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Nombre de los integrantes:



	María Elena Cárdenas De La Cruz
Christopher Eduardo Limonchi Banda
Yael Enrique Guzmán Chablé
Leslie Leticia Gómez De Los Santos

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




	Criterios de evaluación
	Sí
	No
	Observaciones
de avance

	2) CJM V1 Y HALLAZGOS DE CAMPO CLAVE
CJM v1 estructurado: Etapas, tareas/acciones, pensamientos, emociones, puntos de contacto, fricciones y momentos de la verdad.
	
	
	

	Evidencia de campo: De 3 a 7 hallazgos clave (citas breves, fotos de contexto o notas) que fundamenten el mapa.
	
	
	

	Oportunidades: Áreas priorizadas de mejora/innovación por etapa.
	
	
	

	Alcance y límites: Qué cubre y qué no el CJM v1.
	
	
	

	Trazabilidad: Referencia a qué instrumento/entrevista origina cada hallazgo.
	
	
	









1.Análisis de Oportunidades y Mejoras – Peluquería “El Chisme”
Descubrimiento (cómo los clientes conocen el negocio)
Situación actual:
· Ubicación estratégica frente al banco del pueblo → alta visibilidad.
· Nunca se ha hecho publicidad, solo boca en boca.
Áreas de mejora/innovación: Falta presencia digital para atraer a jóvenes y clientes nuevos.
Oportunidades:
· Crear redes sociales (Facebook, Instagram) con fotos de cortes, clientes satisfechos y promociones.
· Resaltar la tradición de 25 años como ventaja competitiva.
· Promocionar el servicio a domicilio como un valor agregado.
Prioridad: Alta, porque es lo que más limita el crecimiento.
2.Consideración (cuando el cliente evalúa opciones)
Situación actual:
· Clientes eligen “El Chisme” por el servicio cordial, los snacks de cortesía y el plus del domicilio.
· No compite con modernidad estética frente a barberías nuevas.
Áreas de mejora/innovación: Mejorar la imagen física del local para no quedar “anticuado”.
Oportunidades:
· Renovación ligera: espejos nuevos, mejor iluminación, detalles en decoración.
· Ofertas estratégicas en quincenas, regreso a clases y festivales.
· Resaltar el trato cercano y personalizado en redes y publicidad.
Prioridad: Media-Alta, porque impacta en la decisión de preferir este negocio frente a la competencia. 
3.Compra/Servicio (durante el corte de cabello)
Situación actual:
· Servicio rápido (12–15 min).
· Ambiente relajado con música tranquila y TV.
· Snacks de cortesía → experiencia diferenciada.
Áreas de mejora/innovación: No hay variedad de servicios más allá de cortes básicos.
Oportunidades:
· Mantener rapidez y calidad como fortaleza.
· Capacitación básica en cortes modernos para atraer a jóvenes.
· Cortes exprés para mujeres mayores (rapidez y practicidad.) 
· Ofrecer bebidas sencillas (agua/café) además de snacks.
Prioridad: Media, mejora la satisfacción en el momento del servicio. 
4.Post-servicio (lo que ocurre después del corte)
   Situación actual:
· Clientes frecuentes regresan cada 15 días (algunos cada 8).
· Recomendaciones constantes generan flujo de nuevos clientes.
· Servicio a domicilio activo (5–10 citas semanales, principalmente adultos mayores).
    Áreas de mejora/innovación: No hay sistema formal de seguimiento ni fidelización.
    Oportunidades:
· Implementar agenda de clientes para recordar citas (“ya toca tu corte”).
· Descuentos por recomendación (“trae a un amigo y ambos ganan”).
· Publicar fotos de clientes satisfechos en redes sociales (previa autorización).
Prioridad: Media-Baja, es más a largo plazo, pero fortalece la fidelidad.
5.Recomendaciones iniciales para fortalecer la experiencia del cliente
1. Dar el salto digital (prioridad alta): abrir Facebook e Instagram para atraer jóvenes y mostrar los 25 años de tradición, además de promocionar el servicio a domicilio.
2. Renovar la imagen del local (prioridad media-alta): mejoras sencillas en iluminación, espejos y decoración para no quedar rezagados frente a barberías modernas.
3. Promociones estratégicas: enfocar descuentos o paquetes en quincenas, regreso a clases y eventos escolares, aprovechando la alta demanda.
4. Experiencia diferenciada: mantener snacks y rapidez, agregar bebidas sencillas (agua/café) y reforzar cortes exprés para mujeres mayores.
5. Capacitación ligera: aprender técnicas de cortes modernos para atraer a clientes jóvenes sin perder a los habituales.
6. Fidelización: agenda de clientes para recordatorios de corte y promociones por recomendación.
7. Optimizar servicio a domicilio: reforzar esta ventaja competitiva, comunicándola en redes sociales y destacando la empatía hacia adultos mayores y personas con discapacidad.
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Cliente: 1 Peluqueria “El chisme”
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Cliente: 2 Peluqueria “El chisme”
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Cliente: 3 Peluqueria “El chisme”
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