugar donde se comercializara nuestro producto.

Con lo anterior, se concluye que la plaza corresponde a todos los canales de distribucion

y compra del producto en sus diferentes puntos a nivel pais.
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Servicio

(Malaga, 2010) indica que:
El servicio es el conjunto de prestaciones que el cliente espera, ademas del producto o del

servicio basico como frecuencia del precio, la imagen y la reputacion del mismo

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, los servicios son todas aquellas acciones
que se dan previo, durante y después que el cliente espera. EI mismo puede ser un servicio

tangible o bien puede ser intangible.

Momentos de la verdad

(Ayala, 2017) define como momento de la verdad a:
Aquello que surge en la interaccion entre el cliente y la empresa en el que el primero
genera 0 cambia su sentir o su impresion respecto de la segunda y esto lo guia a tomar la decision

que le conviene

De acuerdo con la definicion anterior se concluye que los momentos de la verdad son
todas aquellas interacciones que forman parte clave para la toma de decisiones entre los
consumidores y las empresas. Son las decisiones que motivan a ejecutar una accion de manera

positiva o negativa.

Influencers

(Galiana, 2017) menciona que los influencer son:
Son personas que han surgido de sus canales de YouTube, blogs o cualquier otra
red social. Hay influencers que solo actlian desde su casa e influencers que
acuden a eventos y, por supuesto, los hay de muchas categorias. Es la persona
que puede hacer que tu negocio consiga mas popularidad y visibilidad online.

(parr.3)
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Los Influencers nos ayudan a distinguir los gustos, costumbres y cafeterias de moda que
existen en la provincia de Heredia. Ademas, tienen como motivo influenciar al pablico que ve

sus publicaciones, sobre un tema en especifico.
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CAPITULO 3

MARCO METODOLOGICO



Metodologia de la investigacion

La metodologia de investigacion (Sénchez J. C., 2011) es definida como: “el proceso
creador mediante el cual la inteligencia humana busca nuevos valores. Su fin es enriquecer los
distintos conocimientos del hombre, provocando acontecimientos que se le hablan del porqué

de las cosas. (p.41)

Dado lo anterior se concluye que metodologia de la investigacion corresponde a los
diferentes procesos, instrumentos que se utilizaran para llevar a cabo el presente trabajo de
investigacion que tiene como fin dar a conocer las nuevas tendencias del cuidado personal en

hombres de veinte a cuarenta afios en la provincia de Heredia.

Enfoque Cualitativo.

La investigacion cualitativa (Tudela, 2007) se define como método cualitativo al conjunto
de todas las cosas que se hacen para seguir la pista de los mercados y encontrar los rasgos que
distinguen a las personas (los consumidores, las organizaciones...) y a las cosas (productos,
bienes, servicios, sectores de actividad), sus propiedades y atributos, sean estas y estos naturales
0 adquiridos. (p.36)

Dado lo anterior, se pretendera sacar insights de lo que necesitan los hombres en edades
de veinte a cuarenta afios para dar a conocer las nuevas tendencias del cuidado personal en el
segmento masculino. Con este enfoque se pretendera indagar en la identificacion, descripcion,
exploracién y explicacion de la informacion arrojada por el consumidor para brindar una

solucion a las nuevas tendencias de cuidado personal.

Se utiliza este enfoque ya que la informacidon se obtendra mediante la recoleccion de datos
no numéricos y mas conductuales, este es importante para poder inferir las costumbres y
tendencias presentadas en la provincia de Heredia enfocados en las tendencias de cuidado
personal. Ademas, con este enfoque se puede conocer qué opinan los consumidores sobre

introducir su producto a un mercado como el de cuidado personal.
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Disefio de la investigacion

El disefio de investigacion (Hurtado, 2010) “Es el conjunto de decisiones estratégicas
que toma el investigador relacionadas con el dénde, el cuando, el como recoger los datos y con

el tipo de datos por recolectar para garantizar la validez interna de su investigacion”

Para poder definir el disefio de investigacidn se deben tener en cuenta ciertos criterios:

e Origen de los datos
e Perspectiva de temporalidad
e Amplitud del foco

e Los siguientes son los disefios utilizados en esta investigacion.

Los disefios que se utilizaran para desarrollar el analisis de tendencias de cuidado personal
en hombres de veinte a cuarenta afios en la provincia de Heredia, es la investigacion no

experimental.

(Sampieri, 2014) define como Investigacion no experimental a todos aquellos disefios no
experimentales que se realizan sin manipular deliberadamente variables. Es decir, trata de
realizar la investigacion sin necesidad de variar o de influir en las variables. Basicamente se

observa el analisis y como evoluciona para posterior poder analizarlos.
El disefio serd basado en la observacion y la entrevista al segmento de mercado al cual

estd enfocado la presente investigacion. Con esto, se podra sacar informacion no manipulada

por terceros sino la informacion que saldré directamente por medio de los Focus Group.
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Meétodo de la investigacion
Analitico.

(Gomez, 2012) afirma que:
Se distinguen los elementos de un fendmeno y se procede a revisar
ordenadamente cada uno de ellos por separado (...) Consiste en la extraccion de
las partes de un todo, con el objeto de estudiarlas y examinarlas por separado

para ver, por ejemplo, las relaciones entre las mismas (p.16)

El método a utilizar seré el analitico, debido a que se estudiara y analizara detalladamente
los datos que salgan en los instrumentos a utilizar en el trabajo de investigacion. EI método se
basa en la experiencia que viene ligada a la observacién para dar a conocer tendencias,
fendmenos o analisis. Es por esto que se pretendera analizar al segmento de mercado para tener
variables y argumentos para mostrar informacion de gusto y preferencias del segmento

masculino y saber hacia donde va esta tendencia del cuidado personal.

Tipo de investigacion

Como menciona Hurtado (2014): “el tipo de investigacién alude al grado de profundidad
y clase de resultado por lograr en la investigacion (...) Algunos métodos son mas idoneos para

desarrollar ciertos tipos de investigacion” (p.110)

Para la siguiente investigacion se utilizaran los siguientes tipos de investigacion:

Exploratoria

El tipo de investigacidn que se utilizara sera la exploratoria.

Sampieri (2014) define que una investigacion exploratoria o estudio exploratorio se
utiliza cuando el objeto de estudio consiste en examinar un tema poco estudiado o novedoso.
Dado lo anterior, y al estudiar una tendencia del cuidado masculino, el método se usa para buscar

informacidn de estudios que actualmente no se tienen en el mercado. (p.91)
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Este tipo de investigacion exploratoria dara a conocer las nuevas tendencias, saber qué

es lo que quiere el consumidor y hacia donde llevaré el cuidado personal en el futuro.

Descriptiva.

Hurtado (2014) indica que la investigacion descriptiva debe contener definiciones y
explicaciones relativas con el evento que se pretende describir, los intentos previos de
descripcion, aspectos estudiados y no estudiados de dichos eventos. [Metodologia de la

investigacion Holistica, (p. 98)]

En la presente investigacion se utiliza este tipo de investigacion ya que se buscara
describir las cualidades y afectaciones que podra tener en los cuidados personales de los

hombres de veinte a cuarenta afios en la provincia de Heredia.

Sujetos y fuentes de informacién

Una fuente de informacion son todos aquellos recursos que contienen datos formales,
informales, escritos o multimedia. Sirve para dar referencia o enunciar algin estudio o dato

referente a temas mundiales, etc.

Sujetos y muestra o conjunto investigado

El conjunto investigado serd la poblacion de la provincia de Heredia. La misma se
enfocara a hombres de 20 a 40 afios que tengan en su estilo de vida el metrosexualismo con
tendencias al cuidado personal y que al menos asistan a un centro estético, SPA o barberia una

vez a la semana.

Fuentes de informacion

Se hace seguidamente mencion de los diferentes tipos de fuentes de informacion que se

requeriran para el presente trabajo de investigacion.
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Fuentes Primarias.

Se mencionan las fuentes primarias:
e Diarios
e Tesis
e Investigaciones
e Trabajos creativos
o Autobiografias
e Entrevistas

e C(Cartas

Fuentes Secundarias.

Se mencionan las fuentes secundarias:
e Libros de texto
e Enciclopedias
e Diccionarios
e Resefias
e Biografias

e Reslimenes

Fuentes Terciarias.

Se mencionan las fuentes terciarias:
e Indices
e Bibliografias
e Catalogos

e Paginas Web
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Categoria de analisis:

Se presenta a continuacién la categoria de analisis para el estudio de tendencias de cuidado

personal:
Obje'5|yos Categorias Sub- . Instrumentalizacion | Operacionalizacion
Especificos Categorias
Analizar las
tendencias de
cuidado personal
en homb[es de Con el fin de poder
20 a 40 afios en . . . ) p
N Tendencias .| Clientes: Focus Group | conocer cudles serén
la provincia de . Tendencia . . .
. de cuidado Duerios: Cuestionario las nuevas
Heredia durante Cultura .
el primer personal preguntas cerradas @endenmas de_I
. cuidado masculino
cuatrimestre del
ano 2019 por
medio del
CoolHunting
Determinar el
modelo de
negocio para una Para poder utilizar
empresa de Campafia un modelo de
cuidado personal | Modelo de P2 Empresas: Entrevista | negocio adecuado
; Lanzamiento .
de hombres en negocio Duefios: Encuestas para la
de producto e
rango de 20 a 40 comercializacion
afnos por medio del servicio
del estudio
CANVAS
Evaluar la Oferta Se va a evaluar las
de servicios de preferencias que
cuidado personal . ] .. | tienen los hombres
.| Clientes: Observacion i
de empresas en Oferta de Tendencia i con la competencia
L . Empresas: Store .
la provincia de servicios Cultural por medio de un
. Check . .
Heredia por listado de busqueda
medio de Store en cuidados
Check personales
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Instrumentos y técnicas utilizadas en la recopilacion de los datos:

Se presentan seguidamente las técnicas para la recoleccion de datos y los instrumentos de

medicion:

Caza de tendencias

Se procedera para el instrumento de caza tendencias a realizar como técnicas para la
recoleccion de datos, las siguientes:
e Observacion
e Conducto observable
e Lista de cotejo
Con estas técnicas de recoleccion de datos se podra tener visibilidad de cudl es el
comportamiento de los consumidores y saber qué es lo que actualmente necesitan y hacia donde

van las tendencias del cuidado personal.

Focus Group

Se pretendera dar a conocer cuales son las opiniones o actitudes del segmento masculino
en el cuidado personal. Se realizaran grupos de maximo cuatro personas con preguntas variables
para tener conocimiento de cuales son los cuidados que el consumidor busca en sus cuidados

personales y cuales seréan las nuevas tendencias del consumidor.

Se pretendera sacar la informacion necesaria para ofrecer alternativas a la solucion del

disefio de investigacion.

27



Store Check

Se realizara un andlisis detallado de las industrias en la provincia de Heredia que brindan
soluciones al segmento masculino en cuidados personales. Con esto se realizaran las técnicas

que se detallan a continuacion:

e Analisis FODA
e Benchmarking

e Cuestionario

Confiabilidad y validez de los instrumentos de recoleccion datos de la investigacion:

“La validez del instrumento se refiere al grado en que un instrumento refleja un dominio

especifico de contenido de lo que se mide.” (Hernandez, Fernandez & Baptista, 2010, p: 201).
Una investigacion que se plantea de la mejor manera alcanza la validez al utilizar

instrumentos que ayuden a respaldar dicha investigacion, los cuales se valoran a lo largo de la

investigacion.
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CAPITULO 4

ANALISIS DE DATOS



Analisis e interpretacion de datos

Se aplica el instrumento de medicién para consultar a la muestra seleccionada la
variedad de preguntas para aplicar el método de Focus Group y saber hacia donde van las
nuevas tendencias del mercado costarricense en la provincia de Heredia. La misma se efectud
en un salon cerrado, tomando como muestra un total de dieciseis participantes, dividido en

dos grupos de ocho personas cada uno.

A continuacion, se presentaran los resultados del Focus Group, realizado en la
provincia de Heredia que tiene como objetivo: analizar las tendencias en cuidado personal en
hombres de 20 a 40 afios en la provincia de Heredia durante el primer cuatrimestre del afio
20109.

Asistencia a Centros de Cuidado Personal

Se le consulta a la muestra seleccionada si actualmente asisten a Centros de Cuidado

Personal. Se presentan los resultados a continuacion:

mSi
M No

H Total

Figura 1: Asistencia a Centros de Cuidado Personal
Fuente: Elaboracion propia (2019)
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Con los datos obtenidos se puede confirmar que las 16 personas que se tomaron como
muestra, el 100% asiste a un Centro de Cuidado Personal donde realizan una gran variedad
de actividades para mejorar su aspecto personal y tienen como parte de su dia a dia el proceso

de mejorar su apariencia fisica.

Tipo de lugar al que asiste

Se le consulta a la muestra seleccionada, cudl es el tipo de lugar que frecuenta para

mejorar su apariencia y cuidado personal, a continuacion, los resultados:

Lugares Cantidades Porcentual

Barberia 11 37%
Gimnasio 8 27%
SPA 4 13%
Salon de Belleza 3 10%
Clinicas Estéticas 3 10%
Nutricionista 1 3%

Total 30 100%

Cuadro 1: Tipo de lugar al que asiste

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con los datos anteriores, se muestra como existe una diversidad de lugares a los que
asisten para mejorar su Cuidado Personal. En primer lugar, el 37% de la muestra
seleccionada asiste mayormente a la barberia, en segundo lugar, con un 27% de la muestra

indica que asisten a un Gimnasio y en tercer lugar con un 13% la asistencia a un SPA.
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Tipo de servicio que busca

Se le consulta a la muestra seleccionada, cudl es el tipo de servicio que busca, a

continuacion, los resultados:

12

10

0 |IIIIIII

Corte Barba  Mdaquinas Peelings Faciales Masajes Pedicure Consultoria Cejas Aliset
de pesas

[e)]

IS

N

Figura 2: Tipo de servicio que busca
Fuente: Elaboracion propia (2019)

Dado lo anterior, se observa que el 31% de la muestra seleccionada busca como primera
opcion para efectos de Cuidado Personal el corte de cabello, siendo el segundo servicio con
un 22% el corte de barba y el tercer lugar con un 19% buscan mejorar su apariencia fisica
buscando méaquinas de pesas.
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Experiencia en el servicio

Se le consulta a la muestra seleccionada, cudl es la experiencia que tienen cuando

reciben la atencién en los centros de cuidado personal, a continuacion, los resultados:

Experiencia Cantidades Porcentual
Excelente 14 50%
Muy buena 6 21%
Buena 8 29%
Regular 0 0%
Mala 0 0%
Total 28 100%

Cuadro 2: Experiencia en el servicio

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con los datos anteriores, el 50% de la muestra seleccionada indica que la experiencia
en el servicio que reciben es categorizada como “excelente”, un segundo lugar con un 29%
califican la experiencia como “buena” y en un tercer lugar con un 21% los clientes califican

el servicio como una experiencia “muy buena”.

Puntos de valor

Se le consulta a la muestra seleccionada, cuales son las cosas que mayor peso o bien
el diferenciador que tienen cuando reciben la atencion en los centros de cuidado personal, a

continuacion, los resultados:
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Figura 3: Lo que mas le gusta

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Dado lo anterior, los usuarios que asisten a los Centros de Cuidado Personal valoran
como primer punto la atencion que reciben y el trato por parte de cada uno de los lugares, lo
cual, representa el primer lugar con un 42% de la muestra total. En segundo lugar,
representando un 39% del total de la muestra, indican que valoran el servicio que reciben
porque son conocedores Yy brindan un asesoramiento en el servicio que van a recibir y sienten
interés en que los clientes conozcan de lo que hacen vy, en tercer lugar, con un 6% de la

muestra indican que las instalaciones son bastante agradables y amenas.

Puntos de dolor

A la muestra seleccionada, se le consulta sobre cuéles son los puntos de dolor o cosas
que no les gusta de los lugares a los que asisten para recibir la atencion en los Centros de

Cuidado Personal, a continuacion, los resultados:
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Experiencia Cantidades Porcentual
Espera 13 52%
Costos 1 4%
Chismes 1 4%
Todo les gusta 4 16%
Mdsica 1 4%
Ubicacion 2 8%
Espacio Fisico 3 12%
Total 25 100%

Cuadro 3: Puntos de dolor

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con los datos anteriores, se observa y nos brinda la muestra uno de los factores de
mayor dolencia a la hora que frecuentan los Centros de Cuidado Personal. En primer lugar,
con un 52% del total de la muestra, indican que lo menos gustado por parte de los clientes es
la espera para ser atendidos debido a que tienen atrasos 0 no cuentan con citas previas. En
segundo lugar, con un 16% indican que todo les gusta y no tienen disconformidad alguna de

cada uno de los lugares que frecuentan y en tercera posicion, se tiene con un 12% el espacio

fisico que indican que es muy pequefio para la cantidad de gente que lo frecuenta.

Frecuencia de asistencia

Se le consulta a la muestra seleccionada la frecuencia con la que asisten a los Centros

de Cuidado Personal, a continuacion, los resultados:
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Experiencia Cantidades Porcentual
1 vez al mes 9 35%
2 veces al mes 3 12%
4 veces al mes 2 8%
6 veces al mes 2 8%
16 meses al mes 2 8%
20 veces al mes 2 8%
Todo el mes 2 8%
Cada 3 meses 4 15%
Total 26 100%

Cuadro 4: Frecuencia de asistencia

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con base en los datos anteriores, se observa la composicion de los datos de frecuencia
con la que asisten a los Centros de Cuidado Personal. En primer lugar, con un 35% del total
de la muestra, indican que asisten 1 vez al mes a recibir servicio para el Cuidado Personal.
En segundo lugar, con un 15% indican que frecuentan al menos el lugar cada 3 meses y en

tercer lugar con un 12% de la muestra, asisten 2 veces al mes.

Dias de asistencia

Se le consulta a la muestra seleccionada cudles son los dias de la semana que prefieren

para asistir a los Centros de Cuidado Personal, a continuacion, los resultados:
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Figura 4: Dias que asiste

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con base en los datos anteriores, se le consultd a la muestra, sobre cuales eran los
dias que preferian para asistir a los Centros de Cuidado Personal. En primer lugar, con un
22% del total consultado, indican que el dia que prefieren para asistir a sus Centros de
Cuidado Personal son los dias sdbado debido a que no tienen cruces con sus horarios laborales
y tienen mas tiempo libre. En segundo lugar, con un 20% indican que prefieren asistir los

jueves y en tercer lugar con un 17% de la muestra, prefieren ir los dias miércoles.
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Horario de preferencia

Se le consulta a la muestra seleccionada cual es el horario que prefieren para asistir a

los Centros de Cuidado Personal. A continuacion, los resultados:

30%

T

37%

= Mafiana = Tarde = Noche

Figura 5: Horas que asiste
Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con base en los datos anteriores, se le consulto a la muestra, sobre cuales eran los
horarios que preferian para asistir a los Centros de Cuidado Personal. En primer lugar, con
un 37%% del total consultado, indican que la hora que prefieren para asistir a sus Centros de
Cuidado Personal son las tardes. En segundo lugar, con un 33% indican que prefieren asistir

en las mafianas y en tercer lugar con un 30% de la muestra, prefieren ir en las noches.
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Opciones de Valor Agregado

Se le consulta a la muestra seleccionada sobre qué opciones adicionales a las que
reciben actualmente en los Centros de Cuidado Personal les gustaria que les brindaran, a

continuacion, los resultados:

Experiencia Cantidades Porcentual
Cafeteria 11 42%
Parqueo 5 19%
Depilacion 1 4%
Nutricion 2 8%
Satisfechos 3 12%
Natacion 1 4%
SPA 1 4%
Asesoria 2 8%
Total 26 100%

Cuadro 5: Opciones de Valor Agregado
Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con los datos anteriores, la muestra nos brinda insights que ellos como clientes les
gustaria o llamaria la atencion cuando frecuentan los Centros de Cuidado Personal. En primer

lugar, con un 42% del total de la muestra, indican que les gustaria tener la opcion de una
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cafeteria mientras esperan ser atendidos, un espacio donde el tiempo de espera se vuelva mas
ameno y sea parte de la experiencia que viven. En segundo lugar, con un 19% indican que
necesitan tener mas opcion de parqueo para sus vehiculos debido a que es escaso y tienen
que buscar alternativas para poder parquear y en tercera posicién con un 12% los clientes

indican estar satisfechos con los brindado por cada uno de los Centros de Cuidado Personal.

Medio de transporte

Se le consulta a la muestra seleccionada sobre cuél es el medio de transporte que utiliza
cuando se dirige a cada uno de los Centros de Cuidado Personal que frecuenta. A

continuacion, los resultados:

Motocicleta -
Caminar -
Automovil _
0 2 4 6 8 10 12 14

Figura 6: Medio de transporte

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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Con los datos anteriores, la muestra nos brinda cuél es el medio de transporte que
utilizan cuando se dirigen a los Centros de Cuidado Personal. En primer lugar, con un 62%
del total de la muestra, indican que llevan su vehiculo automovilistico para trasladarse a cada
uno de los Centros que visitan. En segundo lugar, con un 19% indican que utilizan un auto

bus y en tercera posicion con un 10% utilizan un Uber para trasladarse.

Método de pago

Se le consulta a la muestra seleccionada sobre cual es el método de pago que utiliza

cuando asiste a los Centros de Cuidado Personal que frecuenta, a continuacién, los resultados:

M Efectivo
M Tarjeta

 Transferencia

Figura 7: Pago de servicio
Fuente: Elaboracion propia (2019)
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Con base en los datos anteriores, se le consultd a la muestra, sobre cuales eran los
métodos de pagos que utilizan para pagar los servicios en los Centros de Cuidado Personal.
En primer lugar, con un 82% del total consultado, indican que pagan con tarjeta de crédito o
débito. En segundo lugar, con un 12% indican que pagan en efectivo y en tercer lugar con

un 6% de la muestra, cancelan por medio de una transferencia bancaria.

Promociones

Se le consulta a la muestra seleccionada sobre qué opciones adicionales a las que
reciben actualmente en los Centros de Cuidado Personal les gustaria que les brindaran, a

continuacion, los resultados:

Experiencia Cantidades Porcentual
Si 16 100%
No 0 0%
Total 16 100%

Cuadro 6: Opciones de Valor Agregado
Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con los datos anteriores, el 100% de la muestra consultada nos indica que si les gustaria
una tarjeta de descuentos categoria VIP para aplicar en sus visitas a los Centros de Cuidado

Personal.

Aumento de frecuencia por promocion

Se le consulta a la muestra seleccionada que: al tener una tarjeta de descuentos en
modalidad VIP aumentaria la frecuencia de asistencia a los Centros de Cuidado Personal, a

continuacion, los resultados:
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Figura 8: Asistiria con mayor frecuencia

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con base en los datos anteriores, se le consultd a la muestra, sobre el aumento de
frecuencia de asistencia a los Centros de Cuidado Personal al tener una tarjeta VIP de
descuentos. En primer lugar, con un 63% del total consultado, indicaron que si aumentarian
la asistencia a los Centros de Cuidado Personal. En segundo lugar, con un 25% indican que
no aumentarian la frecuencia de asistencia y en tercer lugar con un 13% de la muestra, indican

que quizas podrian aumentar la frecuencia.

4.1 Objetivo numero 1: Analizar las tendencias en cuidado personal en hombres
de 20 a 40 afos en la provincia de Heredia durante el primer cuatrimestre del afio 2019

por medio del CoolHunting.

43



Con base en el anélisis e interpretacion de los datos, se procede analizar las tendencias
de Cuidado Personal en hombres de 20 a 40 afios en la provincia de Heredia. Con esto, se

pretendera dar a conocer las diferentes variables contempladas en el estudio:

Causantes del

. Potencial de Innovacién
cambio

Necesidades basicas

Accesibilidad al

cambio
Metrosexuales e, Acorde a las nuevas
) Personalizacion de .
Amantes del cuidado personal ambiente tendencias del mercado

Atenciones VIP

Expectativas de consumo

Inspiracion Para quien
emergente

Paginas de tendencias

Accesibilidad a las nuevas .
de cuidado personal

tendencias Hombres de 20 a 40 afios de

icienci i .. | Moda €S C _
Eficiencia en tiempos de reaccion ind icios d la provincia de Heredia
Busqueda de nuevas tendencias | CLN0a" Servicios de
Valor Agregado

Cuadro 7: CoolHunting
Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con en base en los datos anteriores, se muestra e identifica una serie de variables que
se contemplaron en el proceso previo a aplicar el instrumento. Donde necesidades basicas
como el metrosexualismo y los amantes del Cuidado Personal eran un pilar fundamental para
poder aplicar la muestra, ademas la accesibilidad al cambio y las atenciones eran temas
causantes al cambio que iban acorde a las nuevas tendencias del mercado. Los consumidores,
buscaban una eficiencia en los tiempos de reaccion contemplando que los mercados se
mueven de una manera mas agil y cambiante donde le pudieran brindar todos los servicios

en la menor cantidad de lugares posibles.
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4.2 Objetivo namero 2: Determinar el modelo de negocio para una empresa de

cuidado personal de hombres en rango de 20 a 40 afios por medio del estudio CANVAS.

De acuerdo con el objetivo anterior, se procede a realizar un estudio CANVAS, donde

se mostrara cual es el modelo de negocio acorde con las nuevas tendencias de Cuidado

Personal en la provincia de Heredia para el segmento masculino con el rango de edad entre

los 20 a 40 afos. A continuacion, el estudio:

Actualizacion de
pagina Web y Redes
Sociales

Estrategia de

cémodos y
disponibilidad a
nivel de parqueo.

Brindar servicios

Mailing

Camparias Ads

Socios clave | Actividades Clave Propuesta de Relac_iones con Segmentos
Valor clientes de clientes
Compafias | Atencion Atencion Estudio inicial de | Hombres que
que tienen personalizada personalizada para |las condiciones |tengan
como los clientes que del Cliente edades entre
objetivo Un servicio de visitan los Centros los 20 y 40
brindar buena calidad de Cuidado Disefio de planes |afios. Que
servicios de Personal. de Cuidado tengan como
cuidado Instalaciones Personal acordes | principio el
personal. coémodas Brindar espacios | a sus necesidades |cuidado
donde los clientes personal y
Compafiias | Un buen precio puedan tener Flexibilidad de que vivan en
que brindan servicios de Valor |horarios la provincia
servicios para | Recursos clave |agregado para la Canales de Heredia
cuidar su Buena imagen por | espera. Paginas Web
apariencia | parte del personal
personal Brindar espacios Redes Sociales

seguimiento de Nutricion'y Material POP
personalizadas asesoria posterior a
la visita con un
Calendarios de seguimiento
atencion personalizado
Costos Ingresos

visitantes

Mantenimiento de las instalaciones

Cierre de ventas del personal de nuestros

Planes de membresias y mejoras en
opciones de pago

Descuentos por asistencia a los Centros de
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Cuidado Personal
Mantenimiento de equipo de oficina
Paqguetizacion de servicios
Salarios
Ventas de productos adicionales
Mantenimiento de aplicativos

Asesoramiento personalizado

Cuadro 8: Estudio CANVAS de Cuidado Personal
Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con base en lo anterior, podemos determinar cual es el comportamiento del consumidor
y las nuevas tendencias que se tienen a nivel de Cuidado Personal. Observamos como los
clientes exigen servicios de calidad y de asesoramiento a la hora que frecuentan a cada uno

de sus Centros.

Ademas, como los clientes se vuelven mas exigentes, solicitan una atencién mas
personalizada y sobre todo insisten en poder invertir sus tiempos de espera en espacios que
vayan acorde con sus necesidades. También, buscan estar informados en el asesoramiento
que se les brinda y un seguimiento posterior al cumplimiento de sus metas para el logro de

cada uno de los objetivos que tienen propuesto.

Todo esto los llevara a tener un costo, sin embargo, obtendran clientes mas satisfechos,
aumentaran la frecuencia de asistencia a sus Centros y adicionalmente buscaran tener mayor

asistencia a lugar, logrando asi, tener mayor cantidad de ingresos a un corto y media plazo.

4.3 Objetivo namero 3: Evaluar la oferta de servicios de cuidado personal de

empresas en la provincia de Heredia por medio del Store Check.

Dado al anélisis e interpretacion de los datos, se procede a realizar una evaluacién de
la competencia sobre los servicios que brinda al publico en general. Con ello, se pretendera
dar a conocer el trescientos sesenta correspondiente a la experiencia que los hace llevar cada

uno de los locales.
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Con base en los datos arrojados en el Focus Group, se brinda informacion importante
sobre cuales son los centros de Cuidado Personal que mas frecuentan por lo que se realiza un

Store Check para la interpretacion de los mismos:

Empresa N°1 Servicios Foto
Nombre:
Power Fit Gym J| e

Gimnasio

Direccion:
Indoor Cycling

Centro Comercial Zona
5, San Pablo de Heredia

Zumba
TRX
Baile

Cardio Dance

Pilates

Boot Camp

Entrenamiento funcional

Wahoo Swimming Club
Power Fit Plus

Cuadro 9: Analisis de primera competencia

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Como primera opcion de alternativas de cuidado personal, la muestra seleccionada

asiste a gimnasios para su Cuidado Personal. Dado lo anterior, se selecciona el gimnasio
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Power Fit Gym, ubicado en la provincia de Heredia, canton: San Pablo, que brinda a sus
clientes toda una experiencia para su cuidado, rendimiento y apariencia fisica. EI mismo tiene
como objetivo brindar soluciones inmediatas para que sus clientes no tengan la necesidad de
trasladarse, sino puedan encontrar en sus instalaciones lo que realmente requieren por medio
de una gana de servicios que no son encontrados en otros gimnasios ubicados en la provincia

de Heredia

Seguidamente, se procede a realizar un Store Check para el area de barberia y corte de

cabello:
Empresa N°2 Servicios Foto
Nombre:
El Barbero
Corte
Barba
Direccion: Manicure
San Francisco de Heredia, Pedicure
75 mts este de Walmart Corte de famosos

Implementos de cuidado persona

(Jabdn, Shampoo, Aceites) entre otros

Lavado de cabello

EII BAHBEH“ Bebida de cortesia
i 3

Mascarillas

®

Cuadro 10: Analisis de segunda competencia

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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Con base en los datos anteriores, “El Barbero”, es uno de los locales masculinos mas

buscados en la provincia de Heredia. No solo es buscado por sus servicios, sino por la

experiencia que les brinda y el trato personalizado que les dan. A nivel de servicios brindan

servicios para el cuidado de su cara, implementos de cuidado personal, manicure y pedicure.

Con esto, los clientes pueden encontrar servicios de valor agregado que pueden ir acorde con

su estilo de vida.

Por ultimo, se procede a realizar el Store Check en la categoria SPA que es

considerada la tercera opcion por parte de la muestra seleccionada opcion para Cuidado

personal:

Empresa N°3 Servicios Foto
Nombre: Masajes
Spa Vitta Corporale Faciales
Terapias para parejas
- — Fiestas S
Direccion: estas >pa

Fatima de Heredia

YC)

Vitta Corporale
Spa & Clinic

Heredia

Paquetes Ejecutivos
Certificados de regalo
Tratamientos reductivos
Tratamientos para rejuvenecimiento
Tratamiento anti-Celulitis
Tratamiento Anti flacidez
Depilacién
Manicure
Pedicure

Nutricidon

Cuadro 11: Analisis de tercera competencia

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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Con los datos anteriores, se ubica “Vitta Corporale”, un centro de SPA que brinda toda
una gama de masajes, faciales, tratamientos, depilaciones, etc. Donde los clientes son tratados
bajo una experiencia, su color y espacio son amenos al tipo de servicios que brindan y estan
en armonia en cada uno de los ambientes que solicitan. Adicionalmente, brindan terapia de
pareja posterior a los servicios que suministran como parte del cierre de las terapias y uso de

las instalaciones.
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CAPITULOS5

RESULTADOS
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



El mercado de la moda y tendencias de Cuidado Personal ha ido con tendencia al
crecimiento debido a la importancia del metrosexualismo masculino que se ha dado actualmente
en dicho segmento. Se ha demostrado con estudios desde el siglo XXI, un crecimiento en la

importancia del Cuidado Personal.

En el afio 2017 en Costa Rica, realizé exportaciones correspondientes a productos de
Cuidado Personal y belleza que alcanzaron los $9,6 millones; acumulado a abril de 2018, estas
ya superaron los 2,4 millones. Son enviados productos como preparaciones capilares (43%),
preparaciones de belleza maquillaje y para el cuidado de la piel (30%), lacas y champu (7%).
En 2018 los principales destinos para la colocacion de estos productos fueron Panama (42%),
Nicaragua (21%) y Guatemala (15%).

Estas tendencias de Cuidado Personal, han demostrado una mayor exposicion desde que,
se da la importancia y la salida del mercadeo digital como una de las nuevas tendencias a nivel
de canales de comunicacion. Se observa como empiezan a salir a exponerse los influencers,
youtubers, blogger, embajadores de marcas que permiten y dan a conocer a sus seguidores la
importancia de seguir sus marcas. Con ello, sale a relucir figuras importantes del futbol
Internacional como lo ha sido: Cristiano Ronaldo, Keylor Navas, Kevin Trapp de Alemania,

Olivier Giroud de Francia, Alisson Becker de Brasil, Gerard Piqué entre otros.

Estos, como parte de sus alianzas con marcas de gran renombre a nivel Internacional,
estas figuras publicas se han vuelto influenciadores de marca haciendo ruptura de mitos que
eran confundidos con homosexualismo y hoy son marcados como metrosexualismo y Cuidados

Personal.

A continuacidn, se presentan las recomendaciones y conclusiones obtenidas del proceso
de recoleccion, analisis y estudio de informacion adquirida durante el desarrollo de la presente
investigacion, asi como también, las recomendaciones necesarias para poder introducirnos en el

mercado del Cuidado Personal en la provincia de Heredia.
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5.1 Objetivo nimero 1: Analizar las tendencias de cuidado personal en hombres de
20 a 40 afos en la provincia de Heredia durante el primer cuatrimestre del afio 2019 por

medio del CoolHunting.
Conclusiones

Se logra concluir de acuerdo con el andlisis realizado para dar a conocer cuéles eran los
insights que nos brindaban a nivel de Cuidado Personal en el segmento masculino, como hoy

ya no es un mito el que un hombre cuide su apariencia personal o bien apariencia fisica.

Con este Focus Group que se llevd a cabo y utilizado como mecanismo el CollHunting,
se observa como el segmento masculino hoy ve como parte de su diario vivir el cuidar su
apariencia fisica y personal. Entre los lugares gque este segmento busca, son datos interesantes
que se detallan a continuacion: Las Barberias, Gimnasios, SPA, Salones de belleza, Clinicas

estéticas y nutricionistas.

Con esto, lo que méas busca el segmento masculino en la provincia de Heredia son los
cortes de cabello, barba, maquinas de pesas, peelings, faciales, masajes, consultoria y demas. Si
bien es cierto, se ha puesto de moda esta tendencia, afios atras se observa un crecimiento en la

moda que es el cuidado de las barbas, perfumeria y aceites.

Adicionalmente, el segmento masculino ademas de la basqueda de un buen servicio,
exige una necesidad de vivir una experiencia, estas experiencias son vivenciales durante todo el
proceso que tienen desde que ingresan, reciben el servicio y se retiran de cada uno de los centros
que visitan. Valoran el ambiente que tienen, los olores, el servicio y las atenciones. Sin embargo,
el cliente se ha vuelto méas celoso con tiempos de espera, altos costos, parqueos y demas, sin

embargo, siguen valorando que los lugares que frecuentan son de su gusto y agrado.
Como dato interesante y que arroja este Focus Group, es que la muestra que se selecciond

para el presente estudio tiene una asistencia muy frecuente a los lugares de Cuidado personal,

los cuales, asisten de dos 0 més veces al mes. Frecuentando mayormente los dias lunes,
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miércoles, jueves y sabados en horario nocturno dado que durante el dia pasan en sus jornadas
laborales.

Con esto, buscan la necesidad de tener espacios agradables donde su tiempo de espera
sea mas ameno, y sientan la necesidad de encontrar espacios de ocio, tranquilidad y seguridad
durante su estadia en cada lugar que visitan, contemplando que requieren entre sus espacios
cafeterias para aprobar su tiempo de espera, un buen estacionamiento donde no tengan la
necesidad de estar saliendo cada minuto a verificar si sus vehiculos tienen algin ataque del
hampa. Considerando que la mayor parte de las visitas que realizan la hacen por medio de

transporte propio.

Recomendaciones

Actualmente como lo muestran las conclusiones y los resultados del instrumento utilizado
para el presente estudio, se da por plasmado la necesidad que tiene hoy el segmento masculino
en la provincia de Heredia sobre el cuidado a nivel personal y las vanidades que tiene con su

apariencia fisica. Por ello, se recomienda que:

e Los centros de Cuidado Personal, deberian de plasmar estrategias acordes con las
necesidades de cada uno de los clientes, basados en experiencias y de acuerdo con las
nuevas tendencias de Mercado.

e Basar sus estrategias en canales digitales donde se pueda utilizar influencers para que
recomienden sus lugares, basados en experiencias de la vida real y sean utilizadas por
medio de un canje

e Brindar espacios de esparcimiento y de ocio donde el cliente que espera para ser atendido
pueda disfrutar de una atencion personalizada y asi poder incrementar ventas e ingresos
por medio de otros servicios que pueda brindar el lugar que visita.

e Hacer alianzas estratégicas donde los clientes puedan disfrutar de beneficios adicionales
que formen parte de un valor agregado a su experiencia y estadia durante el proceso de
disfrute de servicios. Entre ellos podemos mencionar: descuentos por cliente frecuente,
tarjetas VIP que brinden un sentido de importancia para sus clientes y sobre todo el

servicio al cliente que vendra como un complemento para la experiencia de los clientes.
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e Dar incentivos a los clientes correspondiente a charlas enfocadas al Cuidado Personal,
cuidados de la piel, con el fin de que el cliente aumente la percepcion de la importancia
de cada uno de los centros hacia sus clientes manteniéndolos informados sobre la

importancia de su apariencia fisica y cuidados que deben de tener.

5.2 Objetivo nimero 2: Determinar el modelo de negocio para una empresa de

cuidado personal de hombres en rango de 20 a 40 afios por medio del estudio CANVAS.

Conclusiones

Basados en el modelo de negocio utilizado para el presente trabajo de disefio de analisis
de tendencias de cuidado personal, se determina realizar un estudio CANVAS donde se plasma
una serie de acontecimientos importantes para poder desarrollar estrategias acordes con las
necesidades del segmento masculino y valorar la importancia que tiene hoy los diferentes

canales de comunicacion.

Si bien es cierto, las compafiias y/o empresas de Cuidado Personal tienen como objetivo
brindar un asesoramiento y trabajar la parte emocional de los consumidores con actividades que
vayan acorde a la satisfaccion de cada cliente, hacen una atencién personalizada, calidad en el
servicio, tienen espacios codmodos y un buen precio, los consumidores se dejan influenciar por

recursos claves que van de la mano con los servicios que brinda cada lugar.

Como recursos claves el mismo personal se vuelve embajador de los servicios
presentando una buena imagen que forma parte de su carta de presentacion y es valorado por
cada uno de los clientes que visitan los centros de Cuidado Personal.

No obstante, se logra que tanto los servicios que ofrece el lugar, asi como también su personal

sea parte de toda una experiencia durante la estadia.
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Recomendaciones

Como parte de las recomendaciones que se brindan para el estudio del CANVAS, se

detallan aspectos importantes a tomar en cuenta:

e Sedeberiade realizar un estudio previo donde cada sitio que visitan los clientes se realice
e indague cudles son las condiciones del cliente, cudles son los servicios que tiene el
lugar y le pueden ofrecer para brindar soluciones viables a las necesidades de cada
consumidor.

e Los clientes se vuelven exigentes y necesitan atenciones personalizadas que vayan de la
mano con un seguimiento durante la pre-compra de los servicios, el servicio que reciben
como tal y una post-compra donde viene un sentido de importancia del centro para
brindar asesoramiento de cumplimiento de cada detalle brindado en la visita.

e Disefiar planes o paquetes acordes a las necesidades de cada cliente (paquetes a su
medida) donde estos cumplan con lo que el cliente necesita y tengan un precio menor a
la compra de cada servicio individualmente

e Utilizar los medios digitales como canales de comunicacién directa con el cliente,
ademas de mantener actualizadas sus redes sociales y paginas Web. Como parte de las
tacticas que pueden realizar son: mailing, campafas ads, embajadores de marca,

merchandising entre otros.

5.3 Objetivo numero 3: Evaluar la oferta de servicios de cuidado personal de

empresas en la provincia de Heredia por medio del Store Check.

Se procede a evaluar las empresas que brindan servicios de cuidado personal en la

provincia de Heredia y se concluye y recomienda lo siguiente:

Conclusiones

Con base en las evaluaciones que se realizan por medio del Store Check, se hace la visita
a tres centros de cuidado personal acorde con los resultados que fueron arrojados en el

instrumento. Como primer lugar, se visita el Gimnasio Power Fit ubicado en el cantdén de San
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Pablo de Heredia, el cual cumple con un porcentaje de servicios de valor agregado acorde con
las nuevas tendencias y exigencias que tiene hoy el segmento masculino entre las edades de 20
a 40 afos. Es un centro que brinda a todos los clientes servicios exclusivos y asesoramiento en
un mismo lugar donde cada uno de los clientes puede disfrutar de diferentes zonas de

entretenimiento y asesoria durante la espera.

En segundo lugar, se visitd la barberia “El Barbero”, ubicada en San Francisco de
Heredia, lugar que brinda toda una experiencia desde el momento que el cliente llega al lugar
hasta que se retira. Brinda servicios de cafeteria, mesas de pool donde los clientes pueden

disfrutar de entretenimiento mientras esperan ser atendidos en cada lugar.

Hoy, los consumidores buscan servicios de valor agregado que sean parte de un
acompafiamiento durante su estadia logrando minimizar el estrés en tiempos de espera y

aumentar el consumo durante el proceso de entretenimiento.

En tercer lugar, se visitd el SPA Vitta Corporale, ubicado en Fatima de Heredia, este
SPA se caracteriza por la experiencia que brinda a sus clientes, un ambiente cémodo y ameno
segun las especialidades que van a recibir. Entre los servicios que brindan se detallan: masajes,

faciales, tratamientos reductivos, tratamientos anti flacidez, depilaciones entre otros.

Una de las ventajas competitivas en su categoria es que brindan ademas de servicios de

cuidado personal se enfocan en terapia de parejas y brindan certificados de regados

Recomendaciones

Como dato importante obtenido con el Store Check correspondiente a las competencias

directas y los servicios que brindan, se logra determinar las siguientes recomendaciones:

e Brindar servicios enfocados en experiencias inolvidables a los clientes con un catalogo

de servicios acordes con las necesidades y tendencias de cuidado personal.
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e Hacer que el cliente sienta que la espera en cada uno de los centros de cuidado personal

sea menos incomoda por atrasos, brindando areas de esparcimiento para la interactividad

y momentos de ocio.

e Brindar bebidas que sean parte del servicio que brindan para hacer sentir un interés ante

el cliente para ser atendido.

e Encaso de tener atrasos considerables durante la espera, poder brindar descuentos en el

pago final o bien, dar sesiones de algun servicio que vayan en acompafiamiento con las

necesidades del cliente

Con base en lo argumentado en las conclusiones y recomendaciones, se procede a

realizar un diagrama en funcion de las actividades que se deberan de realizar para adaptar los

centros de cuidado personal a las nuevas tendencias en la provincia de Heredia. A continuacion,

el diagrama:

Cuadro 12: Diagrama de actividades

Actividades

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Consultoria de Mercadeo

S1

S2|S3

S4

S1

S2|S3

S4

S1

S2|S3

S4

S1[S2|S3|S4

Estrategia de Mercadeo

Paquete de beneficios
adicionales

Promociones

Citas de asesoramiento
personalizado

Espacios de ocio

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Con este diagrama de actividades, se especifican tiempos de implementacion para las

acciones que se deben de desarrollar en los centros de cuidado personal basados en tendencias

del segmento masculino entre los 20 y 40 afios en la provincia de Heredia.
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Ademas, se destalla un cuadro de presupuesto asignado por cada una de las actividades
a desarrollar para satisfacer las tendencias del segmento masculino. Este presupuesto esta

proyectado para los préximos cuatro meses. Se presenta el cuadro de presupuesto:

Cuadro 13: Presupuesto de actividades

Descripcion Cantidad Precio Total
Consultoria de Mercadeo 1 350 350

€7.500 €120.000

Espacios de ocio 2 €150.000 Z300.000
Subtotal 900.350
Impuesto Z117.046
Total, presupuesto Z1.017.396

Fuente: Elaboracion propia (2019)
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Anexo 1

Machote de Coolhunting para Focus Group

Asiste Usted a algun lugar de
cuidado personal

Se husca saber si la muestra asiste a
lugares de cuidado personal

A que tipo de lugar asiste

Saber el tipo de servicio que buscan

¢Qué tipo de servicio busca?

Saber las futuras tendencias

Cual es la experiencia en el lugar

Saber si cumple o no con las expectativas

Que es lo que mas le gusta del
lugar

Saber cOmo esta la competencia

Que es lo menos que le gusta

Saber lo que actualmente no es de agrado
y frecuencia de asistencia

Cual es la frecuencia con la que
asiste

Que dias de la semana y hora asiste
al lugar

Conocer la cantidad de veces de su visita

Para definir horarios y disponibilidad del
cliente

Ademas del servicio que recibe:
Que le gustaria encontrar

Conocer las nuevas tendencias

Cual es su medio de transporte con
el que asiste al lugar

Conocer el sitio méas optimo para la
ubicacion

¢Como realiza el pago por el
servicio?

Conocer el medio de transporte mas
frecuentado para establecer el sitio mas
Optimo para la ubicacion.

¢Le gustaria tener una tarjeta VIP
para descuentos?

Crear fidelidad con los clientes

¢Asistiria con mayor frecuencia?

Medir si los descuentos aumentarian la
frecuencia de asistencia




Anexo 2

Machote Store Check

Empresa N21

Servicios

Foto

Nombre:

Direccion:




Anexo 3

Machote Coolhunting




Anexo 4

Machote CANVAS
Socios clave Actividades Propuestade |Relaciones con |Segmentos de
Clave Valor clientes clientes

Recursos clave

Canales

Costos

Ingresos
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Heredia, 03 de abril de 2019

Sefiores
Miembros del Comité de Trabajos Finales de Graduacion
Presente

Estimados sefiores:

He revisado y corregido el Trabajo Final de Graduacion, denominado: “Disefio de analisis de
tendencias de Cuidado Personal en hombres de 20 a 40 afios en la provincia de Heredia durante
el primer cuatrimestre del 2019, elaborado por el estudiante: Leonel Stevens Ahrens Cérdoba,
como requisito para que el citado estudiante pueda optar por la Licenciatura en Administracion
de Negocios, con énfasis en Mercadeo.

Considero que dicho trabajo cumple con los requisitos de forma y de contenido exigidos por la

Universidad, y por tanto lo recomiendo para su defensa oral ante el Consejo Asesor.

Suscribe cordialmente,
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Sefiores
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Presente

Estimados sefiores:

He revisado y corregido el Trabajo Final de Graduacion, denominado: “Disefio de anilisis de
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Lic, José chr\los Diaz Sudrez
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San José 28 de marzo de 2019

Sefores

Miembros del Comité de Trabajos Finales de Graduacion
Escuela de Administracion de Negocios

Universidad Latina de Costa Rica

Estimados sefores:

Lei y corregi el Trabajo Final de Graduacion, denominado: “Disefio de analisis de
tendencias de Cuidado Personal en hombres de 20 a 40 afios en la provincia de
Heredia durante el primer cuatrimestre del 2019” elaborado por el estudiante
Leonel Stevens Ahrens Cordoba para optar el grado de Licenciatura en
Administracién de Negocios con Enfasis en Mercadeo.
Corregi el trabajo en aspectos, tales como: construccion de parrafos, vicios del
lenguaje que se trasladan a lo escrito, ortografia, puntuacién y otros relacionados con
el campo filolégico, y desde ese punto de vista considero que esta listo para ser
presentado como Trabajo Final de Graduacion; por cuanto cumple con los requisitos
establecidos por la Universidad.
Se suscribe, cordialmente,

V7. s @
M.L. Vil el Sanchg¢z Castro
Master en Literatura Latinoamericana. UCR.

Bachiller y Licenciada en Filologia Esp. UCR.
Cédula 600540080-Carné 003671
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