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Resumen

El objetivo principal de la presente investigacion consistio en determinar la relacion
entre la toma de decision y la estrategia competitiva en los salones de belleza de la
avenida las Flores - 2016. El estudio adopt6 un disefio de investigacién no
experimental de corte transversal y nivel descriptivo correlacional. En cuanto a la
recoleccion de datos, se tomd como censo a 46 empresas de salones de belleza
ubicadas en la avenida Las Flores de Primavera, en el Distrito de San Juan de
Lurigancho. La técnica seleccionada para obtener la informacién fue la encuesta,
utilizando un cuestionario como instrumento de recoleccion. Para procesar los
datos, se realizé la evaluacion del cuestionario y una matriz de tabulacion apoyada
en el software SPSS 20, empleando posteriormente analisis estadistico descriptivo
de frecuencias y porcentajes, tablas de contingencia, y la prueba de hipoétesis
mediante el coeficiente de Spearman. Los resultados obtenidos revelaron una
relacion entre la toma de decisiones y las estrategias competitivas en los salones
de belleza de la avenida Las Flores en San Juan de Lurigancho, evidenciada por el
coeficiente de correlacion Rho de Spearman de 0.765, con una significancia
bilateral de 0.000.

Palabras clave: Toma de decisiones, capacidad cognitiva, estrategia de

liderazgo, estrategia costo, estrategia de segmentacion.



Abstract

The main objective of this research was to determine the relationship between
decision-making and competitive strategy in beauty salons on Las Flores Avenue -
2016. The study employed a non-experimental, cross-sectional research design
with a descriptive-correlational level. For data collection, a census was conducted
involving 46 beauty salon businesses located on Las Flores de Primavera Avenue
in the district of San Juan de Lurigancho. The selected technique for obtaining
information was a survey, using a questionnaire as the data collection instrument.
To process the data, the questionnaire was evaluated, and a tabulation matrix was
created using SPSS 20 software. Descriptive statistical analysis, including
frequencies and percentages, contingency tables, and hypothesis testing using
Spearman's correlation coefficient, were subsequently applied. The results revealed
a relationship between decision-making and competitive strategies in the beauty
salons on Las Flores Avenue in San Juan de Lurigancho, as evidenced by
Spearman’'s Rho correlation coefficient of 0.765, with a bilateral significance of
0.000.

Keywords: Decision-making, cognitive ability, leadership strategy, cost strategy,

segmentation strategy.



l. INTRODUCCION

La presente investigacién adquirié relevancia al alinearse con el Objetivo
de Desarrollo Sostenible 8, dado la relevancia del fortalecimiento de las
capacidades de los pequeifios empresarios en un sector competitivo, fomentando
la adopcién de decisiones informadas y estrategias que impulsen su sostenibilidad
en el mercado. Ademas, identificoO los desafios que enfrentan estos negocios,
como la falta de recursos, capacitacion y estrategias innovadoras, ofreciendo
soluciones para mejorar su competitividad. De esta manera, contribuye al
desarrollo econdmico local mediante la promocion de practicas empresariales
responsables y sostenibles, la generacion de empleo digno en el sector servicios.

En ese sentido, en el &mbito nacional, se ha registrado un significativo
aumento en la solicitud de servicios relacionados con el cuidado personal,
abarcando establecimientos como salones de belleza y de similar naturaleza. Este
crecimiento responde a una tendencia creciente entre las personas hacia el cuidado
de su apariencia fisica y corporal, motivada por el deseo de proyectar una mejor
imagen en los entornos sociales en los que participan. Tal comportamiento no solo
refleja una mayor preocupacion estética, sino que también esta asociado con una
mejora significativa en los niveles de autoestima de quienes acceden a estos
servicios. Este fendbmeno subraya la conexidn entre el bienestar personal y la
percepcion social, consolidando la importancia del sector en la vida cotidiana.

Adicionalmente, en el 2014, la informacion administrada por el Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica estimé que en el pais funcionan
aproximadamente 30,000 salones de belleza, con la mitad de ellos concentrados
en Lima. En particular, San Juan de Lurigancho sobresale con 288 licencias
emitidas para peluquerias y salones de spa, predominando en los sectores
socioeconémicos C y D. Este auge de establecimientos refleja no solo el impacto
de las preferencias del consumidor, sino también la intensa competencia en precios
gue define esta industria.

En el mercado de servicios de belleza, las grandes cadenas peruanas se
destacan por su capacidad de invertir en la especializacion del personal y adoptar
estrategias competitivas que incrementan su participacion en el mercado. En
contraste, los pequefios negocios enfrentan limitaciones debido a la falta de

recursos y capacitacion, lo que los obliga a depender de un solo trabajador para



ofrecer multiples servicios. Un ejemplo es la cadena Montalvo & Spa, cuya
ubicacion, de una de sus sucursales, en avenida Las Flores ha despertado la
preocupacion de negocios cuyo objeto social es el rubro de la belleza. Estos ultimos
carecen de aparatologia avanzada, mantienen estandares inadecuados de higiene,
no cuentan con marcas que los respalden, poseen mobiliarios limitados y una
gestion de costos deficiente.

La avenida Las Flores se ha consolidado como un punto clave para negocios
del sector belleza, con una notable densidad de peluquerias, spas, barberias y
salones en casi cada cuadra. Esta saturacion del mercado limita la sostenibilidad
de muchos emprendimientos, que dependen directamente de su capacidad para
ofrecer servicios de alta calidad y propuestas diferenciadas. En este entorno
competitivo, los salones emergentes necesitan adoptar tacticas efectivas para
ganar cuota de mercado, lo que incluye comprender a fondo las expectativas de los
clientes, integrar sus comentarios y preferencias, y desarrollar ventajas que
fortalezcan su posicion frente a la competencia.

En ese contexto, se tuvo la pregunta general, ¢ Qué relacidn existe entre la
toma de decision y la estrategia competitiva en los salones de belleza de la avenida
las Flores del distrito de San Juan de Lurigancho, Lima-2016? Los problemas
especificos fueron (i) ¢ Qué relacién existe entre la capacidad cognitiva la estrategia
competitiva en salones de belleza de avenida Las Flores; S.J.L - 20167, (ii) ¢Qué
relacion existe entre la capacidad emocional y la estrategia competitiva en salones
de belleza de avenida Las Flores; S.J.L - 20167 y (iii) ¢ Qué relacion existe entre la
capacidad social y la estrategia competitiva en salones de belleza de avenida Las
Flores; S.J.L - 20167

La investigacion se sustenta tedricamente de acuerdo a principios
fundamentales de las ciencias administrativas, empleando las variables de estudio.
Estas variables ofrecen herramientas analiticas para examinar la realidad de los
pequefios negocios en el dmbito de los salones de belleza, aportando una
estructura sélida para entender como se gestiona la competitividad y las decisiones
estratégicas en este sector. Ademas de profundizar en el estudio de las habilidades
y estrategias de los pequefios empresarios, el trabajo pretende estimular el debate
académico, asi como también contribuir al desarrollo del conocimiento en la materia

de estudio.



La justificacion practica de la investigacion subraya su importancia al
centrarse en las variables del presente estudios, aplicados a los salones de belleza.
Este enfoque pretende ofrecer soluciones practicas para mejorar la gestion en los
negocios del sector de la belleza, de forma que se promueva su expansion y
consolidacion como un segmento econOmicamente viable y rentable. La
investigacion adquiere relevancia al examinar como factores como las habilidades
emocionales, cognitivas y sociales impactan en la toma de decisiones
empresariales.

La justificacion metodoldgica tuvo su sustento en los métodos empleados,
en particular las encuestas, que se utilizaron como herramienta principal para
recolectar informacién de los negocios del rubro materia de estudio y que se
encuentren en avenida Las Flores, del distrito ya mencionado. Las encuestas
fueron seleccionadas por su alta precision, habiendo sido sometidas a pruebas
rigurosas para asegurar su validez y confiabilidad, lo que garantiza que los
resultados obtenidos sean consistentes y representativos del contexto investigado.
Ademas, se enfatiza la importancia de contar con un proceso metodologico sélido,
cuyo respaldo se encuentre inmerso en fiabilidad no solo de los datos, sino también
la validacion de los mismos por parte de cinco expertos en el area.

La investigacién tiene un fundamento social al destacar su importancia en el
entorno comunitario, especificamente dentro del sector empresarial de los negocios
cuyo rubro sea el sector de belleza. Su objetivo trasciende la mera recopilacion de
datos sobre la administracion de negocios en el sector de la belleza, enfocandose
ademas en impulsar el fortalecimiento de competencias clave en los empresarios,
como el pensamiento logico y la toma de decisiones basadas en fundamentos
sélidos. Con el fortalecimiento de estas competencias, los empresarios podran
abordar de manera mas efectiva los desafios que enfrentan, contribuyendo de
forma directa a la estabilidad y expansion del sector.

En esa perspectiva, se traz6 como objetivo general, determinar la relaciona
gue existe entre la toma de decision y la estrategia competitiva Toma de decisiones
y estrategias competitivas en salones de belleza de avenida Las Flores; S.J.L -
2016. Los objetivos especificos fueron, (i) Identificar la relacion entre la capacidad
cognitiva y la estrategia competitiva Toma de decisiones y estrategias competitivas

en salones de belleza de avenida Las Flores; S.J.L - 2016, (ii) identificar la relacién



entre la capacidad emocional y la estrategia competitiva Toma de decisiones y
estrategias competitivas en salones de belleza de avenida Las Flores; S.J.L - 2016
y (iii) Establecer la relacion entre la capacidad social y la estrategia competitiva
Toma de decisiones y estrategias competitivas en salones de belleza de avenida
Las Flores; S.J.L - 2016.

Las hipotesis que se emplearon fueron; General: Existe una relacion entre la
toma de decision y la estrategia competitiva Toma de decisiones y estrategias
competitivas en salones de belleza de avenida Las Flores; S.J.L - 2016.
Especificos; (i) Existe relacion entre la capacidad cognitiva y la estrategia Toma de
decisiones y estrategias competitivas en salones de belleza de avenida Las Flores;
S.J.L - 2016, (ii) existe relacion entre la capacidad emocional y la estrategia Toma
de decisiones y estrategias competitivas en salones de belleza de avenida Las
Flores; S.J.L - 2016 vy (iii) existe relacion entre la capacidad social y la estrategia
competitiva Toma de decisiones y estrategias competitivas en salones de belleza
de avenida Las Flores; S.J.L - 2016.

Por otro lado, respecto de los antecedentes, se analizar diversas fuentes
bibliogréficas, lo que conllevo a los siguientes antecedes:

En Ecuador, Acufia et al. (2019) se propusieron identificar los estilos que
caracterizaban a gerente de pymes respecto a la de toma de decisiones; ademas,
analizar las herramientas utilizadas por estas empresas y su percepciéon sobre el
riesgo propio del sector. Utilizaron una metodologia cuantitativa. Concluyeron que,
resulta fundamental la comprension de aquellos estilos respecto a la forma de la
toma de decisiones. Conocer los patrones de decision de los gerentes permite
abordar mejor los problemas organizacionales y adaptar herramientas especificas
a cada estilo. La evidencia indica que los gerentes combinan un enfoque racional,
intuitivo y dependiente, correlacionado significativamente con el uso de
herramientas sistematicas que optimizan decisiones y maximizan la utilidad.
Aunque dispuestos a asumir riesgos, los gerentes mantienen un enfoque
controlado, evitando decisiones estratégicas que pongan en peligro la estabilidad
organizacional.

Ademas, Gonzales (2019) se enfoco en examinar la gestion estratégica en
las organizaciones, destacandola como un recurso clave para la toma de decisiones

y la adaptacién a las demandas de un entorno altamente competitivo. Us6 como



estratégica metodoldgica a la revision documental. Concluyé que, la gerencia
estratégica actia como una herramienta esencial en toda organizacion, permitiendo
un analisis profundo del entorno para identificar oportunidades y fortalezas, asi
como las competencias internas que aseguran su competitividad. Aunque el
desarrollo de estrategias formales sigue procesos metodologicos, el éxito depende
también de la experiencia e intuicion de los gerentes, quienes adaptan las
estrategias a los desafios del contexto.

Asimismo, en México Ortiz (2019) tuvo como objetivo analizar, reconocer y
categorizar las problematicas que enfrentan las pymes en relacion con la necesidad
de implementar y gestionar un control interno operativo eficaz. Utiliz6 como
metodologia una revisibn documental. Concluyé que, la sustentabilidad como
estrategia en las pymes permitié identificar tanto su fundamento te6rico como sus
aplicaciones practicas, resaltando las acciones sostenibles que estas empresas
emplean. Ademés, el analisis factorial comprobatorio confirm6é la
unidimensionalidad de esta estrategia, asi como su fiabilidad, indicando que la
sustentabilidad en las pymes se percibe como una dimension coherente y confiable
para orientar sus operaciones hacia un modelo méas responsable y eficiente.

Asimismo, en lo que respecta en el &mbito nacional, en Arequipa, Bravo et
al (2023) se propusieron identificar la relevancia de la planificacion estratégica en
el desarrollo 6ptimo de las pequefias empresas. Para los fines trazados utilizaron
una metodologia cuantitativa, descriptiva. Concluyeron que, la mayoria de las
pequefias empresas utilizan la planeacion estratégica para mejorar su desempefio,
enfocandose en alcanzar metas y optimizar resultados financieros mediante un
manejo adecuado de ventas y gastos, lo que incrementa su rentabilidad. Para ello,
consideran fundamental definir claramente misién, visidon, objetivos y valores,
asegurando un direccionamiento estratégico que potencie su competitividad.

En Moyobamba, Guerrero y Huaman (2021) estudiaron que grado de
conexidn existia entre la gestion del capital de trabajo y la toma de decisiones en la
empresa, utilizando una metodologia aplicada y correlacional. Los resultados
confirmaron una relacion positiva, aunque deébil, entre ambos factores, con una
significancia estadistica de 0.000 y un coeficiente de Pearson de 0.353. El
diagnéstico reveld que el 53% de los encuestados perciben un capital de trabajo

adecuado, lo que se refleja en un aumento de recursos financieros. Ademas, se



encontré que tanto los activos y pasivos corrientes como el crecimiento del pasivo
financiero influyen de manera favorable en las decisiones tomadas por la empresa.

En Lima, Diaz y Segovia (2019) tuvieron como objetivo es analizar respecto
de la afectacion de las decisiones a nivel gerencial entorno a la implementacion de
un sistema de costeo basado en actividades. Usaron metodologia mixta, descriptivo
y correlacional. Concluyeron que, al proporcionar informacion detallada sobre los
recursos utilizados y los costos ocultos, los gerentes pueden tomar decisiones
informadas que optimizan los procesos, mejoran la asignacién de recursos y
potencian la competitividad. Ademas, elaboracién de presupuestos mas precisos y
la formulacion de estrategias adecuadas para enfrentar los desafios del mercado,
permiten transformar radicalmente la forma en que los gerentes abordan la
planificacion y el control en su organizacion.

En lo que respecta las teorias relacionadas al tema es conveniente sefalar
que, para la primera variable se selecciond la teoria de la Ventaja Competitiva, que
ofrecia una base sélida para comprender los procesos de eleccidn estratégica en
contextos organizacionales. En cuanto a la segunda variable, se recurrié a la teoria
de la toma de decisién, con la finalidad de analizar cbmo se estructuran y se
implementan las estrategias en escenarios dinamicos. Estas teorias se eligieron
debido a su relevancia para predecir y explicar aspectos clave de la realidad
problematica abordada.

En lo concerniente a la toma de decisiones se debe indicar que, fue descrita
como una funcion fundamental en la administracion, cuya complejidad aumentaba
en proporcion al nivel jerarquico del responsable. Se entendié como el proceso de
resolucién ante situaciones ambivalentes y la seleccion entre alternativas
disponibles. En organizaciones bien disefiadas, las decisiones rutinarias solian
anticiparse mediante normas y procedimientos preestablecidos que guiaban los
cursos de accion. Sin embargo, se identificaron numerosas situaciones no previstas
gue demandaban la intervencién directa de los niveles directivos (Flores et al.,
2018).

El problema identificado radica en la complejidad y distribucion de la toma
de decisiones en las organizaciones, afectando diversos niveles jerarquicos y areas
funcionales. En los niveles més altos, las decisiones se centraron en establecer

objetivos estratégicos, como la ubicacion de plantas manufactureras o la incursién



en nuevos mercados. En el nivel medio-bajo, las decisiones se centraron en la
planificacion de la produccién, enfrentando retos como el mantenimiento de la
calidad del producto, la administracion de los salarios basados en la produccion y
el manejo de la disciplina del personal (Gonzalez et al., 2019).

La teoria de la toma de decisiones es conceptualizada como un proceso de
indagacién meticulosa, orientado a seleccionar alternativas légicas, reflexivas y
conscientes que maximizasen el valor de las elecciones realizadas. Ademas, se
enfatiza que el analisis de los factores ambientales desempefié un rol crucial, ya
gue estos influyeron significativamente en las decisiones adoptadas. Asimismo, se
reconocié la necesidad de que el orientador identificara y aceptara las
discrepancias potenciales entre los objetivos y los valores de la persona
involucrada, garantizando que el proceso de decision fuese coherente con el
contexto individual y las metas propuestas (Garcia et al., 2021).

En las organizaciones, la toma de decisiones constituye un proceso esencial;
sin embargo, a menudo se ve obstaculizado por problemas como la indefinicion de
responsabilidades, la incertidumbre respecto a las posibles repercusiones y el
temor inherente a enfrentar las consecuencias de una decision. Esta indecision
genera retrasos en la resolucion de problemas, permitiendo que los conflictos se
agravaran o fueran ignorados, en detrimento del funcionamiento organizacional.
Ademas, esta dilacion afectdé negativamente el clima laboral, deteriorando poco a
poco la convivencia dentro de la empresa (Nufiez et al., 2023).

La toma de decisiones es presentada como un proceso integral y dindAmico
gue actia como un modelo original para afrontar tanto desafios académicos como
laborales. Este proceso incluyé tres dimensiones principales: cognitiva, emocional
y social, cada una con un papel fundamental en la preparacion y ejecuciéon de las
decisiones. La dimension cognitiva, en particular, se enfocd en el desarrollo de
competencias que permitieron a los individuos transformar sus conocimientos y
habilidades. Dentro de esta dimension, el autoconocimiento ocupd un lugar
esencial, ya que implicO que la persona reconociera sus intereses, defectos,
virtudes, valores y estilos (Lozada, 2019).

En cuanto al entendimiento del problema, el proceso de toma de decisiones
comienza con una percepcion clara de este, que se origina al identificar una

discrepancia entre la situacién actual y la deseada, o bien como resultado de



conflictos internos o externos que afectan a la organizacion. Este paso inicial es
esencial para comenzar la blusqueda de soluciones efectivas. Una vez identificado
el problema, se procede a generar y analizar las alternativas posibles. El
responsable de la decisién debe evaluar rapidamente las opciones, eligiendo la mas
adecuada tras un andlisis detallado de sus ventajas y desventajas (Valle, 2020).

En cuanto a la dimension afectiva — emocional, se subraya la importancia de
los aspectos emocionales en el proceso de toma de decisiones. Las emociones,
como la autoconfianza, la conciencia emocional y los miedos personales, influyen
considerablemente en las decisiones que una persona esta dispuesta a tomar. El
manejo adecuado de estas emociones facilita la toma de decisiones, mientras que
la falta de control emocional puede generar bloqueos y frustraciones. En ciertos
contextos, como en el caso de los duefios de salones de belleza, las emociones y
los sentimientos pueden nublar el juicio, llevando a decisiones impulsivas que
afectan la efectividad de la gestion y el éxito del negocio (Patacon, 2018).

En cuanto a la dimension social hace referencia a la influencia que el entorno
social tiene en el proceso de toma de decisiones del individuo. Esto incluye a las
personas cercanas, como amigos y familiares, quienes pueden desempefiar un
papel crucial en la toma de decisiones mediante su apoyo emocional, econémico y
confianza. En muchos casos, especialmente en negocios familiares, el respaldo de
los familiares es fundamental, ya que el apoyo mutuo y la comprensién entre los
miembros pueden facilitar la toma de decisiones (Palacios et al., 2020).

La teoria de la ventaja competitiva, propuesta por Michael Porter, sostiene
gue las empresas deben adoptar estrategias ofensivas y defensivas para competir
eficazmente en el mercado, con el objetivo de generar un retorno de inversion
viable. Segun Porter, una empresa obtiene ventajas competitivas al ejecutar
actividades clave de manera mas eficiente o econdmica que sus rivales. Estas
ventajas surgen como resultado de la presion de la competencia, impulsando a las
empresas a innovar y diferenciarse para mantenerse por delante de sus
competidores (Vaca, 2020).

En tanto, la ventaja competitiva no consiste solo en identificar al mejor, sino
en competir por atraer mas clientes, siendo las empresas mas eficientes y eficaces
las que lograran sobresalir. Esto requiere la implementacion de estrategias que

superen a la competencia y aseguren una rentabilidad constante. Segun Hill y



Jones (2009), en el sector de los salones de belleza, las cadenas de Spa han
alcanzado una ventaja competitiva al ofrecer servicios innovadores y modernos,
como el delineado de cejas y tratamientos faciales. Cada empresa debe destacarse
mediante un conjunto exclusivo de ventajas que resulten atractivas para su publico
objetivo. (Parrales y Briones, 2020)

La primera dimension de la atraccion de un sector, segun Porter, se enfoca
en la necesidad de entender las normas que guian la competencia para crear una
estrategia competitiva exitosa. La competitividad de las empresas en un mercado
esta influenciada por cinco factores esenciales: la posibilidad de que entren nuevos
competidores, la presencia de productos alternativos que puedan reemplazar los
existentes, la capacidad de los clientes para influir en los precios o condiciones, el
poder de los proveedores para controlar insumos clave y la intensidad de la
competencia entre las empresas ya establecidas. Estos factores, juntos,
determinan qué tan atractivo o rentable puede ser un sector, ya que afectan las
oportunidades y desafios que enfrentan las empresas para mantener su posicion
en el mercado. (Valle, 2021).

Segun Porter, los factores que influyen en la competencia dependen tanto
de las caracteristicas internas de las empresas como de la seleccion del sector
adecuado para competir, lo que requiere un conocimiento profundo del entorno y
de los competidores. Este enfoque es especialmente relevante para empresas de
servicios, como los salones de belleza, que deben considerar capacitarse para
obtener el poder de negociar con los clientes, asi como considerar el poder de los
proveedores y por ultimo la competencia existente entre actores del sector. Estos
elementos afectan directamente la rentabilidad, ya que una menor competencia en
un area especifica tiende a hacer mas lucrativo el negocio para los empresarios
(Cedefio y Benavides, 2019).

La segunda dimension de la ventaja competitiva se centra en los elementos
gue influyen en la posicidon y las estrategias competitivas, determinantes clave de
la rentabilidad de una empresa frente a sus rivales. Una compafiia que logra
establecerse con éxito en el mercado tiende a alcanzar mayores margenes de
utilidad, mientras que una estructura operativa desfavorable suele limitar su
rentabilidad. Porter propone estrategias de caracter genéricas que podrian

aplicarse de forma individual o combinada para asegurar una ventaja competitiva



sostenible a largo plazo, encontrdndose en ellos el liderazgo en costos,
diferenciacion de productos o servicios, asi como también el enfoque en un
segmento especifico del mercado (Romero, 2020).

La estrategia de liderazgo en costos globales, segun Porter, se basa en
minimizar los costos operativos mediante una gestion eficiente y un control estricto
de los gastos tanto fijos como variables. Esto capacita a las empresas para ofrecer
precios mas bajos, mantenerse competitivas frente a sus rivales y enfrentar la
amenaza de productos sustitutos. Sin embargo, alcanzar este objetivo exige una
inversion significativa en tecnologia y un compromiso continuo con la reinversion.
La esencia de esta estrategia radica en maximizar la produccién y las ventas, como
se observa en los salones de belleza, donde la optimizacion de costos fortalece la
posicion competitiva (Landazuri y Montenegro, 2018).

La segunda estrategia competitiva, la diferenciacién, segun Porter, permite
gue las empresas puedan destacarse dado el ofrecimiento de productos o servicios
anicos que atraen y mantienen la lealtad de los clientes. Este enfoque se
fundamenta en aspectos como una fuerte imagen de marca, disefio innovador, con
altos estandares de calidad y un excelente servicio al cliente. La diferenciacion no
implica necesariamente precios mas altos, ya que puede coexistir con precios
competitivos. Para ser eficaz, debe ser percibida como Unica por los consumidores,
sustentada en una calidad superior y tecnologia de vanguardia. En los negocios de
este rubro, esta estrategia facilita que haya la creacién de servicios exclusivos que
satisfacen completamente las necesidades de los clientes, lo que resulta en un
aumento significativo de las ganancias del negocio (L6pez et al., 2019).

La estrategia de segmentacion, segun Porter (2010), se basa en dirigir los
esfuerzos hacia un grupo especifico de clientes o una categoria de productos,
permitiendo a las empresas ofrecer servicios altamente especializados. Sin
embargo, esta estrategia conlleva el desafio de operar en un mercado mas limitado,
con el riesgo de no alcanzar el éxito. Implica personalizar los productos y servicios
para satisfacer las demandas particulares de un segmento del mercado. Por
ejemplo, los salones de belleza pueden centrarse en atender a un publico con

necesidades especificas (Capa et al., 2018).
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ll. METODOLOGIA

La presente investigacion utilizd una investigacion aplicada. Al respecto se tuvo
que, la investigacion aplicada se caracteriza por su orientacion hacia la resolucién
practica de problemas concretos, sirviendo como base para la toma de decisiones
estratégicas y el disefio de politicas sostenibles a largo plazo. Su finalidad no se
limita a generar conocimiento tedrico, sino que busca impactar directamente en la
realidad mediante soluciones utiles y efectivas. Este enfoque enfatiza la accién y
prioriza el disefio de estrategias que permitan abordar desafios especificos, con
miras a optimizar procesos o resultados (Hernandez-Sampieri y Mendoza, 2018).

Ademas, el enfoque cuantitativo es una metodologia que se distingue por el
uso de datos numeéricos para describir y analizar fendmenos, identificar patrones
recurrentes y evaluar hipotesis a través de métodos estadisticos y matematicos.
Este enfoque se basa en principios de objetividad, medicion precisa y control
riguroso de variables, utilizando herramientas estadisticas y matematicas para
analizar la informacion. Su principal objetivo es generalizar los resultados obtenidos
a través de muestras representativas hacia poblaciones mas amplias (Guerrero y
Guerrero, 2020). Por lo que la presente investigacion opt6 por un enfoque
cuantitativo.

El estudio realizado utilizé un Disefio No experimental de tipo transversal-
transaccional Correlacional. Por este disefio se tiene que, la recopilacion de datos
muestra las variables de manera fiel a la realidad, asegurando que su
comportamiento no sea alterado por la influencia del equipo investigador. Este
enfoque, de caracter transversal, tiene como objetivo principal describir las
variables y examinar su impacto y relacion entre si en un momento determinado
(Rodriguez, 2020).

Conforme a las caracteristicas naturales del fenomeno estudiado, se ha
clasificado como un estudio de caracter descriptivo correlacional, cuyo propdsito es
identificar y detallar las caracteristicas de una persona, comunidad o grupo bajo
estudio (Villanueva, 2022).

Tabla 1

Distribucién de las variables
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Variables Definicion Definicion Dimension
Conceptual Operacional
Toma de La toma de decision Se define como el
decisién es el mecanismo proceso sistematico ]
] . . ] Capacidad
sistematico mediante mediante el cual los -
o Cognitiva
el cual las propietarios 0
organizaciones administradores de
evallan opciones los salones de
estratégicas y belleza seleccionan
operativas para alternativas
- Capacidad
resolver problemas o estratégicas,
i Emocional
adaptarse a su baséndose en la
entorno, evaluacion de
garantizando factores internos y
acciones alineadas externos, con el fin
con sus objetivos. de resolver
problemas,
optimizar
operaciones y
mejorar el
posicionamiento en  Capacidad
el mercado. Social
Estrategia Se define como el
competititva conjunto de
: . Atractividad
La estrategia acciones
. . . del Sector
competitiva orienta la planificadas que los
direccion propietarios o]
organizacional en su administradores de
sector y sustenta el los salones de
éxito sostenible belleza
mediante el analisis implementan para
interno-externo y la diferenciarse de la
implementacion competencia,
efectiva de acciones captar clientes vy
que consolidan su posicionarse en el Posicion
ventaja competitiva. mercado local. competitiva

La poblacién, en el contexto metodolégico, se encuentra referido al conjunto

completo de elementos o casos que cumplen con ciertas caracteristicas o
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especificaciones definidas en una investigacion. Estos casos son relevantes para
el estudio y constituyen el marco en el que se realiza el andlisis. Identificar
correctamente la poblacion resulta relevante a efectos de garantizar resultados
revestidos de representatividad y que a su vez reflejen las realidades que se buscan
comprender. Dependiendo del objetivo del estudio, la poblacion puede estar
formada por individuos, grupos, eventos o elementos que comparten propiedades
o condiciones especificas, facilitando la aplicacién de los hallazgos a situaciones
similares (Arias, 2021).

Por lo que, para los fines perseguidos se ha considerado un estudio censal
de todas las empresas cuya particularidad sean salones de belleza ubicadas en la
avenida adscrito a la investigacion del distrito materia de estudio. Este enfoque
implica que se incluiran todos los salones de belleza dentro de esta area geografica,
sin seleccibn muestral, para obtener una vision integral y completa de las
caracteristicas y realidades de estos negocios. El objetivo de un estudio censal es
recopilar datos que representen de manera exhaustiva a la poblacion objetivo,
permitiendo un analisis detallado y preciso de las condiciones o practicas en estos
salones de belleza.

En esas consideraciones, la poblacion considerada representa a 46 salones
de belleza cuya ubicacion es en la avenida Las Flores, del distrito aplicado el
estudio en el periodo 2016. El censo implica incluir a todos los casos de un universo
0 poblacion, como sucede en investigaciones motivacionales que abarcan a todos
los empleados de una organizacién. En este contexto, al adoptar un enfoque
censal, el analisis abarcé la totalidad de los salones de belleza identificados,
permitiendo obtener datos exhaustivos y representativos de este sector en la zona
especifica delimitada por la investigacion.

Respecto a la recoleccidon de datos, este requiere un plan detallado que guie
la recopilacion de informacion con un proposito claro y especifico (Bisquera, 2019).
En esta investigacion, la técnica seleccionada es la encuesta, acompafiada de un
cuestionario como instrumento de recoleccién. Este disefio permite captar
informacion precisa sobre la relacion entre las variables de estudio. El enfoque
contextualizado asegura que el instrumento sea adecuado para las caracteristicas

de la poblacién objetivo, promoviendo la obtencion de datos relevantes y Utiles para
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el andlisis. La claridad en los procedimientos asegura la validez y confiabilidad del
proceso investigativo.

Para recopilar informacion, se emplearon encuestas basadas en la escala
de Likert, una herramienta estructurada que permite captar y medir de manera
precisa las percepciones y actitudes de los participantes, ofreciéndoles un rango de
opciones para expresar su nivel de acuerdo o desacuerdo (Medina et al., 2023). En
esta investigacion, los items del cuestionario fueron disefiados para evaluar
aspectos clave como las capacidades cognitivas, emocionales y sociales, ademas
de la competitividad y el atractivo del sector. Este método garantiza un analisis
integral, al abordar las variables desde multiples dimensiones. La escala de Likert
traduce cualidades subjetivas en datos numéricos, optimizando asi el proceso de
analisis y facilitando la interpretacidén cuantitativa de fenémenos complejos.

En esta investigacion, se utilizé un cuestionario como herramienta principal
para recopilar datos, compuesto por 50 preguntas estructuradas en una escala de
Likert. Este enfoque permitié captar la percepcién de los propietarios de salones en
la avenida materia de estudio. Se aplicaron dos cuestionarios diferenciados: el
primero evalué la toma de decisiones, con énfasis en practicas gerenciales de
caracter nacional, mientras que el segundo analiz6 las estrategias competitivas,
considerando la asignacién de recursos para inversion y la posicién en el mercado.
Ambos instrumentos ofrecen una vision integral de las variables clave del estudio,
utilizando una escala que varia desde "nunca" (1) hasta "siempre" (4).

La estructura de los cuestionarios permite categorizar las respuestas en un
rango continuo que captura la frecuencia de las practicas observadas. El
cuestionario sobre toma de decisiones aborda 25 preguntas especificas, mientras
que el de estrategias competitivas incluye 25 items enfocados en factores
estratégicos. Este disefio asegura que la informacion recolectada sea
representativa y util para analizar la relacion entre las variables clave del estudio,
brindando datos cuantificables para interpretar tendencias y comportamientos.

La validez de un instrumento, se establece evaluando si realmente mide la
variable de interés, lo cual puede ser validado por expertos en el tema, un
procedimiento conocido como validez de expertos (Vizcaino, 2023). En este caso,
el cuestionario disefiado para la recoleccién de datos fue sometido a la revisién y

validacion por un panel de cinco docentes con grados académicos de Magister y
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Doctor. Este proceso asegura que los items del instrumento estén alineados con
los objetivos del estudio y que midan de manera precisa las variables relacionadas
con la toma de decisiones y las estrategias competitivas en los salones de belleza
investigados.

Este enfoque fortalece la calidad metodoldgica del instrumento, garantizando
que las preguntas formuladas sean relevantes, comprensibles y adecuadas al
contexto del estudio. La validacion por expertos permite identificar posibles
inconsistencias 0 ambigiedades en los items, asegurando que el cuestionario no
solo sea confiable sino también pertinente para capturar datos que reflejen
fielmente las percepciones y practicas de los empresarios en el area de interés.

Tabla 2

Validacion por juicio de expertos

Descrincion Experto Experto Experto Experto Experto Total
P (Romeo) (Vasquez) (Candia) (Suasnabar) (Delgado)

Tiene lenguaje claro y

apropiado 0.85 0.80 0.70 0.70 0.75 3.80

Es objetivo 0.85 0.80 0.70 0.70 0.75 3.80

Es pertinente 0.85 0.80 0.70 0.70 0.75 3.80

Es actual 0.85 0.80 0.70 0.70 0.75 3.80

Hay organizacion

I6gica 0.85 0.80 0.70 0.70 0.75 3.80

Hay calidad y cantidad 0.85 0.80 0.70 0.70 0.75 3.80

Valora la variable a

medir 0.85 0.80 0.70 0.70 0.75 3.80

Se basa en aspectos

tedrico - cientificos. 0.85 0.80 0.70 0.70 0.75 3.80

Es coherente 0.85 0.80 0.70 0.70 0.75 3.80

Responde a su

propésito 0.85 0.80 0.70 0.70 0.75 3.80
Total promedio 3800

Gréfico 1

Formulacion del coeficiente de validacion

" 1k X

i=1 j=1%ij

cV = ! %
c+k

Consideraciones:
CV= Representa el coeficiente de Validacion

Xij = Representa la valoracion del criterio
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¢ = Representa el nUmero de criterios

k = Representa el nimero de expertos validadores

3800

CVZE% Cv=76 %

La confiabilidad de un instrumento de medicion se define como su capacidad
para generar resultados uniformes cuando se aplica repetidamente al mismo sujeto
u objeto (Mar et al., 2020). En este estudio, el equipo decidié poner a prueba qué
tan confiable era el cuestionario que iban a usar, y para ello realizaron una prueba
piloto. Utilizaron el alfa de Cronbach, una herramienta estadistica que ayuda a
verificar si las preguntas estan bien conectadas entre siy si realmente miden lo que
se quiere investigar. Para hacer esto mas sencillo, emplearon el software SPSS,
que no solo les permiti6 calcular este coeficiente, sino también revisar otros
indicadores importantes para asegurarse de que todo estaba en orden. Al final, este
analisis les dio la confianza de que el cuestionario era sélido y obijetivo.

Tabla 3

Fiabilidad del instrumento

Estadisticos de fiabilidad
(Alfa de Cronbach)

Alfa de Cronbach N de elementos

,936 50

Interpretacion:

El resultado reflejo un Alfa de Cronbach de 0.936, poniendo en evidencia una
consistencia interna alta de los datos, lo que garantiza que el instrumento de
recoleccion de informacién es confiable para medir las variables estudiadas. Este
nivel de alfa indica una fuerte correlacion entre los items del cuestionario,
asegurando que todos contribuyen de manera coherente a la evaluacion de la toma
de decisiones y las estrategias competitivas. Al obtener este valor, se puede
concluir que el instrumento esta alineado con los objetivos de la investigacion y es
adecuado para generar datos que sean representativos y robustos. La alta fiabilidad

respalda la validez de las conclusiones que se extraigan del estudio, consolidando
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la base metodoldgica para analizar las percepciones y practicas de los salones de
belleza en el contexto investigado

En esta investigacion, se opt6o por un enfoque que mezcla técnicas
descriptivas y correlacionales para analizar las respuestas del cuestionario dirigido
a los empresarios de salones de belleza en el distrito donde el estudio fue aplicado.
Como primer paso, todos los datos recogidos se procesaron con el software SPSS
20, que permitié organizarlos en una matriz clara y estructurada. Esta tabla sirvio
como base para interpretar la informacién de manera mas sencilla y explorar las
relaciones entre las variables estudiadas.

El analisis descriptivo se centré en organizar y simplificar los datos, esto dio
una perspectiva clara sobre las caracteristicas mas relevantes de las variables
estudiadas. Ademas, se empled el Coeficiente de Correlacion de Spearman, que
es ideal para trabajar con variables ordinales, como las que se obtienen de escalas
Likert. Gracias a este coeficiente, fue posible identificar la intensidad y el sentido de
las relaciones entre las variables, convirtiéndose en una herramienta valiosa para
qgue los investigadores comprendieran mejor los patrones en los datos (Vizcaino,
2023).

Aspectos éticos

Para que los propietarios de los salones de belleza participaran en el estudio,
se obtuvo su autorizacion formal y por escrito, lo que aseguré su consentimiento
informado. Este procedimiento permitié que la recopilaciéon de datos se realizara de
manera respetuosa y conforme a los estandares éticos establecidos. Ademas, se
garantizé la confidencialidad y el anonimato de los participantes a lo largo de todo
el proceso.

En este contexto, cualquier investigacién que involucra a seres humanos
debe cumplir con principios éticos fundamentales, como el respeto por los derechos
de los participantes, la proteccion de la confidencialidad de los datos y el uso
adecuado de la informacién. En este estudio, la solicitud de permisos escritos y la
garantia de anonimato fueron practicas que reflejaron el compromiso con las
consideraciones éticas, aunque no estuvieran explicitamente detalladas en la

estructura del estudio.
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. RESULTADOS

En el presente se realiz6 por la exposicion del analisis descriptivo de los
resultados, considerando sus variables y las dimensiones:

Grafico 2

Descripcion de la primera variable

Variable
Toma de decisiones

60%

. (]
20%
- -y >

0%

Deficiente Regular Bueno

Interpretacion:

La Gréfica reflej6 que la mayoria de los negocios encuestados (56.5%)
adoptan un enfoque empirico en relacién a esta variable, lo que puede traducirse
en una practica comunmente aceptada pero que carece de una base tedrica sélida.
Esto indicé que las muestras seleccionadas tienden a recurrir a su experiencia
personal para tomar decisiones, sin una estructura formal o una formacion
especifica en gestion empresarial. Ademas, se observé que un pequefio porcentaje
(6.5%) toma decisiones deficientes, lo cual podria tener implicaciones negativas.
Gréafico 3

Descripcion de la variable estrategias competitivas

Variable
Estrategia competitiva

80%

60% 69.6%

0,
40% 13.0% 17.4%
2 Y gy @
0%
Deficiente Regular Bueno
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Interpretacion

La Gréfica muestra que en una gran mayoria de los negocios que han sido
encuestados (69.6%) tienen un nivel regular en la implementacion de estrategias
competitivas, lo que indica que, aunque las estrategias estan presentes, su
aplicacion es mayormente empirica y no necesariamente estructurada ni basada
en estudios 0 modelos estratégicos formales. Esto sugiere que los empresarios del
sector no cuentan con una planificacion estratégica rigurosa, sino que se basan en
Su experiencia personal para tomar decisiones. Ademas, un 13.0% de los negocios
aplican estrategias competitivas de manera deficiente, lo que podria reflejar una
falta de conocimiento o recursos para desarrollar e implementar estrategias
efectivas que les permitan mejorar su posicion en el mercado y alcanzar el éxito a
largo plazo. Esta situacién resalta la necesidad de mejorar la formacion y el
asesoramiento en gestion estratégica dentro del sector de los salones de belleza.
Tabla 4
Contraste de Hipétesis

ESTRATEGIAS

DIMENSION / VARIABLES PARAMETROS

COMPETITIVAS (V2)

Coeficiente de correlacion ,566**

Toma de Decisiones (V1) Sig. (bilateral) .000
N 46

Coeficiente de correlacion , 765**

Capacidad Cognitiva (V1d1) Sig. (bilateral) .000
N 46

Coeficiente de correlacion ,255**

Capacidad Emocional (V1d2) Sig. (bilateral) .087
N 46

Coeficiente de correlacion ,295*

Capacidad Social (V1d3) Sig. (bilateral) .046
N 46

Interpretacion:

El estudio analiz6 como se relacionan ciertas variables y destaco resultados
notables. Se observd que las decisiones estratégicas y las tacticas competitivas
estdn conectadas de manera moderada, reflejandose en un coeficiente de

Spearman de 0.566 y una significancia estadistica de 0.000. Esto sugiere una
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asociacion positiva, aunque no particularmente fuerte. En cambio, se encontr6é que
las habilidades cognitivas influyen de manera mas marcada en la formulacion de
estrategias competitivas, con un coeficiente de Spearman de 0.765 bajo la misma
significancia, subrayando el papel esencial del razonamiento en el ambito
competitivo. En contraste, la capacidad emocional no muestra una correlacion
significativa con las estrategias competitivas, con un coeficiente bajo de 0.255 y un
valor de significancia de 0.087, lo que indica que la emocién no juega un papel
directo en las decisiones estratégicas. Por ultimo, la capacidad social presenta una
correlacion débil pero significativa con las estrategias competitivas, con un
coeficiente de 0.295 y un valor de significancia de 0.046, lo que sugiere que las
habilidades interpersonales tienen cierta influencia en la competitividad de los
salones de belleza.

Tabla 5

Descripcidn de las variables toma de decisiones y estrategia competitiva

TOMA DE ESTRATEGIAS COMPETITIVAS (V2)
Total Rho Spearman
DECISIONES (V1) Deficiente Regular Bueno
Deficiente 6.5% 0.0% 0.0% 6.5%
Rho = 0.566**
Regular 6.5% 50.0% 0.0% 56.5%
Bueno 0.0% 19.6% 17.4% 37.0% Sig. (bilateral) =
Total 13.0% 69.6% 17.4% 100.0% .000

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).
Interpretacion:

En los salones de belleza ubicados en la avenida analizada, la percepcién
general de los propietarios acerca de su capacidad para tomar decisiones y aplicar
estrategias competitivas es mayormente intermedia. Especificamente, el 56.5%
calificé su habilidad para tomar decisiones como "regular”, mientras que un 69.6%
evaluo sus estrategias competitivas de manera similar. Esto sugiere que la mayoria
reconoce limitaciones o areas de mejora en ambas competencias clave, lo cual
podria influir en el desempefio general de sus negocios.

El andlisis también destaca un patron interesante: cuando la toma de
decisiones es regular, hay una variabilidad notable en las estrategias competitivas.

Por ejemplo, aunque el 50% de los casos se califican como regulares, un 6.5%
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muestra un desempefio deficiente en este aspecto. Asimismo, cuando la toma de
decisiones es evaluada como deficiente, la estrategia competitiva también se ve
perjudicada, reflejando un 6.5% de resultados considerados deficientes. Estos
datos subrayan la influencia directa que tiene la calidad de las decisiones sobre las
estrategias adoptadas en estos negocios.

Contrastacion de Hipotesis General

Hi: La hipotesis alternativa sugiere que existe una conexion entre variables
materia de estudio. Esto implica que las decisiones tomadas por los
empresarios de estos salones influyen directamente en la forma en que
compiten en el mercado.

Ho: La hipotesis nula plantea que no hay ninguna relacion entre las variables
de estudio. Esto implica que las decisiones de los empresarios no afectan
de manera directa las estrategias que utilizan para competir en el
mercado.

El analisis llevado a cabo arrojo resultados interesantes sobre como se
relacionan la toma de decisiones y las estrategias competitivas en los salones de
belleza de la avenida Las Flores, en San Juan de Lurigancho. Segun los resultados,
hubo una correlacion del 56.6%, lo que sugiere que ambas variables tienen una
relacion moderada pero significativa.

Ademas, con un nivel de significancia de 0.000 (muy por debajo del estandar
de 0.05), quedd claro que esta conexion no es producto del azar. En términos
simples, esto significa que cuando se mejoran las decisiones tomadas en estos
negocios, es probable que también mejoren las estrategias competitivas, y
viceversa. Este hallazgo apoya la idea de que las decisiones estratégicas juegan
un rol clave en como estos salones se posicionan frente a la competencia en su
entorno local.

Tabla 6
Descripcion de Capacidad Cognitiva y Estrategia Competitiva

Capacidad cognitiva y estrategia competitiva

Capacidad cognitiva Estrategias competitivas (v2)
Total Rho Spearman
(d1vl) -
Deficiente Regular Bueno
Deficiente 6.5% 0.0% 0.0% 6.5% Rho =0.765**
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Regular 6.5% 67.4% 13.0% 87.0%
Bueno 0.0% 2.2% 4.3% 6.5% Sig. (bilateral) =
Total 13.0% 69.6% 17.4% 100.0% 0.000

. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Interpretacion:

Los datos revelaron que la capacidad cognitiva, considerada un elemento
esencial dentro del proceso de toma de decisiones, se encontraba repartida de
manera desigual en tres categorias. Esto sugiere que no todos los involucrados en
el estudio poseian el mismo nivel de habilidades cognitivas para enfrentar
decisiones estratégicas. Esta dispersion refleja la diversidad en cdmo las personas
procesan la informacion, evallan alternativas y eligen cursos de accion. Al mismo
tiempo, podria indicar diferencias en experiencia, formacion o incluso en las
herramientas disponibles para apoyar sus decisiones, lo que impacta directamente
en la manera en que se enfrentan a los retos competitivos del entorno.

La mayoria de los empresarios encuestados, un 87.0%, evaluaron su
capacidad cognitiva como regular, lo que indicé que la mayoria percibia una
habilidad promedio para tomar decisiones fundamentadas. En contraste, un 6.5%
la calific6 como buena y otro 6.5% como deficiente. Esta variabilidad reflejé una
falta de acuerdo entre los empresarios sobre su capacidad cognitiva, sugiriendo
posibles areas de mejora en la toma de decisiones dentro de los salones de belleza.

En cuanto a la relaciébn entre la capacidad cognitiva y las estrategias
competitivas, los resultados revelaron una distribucién similarmente variada.
Cuando la capacidad cognitiva fue calificada como regular, un 67.4% de las
estrategias competitivas también se percibieron como regulares, aunque un 13.0%
las considerd buenas y un 6.5% las calific6 como deficientes. Esto indicé que,
aunqgue la mayoria de los empresarios evaluaron su capacidad cognitiva de manera
promedio, esa percepcion no siempre se reflejaba en estrategias competitivas
efectivas, ya que las valoraciones variaban. Por otro lado, cuando la capacidad
cognitiva se calific6 como deficiente, la estrategia competitiva también obtuvo una
evaluacion negativa en un 6.5%, lo que sugirié que una deficiencia en la capacidad
cognitiva podria influir negativamente en la formulacién de estrategias eficaces.

El analisis estadistico arroj0 resultados contundentes al respaldar la

hipétesis de que existe una relacion considerable entre la capacidad cognitiva y las
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estrategias competitivas en los salones de belleza en la avenida estudiada. Con un
coeficiente de correlacién de 0.765, quedo claro que esta conexion es fuerte, lo que
significa que la capacidad cognitiva influye directamente en como se disefian y
aplican las estrategias para competir en el mercado. Ademas, el valor de
significancia bilateral de 0.000, muy por debajo del umbral aceptado de 0.05,
confirmo6 que esta relacion no era casual, sino que estaba respaldada por datos
soélidos. Este 76.5% de correlacion subraya la importancia de contar con habilidades
cognitivas bien desarrolladas para lograr decisiones estratégicas efectivas, lo que
podria marcar una diferencia significativa en el desempefio y éxito de estos
negocios dentro de un entorno competitivo.
Tabla 7
Descripcién de Capacidad Emocional y Estrategia Competitiva

Capacidad emocional y estrategias competitivas

CAPACIDAD ESTRATEGIAS COMPETITIVAS (V2)
EMOCIONAL (D2V1 Total Rho Spearman
( ) Deficiente Regular Bueno
Deficiente 4.3% 0.0% 0.0% 4.3%
Rho = 0.255

Regular 8.7% 30.4% 13.0% 52.2%

Bueno 0.0% 39.1% 4.3% 43.5% Sig. (bilateral) =
Total 13.0% 69.6% 17.4% 100.0% 0.087

. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Interpretacion:

El andlisis de la relacion entre la capacidad emocional y la estrategia
competitiva muestra que, de los empresarios encuestados, el 52.2% considera que
su capacidad emocional es regular, mientras que el 43.5% la califica como buena.
Solo un pequefio porcentaje del 4.3% la considera deficiente. Al explorar la relacion
entre estas dos variables, se observa que cuando la capacidad emocional es
regular, la estrategia competitiva es dispersa, con un 8.7% de los empresarios
calificando la estrategia como deficiente, un 30.4% como regular y un 13% como
buena.

Cuando la capacidad emocional es insuficiente, un 4.3% de los empresarios
también califican su estrategia competitiva como insuficiente. No obstante, si la

capacidad emocional es evaluada positivamente, la mayoria (43.5%) considera su
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estrategia competitiva como promedio, mientras que un 39.1% la percibe como
efectiva. Esto indica que, aunque la conexion entre una alta capacidad emocional
y el éxito de una estrategia competitiva no es siempre clara, parece haber una
tendencia en la que una mejor capacidad emocional favorece una mayor efectividad
en la formulacion de estrategias.

Contraste de la hipoétesis especifica

El analisis de la relacién entre la capacidad emocional de los propietarios y sus
estrategias competitivas, evaluado mediante la prueba estadistica Rho de
Spearman, revel6 un coeficiente de correlaciéon de 0.255 con una significancia
bilateral de 0.087 (superior al umbral de p = 0.05). Estos resultados indican que no
existe una relacion significativa entre ambas variables en el contexto de los salones
de belleza estudiados. Si bien el coeficiente sugiere una correlacién débil, esta no
alcanza relevancia estadistica. En consecuencia, se valida la hipotesis planteada,
lo que implica que, en este caso, la capacidad emocional no tiene un impacto
notable o directo en las estrategias competitivas utilizadas en este entorno
especifico.

Tabla 8

Descripcién de la Capacidad Social estrategia competitiva

Capacidad social y estrategia competitiva

CAPACIDAD ESTRATEGIAS COMPETITIVAS (V2)
Total Rho Spearman
SOCIAL (B3V1) Deficiente Regular Bueno
Deficiente 4.3% 0.0% 0.0% 4.3%
Rho = 0.295*

Regular 8.7% 56.5% 13.0% 78.3%
Bueno 0.0% 13.0% 4.3% 17.4% Sig. (bilateral) =
Total 13.0% 69.6% 17.4% 100.0% 0.046

. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Interpretacion:

El andlisis de la relacion entre la capacidad social y las estrategias
competitivas en los salones de belleza muestra que la mayoria de los empresarios
(78.3%) perciben su capacidad social como regular, mientras que un 17.4% la
considera buena, y solo un 4.3% la evalia como deficiente. De acuerdo con los

resultados, cuando la capacidad social de los empresarios es regular, las
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estrategias competitivas presentan una distribucion variada, con un 8.7%
calificAndolas como deficientes, un 56.5% como regulares y un 13% como buenas.
En el caso de aquellos empresarios que perciben su capacidad social como
buena, las estrategias competitivas se distribuyen con un 13% de respuestas
regulares y un 4.3% de respuestas buenas. Ademas, cuando la capacidad social
es considerada deficiente, la estrategia competitiva también recibe una calificacion
deficiente en un 4.3%. Estos resultados sugieren que, en general, la mayoria de los
empresarios manejan una estrategia competitiva regular, independientemente de
su capacidad social, aunque se observa una leve tendencia de que una mejor
capacidad social podria estar asociada a una estrategia competitiva mas efectiva.
Contraste de Hipotesis Especificos
La relacion entre la capacidad social y las estrategias competitivas implementadas
en los salones de belleza donde se aplic6 el estudio en el periodo 2016,
evidenciaron un coeficiente de correlacién de 0.295 y una significancia bilateral de
0.046 (inferior a 0.05), permiten aceptar la hipétesis. Sin embargo, el valor del
coeficiente de correlacion (0.295) indica que la relacion es débil, representando solo
un 29.5%, lo que sugiere que, aunque la correlacion sea estadisticamente

significativa, su impacto es limitado.

25



IV. DISCUSION

El andlisis de los resultados revela que varios empresarios de salones de belleza
en la Avenida en cuestion tienen dificultades para tomar decisiones
adecuadas debido a una gestion administrativa deficiente. Esta falta de
organizacion a menudo los lleva a tomar decisiones apresuradas y sin una
planificacion estratégica clara. Aunque la investigacion enfrenté obstaculos, como
la desconfianza de los empresarios por problemas de seguridad, los hallazgos
fueron confirmados a través de pruebas de confiabilidad y una prueba piloto que
valido los resultados obtenidos.

La investigacion encontré una correlacion moderada (56.6%) entre la toma
de decisiones y las estrategias competitivas, lo que sugiere que una mejora en la
capacidad para tomar decisiones podria influir positivamente en las estrategias
aplicadas en estos negocios. Sin embargo, se recomienda que futuros estudios
profundicen en estos temas, especialmente en el sector de servicios, para poder
generalizar los hallazgos.

En ese sentido, respecto del objetivo general se tuvo que, el analisis de
correlacion realizado en este estudio revela relaciones significativas entre las
variables clave, evidenciando que la toma de decisiones y las estrategias
competitivas tienen una correlacion moderada (Rho = 0.566), lo que sugiere que
las decisiones empresariales afectan las estrategias, aunque no de manera
totalmente fuerte. Ademas, la capacidad cognitiva tiene una correlacion fuerte (Rho
= 0.765), indicando que las habilidades cognitivas son fundamentales para la
formulacién de estrategias competitivas. Sin embargo, la capacidad emocional no
muestra una relacion significativa con las estrategias competitivas, mientras que la
capacidad social tiene una correlacion débil pero significativa (Rho = 0.295),
sugiriendo que las habilidades interpersonales tienen alguna influencia en la
competitividad.

Estudios previos, como el de Acufia et al. (2019), subrayan la importancia de
entender los estilos de toma de decisiones de los gerentes para abordar
eficazmente los problemas organizacionales. Ademas, Gonzales (2019) enfatiza
gue la gestidn estratégica, mas all4 de los procesos metodologicos formales,
depende también de la experiencia e intuicion de los gerentes. Estos enfoques

coinciden con los hallazgos de este estudio, que indican que, aunque las
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estrategias competitivas en los salones de belleza son en su mayoria regulares, las
habilidades cognitivas y sociales juegan un papel crucial en el éxito de la toma de
decisiones.

Los resultados obtenidos en este estudio refuerzan las conclusiones de los
autores citados, ya que evidencian que las habilidades cognitivas son las mas
determinantes para el desarrollo de estrategias competitivas efectivas, mientras
que la capacidad emocional y social parecen tener un impacto menor. Aunque
existen limitaciones en la capacidad de toma de decisiones de los propietarios de
salones de belleza, los resultados sugieren que mejorar sus habilidades cognitivas
y sociales podria potenciar sus estrategias competitivas. Esto subraya la
importancia de adoptar un enfoque holistico en el desarrollo de competencias, que
combine formacion técnica con estrategias fundamentadas en la experiencia e
intuicion.

En el analisis realizado sobre los salones de belleza en la avenida estudiada,
se observé que la capacidad cognitiva jugaba un papel importante en la estrategia
competitiva. Con un coeficiente de correlacién de 0.765, se pudo confirmar que las
habilidades cognitivas influian notablemente en la formulacion y ejecucién de las
estrategias. Sin embargo, también se not6 que habia una gran dispersién en las
percepciones de los empresarios sobre su propio nivel de habilidad para tomar
decisiones, lo que indicaba una falta de consenso. Aunque la relacion entre la
capacidad cognitiva y las estrategias competitivas era significativa, no era
homogénea, ya que algunos empresarios consideraban sus estrategias deficientes,
a pesar de percibirse a si mismos con habilidades cognitivas regulares.

En linea con los hallazgos de Guerrero y Huaman (2021) en Moyobamba,
qguienes encontraron una relacion positiva entre la gestion del capital de trabajo y la
toma de decisiones, este estudio confirma que las decisiones estratégicas estan
influenciadas por las capacidades cognitivas de los empresarios. Ademas, los
estudios de Diaz y Segovia (2019) sobre el costeo basado en actividades refuerzan
la importancia de contar con informacién precisa para tomar decisiones mas
efectivas, lo que también se refleja en los salones de belleza, donde la capacidad
para analizar y actuar sobre datos es crucial para mejorar la competitividad.

La teoria de la ventaja competitiva de Michael Porter subraya la importancia

de desarrollar ventajas en actividades clave para diferenciarse de los competidores.
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En el contexto de los salones de belleza, la capacidad cognitiva puede considerarse
una ventaja estratégica, ya que permite a los empresarios identificar oportunidades
y formular estrategias competitivas que les permitan superar a la competencia.
Segun Hill y Jones (2009), y Parrales y Briones (2020), la diferenciacion y la
innovacion son esenciales para mantener una ventaja competitiva en este sector,
lo cual se alinea con los resultados encontrados en esta investigacion.

Los resultados del estudio coincidieron con lo que ya se habia mencionado
en otros trabajos previos, especialmente al resaltar como la capacidad cognitiva
influye en las decisiones estratégicas. La habilidad para tomar decisiones acertadas
y adaptarse al entorno competitivo era clave para los empresarios de los salones
de belleza. No obstante, la falta de un consenso claro sobre el nivel de capacidad
cognitiva entre ellos podria estar limitando su desempefio, lo que subraya la
necesidad de implementar programas de capacitacion y desarrollo de habilidades
estratégicas, con el fin de mejorar la competitividad en el sector.

En cuanto al segundo objetivo especifico, el analisis de la relacion entre la
capacidad emocional y la estrategia competitiva mostré que, segun los resultados
obtenidos, existia una correlacion débil y no significativa en los salones de belleza
de la avenida Las Flores. Esto indicaba que, aunque la capacidad emocional podria
tener algun impacto, este no era lo suficientemente fuerte como para influir de
manera clara en las estrategias competitivas de los empresarios en esa area.
Aunque un 43.5% de los empresarios considera que su capacidad emocional es
buena, la mayoria de los empresarios que clasifican su capacidad emocional como
regular o deficiente también observan una estrategia competitiva dispersa o no
eficiente. Esto implica que la capacidad emocional puede tener un cierto impacto,
aungue no lo suficientemente fuerte como para establecer una conexion directa con
la efectividad de las estrategias competitivas en este contexto.

En el ambito académico, Ortiz (2019) analiz6 la implementacién y gestion de
un control interno operativo en las pymes de México. Su investigacion destaca la
importancia de contar con un modelo de control interno sélido y sostenible, ya que
permite a las empresas mantener un funcionamiento eficiente y responsable.
Aunque no se enfoco especificamente en la relacion entre habilidades emocionales

y decisiones estratégicas, los resultados de Ortiz sugieren que una capacidad
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emocional adecuada podria contribuir a una gestion mas eficaz y a una mejor
formulacion de estrategias competitivas en las organizaciones.

Desde una perspectiva teodrica, la toma de decisiones se considera una
funcién fundamental en la administracion y, en particular, en el contexto de las
organizaciones. Segun Flores et al. (2018), a medida que aumenta el nivel
jerérquico, también lo hace la complejidad de las decisiones, lo que evidencia la
necesidad de un enfoque integrado y multidimensional en la toma de decisiones
estratégicas. Esto se alinea con los hallazgos de esta investigacion, donde una
capacidad emocional regular o baja no siempre traduce en decisiones estratégicas
eficientes, y por tanto, no se refleja de manera clara en las estrategias competitivas
de los salones de belleza.

Aungue la relacion observada entre la capacidad emocional y las estrategias
competitivas no es estadisticamente relevante, es crucial continuar investigando
como el fortalecimiento de la capacidad emocional de los empresarios en el sector
de salones de belleza podria impactar positivamente en la creacion de estrategias
mas efectivas y alineadas con las exigencias del entorno competitivo. Las teorias
sobre toma de decisiones y gestidon organizacional sugieren que una adecuada
capacidad emocional es clave para generar resultados exitosos en la formulacion
de estrategias, aunque se requieren investigaciones mas detalladas y especificas
para profundizar en este aspecto.

Por ultimo, respecto al objetivo especifico 3 se tuvo que, El analisis de la
relacion entre la capacidad social y las estrategias competitivas en los salones de
belleza revela una correlacion débil, aunque significativa, entre estas dos variables.
A pesar de que la mayoria de los empresarios consideran su capacidad social como
regular, la estrategia competitiva se distribuye de manera dispersa. El coeficiente
de correlacion obtenido (0.295) sefiala que, aunque hay una vinculacion entre la
capacidad social y la efectividad de las estrategias competitivas, su influencia es
limitada. Esto sugiere que la capacidad social, por si sola, no es determinante para
el éxito de las estrategias competitivas en este entorno, aunque podria contribuir
de manera complementaria.

En cuanto a los estudios previos, Bravo et al. (2023) en Arequipa encontraron
gue la planificacion estratégica es crucial para el desarrollo éptimo de las pequefias

empresas, ya que les permite mejorar su desempefio y rentabilidad mediante el
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manejo adecuado de ventas y gastos. Sin embargo, aunque esta investigacion
resalta la importancia de la planificacion estratégica, no establece un vinculo directo
entre la capacidad social y la competitividad empresarial. Esto resalta la
complejidad del fenobmeno estudiado y sugiere que la interaccion de mdultiples
factores, ademas de la capacidad social, es clave para mejorar las estrategias
competitivas.

Desde una perspectiva tedrica, la toma de decisiones se concibe como un
proceso integral que involucra dimensiones cognitivas, emocionales y sociales.
Segun Garcia et al. (2021), las decisiones efectivas dependen no solo de la
capacidad de elegir entre alternativas, sino también de la correcta interpretacion de
los factores ambientales y de la coherencia con los valores y objetivos personales.
Esto refuerza la idea de que la capacidad social, aunque importante, no es el Unico
factor determinante en la efectividad de las estrategias competitivas, ya que debe

combinarse con otras dimensiones del proceso de toma de decisiones.
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V. CONCLUSIONES

Primero: Se identificé una conexion significativa entre las variables que integraron

la investigacion, por lo que puede advertirse que la toma de decisiones se
encuentra ligeramente relacionado con las estrategias competitivas, pues
los resultados revelaron un coeficiente de correlacion de 0.566 y una
significancia de 0.000, lo que indicaba una relacibn moderada pero
estadisticamente significativa. Esto sugeria que la capacidad de tomar
decisiones bien fundamentadas tenia un impacto directo en la efectividad
de las estrategias competitivas en este sector, lo que resaltaba la
importancia de tomar decisiones informadas para mejorar el rendimiento de

los salones.

Segundo: Se confirmd que la capacidad cognitiva jugaba un papel crucial en el

disefio y la implementacion de estrategias competitivas efectivas. Este
hallazgo destaco la importancia del andlisis y el razonamiento durante el
proceso de toma de decisiones, sugiriendo que los empresarios con mayor
capacidad cognitiva solian aplicar estrategias mas adecuadas y eficaces,

alineadas con las demandas del mercado.

Tercero: No se encontré una relacion significativa entre la capacidad emocional y

Cuarto:

la estrategia competitiva en los salones de belleza de San Juan de
Lurigancho. Con un coeficiente de correlacion de 0.255 y un valor de
significancia de 0.087, se observé una conexion débil y no relevante entre
estas dos variables. Aunque la capacidad emocional podria tener influencia
en otras areas de la gestion empresarial, el analisis concluyé que no
impacta directamente en la efectividad de las estrategias competitivas en
este contexto.

Se identifico una relacion significativa entre la capacidad social y la
estrategia competitiva, con un coeficiente de correlacion de 0.295 y un valor
de significancia de 0.046. Aunque la relacion fue débil, los resultados
sugirieron que una mayor capacidad social, entendida como la habilidad
para interactuar de manera efectiva con clientes y colaboradores, podria
tener un impacto positivo en la efectividad de las estrategias competitivas.
Esto destacaba la importancia de las habilidades interpersonales en la

gestion y el éxito en el sector.
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VI.

RECOMENDACIONES

1. Se recomienda que los empresarios del sector de belleza inviertan en

capacitacion continua sobre gestion administrativa y procesos de toma de
decisiones estratégicas. Esto puede incluir la contratacion de expertos o
asesores en administracion para optimizar los procesos operativos y
estratégicos. Ademas, es crucial establecer una jerarquia organizacional
clara dentro de las empresas, lo que permitira asignar responsabilidades,
compromisos y obligaciones especificas a cada miembro del equipo. Este
enfoque no solo contribuird a mejorar la rentabilidad, sino que también
favorecera un entorno laboral estructurado.

recomienda a los propietarios de salones de belleza que consideraran la
posibilidad de agruparse y formar alianzas estratégicas con otros salones.
Esto les permitiria ofrecer servicios de calidad uniforme y atencion
personalizada, lo que los diferenciaria de las grandes cadenas. Ademas, se
destaco la importancia de hacer un seguimiento constante de los resultados
de las decisiones estratégicas, para asegurarse de que las acciones
tomadas tuvieran el impacto esperado y contribuyeran al éxito a largo plazo

de sus negocios.

3. Se recomienda que los empresarios continlen operando con un enfoque

4. Se

equilibrado, sin dejarse llevar por impulsos emocionales. Es fundamental que
las decisiones estratégicas sean racionales y bien fundamentadas, ya que
las emociones descontroladas pueden generar discrepancias o decisiones
erréneas que perjudiquen el rendimiento competitivo. La racionalidad en la
toma de decisiones favorece la consistencia y la claridad en las estrategias,
lo que contribuye a un mejor posicionamiento en el mercado.

recomienda que los empresarios mantengan una clara distincion entre
relaciones personales y laborales, evitando que las decisiones estratégicas
se vean influenciadas por amistades o familiares. Es fundamental que las
decisiones sean tomadas por conviccidn y no por presiones externas.
Ademas, es aconsejable implementar un reglamento interno que defina
claramente las funciones y responsabilidades de cada colaborador, asi como
protocolos establecidos para los servicios, garantizando que las operaciones

sean coherentes y eficientes.
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ANEXO 1

Operacionalizacion de las variables

Variables Dimensioén Indicadores ITEM Ei:;lggr? lns:}i?ii?gﬁ de Técnica
Autoconocimiento 1-2
Conocimiento del problema 3-5
> Capacidad Cognitiva Identificacién de los criterios de decision 6-7
% Desarrollo y anlisis de las alternativas 8-9
T 9 Eficacia de la decision 10-11
' Ya) : - 12-13 Es una escala
3 w . _ Confianza de si mismo ordinal de Likert
= 2 Capacidad Emocional Conciencia de las emociones 14-15 con las
== Psicoemocionales 16-17 siguientes
O alternativas:
= Entorno externo 18-19 o
ili 20-21 1. Nunca c m
Capacidad Social Respaldo familiar m %
Financiamiento econémico 22-23 2 Pocas Veces 8 c
Relaciones interpersonales 24-25 < a
13 3. Algunas X >
<>E Clientes Veces ©
E Atractividad del Sector 4-7 4. Casi siempre
. W Proveedores
Ng 5. Siempre
.3 _ 8-11
20 Competidores
Q<
20 12-17
& 10 costos
>
é Posicion competitiva . o 18-21
= Diferenciacion
2
22-25

segmentacion




Anexo 2
Instrumentos de recoleccién de datos

v Instrumentos

“Toma de decisiones y estrategias competitivas en salones de belleza de
avenida Las Flores; S.J.L - 2016”

Cuestionario de preguntas dirigida a los salones de belleza (empresas formales)
gue se encuentra en toda la avenida las flores de Lima del distrito de San Juan de
Lurigancho, provincia de Lima, Region Lima. La aplicacion de este instrumento de
recoleccion de datos contribuird en la elaboracion de un estudio académico, el cual
pretende identificar la relacion que existe entre la toma de decisiones y las
estrategias competitivas en los salones de belleza de la avenida las flores de Lima

del distrito de San Juan de Lurigancho, 2015. .
INDICACIONES:

Con el objetivo de conocer la gestion empresarial y la competitiva en los salones
de belleza, solicitamos cordialmente su colaboracion para el llenado de la siguiente
encuesta. Al llenarla, piense en las decisiones empresariales que frecuentemente
toma, para solucionar problemas dentro de su negocio. No hay respuestas
incorrectas, estas simplemente reflejan una opinién. Todas las preguntas tienen
cinco opciones de respuesta, elija la que mejor describa lo que usted piensa.
Emplee un lapicero y marque con “X” la respuesta de su eleccion. Si no entendiese

las preguntas, consultar al encuestador. Muchas gracias por su colaboracion.

DATOS GENERALES
a) Razon Social: N° de
encuesta:

b) N° de Trabajadores:

c) Tiempo que lleva en el sector de salud y belleza:
d) Mercado objetivo:

e) Servicio mas requerido:




Tabla N°09 CUESTIONARIO N° 01

VARIABLE 1: TOMA DE DECISION

o VALORES DE LA ESCALA
5 SIEMP | CASI | alGunas PoscA NUNC
2 INDICADORES RE | SEMPR| VECES | vecE | A
= s
° 5 4 3 2 1
Autoconocimiento
1| ¢ Considera que el rubro de su negocio, es parte de su pasion?
2 | jHa pensado en abrir otro local, en el mismo distrito?
Conocimiento del problema
3 | ;Necesita de mucha informacién para tomar decisiones?
< | 4| ¢Realiza reuniones diarias con el personal?
E 5 | ; Tiene conversaciones frecuentemente con sus clientes?
P Identificacion de los criterios
8|6 ;Analiza detalladamente las situaciones probleméticas en su negocio?
2 ;ldentifica con facilidad los criterios de éxito para resolverlos los
£ | 7 | problemas de su negocio?
; Desarrollo y andlisis de las alternativas
© | 8 | ;Ante un problema, desarrolla diferentes alternativas de solucion?
9 | ;Antes de decidir analiza cuidadosamente cada alternativa de solucion?
Eficacia de la decision
1 | Si después de tomar una decision los resultados no son los esperados
0 | ;Revisa y evalua rapidamente otras alternativas de resoluciéon?
1
1 | ;Le cuesta mucho trabajo ejecutar lo que planea?
Confianza de si mismo
1 | ¢Tiene una actitud positiva al momento de tomar las decisiones
_, | 2 [ relacionadas al negocio?
< | 1 |;Se siente tranquilo después de haber tomado una dificil decision en su
S| 3 |trabajo?
= Conciencia de las emociones
o | 1 [ ¢Influye siempre tu estado de animo y sus sentimientos al momento de
S | 4 | tomar las decisiones?
21
a . ,
< 5 | ,Qué tanto confia en sus colaboradores?
Psicoemocionales
1 | ¢, Silas ventas no son favorables y tu negocio no esta consiguiendo lo que
6 | esperabas, pensaria en cerrarlo?
1 | ¢ Te incomoda tener mas de 2 afios en el rubro, y no tener sefiales de
7 | éxito y desarrollo?
Entorno externo
1 | ¢ Las redes sociales (facebook,twitter, whatsapp, etc.) influyen mucho en
8 | las decisiones que pueda tomar en su negocio?
= 1
g 9 | s Dentro del distrito puede encontrar mano de obra calificada?
2 Respaldo familiar
<2
g 0 | 4 Tus familiares participan de la toma de decisiones en su negocio?
2 | 2 | ;Considera que sus familiares cercanos la apoyan en cualquier decision
© | 1 | que tome respecto a su negocio?
Financiamiento econémico
2 | ;Trabaja constantemente con entidades financieras (bancos y/o cajas
2 | municipales)?




2
3 | ¢ Frecuentemente las decisiones que toma, son de caracter econémico?

Relaciones interpersonales

¢ Aceptas aportes y/u opiniones de tus colaborares para tomar de
24 | decisiones?

25 | ; Motiva frecuentemente a sus colabores a seguir esforzandose?




CUESTIONARIO N° 02

VARIABLE 2: ESTRATEGIAS COMPETITIVAS

DIMENSIO
NES

INDICADORES

VALORES DE LA ESCALA

SIEMP
RE

CASI
SIEMPRE

ALGUNA
S VECES

POCAS
VECES

NUNC

4

3

2

ATRACTIVIDAD DEL SECTOR

Clientes

¢ Evalua constantemente los gustos, preferencias, tendencias y/o moda
de los usuarios/clientes?

;Lleva el registro de cuantos usuarios adquieren sus servicios por dia?

¢ Aplica estrategias para fidelizar a un usuario y captar nuevos clientes?

Proveedores

¢, Sus proveedores se caracterizan por la calidad ofertada?

¢ Tiene convenios con institutos o escuela de belleza, para que le provea
personal?

;Considera que sus proveedores, han sido muy importantes para
mantenerse en el rubro?

¢ Utiliza alguna herramienta de gestidn para evaluar a sus proveedores?

Competidores

¢, Su personal se capacita constantemente por las Ultimas tendencias de
belleza?

¢ Aplica estrategias para enfrentar o diferenciarse de sus competidores?

10

;La apertura de nuevos negocios (barberias, cadenas de salones de
belleza, spas, etc.) le han ocasionado menores ganancias?

11

¢Analiza y evalua constantemente a sus competidores?

POSICION COMPETITIVA

Costos

12

¢ Contrata personal calificado?

13

¢,Ha pensado en importar sus herramientas, material de belleza?

14

¢ Para la prestacién de sus servicios utiliza insumos de menor precio y
calidad?

15

¢ Aplica usted una técnica, procedimiento, 0 método para ahorrar sus
costos?

16

¢ Aplica usted un Benchmarking?

17

¢ Registra y analiza sus costos y gastos del negocio?

Diferenciacion

18

¢,Sus precios estan en el promedio de sus competidores?

19

¢ Considera que la infraestructura y la decoracién de su local, influye
mucha en la demanda del servicio?

20

¢,Sus colaboradores se caracterizan por su experiencia?

21

¢ Realizan trabajos a domicilios?

Segmentacion

22

¢,Sus clientes frecuentes son jovenes?

23

¢,Sus clientes frecuentes son nifios

24

¢,.SU negocio se caracteriza por ofertar un servicio de calidad?

25

¢ Considera que es mas rentable atender a un caballero que a una
dama?




Anexo 3
Ficha de validacién por juicio de expertos

CcvV

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
. DATOS GENERALES:
1.1 Apellidos y nombres del in te:
Dr./Mg.;_ X AAAAY_ (J6n JF /?ctaw A

1.2, Cargo e Institucidn donde labora:
d7e

1.3. Especialidad del experto:

"Estrategias competitivas y toma de decisiones en los salones de belleza de la avenida las

flores del distrito ,J.1; LIMA-2016."
14, Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién;

Cuestionario para identificarla relacion entre las estrategias competitivas y la toma de
decisiones en los salones de belleza de la avenida las flores del distrito 5.J.1; LIMA-2016.

1.5, Autor del instrumento:

Rafael Mendoza, Génesis Yasmin

ASPECTOS DE VAUIDACION E INFORME;
Muy
Deficlente | Regular | Bueno te
INDICADORES CRITERIOS o
0-20% 21-40% | 41-60% 81
61-80% 100%
Esta formulado con lenguaje 3
CLARIDAD apropiado 70/
Esta expresado de manera coherente *
omenviop | e jor,
Responde a las necesidades Internas
PEXTINENCA y externas de la investigacidn, 7DA
Esta adecuado para valorar aspectos .
S Ll v sstistaghve g6 mior Yo/,
Comprende los aspectos en calidad y
ORGANIZACION tarided. »0 /
Tiene coherencia entre indicadores y ’
SUFICIENCIA | mensiones. 70 /
INTENCIONALID | Estima las estrategias que responda EWY:
AD al propdsito de la investigacion }‘ '




Considera que los items utilizados en
stem.\mmsmtndasycaﬁ
uno propios del campo gue se esta ?0
stgndo /
Considera la estructura del presente
instrumento adecuado al tipo de
usuario a quienes se dirige el }D/
instrumento .
Considera que los items miden lo que
METODOWOGIA | " e ;“)/
PROMEDIO DE
VALORACION }0/
ITEMS DE LA PRIMERA VARIABLE

:m:mn:saasaaeassna
NOENEN NN NN N NN N N NN N




17
18
19
20
u
[22
23
%
25




sl 8] & 8] 8] &
NN NN N \\\\\ N\

é

£Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de

@ A}LPM

V.  PROMEDIO DEVALORACION: :
San Juan de Lurigancho, "de 3 gl 2016 ﬁ/

o O




INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I DATOS GENERALES:

I.1. Apellidos y nombres del informante:
Dr./Mg.: (omdin

1.2. Cargo e Institucion donde labora:

D¢

1.3. Especialidad del experto:

“Estrategias competitivas y toma de decisiones en los salones de belleza de la avenida las
flores del distrito S.J.L; LIMA-2016."

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:

Cuestionario para identificarla relacion entre las estrategias competitivas y la toma de
decisiones en los salones de belleza de la avenida las flores del distrito 5..L: LIMA-2016.

1.5. Autor del instrumento:

Rafael Mendoza, Génesis Yasmin

ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:
Muy
Deficiente | Regular | Bueno te
INDICADORES CRITERIOS bueno
0-20% 21-40% | 41-60% 61.80% 81-
Esta formulado con lenguaje ;
CLARIDAD R 2o/
Esta expresado de manera coherente S
Responde a las necesidades internas \
y externas de la investigacion. o
Esta adecuado para valorar aspectos
y estrategias de mejora J‘//.
Comprende los aspectos en calidad y
ORGANZACION | . = Jof,
Tiene coherencia entre indicadores y s
las dimensiones. 100
INTENCIONALID | Estima las estrategias que responda | ~n D
AD al proposito de la investigacion { 40/,




Considera que los items utilizados en

este instrumento son todos y cada

uno propios del campo que se esta W

investigando.

Considera la estructura del presente

instrumento adecuado al tipo de

usuario a quienes se dirige el 2,

instrumento

0 Considera que los items miden lo que o

pretende medir 70(,
PROMEDIO DE s
VALORACION R YA
ITEMS DE LA PRIMERA VARIABLE

SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE OBSERVACIONES

535555888882888%3
N\

-
o
\




-

2
3
jzs

ITEMS DE LA SEGUNDA VARIABLE
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T .
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&8 8 n w
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14

16

17

18

19

20

21

22

24

. OPINION DE APLICACION:

¢Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de
investigacion?

V.  PROMEDIO DEVALORACION: /- /
/
San Juan de Lurigancho,  de del 2016 | ]’/ j
i
Firma L experto informante




INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

Il DATOS GENERALES:

1.1, Apellidos y nombres del informante:

Dr./Mg.. and ﬁ

1.2, Cargo e Institucion donde labora:

D

1.3 Especialidad del experto:

"Estrategias competitivas y toma de decisiones en los salones de belleza de la avenida las

flores del distrito S.J.L; LIMA-2016."
1.4, Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:

Cuestionario para identificarla relacion entre las estrategias competitivas y la toma de
decisiones en los salones de belleza de la avenida las flores del distrito 5..L; LIMA-2016.

1.5, Autor del instrumento:

Rafael Mendoza, Génesis Yasmin

ASPECTOS DE VAL .
Moy Excelen
Deficiente | Regular | Bueno te
INDICADORES CRITERIOS bueno
0-20% 21-40% | 41-60% 61-80% 1;1”‘
Esta formulado con lenguaje ;
apropiado :}s/
Esta expresado de manera toherente =
OBJETIVIDAD ;
y logica 75/ {
Responde a las necesidades internas .
y externas de la investigacion. ';5 /
Esta adecuado para valorar aspectos "
i y estrategias de mejora :,lg/
Comprende los aspectos en calidad y b
— 15y
SUFICIENCIA Tien'e cohe.fencia entre indicadores y :k/
las dimensiones,
INTENCIONALID | Estima las estrategias que responda
AD al propasito de la investigacion *» /




Considera que los items utilizados en
este instrumento son todos y cada
uno propios del campo que se esta
investigando,

a5/

Considera la estructura del presente
instrumento adecuado al tipo de
usuario a quienes se dirige el
instrumento

5/

METODOLOGIA

Considera que los items miden lo que
pretende medir.

A5/

PROMEDIO DE
VALORACION

22/

ITEMS DE LA PRIMERA VARIABLE

N*

2

8 8 8 & & g 8 B

SRIRNIREREREREREADNKN NN N







14 v

5 V-

16 7

17 ’/

18 > I
19 5 |
" v

B v

2 V"

2 v

2% Vv

5 v

. OPINION DE APUCACION:

couéapthquem incrementar o suprimir en los instrumentos de

QM CLS’&

75%
V. PROMEDIO DEVALORACION:

Sanjuande lurigancho, de  del 2016 @
(/\pf...,.....,.,...,ﬁi
TR




INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
. DATOSGENERALES:

1.1, Apellidos y nombres del informante:

oe/mg:_ \[ASIEL 5T Wotd Tk M akueL

1.2. Cargo titucian donde labora:
CENTE B Tlemfo (omALero

3. Especialidad del experto:  ADW T\ T\ a0 A

"Estrategias competitivas y toma de decisiones en los salones de belieza de la avenida las

flores del distrito S.).1; LIMA-2016.%
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:

Cuestionario para identificarla relacién entre las estrategias competitivas y la toma de
decisiones en los salones de belleza de |a avenida las flores del distrito SJ.L; UMA-2018,

1.5, Autor del instrumento:

Rafael Mendoza, Génesis Yasmin

ALl 1 :
Muy
Deficiente | Regular | Bueno R 2
INDICADORES CRITERIOS
0-20% 21-30% | 41-60% 81-
61-80%
100%
Esta formulado con lenguaje
I
CLARIDAD — 60/'
Esta expresado de manera coherente .
OBIETIVIDAD y i 6,0 /'
Responde a las necesidades internas .
PERTINENCIA
y externas de la investigacion. % /
Esta adecuado para valorar aspectos ]
ACTUALI .
0D y estrategias de mejora &) /
4 Comprende los aspectos en calidad y y
claridad. &) /
Tiene coherencia entre indicadores y =
SN Nadbcobne: e 9
INTENCIONALID | Estima las estrategias que responda 2
AD al proposito de la investigacidn &7/




Considera que los items utilizados en
este instrumento son todos y cada
uno propios del campo que se esta @)/
investigando. g
Considera la estructura del presente
instrumento adecuado al tipo de [
ST usuario a quienes se dirige el ' ‘, %/
instrumento
[ Considera que los items miden lo que
pretende medir. &)’/ .
PROMEDIO DE
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N* SUFICIENTE
01
e
02 /
03 /
04 /
05 /
06
A
07
/
08 P
09 —
10 P
11 =
12 7
13 /-
14 S
15 /
16 /




ITEMS DE LA SEGUNDA VARIABLE

.m MONESININ T N //_m# :
. i |
£ 8 38|83 g l2 |z jxla




14

16

17

19

21

23

24

~
<\\\\ \\ Nl TN N \F-\-‘\

E

¢Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de
investigacion?

Yo ATGLA
IV.  PROMEDIO DEVALORACION: Q({{, ']
San Juan de Lurigancho,  de del 2016 0
(
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Firma de experto informante

DNI: “93‘50,‘&@.,._“..




INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
L DATOS GENERALES:

1.1 Agellidos y nombres delnformante:
Dr./Mg.: A&wm r??;m ?90,\.3‘}“

1.2. Cargo e Instit

De P Ve V%owg&.:(/% (Gadiki s ).

1.3 Especialidad del experto:

“Estrategias competitivas y toma de decisiones en los salones de belleza de la avenida las

flores del distrito S.J.1; LIMA-2016.%
14, Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion:

Cuestionario para identificarla relacion entre las estrategias competitivas y la toma de
decisiones en los salones de belleza de la avenida las flores del distrito S.J.1; LIMA-2016.

1.5. Autor del instrumento;

Rafael Mendoza, Génesis Yasmin

ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME;

Excelen

Deticiente | Regular | Bueno | ™7 | yq

INOICADORES CRITERIOS busno

0-20% 21-40% | 41-60% 61-80% 1:“
CLARIDAD | ::t: O:.n::lodo con lenguaje 35 /
OBJETIVIDAD : mpmodo de manera coharente B‘V
el 55/
e | e s e 5
ORGANIZACION mdo los aspectos en calidad y 5/

SUFICIENCIA 'T:::: ;:hme:::;h entre Indicadores y 57

INTENCIONALID | Estima las estrategias que responda

AD dpmpéshodglﬂmesﬂmtén




Considera que los items utilizados en
este instrumento son todos y cada
uno propios del campo que se esta
investigando.

gt

Considera la estructura del presente
instrumento adecuado al tipo de
usuano a quienes se dirige el

&7

Considera que los items miden lo que
pretende medir.

8¢/

ITEMS DE LA PRIMERA VARIABLE

S

35:5528888882888!;
X







16 ] e
» = b7 T
15 | -
e Y
16 il
N v
| 17 - i
- P2
18 A
S >
19 ==
|20 ‘
’ v
21
22
| 74
} 23 L
24 %
ES 7
: |
M. OPINION DE APLICACION:
{Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de
investigacion?
7
IV.  PROMEDIO DEVALORACION:

San Juan de Lurigancho, 22 de L ldel 2016

Yy,

V4

Firma de experto informante
on: 00202856




ANEXO
RESULTADO DE TURNITIN

Toma de decisiones y estrategias competitivas en salones de
belleza de avenida Las Flores; S.).L - 2016

INFORME DE ORIGINALIDAD

T/« 16x 1 y

INDICE DESIMILITUD  FUENTES DE INTERNET PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

repositorio.ucv.edu.pe 7%

Fuente de Internet

-

Submitted to Universidad Cesar Vallejo 4%

Trabajo del estudiante

&

www.coursehero.com < 1
%

Fuente de Internet

=

thi.uacj.
cathi.uacj.mx <1 %

Fuente de Internet

- >

Submitted t d
ubmi 0 uncedu <1%

Trabajo del estudianze

Elvira Yanett Calonge-Angulo, Oswaldo Arturo <1 %
Villoslada-Aguirre, Yoni Mateo Valiente-

Saldana, Frank Alexander Diaz-Valiente.
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