ISBN: 978-628-96613-3-0. |SSN: 2414-6390. Digital Object Identifier: https://dx.doi.org/10.18687/LACCEI2026.1.1.1512

Brooklyn optics-type negotiation strategies and
pricing in the aesthetics sector, Comas, 2025
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Abstract: The present research aimed to determine the
relationship between Brooklyn optician-type negotiation strategies
and pricing, contributing to SDG No. 8: Decent Work and Economic
Growth. The study was applied, with a quantitative approach, non-
experimental design, cross-sectional, correlational level, and
hypothetical-deductive method. The population consisted of 3,000
clients in the sector, with a sample of 100 participants selected by
convenience. The results, obtained through Spearman's Rho
coefficient, showed a medium positive correlation between Brooklyn
optician-type negotiation strategies and pricing (p = 0.647; p =
0.000). Significant correlations were also found between the clarity of
the base price and the cost structure (p = 0.625), optional add-ons
and competitive analysis (p = 0.445), and the influence on the
decision with customer perception (p = 0.649). It was concluded that
negotiation strategies based on transparency, empathy, and perceived
value strengthen competitiveness, optimize pricing, and improve
consumer confidence in the aesthetics sector.

Keywords: Marketing, Price, competition, information and
communication and competitions.
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Estrategias de negociacion tipo optico de Brooklyn y
la fijacion de precios en el sector estético, Comas,
2025

Woolwich Hitler Florentino Dionisio'®; Victor Demetrio Davila Arenaza?
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Resumen: La presente investigacion tuvo como objetivo
determinar la relacion entre las estrategias de negociacion tipo
optico de Brooklyn y la fijacion de precios, contribuyendo al ODS
N.° 8: Trabajo decente y crecimiento economico. El estudio fue de
tipo aplicada, enfoque cuantitativo, diserio no experimental, de corte
transversal, nivel correlacional, y método hipotético deductivo. La
poblacion estuvo conformada por 3000 clientes del sector, con una
muestra de 100 participantes seleccionados por conveniencia. Los
resultados, obtenidos mediante el coeficiente Rho de Spearman,
evidenciaron una correlacion positiva media entre las estrategias de
negociacion tipo optico de Brooklyn y la fijacion de precios (p =
0,647). También se hallaron correlaciones significativas entre la
claridad del precio base y la estructura de costos (p = 0,625), los
complementos opcionales y el andlisis competitivo (p = 0,445), y la
influencia en la decision con la percepcion del cliente (p = 0,649). Se
concluyo que las estrategias de negociacion basadas en la
transparencia, la empatia y el valor percibido fortalecen la
competitividad, optimizan la fijacion de precios y mejoran la
confianza del consumidor en el sector estético.

Palabras clave: Marketing, Precio, competicion, informacion y
comunicacion, competicion.

1. INTRODUCCION

A. Contexto

La investigacion analizé la influencia de determinadas
estrategias de negociacion en la percepcion del precio por
parte del cliente, con el proposito de mejorar la comunicacion
del valor de los servicios estéticos y fortalecer la toma de
decisiones comerciales. Asimismo, se buscé optimizar las
practicas de pequefios negocios del sector, promoviendo una
gestion comercial mas eficiente y sostenible. En este sentido,
el estudio contribuye al ODS 8§, relacionado con el trabajo
decente y el crecimiento econoémico, al proponer estrategias
orientadas a fortalecer la competitividad, mejorar la
rentabilidad y favorecer la sostenibilidad econdmica de los
emprendimientos del sector estético.

En el ambito internacional [1] sefialaron que la
competitividad en la industria estética depende de una
adecuada planificacion y gestion de recursos, especialmente
en lo relacionado con los precios. Destacaron que la
diferenciacion estratégica y la sostenibilidad del negocio se
sustentan en el control eficiente de costos y en la adecuada
percepcion de valor por parte del cliente.

En el contexto nacional, [2] subrayaron la relevancia de la
formacion en gestion empresarial, con énfasis en técnicas de
negociacion y fijacion de precios. Su estudio evidencidé que

una capacitacion adecuada incide directamente en el
desempefio de los gestores de salones de belleza, mejorando
sus practicas comerciales y la calidad de sus decisiones en
torno a precios y atencion al cliente en servicios como cuidado
capilar, ufias, estética facial y maquillaje.

El sector estético fue seleccionado para esta investigacion
debido a que las decisiones de precio en este rubro dependen
en gran medida del valor percibido, la atencion personalizada
y la confianza del cliente. A diferencia de otros sectores donde
los precios se determinan principalmente por costos
operativos, en los servicios estéticos la percepcion de calidad
y de beneficios influye directamente en la aceptacion del
precio. Esto convierte al sector en un contexto relevante para
analizar estrategias de negociacion orientadas a mejorar la
competitividad, la rentabilidad y la satisfaccion del cliente.

A nivel local, comunicar de manera efectiva el valor de
los servicios y fidelizar a los clientes se convirtidé en un reto
creciente para los centros estéticos. Muchos establecimientos
que ofrecian servicios especializados como tratamientos
capilares, cuidado de wufas, depilacion y maquillaje, no
aplicaban técnicas de negociacion que permitieran justificar
sus precios, afectando su rentabilidad y su imagen comercial.

Uno de los principales problemas detectados fue la
limitada aplicacion de estrategias de comunicacion persuasiva
y de negociacion. La interaccion con el cliente se llevaba a
cabo de manera operativa y tradicional, sin un enfoque
estratégico para explicar los costos de los tratamientos. Esto
genero6 confusion, desconfianza y, en muchos casos, la pérdida
de la intencion de compra.

Finalmente, se observd poca diferenciacion y
personalizacion en la oferta de servicios. La mayoria de
propuestas se presentaba de forma genérica, sin aprovechar
herramientas como el enfoque del “Optico de Brooklyn”, el
cual permite resaltar opciones, establecer comparaciones
estratégicas o generar una percepcion de ahorro. Ademas, los
clientes mostraron una débil sensacion de control en su
proceso de eleccion y gasto, lo que redujo la fidelizacion y
limitd6 la posibilidad de compras adicionales o paquetes
combinados, afectando directamente los ingresos del negocio.

B. Problema de investigacion
(Cudl es la relacion entre las estrategias de negociacion

tipo Optico de Brooklyn con la fijacion de precio en el sector
estético, Comas, 2025?
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C. Justificacion

El estudio se justificé tedricamente porque permitird
analizar la estrategia de negociacion tipo optico de Brooklyn y
su impacto en la percepcion del precio. En el aspecto
metodologico, aportard instrumentos e insumos conceptuales
para el estudio de ambas variables en el entorno minorista. A
nivel practico, ofrecera sugerencias orientadas a optimizar el
servicio al usuario y la administracion de precios en el sector
estético Comas.

D. Objetivo

Determinar la relacion entre las estrategias de negociacion
tipo dptico de Brooklyn con la fijacion de precios en el sector
estético, Comas, 2025.

E. Marco teorico

[3] La finalidad del estudio fue analizar el desempefio
entre hombres y mujeres en escenarios de negociaciéon con y
sin comunicacion explicita. Los resultados indicaron que,
cuando la comunicacion es verbal y clara, ambos géneros
negocian con eficacia similar; sin embargo, sin comunicacion,
los hombres adoptan estrategias agresivas que disminuyen la
compatibilidad y los beneficios conjuntos. Se concluyé que la
comunicacion explicita favorece acuerdos cooperativos y
equilibrados, lo cual sustenta la importancia de aplicar
estrategias comunicativas que mejoren la percepcion del valor
en los servicios estéticos.

[4] El estudio tuvo como objetivo identificar las
limitaciones estratégicas en la gestion de una agencia de
viajes. Los resultados mostraron que la falta de directrices
estratégicas afectaba el desarrollo de habilidades en los
directivos. Se concluyd que la implementacién de estrategias
acompafiadas de planes de accion fortalece la capacitacion en
negociacion y mejora la gestion empresarial, lo que respalda la
necesidad de aplicar estrategias estructuradas en la fijacion de
precios dentro del sector estético.

[5] El propésito del estudio fue analizar la relacion entre
el tipo de negociador y las estrategias aplicadas en arbitraje y
mediacion. Los resultados evidenciaron que la experiencia
personal influye en la efectividad de las técnicas empleadas.
Se concluyd que la resolucion eficaz de disputas requiere
aplicar de manera sistematica las estrategias de negociacion,
aspecto relevante para fortalecer la interaccion comercial y la
aceptacion del precio por parte del cliente.

[6] La finalidad del estudio consisti6 en comparar
negociaciones diadicas frente a multipartitas. Los resultados
demostraron que las negociaciones multipartitas fomentan
comportamientos integradores y secuencias estratégicas mas
complejas. Se concluy6 que este tipo de negociacion puede
alcanzar niveles de eficiencia similares a los de negociaciones
entre dos partes, aportando evidencia sobre la importancia de

aplicar estrategias que favorezcan una mejor percepcion del
precio en distintos contextos comerciales.

[7] El estudio busco integrar perspectivas socioldgicas y
culturales en el andlisis de la negociacion. Los resultados
destacaron que la identidad de los actores influye en los
acuerdos alcanzados, superando la vision racionalista del
homo economicus. Se concluydo que la negociacion debe
comprenderse como un proceso social y contextual, lo cual
sustenta la relevancia de considerar factores relacionales en la
fijacion de precios de los servicios estéticos.

[8] El propdsito fue examinar el impacto de las
promociones en linea durante la pandemia. Los resultados
mostraron que los extras, como regalos u opciones
adicionales, incrementaron la intencion de compra. Se
concluy6 que estos estimulos influyen de manera decisiva en
el comportamiento del consumidor digital, lo cual evidencia la
importancia de aplicar estrategias que aumenten el valor
percibido del servicio.

[9] El estudio tuvo como objetivo analizar los factores que
afectan la compra de alimentos en Tonga. Los resultados
mostraron que elementos culturales, econdémicos 'y
ambientales moldean el comportamiento del consumidor. Se
concluy6 que las decisiones no dependen solo de preferencias
individuales, sino de un marco multifactorial, aspecto
relevante para comprender la percepcion del precio en
distintos contextos de consumo.

[10] Esta investigacion examindé los factores que
condicionan la compra de muebles reacondicionados. Los
resultados indicaron que la sostenibilidad percibida y la
motivacion financiera influyen progresivamente en la
decision. Se concluyd que las actitudes del consumidor
median este proceso, lo que sustenta la relevancia del valor
percibido en la aceptacion del precio.

[11] El estudio analizo el impacto del marketing digital en
la intencion de recompra. Los resultados evidenciaron que la
confianza es un factor mas influyente que la satisfaccion. Se
concluyd que las estrategias digitales deben orientarse a
fortalecer relaciones duraderas con los clientes, lo cual
respalda la necesidad de generar confianza en la aplicacion de
estrategias comerciales.

[12] El estudio buscod identificar los factores que
determinan la disposicion a comprar durian Musang King. Los
resultados mostraron que el sabor, el poder adquisitivo y las
promociones en redes influyen en la decision. Se concluyoé que
el valor percibido y el contexto social condicionan la compra,
aportando evidencia sobre la importancia de fortalecer la
percepcion de valor frente al precio.

[13] La finalidad fue evaluar la eficiencia de
negociaciones con preferencias ordinales. Los resultados
evidenciaron que los acuerdos son eficientes tanto con
informaciéon completa como incompleta. Se concluyd que los
protocolos desarrollados son aplicables incluso cuando los
negociadores se desvian de estrategias racionales, lo que
respalda la utilidad de estrategias estructuradas en procesos de
negociacion.
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[14] El estudio examindé el impacto de agentes con
inteligencia emocional en procesos de negociacion. Los
resultados mostraron mejoras en utilidad conjunta, equidad y
velocidad del acuerdo. Se concluyd que integrar modelos
emocionales fortalece la eficacia negociadora, aspecto clave
para mejorar la aceptacion del cliente en procesos de
negociacion comercial.

[15] El estudio tuvo como finalidad analizar el impacto de
una ley de precios en el mercado austriaco de combustibles
mediante el método de control sintético. Los resultados
mostraron que la normativa alteré significativamente los
precios en el corto plazo, especialmente en el caso de la
gasolina, mientras que los efectos en el diésel fueron menores.
Se concluyd que la estructura del mercado condiciona la
eficacia de politicas regulatorias de precios, lo cual evidencia
la importancia de considerar factores externos en la fijacion de
precios.

[16] El objetivo del estudio fue examinar la relacion entre
los precios de mercados primarios y posventa. Los resultados
indicaron que la sobrevaloracion en posventa proviene de la
miopia del consumidor, pero puede corregirse mediante
contratos de cantidad-precio. Se concluyd que las empresas
deben considerar estrategias conjuntas para maximizar
beneficios y equilibrar los precios, lo cual sustenta la
necesidad de aplicar estrategias estructuradas de fijacion de
precios.

[17] El estudio buscod determinar como las valoraciones
en linea influyen en las estrategias de precios, especialmente
en productos con distintos niveles de personalizacion. Los
resultados mostraron que en productos neutrales los precios
del segundo periodo deben ser menores, mientras que en
nichos especificos dependen del valor percibido. Se concluyd
que las decisiones de precio deben adaptarse a la dinamica del
mercado digital, lo cual respalda la importancia del valor
percibido en la determinacion del precio.

[18] El propdsito del estudio fue explicar la fijacion de
precios en contextos de colusion desde la teoria de juegos
repetidos. Los resultados evidenciaron que las empresas
combinan precios de monopolio con reducciones controladas
para mantener estabilidad. Se concluyd que los mecanismos de
compensacion y penalizacion son esenciales para sostener
acuerdos colusorios simétricos, aportando evidencia sobre la
naturaleza estratégica de la fijacion de precios.

[19] El objetivo del estudio fue analizar el caso
“Abastible” en Chile para evaluar riesgos en la libre
competencia. Los resultados mostraron que la fijacion de
precios de reventa limita la autonomia de los distribuidores y
afecta la transparencia del mercado. Se concluyd que
garantizar la libertad de fijacion de precios fortalece la
competencia y la jurisprudencia en materia regulatoria, lo cual
resalta la importancia de estrategias de precios transparentes.

[20] El estudio tuvo como finalidad evaluar mecanismos
de formacion de precios mediante el método de markup. Los
resultados revelaron que un margen del 40 % permite
mantener competitividad y obtener resultados econdémicos
satisfactorios. Se concluyd que los precios varian segun el tipo

de producto y que el analisis de costos es determinante para la
rentabilidad, lo cual evidencia la importancia de criterios
técnicos en la fijacion de precios.

[21] El estudio analizd los factores que influyen en la
fijacion del precio diario en el sector hotelero. Los resultados
indicaron que la competencia y las tarifas de grupos
incrementan el precio, mientras que los eventos reducen su
valor final. Se concluy6 que variables externas y del entorno
condicionan significativamente la determinacion de los
precios de alojamiento, lo cual sustenta la necesidad de
evaluar factores contextuales al fijar precios.

[22] El propoésito del estudio fue examinar cémo la
innovacién y la gestion del conocimiento inciden en la
competitividad del comercio minorista. Los resultados
mostraron que compartir conocimiento favorece estrategias
innovadoras que incrementan el valor y permiten fijar precios
mas competitivos. Se concluyd que la gestion del
conocimiento contribuye al fortalecimiento del desempefio
empresarial, lo cual aporta fundamentos para mejorar las
estrategias de fijacion de precios.

[23] El estudio busco identificar un método de costeo
adecuado para empresas textiles dedicadas a la produccion de
jeans. Los resultados demostraron que establecer precios
depende de una correcta documentacion de costos y del
analisis de los recursos técnicos y humanos implicados. Se
concluyd que la fijacién precisa de precios es clave para
evaluar la viabilidad del negocio, lo cual respalda la
importancia del control de costos en la gestion de precios.

[24] El objetivo del estudio fue analizar la dinamica
semanal de precios en la industria galletera argentina. Los
resultados indicaron que el costo de los insumos es el principal
factor que determina las variaciones de precios, incluso mas
que las caracteristicas del producto o la concentracion del
mercado. Se concluyé que los insumos representan el
componente critico en la formacion del precio final, lo cual
evidencia la importancia de la estructura de costos en la
fijacion de precios.

[25] El estudio examindé los riesgos de colusion
automatica generada por sistemas de fijacion de precios
algoritmicos. Los resultados destacaron que estos mecanismos
dificultan la aplicacion de leyes de competencia. Se concluyd
que programas de clemencia, filtros de datos y remedios
estructurales son necesarios para regular adecuadamente la
digitalizacion de los precios, lo cual demuestra la complejidad
estratégica de la fijacion de precios en entornos digitales.

[26] El estudio tuvo como propdsito identificar las
estrategias de fijacion de precios utilizadas en comercios
minoristas. Los resultados mostraron que el 48 % de las
empresas se basan en costos, el 86 % usa precios psicoldgicos
y el 90 % reporta resultados positivos aplicando estas
estrategias. Se concluyd que combinar criterios econoémicos y
conductuales mejora la percepcion del cliente y Ia
rentabilidad, lo cual respalda la importancia de aplicar
estrategias orientadas al valor percibido.

[27] El estudio tuvo como objetivo analizar por qué las
pequeias y medianas empresas del sector belleza cambian de
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proveedor debido a factores relacionados con el precio. Los
resultados evidenciaron que las empresas mas sensibles a
promociones y menos satisfechas con los servicios actuales
presentan mayor probabilidad de cambio, mientras que
aquellas con mayor satisfaccion tienden a negociar antes de
cambiar de proveedor. Se concluy6 que la calidad del servicio
y las estrategias de negociacion influyen significativamente en
la fidelizacion y competitividad dentro del sector belleza.

Este estudio se sustenta en la teoria del valor percibido y
la fijacion estratégica de precios, la cual plantea que los
precios deben adaptarse a la disposicion a pagar del cliente y
al contexto del mercado, negociando activamente el valor
ofrecido [28]. Complementariamente, la estrategia de la
“Optica de Brooklyn” propone incrementar el valor percibido
mediante la incorporaciéon progresiva de beneficios o
componentes adicionales, evaluando la reaccion del cliente en
cada etapa [29].

Los enfoques conceptuales de estrategias de negociacion
tipo oOptico de Brooklyn han sido: [30] sefialan que la
inteligencia emocional y la empatia tactica permiten influir en
la decision del cliente sin recurrir a la presion. [31] afiade que
la negociacion debe incorporar principios €ticos y
comprension de la dindmica humana para lograr acuerdos
sostenibles. [32] describen la “optica de Brooklyn” como una
tactica que incrementa el valor percibido mediante la adicién
gradual de beneficios sin generar resistencia en el cliente.

Los enfoques conceptuales de la fijacion de precios han
sido: [33] afirman que esta decision exige analizar la
competencia, el valor percibido y los costos para sostener la
rentabilidad. [34] proponen que el precio debe basarse en el
valor que el cliente cree recibir, evitando descuentos que
erosionan margenes. [35] sostienen que el precio debe
alinearse con la segmentacion y el posicionamiento, pues
representa tanto ingresos como imagen y estrategia de la
empresa.

F. Hipotesis de investigacion

Existe relacion significativa entre las estrategias de
negociacion tipo optico de Brooklyn con la fijacion de precio
en el sector estético, Comas, 2025.

II. METODOLOGIA

A. Diserio del estudio

El estudio fue de tipo aplicada, porque buscé solucionar
una problematica concreta en un contexto real. Se utilizé un
enfoque cuantitativo para recolectar datos medibles y
contrastar hipotesis mediante el analisis estadistico. El disefio
fue no experimental y transversal, dado que no se manipularon
variables y la informacion se recogi6 en un solo momento. El
nivel de la investigacion fue descriptivo-correlacional, pues se
describieron y analizaron las relaciones entre las variables.
Asimismo, el método fue hipotético-deductivo, partiendo de

suposiciones que fueron verificadas empiricamente. Este
planteamiento se respaldé en los aportes de [36] y [37]

B. Poblacion y tamariio de la muestra

La poblacion de estudio estuvo compuesta por 3000
clientes registrados del sector estético en Comas. Se
selecciond una muestra no probabilistica por conveniencia de
100 clientes frecuentes, considerando su accesibilidad y
disposicion a participar. La unidad de andlisis incluyd a
clientes adultos de Comas y distritos cercanos que tenian
experiencia directa con los servicios ofrecidos y podian
evaluar tanto las estrategias de negociacion como las practicas
de precios. Se excluyeron los clientes ocasionales, los
empleados y los familiares para garantizar la coherencia de las
respuestas.

C. Instrumento

La recopilacion de datos se realizdo mediante encuestas y
un cuestionario estructurado. El cuestionario fue validado por
expertos y su fiabilidad se evalué mediante una prueba piloto
utilizando el coeficiente alfa de Cronbach en el software
SPSS. Los resultados de fiabilidad fueron de 0,880 para la
variable 1 y de 0,818 para la variable 2, lo que indica una
consistencia interna aceptable.

TABLA 1

ESTRUCTURA DEL INSTRUMENTO DE

INVESTIGACION

VAEE{ISAT‘?JIBEIE DE DIMENSIONES ITEMS
Claridad del precio base 1-3
Etsit;ztglg)it?csodjen;%gztl?gn Complementos opcionales 4-6
Influencia en la decision 7-9

Estructura de costos 10-12

Fijacion de precios Analisis competitivo 13-15

Percepcion del cliente 16 - 18

La tabla I presenta la estructura del cuestionario utilizado para
medir las dimensiones de las variables del estudio.

D. Recopilacion de datos
El analisis de los datos se realizd0 mediante métodos

estadisticos descriptivos e inferenciales. En primera instancia,
se elaboraron tablas de frecuencia para cada una de las
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variables agrupadas y el inferenciales que permitid poner a
prueba las hipdtesis planteadas mediante el indice no
paramétrico tho de Spearman.

Los principios éticos considerados para la investigacion
fueron: autonomia, beneficencia, responsabilidad y
transparencia, ademas del respeto por la autenticidad de los
autores. Ademds, se tomO en cuenta todas las
recomendaciones del codigo y comité de ética.

III. RESULTADOS
Descriptivos
TABLA 11

FRECUENCIA AGRUPADA DE LA VARIABLE
ESTRATEGIA DE NEGOCIACION TIPO OPTICO DE

BROOKLYN
Estrategias de negociacion tipo éptico de Brooklyn (agrupada)
Frecuencia | Proporcion | Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
Valida En 1 1.0 1.0 1.0
desacuerdo
Neutral 41 41.0 41.0 42.0
De acuerdo 45 45.0 45.0 87.0
Totalmente 13 13.0 13.0 100.0
de acuerdo
Total 100 100.0 100.0

Interpretacion: En base a los resultados mostrados en la tabla,
se evidencia que el 45% de los clientes encuestados en la
empresa sefialaron estar de acuerdo con la estrategia de
negociacion tipo oOptico de Brooklyn, la cual abarca las
dimensiones de claridad del precio base, complementos
opcionales e influencia en la decision; asimismo, el 41%
manifesté una postura neutral, el 13% indicé estar totalmente
de acuerdo y tinicamente el 1% expreso desacuerdo.

Inferenciales
TABLA III

FRECUENCIA AGRUPADA DE LA VARIABLE
FIJACION DE PRECIOS

Valido Neutral 2 2.0 2.0 2.0
De 69 69.0 69.0 71.0
acuerdo
Totalmente 29 29.0 29.0 100.0
de acuerdo
Total 100 100.0 100.0

Fijacion de precios (agrupada)

Frecuencia | Proporcion Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

Interpretacion: A partir de los resultados mostrados en la
tabla, se evidencia que el 69% de los clientes encuestados en
la empresa manifestaron estar de acuerdo con la fijacion de
precios, la cual considera las dimensiones de estructura de
costos, andlisis competitivo y percepcion del cliente; del
mismo modo, un 29% indico estar totalmente de acuerdo,
mientras que el 2% adopto6 una posicion neutral.

Existe relacion significativa entre las estrategias de
negociacion tipo optico de Brooklyn con la fijacion de precio
en el sector estético, Comas, 2025.
Ho: No existe relacion significativa entre las estrategias de
negociacion tipo optico de Brooklyn con la fijacion de precio
en el sector estético, Comas, 2025.
Ha: Existe relacion significativa entre las estrategias de
negociacion tipo optico de Brooklyn con la fijacion de precio
en el sector estético, Comas, 2025.

TABLA IV

PRUEBA DE HIPOTESIS GENERAL

ESTRATEGIA | FIJA
DE CION
NEGOCIACION | DE
TIPO OPTICO | PREC
DE 10
BROOKLYN (agrup
(agrupado) ado)
Rho de | ESTRATEGIA | Coeficiente 1.000 0.647
DE de
Spearma NEGOCIACIO correlacion
n N TIPO
OPTICO  DE 0,000
BROOKLYN Sig.
(agrupado) (bilateral)
N 100 100
FIJACION DE | Coeficiente 0.647 1,000
PRECIO de
(agrupado) correlacion
0.000
Sig.
(bilateral)
N 100 100
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Interpretacion: Al examinar los resultados de la tabla
correspondiente, se dedujo que el coeficiente de correlacion de
Rho de Spearman fue de 0.647, con un nivel de significancia
bilateral de 0.000. En base a los parametros de deduccién y los
criterios de decision, este resultado sefiala la existencia de una
correlacion positiva media; por ello, se rechaza la Ho y se
acepta la Ha, en consecuente, se determina que existe una
significativa relacion entre las variables estrategia de
negociacion tipo optico de Brooklyn con la fijacion de precios.

IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
A. Conclusion

De acuerdo con el objetivo y las evidencias derivadas del
analisis descriptivo e inferencial, se ha determinado que existe
relacion de la variable estrategias de negociacion tipo optico
de Brooklyn con fijacion de precios.

B. Recomendacion.

De acuerdo con los resultados obtenidos, que demostraron una
relacion significativa entre las estrategias de negociacion tipo
optico de Brooklyn con la fijacion de precios, se recomienda a
la gerenta del salon de belleza implementar un modelo formal
de negociacion que aplique los principios de la estrategia
“Optico de Brooklyn” en la atencion al cliente; este modelo
debe fomentar la comunicacion del valor del servicio y la
empatia tactica. Asimismo, se recomienda que en futuras
investigaciones se consideren analisis diferenciados por sexo y
rango etario, con la finalidad de identificar posibles
variaciones en la percepcion del valor y en la aceptacion de
estrategias de negociacion dentro del sector estético.

C. Declaracion sobre el uso de TA y la responsabilidad
del autor.

Los autores asumen la plena responsabilidad de la exactitud,
originalidad e integridad de todo el contenido de este
manuscrito, incluidos los componentes generados con ayuda
de la inteligencia artificial.
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