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INTRODUCCION

Los establecimientos dedicados a la estética y ornamentacion contribuyen al crecimiento
econdmico de la nacién. De acuerdo con el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
(DANE) y la Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia (ANDI), a pesar de que la
produccién de cosméticos en el primer trimestre del afio de 2018 cayd el 3,8 %, su venta al detal
aumento 3,5% en el primer trimestre de dicho afio, lo que ocasiona que Colombia se ubique en el
quinto mercado en América Latina en productos de belleza y cuidado personal. Y en cuanto a gasto
anual por habitante, el pais es noveno en la regién, con 64 dolares. El primero es Chile, con 183
ddlares (El Tiempo, 2018).

Las preocupaciones por el cuidado de la piel o los ciudados de belleza estética en los tltimos
afios se ha visto debido a los cambios ambientales que han ocurrido en los Gltimos afios, lo cual
lleva a que el mercado de cosméticos aumente, donde las marcas lanzan cada vez mas productos
de cuidado estético (lIzquierdo, 2019).

Respecto a los canales de distribucion, la venta directa o por internet de productos

cosméticos tiene una participacion de un 30,9 y un 0,2 %, respectivamente, lo que

representa negocios por casi US$1.057 millones. Segun cifras de Raddar, que realiza
estudios de mercado, “Facebook y WhatsApp son las redes sociales que mas utilizan los
consumidores de este mercado. Instagram y YouTube son més representativas en las

generaciones mas jovenes” (El espectador, 2019).

En los altimos cinco afios se ha visto como las técnicas en belleza han tenido un auge en el
Oriente Antioquefio, y se han creado instituciones dedicadas a prestar el servicio de educacion en
técnicas de belleza. A principio del afio 2014 se inicié con el proyecto y la creacion de la escuela
de belleza Berthy, dedicada a la formacion para el trabajo y el desarrollo humano especializados

en el cuidado de la estética y la ornamentacion, donde igualmente en el afio de su creacion querian



verse a un futuro como lideres en el mercado, con la mejor opcion educativa y reconocida por su
metodologia de ensefianza personalizada e innovador.

Para el 2019, la escuela ha tenido unas dificultades en toda la parte referente a la publicidad
ya a que no hay una visién clara sobre el direccionamiento estratégico de la escuela frente a la
publicidad y los medios utilizados para su desarrollo; esto es debido a que no se ha elaborado un
diagnostico de las capacidades de la organizacion que conduzcan a la identificacion de ventajas
competitivas y de igual forma se opera el negocio sobre la base de la intuicion. De igual forma el
desconocimiento claro sobre el comportamiento del sector, de sus potenciales y nuevas
expectativas de los consumidores, han generado un descenso en su posicién en el mercado.

Por consiguiente se habla de que el incumplimiento de la promesa de valor de la
organizacion se ve reflejado en el dafio de la marca ya que a mayor sea su falencia mayor sera la
pérdida y el dafio generado en la comunidad, ya que puede perder credibilidad e incrementar la
desconfianza, causas del mercado que impulsan el aprovechamiento de la competencia al momento
de hacer publicidad haciendo verla méas negativa de lo que puede ser, este impulso genera
adicionalmente pérdida de la posicién y el reconocimiento del estatus en el mercado frente a otros
competidores locales y extranjeros.

Externamente conlleva a la pérdida de las alianzas o convenios interinstitucionales ganados
por el posicionamiento, y a nivel interno reduccion de los nuevos o potenciales usuarios existentes
en el mercado, disminuyendo considerablemente los ingresos econdmicos y por ende la
rentabilidad de la escuela.

La falta de asumir roles administrativos y delegar las actividades operacionales en personas
suele causar un cuello de botella que aumenta la incertidumbre de la percepcion o reconocimiento

de la escuela frente al publico o comunidad.



El desconocimiento del comportamiento del sector, la competencia en el medio local,
regional y nacional hacen que no se evidencie un diagndstico adecuado a nivel interno de la
organizacion que conduzca o propicie las ventajas competitivas de la escuela; todo lo anterior

puede ser ocasionado por la operacién del negocio sin mayor control.



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

La escuela de belleza Berthy, con el animo de prestar servicios de educacion en técnicas de
belleza para toda la comunidad del oriente antioquefio, ha invertido un capital considerable, con el
que se han adquirido la infraestructura necesaria para cada técnica ofertada y con una busqueda de
docentes altamente capacitados para brindar un buen servicio.

No obstante, aunque la escuela se ha sostenido en el tiempo, su horizonte estratégico de
publicidad no es claro, es su poca inversion econdmica, intelectual y el tiempo adecuado para que
dicho reconocimiento sea mayor y ello repercute en una vision poco clara sobre el direccionamiento
estratégico de la escuela en término de marketing que ayude a su reconocimiento y crecimiento
constante.

Sin dejar a un lado que aunque son una institucion cien por ciento entregada a que sus
estudiantes tengan las mejores tecnologias para su estudio y una gran metodologia de educacion,
sus principales competidores que son Efotec, Comfenalco, la Colegiatura Latinoamericana y
CETASDI; tienen un pie delante de ellos debido a su publicidad exitosa y llamativa, pues estas
instituciones cuentan con una mejor estrategia en el plan de mercadeo frente a la escuela, y esto ha
generado que tenga una disminucién en la rentabilidad de la escuela, dafio en el valor de la marca
y pérdida de posibles nuevos clientes o alianzas; su credibilidad y reconocimiento disminuye con

el paso del tiempo dejando a la escuela de belleza Bertha como un competidor menor en el mercado.
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2. PREGUNTA DE INVESTIGACION
¢Qué estrategia de promocion seria la mas adecuada para lograr el posicionamiento de la

Escuela de belleza Berthy?
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3. JUSTIFICACION

La promocion como estrategia o elemento vital del marketing genera el reconocimiento y
estatus organizacional que ayuda en el desarrollo y cumplimiento de las estrategias misionales de
cualquier organizacion, actualmente la escuela de belleza Berthy no cuenta con una estrategia de
apoyo dedicada a la divulgacion que asegure el reconocimiento en el mercado.

En este Proyecto se tiene como fin hacer una investigacion aplicada para la escuela, una
escuela de belleza estética que ha venido presentando falencias en parte de la publicidad, el
relacionamiento con sus publicos y sus estrategias para atraer nuevos clientes o nuevas posibles
alianzas, que los ayude a posicionarse de mejor forma en el mercado. Como estratega de
organizacion la escuela pretende salirse del mercado local y posicionarse en la region del Oriente
Antioquefio como una de las mas reconocidas por su calidad en la prestacion de los servicios de
formacion capacitacion del personal dedicado a la estética y la ornamentacion. Actualmente solo
se realizan actividades de reconocimiento por medio de la voz a voz, la referencia de estudiantes
hacia posibles nuevos estudiantes, no se cuenta con una plataforma digital institucional y solo se
utilizan las redes sociales individuales para la divulgacion, en algunas ocasiones se han distribuido
volantes y algunos afiches en la zona de influencia (Rionegro). Hecho que ha ocasionado a lo largo
de los cuatro afios de funcionamiento un crecimiento lento en el registro de estudiantes y por ende
en los ingresos econdmicos.

Ampliar la estrategia de promocion hacia un campo mas regional, ayudara a que la vision
institucional logre su cometido en un corto plazo.

Esta investigacion brindaré a la escuela de belleza un plan de promocién que propendan
incrementar el posicionamiento de la escuela. La estrategia ayudara a determinar la metodologia
mas Optima de generar el impacto deseado, evitando incurrir en gastos de actividades que no

generen valor.
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A diferencia de otros tipos de estudios realizados con base en el mercado para
establecimientos que prestan servicios de estética, ornamentacion, peluqueria, barberia, manicure
entro otros, no se ha encontrado alguno que especifique la publicidad en los centros de formacion,
escuelas o instituciones dedicadas a la capacitacion y entrenamiento del personal técnico que

prestara los servicios.
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4. OBJETIVOS
4.1.  Objetivo General

Crear una estrategia de promocion para la escuela de belleza Berthy del municipio de
Rionegro/Antioquia, mediante la evaluacion del mercado local, que contribuyan en el
mejoramiento del posicionamiento en el mercado.

4.2.  Objetivos especificos

° Elaborar el diagndstico estratégico de la escuela de belleza Berthy para hacer un
analisis frente al contexto externo e interno a través de un ejercicio exploratorio dirigido a los
clientes de la escuela.

° Elaborar un analisis comparativo entre la escuela de belleza Berthy y sus
competidores mas importantes, relacionando diversos aspectos con la combinacion de un
marketing mix.

° Analizar un plan estratégico de promocion para la escuela que logre perdurar en el

tiempo, con base en los hallazgos derivados del estudio de mercado y andlisis comparativo.
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5. MARCO TEORICO

Sin duda alguna se sabe que al iniciar el proyecto de la creacidén de una empresa tiene como
fin obtener alguna ganancia y crecimiento constante de esta; las escuelas de estética han ido
evolucionando y creciendo a medida del paso del tiempo pues su demanda ha aumentado, ahora la
belleza estética y la ornamentacion se ha convertido en algo con lo que las personas han conseguido
sentirse mas a gusto consigo mismas. En palabras de (Velasquez y Bohérquez, 2012):

Las empresas siempre buscan generar algun tipo de ganancia, ya sea econdémica o social,

determinado por el objeto social de cada una, no obstante, su principal objetivo es

permanecer en el mercado e incrementar su rentabilidad. Algunas de ellas estudian e

implementan estrategias, modelos, proyectos y teorias Utiles para alcanzar sus objetivos a

corto, mediano y largo plazo.

Las empresas deben tener siempre en cuenta que siempre deben ir evolucionando con el
tiempo no pueden quedarse siempre con las mismas estrategias, muchas veces esto lleva al fracaso
de la empresa o0 a su estancamiento. Uno de los errores cometidos en esta empresa es que se
confiaron en lo que tienen y dejaron de invertir en una buena publicidad que atraiga nuevos posibles
clientes o alianzas estratégicas para generar un buen posicionamiento de la marca.

El principal error de las Pymes e incluso de empresas maduras que llevan afios operando en

el mercado y que se ven enfrentadas a problemas derivados de una mala gestion o la

presente crisis econdmica, es no realizar un Plan de Marketing. Las empresas deciden
prescindir de esta herramienta bien por falta de tiempo, porque piensan que tiene un coste

elevado y lo que mas me llama la atencion, por desconocimiento (Mglobal, 2015).

Segun Rafael Muiiiz (2010) EI plan de marketing es la herramienta basica de gestion que

debe utilizar toda empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. Menciona que para su
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ejecucion deben fijarse las diferentes actuaciones correspondientes al marketing, con el fin de
alcanzar los objetivos marcados.

Cuando las empresas consiguen tener un buen plan de marketing genera oportunidades,
mejor posicion en la competencia, se minimiza el riesgo de pérdida de recursos y en general ayuda
a cumplir los objetivos de la institucion. “Para que una compafiia obtenga una ventaja competitiva,
debe permanecer vigilante, y estar permanentemente rastreando los cambios que se producen en su
entorno; también tiene que ser agil para alterar sus estrategias y planes cuando surge la necesidad”
(Velasquez y Bohdrquez, 2012, p. 40).

De acuerdo entonces con lo anteriormente mencionado el plan de medios se convierte en
algo esencial para un buen progreso de la institucion, donde se van a implementar diferentes
herramientas que sean acorde con las estrategias que se pueda utilizar para que la escuela de belleza

Bertha pueda implementar en su institucion y asi poder seguir incursionando en el mercado.
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6. DIAGNOSTICO.
6.1.  Diagnostico interno
Para soportar el diagnostico interno de la escuela de belleza Berthy se anexa la relatoria 1,
donde se ve reflejada la entrevista que se realizd al coordinador académico y la accionista

mayoritaria.

W]

RELATORIA 1
SEMINARIO.docx

En concordancia con los hallazgos de la relatoria 1, se evidencia como factores
determinantes del poco posicionamiento de la escuela de belleza Berthy que, la accionista
mayoritaria no esta tan directamente implicada en el proceso y crecimiento de la escuela, pues ha
delegado funciones principalmente en el coordinador académico y la secretaria académica para
Ilevar el desarrollo correcto de la escuela en pro de su crecimiento, confiando en ellos plenamente
cada decision que tomen; otro factor evidentemente critico sin duda es la falta de
acondicionamiento para los estudiantes actuales y posibles estudiantes nuevos generando asi un
estancamiento en el cumplimiento de los objetivos de la escuela tanto internos como externos.

Ademas, se vio reflejado en los altos mandos de la escuela un sesgo muy arraigado por el
sistema de publicidad vos a vos, el cual genera ventajas, pero no garantiza el crecimiento y la
expansion de la escuela, de este modo no se estdn percibiendo nuevos posibles clientes
(entendiendo clientes como estudiantes). En el diagnéstico se arrojé que no existe un area o
personal especifico destinado principalmente para las actividades relacionadas con publicidad y
promocion, lo cual no ha generado la suficiente rentabilidad con la posibilidad de expandirse en

otras localidades.
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6.2.  Anélisis Interno.
Para el analisis interno se realizd una encuesta la cual consta de 25 preguntas, y se
obtuvieron 40 respuestas de egresadas y egresados de la escuela. Dichas preguntas estan
relacionadas con el criterio de ubicacidn, locacion e indumentaria de la Escuela de Belleza Berthy,

a continuacion, se da un breve analisis de las respectivas respuestas.

;Conoce usted cuales son todas las técnicas ofrecidas por la Escuela de Belleza Berthy?

40 respuestas

® s
® No

Grafica 1.;Conoce usted cuales son todas las técnicas ofrecidas por la escuela de belleza Berthy?

En la grafica 1 se evidencio como el 92.5% si conoce realmente cuales son todas las técnicas

ofrecidas en la escuela, mientras que el 7.5% aun no las conoce.

;Cree usted que los servicios ofrecidos son los adecuados para la escuela?

A0 respuestas

® 5
@ No
O Tal vez

Gréfica 2. ¢ Cree usted que los servicios ofrecidos son los adecuados para la escuela?
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En la grafica 2 el 2.5% no encuentra adecuados los servicios ofrecidos por la Escuela de

Belleza Berthy, un 30% cree que tal vez si sean los adecuados, y el 67.5% restante si considera

adecuados los servicios ofrecidos.

;Que otros productos o servicios cree que la Escuela podria ofrecer?

40 respuesias

@ Earberia

@ Cursos de corto tiempo
@ Técnica en tricologia
@ Técnica en Colorimetria
@ Técnica de depilacion
@ Ofra, cual?

Gréfica 3.¢,Que otros productos o servicios cree que la escuela podria ofrecer?

En la grafica 3 se evidencia como la escuela por peticion de egresados y cursantes, podria
ofrecer cursos de corto tiempo (maximo de 40 horas), consecutivamente creen también que se
deberia dictar una técnica solo de barberia, igualmente técnicas sobre colorimetria y los demas

podrian replantearse para ser ofrecidos.

;Eres egresado?

40 respuestas

@ Si
@ Mo

Gréfica 4. ;Eres egresado?
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En la gréfica 4 el 85% de los encuestados son egresados de la Escuela de Belleza Berthy,

mientras que el 15% siguen cursando alguna de las técnicas.

;En que afo ingresaste?

40 respuestas

@ 2014
@ 2015
o 2016
@ 2017
@ 20138
® 2019
@ Aldn no

Gréfica 5. ¢En qué afos ingresaste?

La gréafica numero 5 muestra los afios en los cuales se graduaron los estudiantes y quienes
aln siguen en curso.

;De que técnicals) eres egresada?

40 respuestas

@ Tecnica Corte y Cepillado

@ Tecnica en Cosmetologia

 Tecnica de cuidado de manos vy pies
@ Tecnica de maquillaje social v artistico

Gréfica 6. ¢De qué técnica(s) eres egresado?

En la gréafica 6 se evidencia como las técnicas de corte y cepillado y la técnica de
cosmetologia con un 32.5% cada una, han sido la demanda mas alta de las técnicas ofrecidas por
la Escuela y la preferencia de los egresados, consecutivamente con maquillaje social y artistico y

por altimo la técnica de cuidado de manos y pies.
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;Cree que la calidad de los docentes vy las horas brindadas para cada teécnica son
suficientes?

40 respuestas

@5
® No
® Talvez

Gréfica 7.¢Cree que la calidad de los docentes y las horas brindadas para cada técnica son
suficientes?.

En la grafica 7 los encuestados creen que “tal vez” la calidad si es suficientemente adecuada
para las técnicas, siendo la respuesta “si”” consecutiva a esta, y dejando claro que solo el 15% cree

que “no” es suficiente la calidad de docentes y horas ofrecidas por la escuela.

;Conoce otras instituciones que ofrezcan los mismos servicios que la Escuela de Belleza
Berthy?

40 respuestas

@ Si
® o

Grafica 8. ¢ Conoce otras instituciones que ofrezcan los mismos servicios que la escuela de la
escuela de belleza Berthy?

En la gréfica 8 se evidencia como el 92.5% tiene conocimiento sobre otras instituciones
gue prestan los mismos servicios de la Escuela de Belleza Berthy y solo el 7.5% no conoce mas

instituciones, academias o escuelas que presten estos servicios.
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;Cree que las técnicas ofrecidas por la Escuela de Belleza Berthy marca la diferencia frente
otras instituciones?

40 respuesias

@ si
@ No

Tal vez

Gréfica 9. ¢ Cree que las técnicas ofrecidas por la escuela de belleza Berthy marca la diferencia
frente a otras instituciones?

En el grafico 9 el 55% de encuestados afirmo que las técnicas ofrecidas por la Escuela si
marcan la diferencia frente a sus competidores, como se evidencia en el grafico 8 que la mayoria
tiene conocimiento de otras instituciones, pero aun asi decidié ingresar a la Escuela de Belleza
Berthy. Mientras que el 25% dice que “tal vez” y el 20% dice que “no”.

;Que factores considero usted para entrar en la Escuela de Belleza Berthy y no a otras
escuelas ylo academias?

40 respuestas

@ Precio
@ Ubicacion
Tecnica ofrecida
@ Facilidad de horarios
@ Calidad del servicio

@ reconocimiento por el nombre de la
Escuala

@ otro, ;cual?

Gréfica 10. ¢ Qué factores considero usted para entrar en la escuela de belleza Berthy y no a otras
escuelas y/o academias?

En la gréfica 10 los factores que incidieron en los estudiantes para ingresar a la Escuela de
Belleza Berthy fueron su ubicacion, precio, calidad del servicio y el reconocimiento por el nombre

de la escuela ya que este se encuentra vinculado con el centro de estética Berthy.
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;Cree usted que la Escuela promociona suficiente los servicios que ofrece?

42 respuestas

@5
@® No

Tal vez

Gréfica 11.;Cree usted que la escuela promociona suficiente los servicios que ofrece?

En el grafico 11 se refleja como la Escuela no promociona de una manera adecuada los
servicios que ofrece a la comunidad con una participacion del 54.8%, los cuales opinaron que no y

que tal vez no se brinda la suficiente publicidad.

;Por que medios se entero de los servicios ofrecidos por la escuela?

42 respuestas

@ ‘olantes

@ FPerifoneo
Vioz a Voz

@ Radio

@ Redes sociales

@ Ctro, ;Cual?

Gréfica 12.;Por qué medios se enterd de los servicios ofrecidos por la escuela?

Para el Gréafico 12 con respecto al anterior se evidencia la falta de publicidad fisica y/o
visual, teniendo asi un 33.3% de estudiantes que se enteraron de la Escuela por medio del VVoz a

Voz, seguido de los volantes y redes sociales, siendo estos los mas utilizados por la Escuela.
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;Cual cree que son los canales mas efectivos por los cuales la Escuela de Belleza Berthy
puede darse a conocer?

42 respuesias

@ Volantes
@ Perifoneo
Vioz a Voz
@ Radio
@ Redes Sociales

w @ Ofra, ;Cual?

Gréfica 13.;Cual cree que son los canales mas efectivos por los cuales la escuela de belleza
Berthy puede darse a conocer?

En el Grafico 13 de una manera muy significativa las estudiantes dieron a saber que las

redes sociales son el canal mas efectivo para pautar los servicios que ofrece la Escuela de Belleza

Berthy.

;Que tan llamativo para usted es el logo de la Escuela?

42 respuestas

& Nucho
# Poco
MNada

Gréfica 14. ;Qué tan llamativo para usted es el logo de la escuela?
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;La imagen de la Escuela da a entender claramente los servicios gue ofrece?

42 respuestas

@5
@ No

Gréfica 15. ¢ La imagen de la escuela da a entender ciertamente los servicios que ofrece?

En el grafico 14 se muestra como el logo de la Escuela no es llamativo para sus Estudiantes
y/o egresadas (0), sin embargo, en el grafico 15 se evidencia que si es un logo indicado para los
servicios que presta la Escuela de Belleza Berthy.

;Considera que la imagen de la Escuela es reconocida en el municipio o la region?

42 respuestas

@S
® o

Gréfica 16.;Considera que la imagen de la escuela es reconocida en el municipio o la regién?

En el grafico 16 se resalta el alto reconocimiento de la Escuela en el municipio, y esto es

generado por el apalancamiento que le brinda el centro de estética Berthy.



;Cual cree que es el valor adecuado para una una técnica ofrecida por la Escuela de belleza
Berthy ?

42 respuesias

@ 51'200.000 - $1'400.000
@ 51'450.000 - $1'600.000
1'650.000 - 1°300.000

Gréfica 17. ¢ Cudl cree que es el valor adecuado para una técnica ofrecida por la escuela de
belleza Berthy?

;Considera usted que estos son los precios adecuados, segun su experiencia como
egresado?

42 respuestas
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Gréfica 18.;Considera usted que estos son los precios adecuados segun su experiencia como

egresado?
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Para el grafico 17 se realizd una encuesta referente a los precios establecidos para las

técnicas, donde el 50% de las estudiantes respondieron a esto que el precio adecuado para una

técnica de belleza seria entre en $1°200.000 - $1°400.000. Del mismo modo el 40.5% de las

estudiantes consideran que un precio adecuado seria entre $1°450.000 — 1' 600.000. Y comparando

con el gréafico 18 cémo consideran los estudiantes y los egresados que estos precios establecidos

para las técnicas son los indicados.
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;Considero necesario formas de financiacion para realizar el pago de su técnica?

47 respuestas

®si
® Mo

Grafica 19. ;Considera necesario formas de financiacion para realizar el pago de su técnica?

;De donde provenian los ingresos con los cuales se realizo el pago de su tecnica?

47 respuestas

@ Fropios

@ Padres

@ Cesantias

@ Ofros, ;Cuales?

Gréfica 20.;De ddnde provienen los ingresos con los cuales se realizé el pago de su técnica?

Para los gréaficos 19 y 20 se ve reflejado como el 78.8% de los estudiantes necesitaron un
método de financiacién para realizar la técnica, los cuales fueron provenientes de sus padres y
propios, donde los mas utilizados pudieron ser las cesantias de los padres y financiando

directamente con la Escuela.
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;Esta satisfecho con la ubicacion de la escuela?

42 respuestas

@ Mucho
@ Poco
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Grafica 21. ; Esta satisfecho con la ubicacion de la escuela?

;Que medios de transporte utilizo para poder llegar a la Escuela de Belleza Berthy?

42 respuestas

® hus

® Taxi

@ Moto particular
@ Carro particular
@ hicicleta

@ Caminando

Gréfica 22.;Que medios de transporte utiliza para poder llegar a la escuela de belleza Berthy?

Para los graficos 21 y 22 se pregunté sobre la ubicacion y medios por los cuales se
transportaban para llegar a esta, la cual el 78.6% de las estudiantes respondieron que estan muy
satisfechas con la ubicacién y que para llegar a esta utilizan preferiblemente el bus, seguido del

taxi, moto particular y caminando.
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;Que mejoraria de las instalaciones de la escuela?

47 respuestas

® Aulas mas grandes

@ Mejores instrumentos tecnologicos
@ Mejores sillas, pupitres, tableros
® Mas espacios dende estudiar

® Otro, ;Cual?

Gréfica 23.;Que mejoraria de las instalaciones de la escuela?

:Cree usted que la escuela cuenta con instrumentos adecuados para el desarrollo de la
respectiva técnica?

47 respuestas

® Si
@ No

Gréfica 24.;Cree usted que la escuela cuenta con instrumentos adecuados para el desarrollo de la
respectiva técnica?

En los graficos 23 y 24 se evidencia la falta de aulas de clase mas amplias para desempefar
bien las précticas que se realizan con los instrumentos que posee la escuela, debido a que los

estudiantes estiman que son los instrumentos adecuados para el desarrollo de la misma.
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;Cree usted que la informacion brindada en el punto de atencién fue la adecuada para
ayudarle a escoger la técnica que realizo?

42 respuesias

® Si
@® No

Gréfica 25. ¢ Cree usted que la informacion brindada en el punto de atencion fue la adecuada para
ayudarle a escoger la técnica que realiz?

El altimo gréfico evidencia notoriamente como el personal que realiza la atencién y brinda
informacion en la escuela proporciona de manera eficiente y adecuada toda la informacion
requerida y necesaria para exponer las técnicas ofrecidas por la escuela y a su vez ayudando a las
estudiantes a escoger la técnica adecuada en la cual desean ingresar.

Agrupando la informacion brindada por los encuestados, la escuela cuenta con una
ubicacidn estratégica la cual es cerca y facil de llegar para la mayoria de los estudiantes, asi como
también ellos reflejan la inconformidad con el espacio de sus aulas el cual es reducido, sin embargo,
las personas optan por matricularse a la escuela de belleza Berthy ya que esta cuenta con
indumentaria 6ptima para el aprendizaje de cada una de las técnicas ofrecidas.

Efectivamente la escuela presenta un apalancamiento por la gran acogida que tiene el centro
de estética Berthy ya que la actividad que presta la escuela es llamativa para el publico en general
y facil de distinguir ante sus competidores pues brinda un reconocimiento inmediato en los
demandantes de sus servicios. Aunque los estudiantes actuales y los egresados conozcan la
competencia de la escuela y sus sustitutos demuestran una preferencia por la escuela de belleza
Berthy debido a los precios accequibles para muchos aunque cuentan con recursos propios y en

gran medida de los padres buscan el método de financiacion directa con la escuela, el cual la escuela
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implementa y ha obtenido excelentes resultados sin ningln inconveniente y seguira con este alivio
economico.

Los encuestados afirman que la escuela no es promocionada adecuadamente bien, debido a
que no es suficiente con los volantes que emiten en las calles al publico en general ni a la voz a
voz. En las redes sociales seguramente radica sus ventajas, como la de usar anuncios con las
caracteristicas de poca inversion y estudios concluyen que el usuario genera mayor credibilidad a
través de las redes sociales lo cual es posible por medio de estas dar un gran impacto en los clientes
potenciales. El coste por cada clic es muy bajo comparado con otros formatos publicitarios, es asi
como las redes sociales nos ofrecen una mayor flexibilidad de formatos de anuncios. asi como lo
diagnostican las encuestas.

En conclusién, la medida méas dptima que apreciamos para la escuela con relacion a lo que
arrojan los resultados de las encuestas anteriormente desarrolladas es que la escuela deberia
mejorar sus instalaciones u optar por cambiar de ubicacion teniendo en cuenta que deberia
continuar en la regién y que en el sector es muy favorable para sus estudiantes y posibles
estudiantes de igual modo para sus empleados, asi mismo cambiar la metodologia publicitaria que
tenga un mayor impacto en la region y asi ser ain mas reconocida y suplir la demanda de sus
servicios.

6.3.  Diagnostico externo

Clientes: La escuela de belleza Berthy esta dirigida tanto a hombres como mujeres, en un
rango de edad entre 18 y 30 afios, donde se les ofrece diferentes técnicas de belleza como lo son:
Cosmetologia, Cuidado de ufias (manos y pies), corte y cepillado; tienen un rango de duracion de

aproximadamente tres semestres.
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Competencia: Sus principales competidores son Efotec, instituto americano de belleza, la
Colegiatura Latinoamericanay CETASDI; quienes llevan varios afios incursionados en el mercado,
siendo asi unos competidores muy fuertes y ya posicionados.

Proveedores: Sus proveedores son las casas de belleza como lo son L'oréal Paris, Organics,
Masglo entre otras, quienes proveen materiales que los estudiantes deben utilizar para las diferentes
técnicas, y que del mismo modo dan capacitaciones sobre los productos y su manejo.

Ubicacion: La escuela de belleza Berthy actualmente se encuentra ubicada en la Carrera 49
N° 50 - 25, Centro, Rionegro, en un cuarto piso que esta distribuida en dos plantas con un total de
190 m?, por el crecimiento que ha tenido a lo largo de sus cuatro afios, han tenido que hacer
modificaciones en sus instalaciones para poder acondicionar los espacios, en pro de un mayor
crecimiento esta la idea o pensamiento de trasladarse para un lugar mas amplio que cumpla con los
espacios idoneos para dictar las clases.

6.4. Competencia

A continuacidn, se presentan los competidores tanto directos como indirectos que tiene la
Escuela de Belleza Berthy en Rionegro, en estos podemos identificar las técnicas o cursos
relacionados con los servicios prestados por la escuela.

Directa.

EFOTEC: Ubicada en Av. Galan #46-35, Rionegro, Antioquia, ofrece: Técnico en
maquillaje duracion un ciclo semestral de 5 meses y tiene el costo de $1°124.000; Técnico en
Peluqueria duracion un afio el cual serian dos semestres con el costo de $1'124.000(Cada semestre);
Técnico en cuidado estético de manos y pies duracion un ciclo semestral de 5 meses el costo es de

$1'124.000, dichas carreras tienen opcién de financiacion mensual con la institucion.
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CETASDI: Ubicada en Dg. 50B #44 - 49, Rionegro, Antioquia, ofrece: técnico en belleza
integral duracion de tres semestres y tiene el costo de $1°100.000 (por semestre), cuenta con
oportunidad de financiacién directa con la institucion.

COLEGIATURA: Ubicada en Cl. 56 #43- 53, Rionegro, Antioquia, ofrece: técnico en
cuidado estético de manos y pies duracidn siete meses y tiene un costo de $1°760.000; técnico en
estilismo capilar duracién quince meses y tiene un costo de $3°190.000.

Indirecta.

INSTITUTO AMERICANO DE BELLEZA: Ubicado en Cl. 52 #45-70, Rionegro,
Antioquia, ofrece cursos de maquillaje social, masoterapia (reduccion y moldeo), curso avanzado

de ufas, barberia basica y avanzada, maquillaje y peinados y colorimetria avanzada.

PROGRAMAS (IGUALES O SIMILARES A LOS MENCIONADOQS, DE
SER SIFERENTES LOS NOMBRES AGREGARLOS EN EL CAMPO) Y JORNADA MODALIDAD ESTUDIANTES EGRESADOS
ENTIDAD VALORES ACTUALES POR
EDUCATIVA CORTEY CUIDADO DE POR PROGRAMA
MAQUILLAJE CEPILLADO COSMETOLOGIA URIAS Y PIES DIURNA|NOCTUCRNA |PRESENCIAL|VIRTUAL| PROGRAMA
DIRECTOS
EFOTEC X Peluqueria Manos y pies X X X 8 8
Técnico Laboral por
CETASDI Competencias en X X X 12 10
Belleza Integral. X X
COLEGIATURA Técnico laboral
LATINOAMERI- X porcompetencis | 10 8
CANA en estetlca_de
manos y pies X X
INDIRECTO
INSTITUTO
AMERICANO X X X X X 15 15
DE BELLEZA

La presentacion de estos competidores cuenta con las técnicas 0 cursos que mas se
relacionan con los que son prestados en la Escuela de Belleza Berthy. Con estos competidores
anteriormente mencionados nos damos cuenta que si bien, tanto directos como indirectos se
encuentran cerca al sector donde se ubica la escuela, los directos no prestan todas las técnicas que

presta la Escuela y los nombres especificos que le asignan a dichas técnicas son un tanto diferentes
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a los de la escuela y es légico ya que no seria atractivo para el publico que tengan los mismos
nombres, pero son direccionados a los mismos temas de estudio y con el fin de brindar técnicos en
dichas areas de la estética y ornamentacion de las personas, mientras que el competidor indirecto
no brinda técnica si no cursos basicos o avanzados de dichas areas de la estética que ofrece la
Escuela de Belleza Berthy.

7. CONCLUSIONES

El Plan de Promocion define las acciones para lograr la comunicacion persuasiva de la
poblacién objetivo a la que va dirigido, de modo que facilite su interaccion entre la estructura de
investigacion. (Universidad politecnica de valencia., 2007)

A lo que se llega con el proyecto de plan de promocion y publicidad para la Escuela de
Belleza Berthy es que indudablemente esta cuenta con unos fuertes competidores directos e
indirectos, los cuales se encuentran potencialmente activos y posicionados en el mercado debido a
sus estrategias asertivas de promocién y divulgacion de sus diferentes servicios académicos.

La Escuela presenta falencias en cuanto a su promocion y publicidad y debera realizar una
notable inversion buscando la mejora de esta, donde su publicidad fisica sea mas llamativa, debera
realizar la creacidn de una pagina web y seguir impulsando sus servicios por medio de las redes
sociales, aungue estas han sido utiles, sin embargo, no han logrado alcanzar el impacto deseado
hacia el publico. Sus instalaciones requieren de una ampliacion sustancial, ya que al pasar de los
afios la escuela ha obtenido mas demanda, es decir, mayor nimero de estudiantes, con respecto a
las nuevas instalaciones se deberd mejorar sus recursos fisicos (instrumentos para practicas) para
dictar las clases y adecuar sus aulas segun sus técnicas.

En este proyecto se propone la implementacion de cursos cortos de especializacion o
profundizacion que permita la acogida de pequefios grupos de personas interesadas en este tipo de

servicios académicos y una constante rotacion de ellos, asi mismo se prevé una inversion
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aproximada del 60% de SMLMYV para un persona altamente capacitada que preste el servicio de

manejo optimo de las redes sociales y marketing digital, el cual permite la expansion visual de los

servicios que ofrece la escuela.
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