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Lista de cotejo Proyecto de MKT de Servicios
	

Nombre de los integrantes:
	Leslie Leticia Gómez De Los Santos María Elena Cárdenas De La Cruz Yael Enrique Guzmán Chablé Cristopher Eduardo Limonchi Banda

	Núm. de equipo y nombre de institución
o empresa local:
	Equipo 2: Peluquería “El chisme”





	Criterios de evaluación
	Sí
	No
	Observaciones de avance

	5)  MATRIZ 7PS
Producto/Servicio: Propuesta de valor, niveles del servicio,
evidencias físicas.
	✓
	
	

	Precio: Estrategia (p. ej., por valor, por niveles, freemium) y política
de descuentos.
	✓
	
	

	Plaza: Canales, cobertura, logística/última milla.
	✓
	
	

	Promoción: Mensajes, mix de medios, calendario y CTA.
	✓
	
	

	Personas: Roles, competencias, capacitación y guías de trato.
	✓
	
	

	Procesos: Flujo clave del servicio, tiempos objetivo y puntos de
control.
	✓
	
	


















Lista de cotejo elaborada para fines académicos por la Dra. Minerva Camacho Javier en el ciclo 2025-02 para la asignatura Mercadotecnia de Servicios.

[bookmark: Matriz 7Ps – Peluquería “El Chisme”]Matriz 7Ps – Peluquería “El Chisme”
Servicio: Corte de cabello y servicios de peluquería tradicional con opción a domicilio.
Objetivo de la matriz

Diseñar y ejecutar estrategias de marketing que atraigan y fidelicen a clientes jóvenes y adultos, destacando la personalización, calidad y conveniencia del servicio, alineadas con los hallazgos del CJM y los insights priorizados

	P
	Aspectos clave a considerar
	Ejemplo aplicado al servicio
	Estrategias y preguntas guía

	Producto
	Definir naturaleza tangible e intangible: beneficios, diferenciadores, experiencia.
	Corte de cabello rápido (12–15 min), snacks de cortesía, servicio a domicilio, trato cordial y personalizado, tradición de 25 años.
	¿Cómo reforzamos la tradición como valor?

¿Qué servicios nuevos atraen a jóvenes sin perder a los clientes
fieles?

	Precio
	Costos de operación, perfil del cliente, competencia.
	Costo de los cortes (70 pesos), Costos de los cortes en niños (50 pesos).
	¿Qué precios maneja mi competencia directa?
¿Qué rango de precios prefieren los clientes para
servicios rápidos (cortes)?

	Plaza
	Canales y accesos; horarios; cobertura.
	Ubicación estratégica frente al banco (alta visibilidad); servicio a domicilio en la zona; horario 9am–8pm.
	¿Qué zonas podemos ampliar en servicio a domicilio?

¿Cómo aprovechar mejor la ubicación
céntrica?



	Promoción
	Mensajes y medios de comunicación para atraer/retener clientes.
	Publicidad boca en boca; sin presencia digital aún.
	¿Qué redes sociales usar (Facebook, Instagram, TikTok)?

¿Qué promociones digitales atraen a
jóvenes?

	Personas
	Perfil, actitudes y competencias del personal de contacto.
	Peluquero experimentado con 25 años de trayectoria; trato cercano y cordial; conocimiento de
clientes frecuentes.
	¿Cómo entrenar en cortes modernos?

¿Cómo medir satisfacción de clientes?

	Procesos
	Flujo de entrega del servicio; automatización; consistencia.
	Corte rápido, atención personalizada, servicio exprés para hombres mayores, agenda manual de citas.
	¿Cómo implementar recordatorios de citas (agenda digital)?
¿Dónde se generan tiempos de espera?

	Evidencia física
	Elementos tangibles que refuercen credibilidad y confianza.
	Local con espejos y sillas modernas; snacks visibles; servicio a domicilio con herramientas propias; experiencia comprobada.
	¿Qué elementos visuales (decoración, uniformes, certificados) transmiten mayor confianza?
¿Cómo mostrar resultados (fotos, reseñas)?
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