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INTRODUCCION

El internet es una herramienta muy importante hoy en la actualidad, casi toda informacion
pasa por este medio. Los usuarios o clientes son mas independientes en la bldsqueda de
informacion, comparacién de servicios y eleccion del servicio que desean. Es por este
motivo que es de gran importancia generar estrategias de marketing digital aplicadas a un

negocio para mejorar la comunicacion a sus clientes e incrementar las ventas.

El Centro de belleza Alesant tiene un tiempo de apertura de un afio y medio, esta situado
en el sector norte de la ciudad de Guayaquil, en una avenida principal de sauces, este
negocio empezd como un suefio de su propietaria en el cual se ha ido cristalizando por

medio de su esfuerzo.

El presente estudio busca disefiar estrategias de marketing digital para fortalecer la
comunicacion en el Centro de Belleza Alesant, porque actualmente han disminuido las

ventas en el negocio.

En el capitulo | se encuentra el planteamiento, formulacion y sistematizacion del
problema por el que atraviesa el negocio, los objetivos tantos generales como especificos

y la idea a defender.

El capitulo 11 esta compuesto por el marco tedrico en el que se muestran los antecedentes
de la investigacion, se desarrollan los puntos especificos en base a las variables de la
investigacion como lo son: el Marketing, los pasos para elaborar el marketing digital y la
comunicacion. También se define en el marco conceptual, las palabras con gran
importancia y la elaboracion del Marco Legal en el que se detallan los permisos y

documentos legales para el negocio.



En el capitulo 111 se detalla la metodologia de la investigacion que es de tipo descriptiva
mediante un enfoque cuantitativo y cualitativo, mediante técnicas de instrumento se
realiza la entrevista a la propietaria del Centro de Belleza Alesant, entrevista a un experto
de marketing digital y encuestas dirigidas a una muestra de la poblacion femenina del
sector norte de la ciudad de Guayaquil. También se realiza el analisis de los resultados

obtenidos en las entrevistas y encuestas realizadas.

En el capitulo IV se muestra el desarrollo de la propuesta, mediante la aplicacion de
estrategias de Marketing Digital, que estan relacionadas con los objetivos propuestos,

analisis Foda, analisis EFE y EFI.

A final se encontraran las conclusiones y recomendaciones de este proyecto de

investigacion, junto con las referencias bibliogréficas y los anexos incluidos.



CAPITULO |
DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1 Tema

Marketing Digital como medio de comunicacion para el Centro de Belleza Alesant

1.2 Planteamiento del Problema

Hoy en dia se vive en una realidad basada en la comunicacion global llamado internet, en
la cual los diferentes mercados utilizan esta herramienta para ofrecer sus servicios y

productos.

Los Centros de Belleza han registrado un aumento en los Gltimos afios, segin datos del
Servicio de Rentas Internas (SRI). En la actualidad ocupan un puesto importante en la
sociedad, debido a los constantes cambios de moda, es por esto que los clientes al
momento que elegir donde adquirir los servicios se fijan en variables como: la variacién
de los precios, marcas de productos que se usan para brindar el servicio y atencion al

cliente.

A pesar que el Centro de Belleza Alesant, ha generado promociones para fidelizar hacia
sus clientes, no se observa un incremento en las ventas. Esto es debido a la alta oferta y
demanda de Centros de Belleza, mas aun con el ingreso de extranjeros que tienen un gran

conocimiento en este campo.

Actualmente no existen estrategias de comunicacion y de relacion entre los clientes y el
Centro de Belleza. Se desconocen los impactos generados por la aplicacion de marketing
digital, se considera entonces necesario un estudio sobre las tendencias del mercado y

preferencias requeridas por parte del cliente.



De esta manera se logra ofrecer informacidn a una gran cantidad de personas que revisa
la publicidad digital, la gran parte de sus clientes se contactan por este medio para separar

citas y requerir sus servicios, disminuyendo tiempos en espera.

Por esta razon, el presente estudio de investigacion plantea analizar las estrategias de
marketing digital para poder llamar la atencién del mercado y aumentar sus ventas
mediante estrategias de comunicacion , dando a conocer todos los servicios que ofrece el

Centro de Belleza Alesant, captando futuros clientes y proveedores.

Teniendo en cuenta el panorama competitivo que existe actualmente, se busca direccionar
el Centro de belleza hacia un mayor posicionamiento en el mercado. De sostenerse esto,
el Centro de belleza cerraria, por la disminucion de las ventas que se presentan

actualmente.

Como solucion a esta problemaética se estima realizar un diagnostico de la comunicacion
con los clientes, aplicando estrategias de marketing digital para mejorar el resultado de
las ventas, realizando un estudio de las tendencias en el mercado Yy las preferencias de los

clientes.

1.3 Formulacién del Problema

¢ Qué estrategias de marketing digital se pueden disefiar para mejorar la comunicacion e

incrementar las ventas del Centro de belleza Alesant?

1.4 Sistematizacion del Problema

¢ Cual es el diagndstico actual del Centro de Belleza Alesant en relacion a la fidelizacion

de los clientes y al manejo de su comunicacién?



¢Cuales son los beneficios de uso del marketing digital para la aplicacion de estrategias

que mejoren las ventas?

¢Cuales son las nuevas tendencias, gustos y preferencias que exigen los clientes en los

Centros de Belleza?

¢Cudles serian las nuevas estrategias de marketing digital a aplicarse en el Centro de

Belleza Alesant?

1.5 Objetivo General

Analizar el entorno situacional del Centro de Belleza Alesant, que permita disefiar

estrategias de marketing digital para mejorar la comunicacién e incrementar las ventas.

1.6 Objetivos Especificos

e Diagnosticar la comunicacion y fidelizacion de los clientes del Centro de Belleza

Alesant.

e Determinar los beneficios del uso de marketing digital para aplicar estrategias que

mejoren los resultados de las ventas.

e Analizar las nuevas tendencias del mercado, gustos y preferencias de los clientes

de los centros de belleza.

e Disefar estrategias de marketing digital para fortalecer la comunicacion en el

Centro de Belleza Alesant



1.7 Justificacion

La presente investigacion se justifica al aprovechar las oportunidades que existe con el
uso del marketing digital para dar a conocer informacién actualizada de los nuevos
servicios que ofrece, posicionar la marca para captar nuevos clientes y desarrollar un
mejor alcance en la comunicacion con los clientes, aprovechando el marketing digital
permitiendo al Centro de Belleza Alesant que sus clientes tomen mayor contacto, con

mayor agilidad en menores tiempos.

Las autoras creen en el emprendimiento del centro de Belleza Alesant, debido a que una
de ellas pertenece al negocio que se esta ejecutando, cuya finalidad es poder mejorar la
comunicacion con los clientes aplicando las estrategias de marketing adecuadas para que

el Centro de Belleza se mantenga y crezca dentro del mercado.

1.8 Delimitacion del Problema

El presente estudio se centra en realizar el diagndstico comunicacional en funcion de la

informacion recolectada en el Centro de Belleza Alesant.

El proyecto de investigacion busca aplicar nuevas estrategias de marketing digital para el
Centro de Belleza Alesant, ubicado en Sauces 9 Mz. 554 V.18 Av. Principal Antonio

Parra Velazco.

1.9 Idea a Defender

La aplicacion de estrategias de marketing digital en el Centro de Belleza Alesant,
permitird mejorar lacomunicacion con los clientes, dando a conocer las ofertas y servicios

del Centro de Belleza para obtener un mejor posicionamiento e incremento de ventas



1.10 Linea de Investigacién Institucional/Facultad.

e Institucional:

Desarrollo estratégico empresarial y emprendimiento sustentable.

e Facultad:

Marketing, Comercio y Negocios Glocales

e Sub-linea de la investigacion de la facultad:

Comercio electronico, Marketing Digital y tecnologia asociadas.



CAPITULO 1l

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion.

Se reviso el antecedente de la investigacion, puesto que no se encontré directamente
informacion relacionada al Centro de Belleza Alesant, debido a que es una microempresa
recién constituida bajo el sistema del RISE, pero se hallaron temas referenciales en tesis,
guias, ensayos Y libros de temas relacionados.

En la figura 1 se puede verificar que de la investigacion exhaustiva realizada se

encontraron: 4 tesis de maestria, 19 tesis de grado y 4 libros.

M Tesis de Maestria.
M Tesis de grado.

M Libros

Figura 1. Investigacion del estudio del arte
Elaborado por: Freire, K. & Rivera, D. (2020)



En el anexo 2 se puede encontrar el detalle del estado del arte que se encontro, el cual se

describe a continuacion:

Espinoza de la Torre, J. (2019) “Manual de Gestion de comunicacion en las redes sociales
de la unidad educativa bilingiie Educamundo” se centra en la creacion de un manual de
procedimientos y buen uso de redes sociales, para estandarizar los procedimientos y lineas
a seguir en virtud de que cada mensaje. Utilizando la investigacion exploratoria y
cualitativa orientada al estudio de la realidad digital y su entorno, logrando cumplir con
los objetivos y poder tener un formato establecido con el uso correcto de estos medios.

Sempértegui Perrazo, Maria. (2019) “Estrategia de comunicacion digital para una
empresa de asesoria en comunicacion estratégica Caso: Orbita” pretende establecer una
estrategia de comunicacion digital utilizando la plataforma LinkedIn y lineamientos de la
pagina web para la empresa Orbita, cuya actividad principal es brindar asesorias en
comunicacion interna, se empled una investigacion descriptiva con un enfoque mixto para
describir situaciones, percepciones para medir o evaluar diferentes aspectos. Se concluye
que la red social con mayor potencial para crear una marca corporativa dentro de la
industria de comunicacidn estratégica es LinkedIn, por tratarse de una red dirigida a un
segmento profesional, aunque mayor retorno tuvo la pauta en Instagram captando mas
seguidores y visitas a la web. Para captar seguidores se utilizaron hashtag con mayor

relevancia que tenga relacion al perfil de la empresa.

Angueta Ramirez, Andrea. (2018) “Marketing digital: estrategias en Redes Sociales de
microempresas de ventas de comida y bebidas preparadas para su consumo inmediato
ubicadas en el Sector de Mariscal Foch- Quito” tiene como objetivo estudiar las
estrategias de Marketing Digital que aplican las microempresas para crear un
acercamiento con los clientes y generar un plan de marketing digital y fortalecer sus
procesos de comunicacion digital, se aplicé la investigacion cualitativa y cuantitativa pero
con una etnografia digital para analizar el comportamiento del publico logrando realizar
el plan de Marketing tomando en cuenta las frecuencias de publicacion, seguimiento,

control y que es necesario realizar un analisis frecuente.



Delgado Ruiz, Gregorio. (2016) “Plan de Marketing Digital para la empresa
EXPORDELMAR S.A.” indica en su investigacion la incidencia del marketing digital
para lograr un posicionamiento dentro del mercado, tomando como referencia el
crecimiento del uso del internet y la facilidad para acceder a los medios. Investigando los
medios de comunicacion que brinda el internet como el Marketing de contenido, SEM,
SEO, CPM, CPC, CPL, para lo cual empleo una Investigacion abierta con caracter
interpretativo y experimental, aplicando un enfoque cualitativo. Los resultados de la
investigacion fue la implementacion de un dominio y un hosting, realizar el disefio y
programacion web, gestion del plan de marketing, aplicacion del SEO, SEM, gestion en
redes sociales que permite la retroalimentacion, mejorar la experiencia del usuario,
mejorar el contenido y con esto un mejor posicionamiento cumplimiento el propdsito del

proyecto.

Pérez Robalino, B. Ramoén, Sanchez, E. (2019): “Plan de marketing digital para la
agencia de viajes DyH viaggio en la ciudad de Guayaquil” Indica en su investigacion que
tiene como objetivo incrementar el 4% de ventas mediante la incorporacion del Marketing
digital, empleo una investigacion descriptiva para analizar el comportamiento de compra
de los consumidores de las agencias de viajes en Guayaquil. Se concluye en realizar el
redisefio funcional del sitio web con la incorporacion del e-commerce como elemento

clave de la propuesta.

Calva Rivera, L. Mesias Briones, L. (2019): “Marketing digital para incrementar las
ventas de la empresa FCS especialistas en alimentos, ciudad de Guayaquil.” Su objetivo
es aumentar el volumen de ventas, necesita trabajar de la manera correcta para llegar a
los consumidores finales. Para este estudio de investigacion se utilizd un tipo de
investigacion descriptiva y el enfoque cualitativo a través de entrevistas. Como
recomendaciones se debe llevar un control interno del contenido publicado en las
plataformas digitales, se recomienda en términos publicitarios que la asesoria online hacia
el cliente sea personalizada. A través de chatboots desde la pagina web y WhatsApp

business.
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Constantine Espinoza, E. Ubilla Basantes, J. (2018): “Plan de marketing digital para la
agencia de publicidad La Fresh Agency en la ciudad de Guayaquil y Zamborondén.” Este
trabajo de investigacion tiene como objetivo establecer estrategia a utilizar mediante el
desarrollo del plan de Marketing Digital. Se utilizo el tipo de investigacion descriptiva y
exploratoria. Mediante un estudio de campo para conocer al consumidor. Como
recomendacion se propone una publicidad digital a un precio mddico. Es de gran
importancia destacar que la competencia es agresiva pero el contenido creativo en cada

agencia es el factor diferenciador.

Armas Andrade, A. Rodriguez Gonzélez, D. (2018): “Estrategias de Marketing Digital
para la Implementacion de un e-shop retailer, para la venta de implementos deportivos
skaters en la Ciudad de Guayaquil” Este estudio de investigacion desea la implementacion
de un e-shop, donde se podra comercializar productos, interactuar entre usuarios y
visualizar contenido valioso sobre el deporte Skateboarding. El tipo de investigacion que
se aplico es explicativo y la investigacion sera cualitativa-cuantitativa. se realizé un
diagnostico de mercado con 384 encuestas y 5 entrevistas para determinar la situacion
actual del Skateboarding como modelo de negocios. Obteniendo buenos resultados,
invertir en el desarrollo e investigacion para nuevos modelos de los Skateboards.

Palma Ramirez, M. (2018): “Implementacion de herramientas de e-commerce Yy
estrategias de marketing digital en redes sociales para la comercializacion de productos y
artesanias de maderas en el canton Santa Elena.” El proyecto busca herramientas de
posicionamientos referentes al marketing digital. Se utiliza un enfoque metodoldgico a
base de encuestas y entrevistas, lo que ayuda a la recoleccion de datos de informacion
necesaria, obteniendo como resultado la necesidad de actualizar constantemente con

nuevos disefios y promociones el sitio web.

Coloma Palacios, P. (2018): “Estrategias de marketing digital para promover la
comercializacion de productos de la microempresa mami Brenda en redes sociales.” Esta
investigacion se realiz6 debido a la necesidad de incrementar las ventas del negocio y

posicionar la marca en el mercado. Se utilizé el método de investigacion deductivo, con
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el tipo de investigacion descriptiva y explicativa mediante la recoleccion de datos, que
dieron como resultado cual es la percepcion de los usuarios en las redes sociales al
momento de adquirir dulces, postres, tortas etc. En conclusion, se determinaron los
factores mas importantes en los que se debe trabajar como: la competencia de este tipo de
productos, poco tiempo en el mercado, falta de imagen corporativa, ausencia de sitio web,

desactualizacion de las redes sociales, poca interaccion con los usuarios digitales.

Astudillo Farias, B. (2018): “Plan de marketing digital para incrementar las ventas y
posicionamiento de una agencia de viajes en la ciudad de Guayaquil: caso de agencia de
viajes Travel Plan.” Este estudio busca el incremento de las ventas y el posicionamiento
de la empresa en el mercado digital. Este estudio utilizé el disefio de investigacion mixto
porque utiliza el enfoque cualitativo y cuantitativo. A través de encuestas y entrevistas,
de las cuales se obtuvieron las siguientes propuestas: introduccion al mercado digital,

posicionamiento de la marca e interaccion con usuarios en redes sociales.

Lépez Romero, A. (2018): “Plan de marketing digital para la empresa radio superk 800”
Implementando el plan de marketing digital en la empresa Radio SuperK 800, Indica en
su investigacion que con este plan se lograra incrementar las ventas nacionales, y ayudara
a posicionar mayormente la marca en el mercado con el fin de socializar méas con los
oyentes para ganar mas terreno en la era digital moderna, se utiliza el tipo de investigacion
descriptivo, documental y seccional, mediante la obtencién de la informaciéon de
encuestas a un grupo objetivo o muestra, se habla de una investigacién de tipo seccional
o transversal. El resultado de las encuestas indica que la radio tiene una muy buena
aceptacion, estd muy bien posicionada en el segmento deportivo, donde es reconocida y
cuenta con credibilidad. Se recomienda analizar las actividades en redes sociales, de la
competencia. Crear un medio a través del cual se pueda mantener una relacion con los

oyentes.

Guerra Cedefio, J. Suarez Rodriguez, K. (2018): “Plan de marketing digital para la
cobertura de nuevos segmentos de mercado para la empresa MAPFRE Atlas Cia. de

Seguros S.A.” Este plan de estudio tiene como funcioén atender la comunidad online,
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elaborar bases de datos del entorno virtual, planeacion y ejecucién de campafias
informativas de los productos. Se utiliza un método de investigacion descriptivo, con un
enfoque de investigacion mixto. Para lo cual realizo encuestas y entrevistas en la que se
obtuvo datos importantes a analizar. Obteniendo los siguientes resultados: se reflejo el
deficiente conocimiento de los clientes de los medios virtuales existentes y el mal manejo
de estos por el departamento a cargo. En conclusion, se determina contratar un proveedor
de Mailing para mantener una mejor comunicacion con los clientes y mantener

actualizado los medios virtuales de la empresa con promociones.

Villamar Chiquito, L. Mejia Valdivieso, N. (2017): “Plan estratégico de marketing online
para el Centro de Belleza Enith Lemos en la ciudad de Guayaquil.” Se crea este estudio
para mejorar la publicidad y promocion de los servicios a través de las redes sociales,
mediante el método analitico y sintético que permite conocer la situacion actual del centro
de belleza y el método cualitativo mediante una técnica de investigacion a base de
encuestas, obteniendo los resultados que la empresa carece de un personal profesional
publicidad y falta de una organizacion en la publicidad. Como conclusion se determina la
elaboracion de cronograma de publicidad, concurso y promociones en redes sociales y la

contratacion de Community manager.

Romén Torres, M. (2017): “Disefio de un Plan de Marketing Digital de la empresa
DispatchAds en la ciudad de Guayaquil” Este estudio pretende incrementar la
participacion, el nivel de ventas y el posicionamiento de la marca en el mercado potencial,
se utiliza el método de investigacion cualitativa y exploratoria, obteniendo los siguientes
resultados: Contener la informacién actualizada sobre la publicidad digital; en sitios web,
en la red social, Facebook, para que mantenga su presencia online considerablemente
efectiva. Mantenerse informado sobre la innovacion y el desarrollo continuo de las

nuevas tecnologias y estrategias del mercado digital.

Cueva Camacho, L. (2017): “Marketing digital como estrategia para incrementar clientes
en la marca platino de la empresa Promogaza de la ciudad de Guayaquil.” Indica en su

investigacion que se presento una serie de estrategias para la empresa, tomando en cuenta
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la competencia, comprando las estrategias de posicionamiento, consiguiendo captar mas
clientes potenciales, fidelizar las marcas que ya trabajan con la empresa y crear alianzas
estratégicas con las mismas. Se utiliza el método de investigacion deductivo e inductivo.
Para lo cual empleo técnicas de recoleccion de datos como entrevistas, guias de
observacion, encuestas y cuestionarios. Los resultados de la investigacion fueron: mejorar
el disefio del sitio web, el correcto posicionamiento SEO y la restructuracion del
contenido en las redes sociales, suponiendo costos que son rentables para el negocio. Se
concluyd con el estudio, que la empresa esta en el momento adecuado de explotar la via

digital y conseguir aumentar la cartera de clientes.

Lopez Rivera, Elizabeth Jazmin. (2017). “Analisis de la factibilidad de implementacion
de comunicacion externa (digital) en la empresa, Agencia Alemana del Ecuador” en la
investigacion resalta la importacion que tiene la comunicacion digital dentro del campo
empresarial y cuales son los beneficios y como esta influye en las estrategias a
implementarse para incrementar las ventas, utilizando la investigacion de campo para el
proceso de recabar informacion de los directivos, empleados y clientes, investigacion
descriptiva, investigacion analitica, como conclusion la comunicacion digital se
desarroll6 de manera significativa, convirtiendose en un factor determinante en el

crecimiento y productividad de la compafiia.

Ponce Gordillo, M. (2016): “Elaboracion de un plan de marketing digital para la empresa
Electronica del Pacifico de la ciudad de Guayaquil.” Con este estudio se busca mejorar el
posicionamiento de la empresa en el mercado, establecer lazos de comunicacion e
interaccién entre el comprador y la institucion. Para lo cual se realizaron dos tipos de
investigacion: la cualitativa a través del método de observacion y la entrevista y la
investigacion cuantitativa que se realizaron encuestas y andlisis. Como conclusion el

autor indica que es necesario la creacion de una pagina web para la empresa.

Sanchez Zambrano, N. (2016): “Disefio de estrategias de marketing digital para
incrementar las ventas en el consultorio RG nutricion y estética integral del cantén
Guayaquil, periodo 2015-2016.” Este proyecto de investigacion tiene como objetivo

principal ofrecer un servicio de calidad tecnoldgica y profesional hacia sus clientes, Para
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este estudio se utilizaron tres tipos de investigacion: documental, de campo y descriptiva.
Se utilizaron instrumentos de investigacion como: encuestas y entrevistas. Como
conclusién se determina la creacion de un video corporativo, lo cual ayudara de forma

dindmica y eficaz a dar a conocer sus servicios al cliente.

Contreras Jordan, Ana Gabriela. (2016) “Plan de Comunicacion Digital en redes sociales
para promover los Servicios del Estudio Fotografico” Enfoque Foto Estudio” de la ciudad
de Guayaquil” detalla en su investigacion el impacto de la comunicacion y promocion de
las redes sociales en micro empresas fotograficas, conociendo sus antecedes como la era
digital, era de la informacion, Marketing Digital y el Social Media que sirve como un
medio de comunicacion bidireccional, para el desarrollo se aplicd una investigacion de
campo, utilizando las encuestas como tipo de investigacion cuantitativa transversal,
dando como resultado que la empresa mejoro la informacion del perfil de los medios
sociales como Facebook e Instagram, implementaron marketing de contenidos, se
conocio el propdsito del target al ingresar al internet sus gustos y la forma en como la
publicidad actia en ellos y que el uso correcto de las plataformas sociales para

implementar estrategias es posible y trae buenos resultados.

Paguay Lopez, Steven Estuardo. (2016) “Propuesta de estrategia de publicidad en medios
digitales de la publicacion digital: all you need is ecuador” en su investigacion tiene como
objetivo mejorar la comunicacion publicitaria aprovechando las nuevas tendencias en
recursos informaticos, exponerla en un sitio web responsive direccionandolo al target
correcto, mediante la Investigacion cualitativa Se logré cumplir con los objetivos, se
realizaron campafias en medios sociales captando mas click, visitas, optimizando

recursos.

Amores Martinez, Maria Veronica. (2016) “Plan de marketing digital para la empresa
organizadora de eventos “Terra Eventos”, con énfasis en redes sociales, para lograr su
posicionamiento en Empresas Publicas y Asociaciones Profesionales de la ciudad de
Quito” en su investigacion se aplicd un plan de marketing digital aprovechando de manera
eficaz y eficiente las caracteristicas de las tecnologias de informacion y comunicacion, la

metodologia utilizada es la Investigacion descriptiva, aplicando instrumentos como las
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encuestas en medios de canales digitales como el correo electronico. Hay que concluir
que el entorno digital ha llegado para innovar la forma en que las empresas consiguen el
éxito a bajos costos, que responden a varios clientes y es importante mantener los medios
actualizados porque esto conlleva a crear credibilidad y confianza en péagina. Existen
diferentes herramientas de comunicacion digital que ayudan a fidelizar, ganar y a su vez

obtener ganancias.

Hidrovo Flores, Rosa Isabel. (2016) “Evaluacion de las estrategias de comunicacion en
medios digitales y tradicionales implementada en el programada de emprendimiento THE
CLICK” en esta investigacion se evaluaron las estrategias, utilizacion de los medios
digitales analizando las herramientas, su rendimiento y el alcance, la metodologia
empleada es la Investigacion Mixta utilizando herramientas como la entrevista realizadas
a personas especialistas en medios digitales que fue de gran ayuda para revisar si las
estrategias son las correctas en este medio digital. Como resultado las estrategias
realizadas por los medios de comunicacion tuvieron un gran impacto positivo, se logré
Ilegar al grupo objetivo obteniendo méas seguidores y con eso mejorar la comunicacién
captando clientes. A medida que pasa el tiempo los medios tecnolégicos aumentan y hay
que estar actualizados.

El autor José Maria Sainz de Vicuia Anci. En su libro “El plan de marketing digital en la
practica.” (2018) Habla sobre los aportes del marketing digital en la empresa, el
significado del marketing digital, y un punto importante es de como elaborar con éxito el

plan de marketing digital.

El plan de marketing digital en la préctica trata de cubrir la laguna que tienen las empresas
al integrar el marketing digital en el plan de marketing de su organizacion.

El autor Nacho Somalo. En su libro “Marketing digital que funciona.” (2017) Se refiere
a que las tecnologias digitales conllevan profundos cambios en la manera de hacer

negocios, las empresas se tienen que adaptar a nuevas formas de comunicacion y relacion
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con los clientes. En este libro se profundiza tanto estratégica como tacticamente en el
proceso de alineamiento digital entre la empresa, el cliente, el cliente potencial y futuro

cliente.

Este libro ayuda a entender las nuevas maneras en las que el consumidor exige un modo
de relacion diferente. Este es el principal punto del marketing digital porque requiere la
utilizacion de técnicas y metodologias diferentes las cuales deben ser correctamente

ejecutadas para conseguir buenos resultados.

Los autores Philip Kotler, Hermawan Kartajaya e lwan Setiawan. En su libro “Marketing
4.0” (2019), indican las nuevas tecnologias, las redes sociales y el marketing digital estan
renovando de gran manera para llegar a los clientes. EI marketing 4.0 propone nuevas

estrategias para adaptarse mejor a las necesidades del cliente.

Este libro indica como poner en marcha estrategias para mejorar la productividad del
marketing o el big data para otorgar una mejor experiencia al cliente.

El autor Joe Kutchera con Hilda Garcia y Alonso Fernandez “E-X-1-T-O: Su estrategia
de Marketing Digital en 5 pasos” Detalla los diferentes temas que enmarcan las
oportunidades de las empresas, tales como: nuevos modelos de negocios, evolucién de
las estrategias de comunicacion, generacion de emprendedores. Aspectos importantes
para poder realizar una estrategia eficaz de mercadotécnica y comunicacion.

Para poder generar una estrategia de marketing digital hay que investigar a la audiencia,
planear que canales de comunicacién son efectivos, lanzar estrategias para que la

audiencia se convierta en comunidad.
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2.2 Marco Tedrico referencial.

Es fundamental conocer algunas definiciones del marketing y como ha evolucionado a

través del tiempo, en la figura 2 se presenta la estructura a desarrollarse como marco

tedrico de la variable de Marketing y sus definiciones mas relevantesque permitan

conocer como funciona y como se puede implementar dentro del presente proyecto de
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Figura 2. Marketing Tradicional vs el Marketing Digital
Elaborado por: Freire, K. & Rivera, D. (2020)

2.2.1 Marketing Tradicional

Kotler, Philip y Armstrong, Gary (2013) indica que el marketing es un “proceso mediante

el cual las empresas crean valor para sus clientes y generan fuertes relaciones con ellos

para, en reciprocidad, captar valores de los clientes” (p.5)
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Las necesidades es una parte basica del caracter humano como las fisioldgicas, seguridad,
afiliacién, reconocimiento y autorrealizacion, a partir de ahi el marketing surge con la
finalidad de satisfacer ese deseo o necesidad, a medida que crecen y son respaldados por

el poder de compra nace la demanda y con ello crecen las ofertas.

El marketing va ligado a los objetivos de la organizacion, es decir, forman un conjunto
de actividades, estrategias del marketing tales como: planeacién del producto, asignacién
de precios, distribucion y promociones, todo con la finalidad de brindar satisfaccion al
cliente, es fundamental estudiar el mercado para lograr identificar aquella necesidad no
satisfecha que permita a la empresa obtener un beneficio y a su vez crear relaciones

fuertes con los clientes que permita el éxito de la compafiia.

Marketing Mix

En las décadas de los 60 surgen estas 4 variables conocidas como las 4p que han sido
estudiadas a lo largo del tiempo tales como producto, precio, plaza y promocion. El
marketing mix permite realizar una buena estrategia, debido a que se estudia
caracteristicas del producto, que canal de distribucion es el idoneo, el precio y las
promociones mas adecuadas con la finalidad de cubrir las necesidades y expectativas de

los clientes. A continuacién, se detalla cada una de ellas:

Producto.

En libro Fundamentos del Marketing el autor Stanton, William (2017) indica que un
producto “es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan empaque, color,
precio, calidad y marca, ademas del servicio y la reputacion del vendedor; el producto

puede ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o una idea.” (p.221)
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Bajo este concepto, un producto no solo es un bien fisico también puede ser un servicio

cuya finalidad es satisfacer una necesidad. Al momento de analizar que producto se va a

ofrecer hay que tener presente que existen varias clases de producto, tales como:

Segun su tangibilidad: son aquellos productos que se pueden tocar como un

paquete de fideos, sal.

Segun su durabilidad: productos que son no duraderos como aquellos de primera
necesidad que se consumen rapido debido a su naturaleza y los no duraderos que

son aquellos que su tiempo de vida es mas largo.

Segun el tipo de usuario: existe dos divisiones, bienes industriales que son
aquellos que son indispensables para crear otros productos, estos pueden ser
materias primas y materiales, equipos, instalaciones entre otros.

Los bienes de consumo, que se dividen en:

Bienes de conveniencia: aguellos productos que son de primera necesidad, que se

comercializan de forma masiva, cuyos precios son bajos y estan al alcance de los

clientes.

Bienes comerciales: son aquellos productos cuya decisién de compra es menos

frecuente, debido a que los clientes comparan mas caracteristicas ya sea precio,

marca, disefio y calidad.

Bienes de especialidad: en esta clasificacion el comportamiento de compra del

cliente es fuerte y existe una lealtad a la marca, sus distribuciones se centran en

punto de venta exclusiva.

Bienes pocos buscados: Son aquellos productos que el cliente no siempre esta

dispuesto a adquirirlos, debido a que no los consideran necesarios, no lo conocen
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y esto implica que las empresas le dediquen mas recursos publicitarios y fuerza

de ventas.

Precio

El autor Stanton, William indica que el precio es la cantidad de dinero u otros elementos
de utilidad que se necesitan para adquirir un producto. Partiendo de este concepto hay que
tener presente que para asignar un precio al producto o servicio hay que considerar el

valor del producto y el margen de utilidad que se aplicara.

Existen algunas estrategias para poder fijar los precios:

e Fijacion de precios basada en los costos: es una estrategia de precios que se fija
en base a los costos de produccién, comercializacion y distribucion del producto.

La empresa fija un porcentaje de utilidad mismo que va incluido en el precio final.

e Fijacion de precios basada en el valor: es una de las estrategias que permiten
ofrecer productos de buena calidad y a un precio justo. Es agregar caracteristicas
que permitan diferenciarse de la competencia agregando mas valor al producto o
servicios, esto ocasiona que el consumidor pueda pagar un valor adicional por el
producto que le estd generando o le va a satisfacer mas una necesidad.

Hay que realizar un constante analisis de los precios, porque el mercado va cambiando

constantemente a través del tiempo debido a los diferentes factores.

Distribucion

La distribucidn es la transportacién del producto hacia el punto de venta, para evitar que
el consumidor tenga que movilizarse a grandes distancias para adquirirlo o satisfacer una

necesidad.
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El autor Monferrer Tirado, indica que la distribucion crea tres utilidades fundamentales:

1. Utilidad de tiempo: pone el producto a disposicion del consumidor en el momento
en que lo precisa; el producto esté en las estanterias esperando a que el consumidor
lo solicite y evitandole que tenga que comprar y guardar grandes cantidades de

producto.

2. Utilidad de lugar: a través de la existencia de suficientes puntos de venta proximos

al consumidor, sean estos de similares caracteristicas o de naturaleza diversa.

3. Utilidad de posesion: con la entrega para el uso o consumo del producto.

Un centro de distribucién adecuado va a permitir que el producto llegue a més sectores,
esté al alcance del consumidor, en este proceso intervienen muchas actividades como
promocion, publicidad, presentacion del producto en el punto de venta cuyo objetivo es

poder captar la atencion del consumidor y posterior compra.

Dentro de la distribucion se encuentra el canal de distribucion donde intervienen los
intermediarios tanto mayoristas como minoristas, ayudan a la comunicacién sobre los
productos, negocian con los clientes, crean surtidos. Los mayoristas son aquellos
intermediarios que venden los productos al por mayor a otros mayoristas, fabricantes,

pero no al consumidor final.

Los minoristas son intermediarios que colocan en producto en el mercado final, listo para

la adquisicion.
Existen varios tipos de canal tales como:

e Canal de distribucion directo: que aquella transferencia de productos que se

realiza entre el fabricante y el consumidor.
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e Canal de distribucion indirecta: dentro de esta division se manejan varios niveles
de distribucion, debido a que interactian mas personas como los mayoristas,

minoristas y comisionistas.

Se pueden distribuir desde el fabricante al minorista y el minorista ofrece el

producto al consumidor final, aqui intervienen 1 personas y el canal es ultracorto.

La distribucion puede darse con intervencion de 2 personas, del fabricante al
mayorista mismo que abastece al minorista y este comercializa el producto al

consumidor final.

Promocion

La promocion se puede definir como un medio de comunicacion que permite anunciar,
recordar y convencer al mercado sobre las caracteristicas del producto o servicio que se
esta ofreciendo, al mismo tiempo que se pretende posicionar la marca en la mente de los
consumidores y conseguir a adquirieron el producto o servicio, mediante las diferentes

estrategias implementadas que van ligadas a los objetivos de la organizacion.

Tiene 4 métodos que hay que considerar al momento de implementar una promocion,

tales como:

1. Venta personal: Hace referencia a aquella gestion que se realiza de manera
presencial o por medio de llamadas, con la finalidad de convencer al cliente de las
caracteristicas del producto.

2. Publicidad: Es un tipo de comunicacion gque va dirigida a todo el mercado mas no
a un segmento en especial, es por ello que los medios mas utilizados son la

television, radio, periodicos, revistas, afiches entre otros.
3. Promocion de ventas: Son aquellos incentivos que se generan para la fuerza de
ventas, como impulso para que puedan promocionar el producto o servicio y el

mismo pueda ser vendido a través de una gestion interna por parte de la
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organizacion. También se generan incentivos por medio de los miembros del canal

de distribucion aquellos que se denomina promocién comercial.

4. Relaciones publicas. Son aquellas actividades que se realizan para mejorar,
mantener y proteger la marca e imagen de la empresa, mediante esfuerzos de
comunicacion que se realizan en boletines de prensa, relaciones con la comunidad,

revista de la empresa.

El proceso de comunicacion y la promocion.

La comunicacién es el proceso de intercambiar informacion entre dos 0 mas personas,
utilizando un canal con la finalidad de que el mismo sea receptado. Partiendo de este
concepto se puede indicar que la promocién es un medio de comunicacion cuyo objetivo
es poder trasmitir informacion acerca del producto y/o servicio, esperando que el mismo

sea receptado.

Dentro del proceso de la comunicacion en la promocion, hay varios puntos y acciones

que intervienen, tales como:
e Transmision del mensaje: es aquella informacion que se transmite por el canal de

comunicaciones que se tomo6 medio.

e Mensaje que recibe: si el mensaje fue recibido con éxito, genera un cambio en el
receptor, va a generar una respuesta la cual puede ser averiguar caracteristicas del

producto y/o servicios

e Respuesta: este es el resultado de que el receptor se acerque a adquirir el producto

y/o servicio.

e Retroalimentacion: es aquella que puede ser medida después de la respuesta, para

analizar como percibio6 el mensaje.
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e Ruido: es aquel factor que se puede presentarse en el transcurso de la transmision
del mensaje y afectar asi el proceso de comunicacion.

8P del Marketing Mix

Las primeras 4p (productos, precio, distribucion y Promocién) que han sido estudiadas a
través del tiempo enfocan en el marketing de productos A finales de las décadas de los
90, surgen las nuevas 4ps aquellas que van dirigidas al Marketing de servicios, A

continuacion, se detallan cada una de ella y como complementan el Marketing Mix

Proceso

Son necesarios e importantes dentro de una organizacién, definir cada uno de los procesos
que intervienen dentro de una organizacion permitira obtener un buen resultado logrando

asi los objetivos de la organizacion.

Definir los procesos de cada departamento como el de ventas, servicio al cliente
facturacion, bodega y que aquellos se cumplan a cabalidad, va a poder ofrecer un buen
servicio, debido a que cada proceso desde la venta hasta la pos venta serd atendido a

cabalidad, incluso atender aquellos reclamos que se puedan presentar.

Estos procesos deben de generarse desde la jerarquia més alta y deben ser evaluados a
través del tiempo para mejorar y optimizarlos logrando asi que la empresa sea mas eficaz

y eficiente.

Personas

Las empresas cuentan con personal a cargo y son aquellos que ayudan a que la
organizacion continte y funcione acorde a las politicas establecidas, es importante que el
personal esté involucrado con los objetivos de la empresa, estén motivados, capacitados

y asi mismo la empresa cumpla con las obligaciones que esto implica.
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Cuando el personal estad motivado su trabajo se ve reflejado en cada una de sus funciones,
creando valor a la empresa, los clientes siempre buscan atencién personalizada ya sea
para adquirir informacion de un producto o servicio, comprarlo o para que atiendan un

reclamo.

Una buena atencién por parte de la empresa genera una buena imagen y confianza al
consumidor final, permitiendo que regrese a adquirir mas productos 0 a su vez que

recomienden a la empresa.

Physical Evidence — Evidencia fisica.

Hace referencia al lugar donde se realiza el proceso de venta, son aquellas caracteristicas
fisicas que percibe el cliente como las instalaciones, aroma, musica, uniformes, aspecto
fisico de los empleados y que la misma influye en la decision de compra y percepcion de

los clientes hacia la empresa.

Todas estas caracteristicas tienen que estar dentro del analisis y objetivos de la empresa,
debido a que esta ligado al producto o servicio se va a comercializar, si es un producto
con un costo alto el mismo debe estar acorde a la infraestructura porque esto genera valor

al producto o servicio ofertado.

Partners — Alianzas Estratégicas

Las alianzas estratégicas son unas de las decisiones mas acertadas que se pueden aplicar
actualmente, esto permite que la empresa se expanda mas dentro del mercado, dando

como resultado un incremente en las ventas.

Estas alianzas son muy utilices cuando se pretende internacionalizar, debido a que dentro
de las negociaciones se puede establecer que los gastos sean compartidos, logrando asi

los objetivos de la organizacion.
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Estrategias del Marketing

Las estrategias del marketing surgen de la necesidad de crecimiento de las ventas, ganar
mas participacion en el mercado, para mejorar la comunicacion con el cliente y que el

productos o servicio este dentro de la mente del consumidor.

Para poder implementar las estrategias es necesario analizar cual es nuestro publico

objetivo, cual es el producto que deseamos potencializar, la rentabilidad del mismo.

Estrategias de crecimiento

Este tipo de estrategias se emplean mediante los productos existentes, aplicando medidas
para abarcar mas el mercado mediante una expansion geogréafica o la introduccion de un

nuevo producto, mejorando sus caracteristicas dirigidos a los mercados actuales y nuevos.

Se detalla a continuacion algunos tipos de estrategias de crecimiento:

e Estrategia de crecimiento intensivo: se realiza mediante los productos ya
existentes dentro del mercado aplicando estrategias adecuadas, otra manera de
crecimiento es implementar productos en nuevos mercados que viene ligado a la
expansion que desee realizar la organizacién o a su vez mejorando los productos
ya existentes agregando un valor adicional o mejorando sus caracteristicas

haciéndolos mas atractivos al mercado.

e Estrategia de crecimiento por diversificacion: son aquellas estrategias que se
aplican mediante las oportunidades que brinda el mercado, es decir, tener una
linea de venta diferente a la que se comercializa esto permite que la empresa esté

presente en otros mercados.
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Estrategias competitivas de Kotler

Este tipo de estrategias se analiza desde el punto de la empresa frente a la competencia,
es decir, como nuestro producto estd presente o tiene terreno dentro del mercado,
buscando nuevos nichos de mercado, potenciando sus estrategias para ser fuerte dentro
del mercado, como indica el libro Fundamentos del Marketing del autor Monferrer

Tirado, se pueden distinguir cuatro estrategias:

1. Estrategia de lider: cuando la empresa posee un producto lider dentro del mercado,
esta estrategia se centra en seguir manteniendo esta posicién, maximizando los

esfuerzos para seguir en esta posicion.

2. Estrategia de retador: cuando aquel producto o servicio no tiene una posicién lider
en el mercado, se enfoca en aplicar estrategias para alcanzar esta posicion viendo

analizado debilidades del producto lider.

3. Estrategia de seguidor: cuando un producto o servicio mantiene una cuota
reducida dentro del mercado, esta se centra en aplicar estrategias para seguir
manteniendo este mercado, es decir, no aplica estrategia para ganarle espacio al

producto que se encuentre en ese momento liderando el mercado.

4. Estrategia de especialista: cuando se tiene varios productos y la empresa se enfoca
en uno o varios segmentos aplicando estrategias y poder contar con un producto

lider dentro de los diferentes segmentos en donde se encuentra.

Estrategias segun las ventajas de Porter

La estrategia que pretende buscar una ventaja competitiva, es aquella se da en funcién
del valor de la empresa, al hablar de valor se hace referencia al precio que el cliente esta
dispuesto a cancelar por un producto o servicio. ES asi que esta se basa en tres tipos de

estrategias:

28



1. Laestrategia de costos: Este tipo de estrategias se puede aplicar cuando laempresa
mantiene productos pocos diferenciados dentro del mercado o cuando se tiene
acceso privilegiado a materia prima, para poder implementar precios que estén

por debajo de los competidores, permitiendo asi abarcar el mercado.

2. La estrategia de diferenciacion: es aquella en donde la empresa busca crear su
propio nicho de mercado, buscando caracteristicas nuevas o similares de los
productos o servicios que se ofertan ya en el mercado, mejorando sus
caracteristicas, una atencién més especializada entre otros. Este tipo de estrategias

siempre tienen un costo alto.

3. Estrategia de enfoque o especializacién: cuando la empresa se centra en una
categoria en especial, y emplea estrategias que le permitan ganar ese mercado y

ofrecer productos de calidad.

El marketing operativo

Se basa en la ejecucion y control, al escoger la estrategia mas adecuada es necesario
realizar un plan de accion que contenga el andlisis del producto, precio, plaza y
comunicacion. Todas las acciones deben de medirse comparar resultados para poder

realizar las acciones pertinentes.

Existen medidas que se pueden implementar para poder llevar un control y que las mismas

Ileven a los objetivos del marketing.
Programacién: definir aquellas actividades que permitan ejecutar un plan de accion.

Asignacion de recursos: es poder contar con aquellos recursos que interacttan dentro de

la programacion.

Medicion de resultados: esto va ligado a los objetivos establecidos, se ejecutaran medidas
de control y evaluacién, permitiendo asi obtener resultados que seran evaluados para

tomar las medidas correspondientes.
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2.2.2 Marketing Digital.

En el libro: El plan de marketing digital en la practica, define que el marketing digital
recoge el conjunto de estrategias y técnicas desarrolladas en internet para comunicar y
vender cualquier tipo de informacion, bien o servicio. Y responde al espectacular
desarrollo alcanzado por internet en la ultima década y que ha impactado no solo en el
marketing, sino en la forma de competir, de entender los negocios e incluso en la vision
del mundo y de la sociedad en general. Y concluye por esta razén: internet ya no es solo
para las empresas.com sino que tiene que ser introducido en la estrategia de todas las

organizaciones. (Ancin, 2015)

Por lo tanto, el marketing digital es una herramienta que cada vez se hace més fuerte
gracias a los avances tecnologicos y los medios digitales que ya son parte del dia a dia
entre el vendedor y el comprador, logrando estar conectados en todo momento y en el
lugar que se encuentren los usuarios. Los consumidores buscan una comunicacion mas
directa sobre un producto o servicio que desean adquirir, es por esa razon que optan

buscar informacion de manera mas rapida por medio de sus dispositivos electronicos.

El marketing digital busca tener las mejores estrategias de comunicacion para aplicarlas
en el mundo digital, utilizando herramientas digitales que ayudan a las empresas a estar
donde el consumidor esta, logrando hacer negocios por medio de ellas y de atraer nuevos

clientes.

Herramientas del Marketing Digital.

Se sabe que el marketing digital usa dispositivos electronicos, paginas web, redes sociales
y demas instrumentos que usan internet para realizar sus estrategias de comunicacion, las
cuales pueden ser medibles permitiendo a las empresas controlar la actividad de visitas

de sus clientes en sus publicaciones. El propdsito del uso de estas herramientas de
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marketing digital es que los clientes retengan con facilidad los servicios que se ofrecen
en el Centro de belleza Alesant, y de esta manera también se pretende conocer lo que
piensan los usuarios de la microempresa y despejar dudas de sus clientes, usuarios y

seguidores de la manera mas inmediata.
Las herramientas a aplicarse son:
SEO: Search Engine Optimizacion. (Optimizacién del motor de busqueda.)

Esta es una herramienta muy importante del marketing digital, sirve para optimizar los
botones de blsqueda en los sitios web, ayudando a aumentar el trafico de visitas, sin la
necesidad de pagar el servicio. Se usa a través de los buscadores o navegadores por medio
de palabras claves del sitio web de la empresa, de esta manera cuando los usuarios
busquen algo relacionado a la actividad del Centro de Belleza aparecera entre los primeros
resultados de la basqueda, es de mucha importancia también el contenido de calidad de

las publicaciones, y el tiempo de conexion en la web.

SEM: Search Engine Marketing (Marketing en el motor de basqueda).

Esta herramienta tiene el mismo propdsito de SEO, obtener mayores visitas a un sitio
web. Con la diferencia que esta herramienta si cobra por cada “click”, es decir el

anunciante pagara por cada visita que tuvo su sitio web.

CRM: Customer Relationship Management (Gestion de relacion con los clientes)

Es una herramienta que trabaja para el cliente, mediante un programa de software que
almacena informacion del cliente o comprador en una base de datos, la cual organiza la
informacién entre una empresa y su cliente. Con esta informacion permite dirigirse al

usuario indicado, porque se puede identificar el perfil del cliente.

CMS: Coment Management System (Sistema de gestion de contenidos)

Es un software que ayuda que el sitio web sea mas comodo y dinamico, por medio de

actualizaciones periodicas automaticas. Como sus siglas indican es un sistema de gestion
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de contenido en la cual una de sus funciones principales es que cualquier usuario pueda
administrar los contenidos de un sitio web con facilidad por medio de una serie de
herramientas que contiene esta aplicacion, mejorando de esta manera la creacion,

actualizacion, presentacion y mantenimiento de los contenidos.

Redes Sociales.

La influencia de los demés también proviene del entorno externo. Por lo general, proviene
de un circulo cercano de amigos y familiares como boca a boca. La influencia de otros
también puede provenir de una comunidad mas amplia pero independiente a la que
pertenecen los clientes. Por ejemplo, los clientes pueden verse influenciados por las

conversaciones que escucharon en las plataformas de redes sociales. (Philip Kotler, 2018)

Las redes sociales hoy en dia son una fuerte herramienta del marketing digital debido a
su gran evolucidn que se ha visto en los Gltimos afios, permiten compartir informacion
actualizada con varias personas, usuarios, amigos y familiares al mismo tiempo. La
informacidn que se comparte en las redes sociales puede ser desde un mensaje, imagenes,
videos y audios. Los anuncios en redes sociales no son publicados en sitios web sino en
paginas o perfiles creados por usuarios o para las empresas que desean exponer la

variedad de sus productos o servicios que ofrecen, y promociones.

Uno de los objetivos de las redes sociales es que las personas se conviertan en seguidores
0 amigos de otros usuarios. Lo cual hace creer en la mente de los consumidores que entre
mas seguidores 0 amigos tenga una de estas paginas, mejor es el producto o servicio que
se brinda, creando de esta manera una competencia en las redes sociales por tratar de

atraer y ganar mas seguidores en las paginas.

Los comentarios y conversaciones exhibidas en las plataformas de las redes sociales,
tienen una gran influencia en los clientes, al tener una buena o mala experiencia con

alguna marca, el cliente o usuario puede utilizar esta herramienta para generar buenos o
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malos comentarios y asi mismo afectar a las creencias de nuevos seguidores en las

plataformas.

Marcadores.

Los marcadores son herramientas que permiten guardar una informacién importante que
se desea revisar, leer o escuchar en otro momento. Permiten organizar las paginas y sitios

web favoritos

Marketing Viral.

Esta herramienta hace que los clientes difundan una publicacién transmitida por la
empresa. El objetivo es lograr que se pase la informacion de usuario en usuario y lograr

tener un gran reconocimiento del producto o servicio que esta impulsando la empresa.

Plan del Marketing digital.

El plan de marketing digital es una parte del plan de marketing de cualquier empresa u
organizacion que constituye un documento escrito, que tiene un contenido sistematizado
y estructurado, que define claramente los campos de responsabilidad de la funcién del
marketing digital y posibilita el control de su gestion a través de los oportunos indicadores
(Ancin, 2015)

En el plan de marketing digital se desarrolla la importancia de las 4 p del marketing que
son: producto, precio, plaza, promocion. Y las 4 p del marketing digital las cuales son:
personalizacion, participacion, par a par y predicciones. Se consideran pilares
fundamentales para desarrollar las estrategias necesarias. Como se las describe a

continuacion:
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Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)
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Producto.

El producto es la primera P del plan de marketing es lo que se ofrece al cliente para
realizar una venta. En el caso del Centro de Belleza Alesant no se produce algo como tal,
pero los servicios que se prestan a los clientes se consideran como el producto de la

microempresa.

Precio.

Es lo que se va a cobrar de manera monetaria a los clientes por el servicio brindado.
También es importante recalcar que el valor agregado del producto o servicio que se
brinda al cliente. Las empresas deben saber que para que su producto o servicio tenga
éxito, los clientes deben estar dispuestos a pagar la cantidad que se pide por ellos.

Plaza.

Es el punto de venta del producto o servicio, aqui es muy importante verificar el lugar
donde esta ubicado el Centro de Belleza Alesant y a que clientes esta dirigido el negocio.
Saber que es factible la llegada de los clientes al Centro de belleza.
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Promocion.

Es la manera de como promocionar el producto o servicio que se ofrece, y que el pablico

conozca que existe la marca, mediante estrategias que atraen a futuros clientes.

Personalizacion.

Esto va a depender de los gustos y preferencias de la personalidad de cada cliente. Para
esto es necesario escuchar sus necesidades y buscar una solucion que beneficien tanto a
la empresa como al cliente. Entre los puntos importantes de la personalizacion es la
actitud positiva de atender a clientes, estar bien capacitados y brindar el servicio o
producto como se lo esta ofreciendo.

Participacion.

Gracias a los cambios tecnoldgicos la participacion de los clientes frente a un producto o
servicio adquirido es cada dia mas alta, debido que, a través de redes sociales o
plataformas digitales, los clientes tienen un espacio para sus opiniones, sugerencias de
cambios y recomendaciones, lo cual es de mucha importancia para los duefios de

empresas y marcas.

Par a Par.

En este punto indica lo importante que son las opiniones, comentarios y recomendaciones
que dan los usuarios en las plataformas digitales, como cominmente se ve en las redes
sociales las personas confian mas en un producto o servicio antes de adquirirlo por los

comentarios que tengan en sus paginas.

Las redes sociales pueden ser un arma de doble filo, porque si los usuarios estan
conformes con un producto o la atencion de un servicio que les brindaron, esto va a

generar buenos comentarios y recomendaciones, generando confianza en futuros clientes.
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Pero de ser lo contrario si un cliente se queja por estos medios se pueden generar grandes
problemas.

Predicciones.

La altima de las 4ps del marketing digital indica la manera en que se debe medir todas las
acciones realizadas en internet de la empresa, para de esta manera conocer si se estan
haciendo las cosas bien o si se necesitan cambios para mejorar la confianza de los clientes

en las plataformas digitales, disefiando y mejorando las estrategias del marketing digital.

2.2.3 Del Marketing tradicional al Marketing digital.

En la actualidad las empresas emplean ambas técnicas, pero por los avances tecnoldgicos
se esta tratando de mejorar cada dia el marketing para llegar de una manera mas rapida al

consumidor.

Una de las formas es la utilizacion del internet, por este medio se puede presentar de
forma mas variada la publicidad de la empresa, y llegar a los usuarios con rapidez
utilizando una variedad de sitios web como las redes sociales, correos electronicos,

imagenes y videos etc.

Con la ayuda de los avances tecnoldgicos el marketing que se realiza en los medios
digitales se puede dirigir a un grupo de personas selectivas, a la cual realmente le interesa
lo que la empresa esta brindando ya sea un producto o servicio, lo cual es mas complicado

hacer con el marketing tradicional.

Una de las ventajas es que las empresas invierten menos en el marketing digital que el
tradicional y como desventaja es que el solo uso del marketing digital puede afectar

porgue hay una gran cantidad de personas mayores que aun no se han familiarizado con
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la tecnologia, por ende, a ese grupo de personas el marketing es mas tradicional, esto

funciona tanto para empresas grandes como pequefias.

Evolucién del Marketing moderno.

Q.

Mul

Figura 4. Evolucion del Marketing
Fuente: Basado de Kotler (2013)
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Marketing 1.0. Su objetivo principal era vender, lo principal era el producto.

Marketing 2.0. Se piensa més en el cliente y cual serian las estrategias para llegar a
él y llegar de una mejor manera. Su objetivo principal es el posicionamiento y

satisfacer las necesidades de los clientes.

Marketing 3.0. En este punto llegan las nuevas herramientas de la tecnologia, se
busca conectarse mas con sus clientes, a través de redes sociales y otras plataformas

digitales, se ofrece mas informacidn de la empresa y lo que ofrece.

Marketing 4.0. Los avances tecnol6gicos son mas fuertes existe mas interaccion con
el cliente en tiempo real, es muy importante saber los comentarios, opiniones y
sugerencias. Para de esta manera ir realizando mejoras en el producto o servicio,

generando mas confianza en el cliente.

Objetivos fundamentales del cambio.

Entre los objetivos fundamentales del cambio en el marketing digital es que cada dia
busca estrategias para mejorar el posicionamiento y la comunicacion de las empresas con

los usuarios, logrando captar mas clientes y aumentar el nimero de sus ventas.

El reconocimiento de la marca en los sitios digitales o web es fundamental, porque se
espera que el producto o servicio que brinda la empresa, este siempre en la mente del

usuario al momento de una busqueda.

Pasos para elaborar el Plan de Marketing Digital.

El disefiar un plan de marketing digital permite organizar el trabajo de una empresa y
coordinar las estrategias planteadas, cumpliendo los objetivos que se definen a corto y

largo plazo.

Con el plan de marketing digital se logra obtener una vision completa de la situacion
actual del mercado, identificando hacia qué publico dirigirse, cual es la competencia y

cudles son las necesidades del mercado.

Para la elaboracion del Plan de Marketing Digital se van a definir tres fases.
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Analisis de Decisiones estratégicas de Decisiones
la situacién marketing (offy online) operativas
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Figura 5. Esquema Bésico del Plan de Marketing Digital
Fuente: El plan de marketing digital en la practica. Sainz de Vicufa, J (2018)

Primera fase: Analisis y diagndstico de la situacion.
Anélisis de la situacion interna.

Con el analisis interno se puede conocer la situacion actual y real de la empresa que ayuda
a detectar las debilidades y fortalezas, también conocer como es la presencia digital de la

empresa y poder establecer estrategias necesarias para alcanzar los objetivos.
Para esto es importante preguntarse:

¢El negocio esté actualizado?

¢ Qué red social se utiliza y cual es la frecuencia de las publicaciones?

¢Se rankean las paginas, con que palabra esta posicionada y quién es el responsable de

administrar las redes sociales?
¢ Cuantos suscriptores existen y cudl es el trafico de visitas?

¢Cuantas ventas se han realizado por medio de las redes sociales?
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Andlisis de la situacién externa.

Este analisis es un estudio del entorno del negocio donde se esta compitiendo. Es
necesario identificar el publico objetivo.

Estructura del mercado:

e Situacion del mercado: tipos de productos ofertados, marcas, participacion del
mercado.

e Analisis del cliente: deseos, demandas y expectativas.

e Competidores: cantidad, estrategias que usan, puntos débiles y fuertes; ventajas y
desventajas competitivas.

¢ Nuevos entrantes.

e Productos sustitutos.
Diagnéstico de la situacion.

Identificar cuél es el FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) siendo
las oportunidades y amenazas detectadas en el analisis externo, mientras que las fortalezas

y debilidades detectadas en el analisis interno.

Segunda fase: Decisiones estratégicas de marketing: Objetivos y estrategias.
Tipos de objetivos

Cualitativos: mejorar el reconocimiento de la marca e imagen del salon de Belleza

Alesant, perfeccionar en la atenciédn a los clientes, posicionamiento.

Cuantitativos: captacion de nuevos clientes y recuperacion de clientes perdidos, aumentar

el nivel de ventas por medio del marketing digital.

Objetivos del marketing mas habituales.
De ventas: la fuente de ingresos que asegure la supervivencia.

De posicionamiento: diferencia de los productos de la competencia en la mente del

consumidor.
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De rentabilidad: ingresos y egresos para la elaboracion del presupuesto.
Estrategias

De producto: agregar algo nuevo (tendencia)

De precio: ofrecer descuentos, hacerlo selectivo y diferente a la competencia.

De distribucion: realizar ventas por medio de las redes sociales. Agregar canales.

De comunicacion: ofrecer asesoria on line a los clientes por medio de las redes sociales.

Tercera fase: Decisiones operativas de marketing.
Plan de accion.

Es muy importante realizar un plan de accion, ayuda a alcanzar los objetivos que el
negocio se ha propuesto en un plazo determinado, se engloba con lo detallado antes en el

marketing mix.

Producto: modificaciéon y lanzamiento de nuevos servicios, mejoras en la calidad del

servicio, valor afiadido al servicio.

Precio: revisar las politicas de descuentos, actualizacion de las tarifas de precios actuales.

Distribucion: comercializacion de los servicios a través de las redes sociales.

Promocion: campafas promocionales, mayor presencia en las redes sociales.

Priorizacion de las acciones. Permite determinar el cumplimento de los objetivos y

estrategias que se establecieron en el plan de marketing digital, detectando los errores del
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negocio y posibilitando la aplicacion de soluciones de manera inmediata, por medio de

estas observaciones:

Resultado de ventas.

Posicionamiento en las redes sociales.
Resultados de las promociones.

Resultados de los ingresos por aumento de las ventas,

La figura 6 demuestra el proceso de control que se realiza en el plan de marketing digital.

Establecimiento Ve o o Accicnes
d setitos Medicion iagnostico
de objetivos R correctoras
{Qué queremos Qg esta ;Por que G deberizamos
conseguir? sucediendo? sucedes? hacer?

Figura 6. Proceso de Control

Fuente: Basado de Kotler (La direccion del marketing)

Establecimiento de presupuesto.

Este punto es la utilizacion de los medios econémicos del negocio, para llevar a cabo las

acciones determinadas del plan de marketing digital.

2.2.4 Comunicacioén

La comunicacién es importante dentro de una organizacion, microempresa 0

emprendimiento, como se detalla en la figura 7 es necesario conocer conceptos basicos
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para poder analizar como estas se ajustan a las nuevas tendencias, como es la
comunicacion digital. Conocer las herramientas actuales que ofrecen los procesos de

comunicacion, van a permitir aplicar el marketing digital en el centro de belleza.

Cotnunicacion
[
[ |
Comunicacién Comunicacion Digital
I ’_l
[ |
. Herramientas de .
Definicion Elementos Concepto comunicacion Digital Tic
] Plataformas
Emisor digitales Concepto
Eeceptor Redes Sociales Caracteristicas
. Agplicaciones
Mensaje Mobiles
— Canal
Codigo

Figura 7. Comunicacion VS Comunicacion Digital
Elaborado por: Freire, K. & Rivera, D. (2020)

La comunicacion es un proceso donde intervienen una serie de elementos, existe un
emisor y un receptor, que se genera en un ambiente ya sea fisico o virtual donde se
intercambia ideas o informacion, este tipo de comunicacion puede generarse por medio

de actos fisicos o virtuales, es decir, sefias, gestos, sonidos, entre otros.

Elementos
Los elementos gque intervienen en una comunicacion son:

e Emisor: es la persona que inicia la comunicacion.

e Receptor: es la persona que recibe el mensaje e interpreta el mensaje.
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e Mensaje: es la informacion que se transmitio.
e Canal: es el medio por donde se decidio transmitir la informacién, es decir, puede
que se haya escogido, correos electrénicos, medios de comunicacion, entre otros

e Codigo: es el idioma en el que se esta emitiendo el mensaje.

En el proceso de comunicacion es imprescindible tener cuidado con todos estos
elementos, si se descuida ocasiona una mala comunicacion y como se habia estudiado es
importante mantener buenas relaciones, los clientes ayudan a que la empresa tenga buena
imagen, como lo realizan si se sienten bien atendidos ayudaran a la entidad recomendando

el producto o servicio.

Un ejemplo de cdmo intervienen estos elementos en la comunicacion utilizando las
herramientas digitales, es cuando el Centro de Belleza (emisor) comunica por medio de
una red social (canal) la apertura o promocién de un servicio (mensaje), inmediatamente
interacttian los consumidores por medio de mensajes ya sea agendando citas, confirmando
precios (receptor) el codigo es el idioma en este caso puede ser espafiol, inglés u otro

idioma dependiendo del lugar donde se esté comunicando.

2.2.5 Comunicacion Digital

La Comunicacién digital es un intercambio de informacion, utilizando las herramientas
digitales que se encuentran disponibles. Para una organizacién la comunicacion digital es
de vital importancia porque la misma debe estar disponible para todos los miembros de

la empresa y forma parte de una herramienta que le permite interactuar con el cliente.

Este tipo de comunicacion digital permite llegar a mas personas, debido a que a través del
tiempo la tecnologia va avanzando y con ellos las facilidades de comunicacion se
extienden mas, permite exponer informacién mas actualizada, no es muy costoso debido

a que las herramientas estan al alcance de todos.
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Herramientas de la comunicacién digital

La evolucion de las tecnologias permite que las herramientas de comunicacion sean mas

amplias y a medida que pasa el tiempo influyen en los medios de comunicacion, a

continuacion, se destacan los medios que existen.

Medios audiovisuales: son aquellos equipos que emiten imagenes y ruidos, como
pueden ser los televisores, el cine que a medida que pasa el tiempo junto con la

tecnologia se van actualizando implementando nuevas opciones para los usuarios.

Medios impresos: es toda aquella informacion que se puede encontrar de manera
fisica, es decir, revistas, folletos, periddicos, afiches, folletos. Es importante
considerar que estos medios han perdido un poco el terreno debido a la facilidad
que brinda la tecnologia de poder revisar esta informacién de manera digital.

Medios digitales: a través del tiempo surgen estos medios digitales como las
laptops, dispositivos celulares, tablets que permiten que los usuarios tengan
acceso a cualquier informacion de manera facil, incluso las empresas estan
optando por recurrir a estos medios para poder aplicar las promociones 0

publicidad.

Hay que tener presente también cuales son las herramientas de comunicacion, que van a

permitir abarcar y llegar a mas segmentos, tales como:

Plataformas Online, redes sociales y herramientas de analisis.

Aplicaciones moviles para teléfonos, tabletas que posibilitan la navegacion.

TIC: Tecnologias de Informacion y Comunicacion

Las TIC es un conjunto de tecnologias que se han desarrollado a través del tiempo que

ayuda que la comunicacion de informacion sea mas eficiente, estas tecnologias permiten

el acceso, produccion, tratamiento de la comunicacion. El elemento importante que

intervienen dentro de este proceso es el internet, es una herramienta que facilita la
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busqueda de informacion mediante los diferentes accesos que estan disponibles como a
las bibliotecas virtuales, revistas electronicas, libros digitales, base de Datos, entre otros.

Caracteristicas

Dindmica: la comunicacion digital tienes sus propias caracteristicas, asi como las
tecnologias van cambiando, los usuarios y necesidades de los clientes también hay que
estar presente de estos cambios, debido a que los consumidores mediante los mensajes,

percepciones van construyendo la reputacion de la empresa.

Participativa: es necesario que los medios que se vayan a utilizar como parte de la
comunicacion digital sera interactiva y participativa, por medio de estas herramientas se
pretende informar al consumidor final sobre el producto o servicio, misma que tiene que

ser interactiva, de facil uso y para poder llegar a la mente del consumidor.

Estratégica: el contenido que pretende informar mediante este medio de comunicacion
tiene que estar enlazado a los objetivos - estrategias del Marketing y que este medio
cumpla con los objetivos de la empresa, al ser un medio de facil acceso hay que cuidar

cada contenido gue se presente recordemos gue todo influye en el consumidor.

2.3 Marco Conceptual

Internet. Conjunto de redes que permite la interconexién entre computadoras a nivel

mundial.

Dispositivos electrénicos. Se consideran dispositivos electronicos para este trabajo de

investigacion los celulares, ordenadores y laptops.
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Seguidores. Son suscriptores de una red social a la cual se le permite el acceso de la

informacion publicada. También llamados como “amigos” “fans” “followers”.

Perfiles. Es la presentacion de cada uno de los usuarios de una determinada red social.

Usuarios digitales. Son las personas que utilizan el internet para tener comunicacion
con otras personas, realizan compras, investigar contenidos para hacer comparaciones

de productos antes de comprarlos, analizan redes sociales y tendencias.

Plataforma de redes sociales. Son lugares o paginas en el internet que sirve para la

ejecucion de diversas tareas.

2.4 Marco Legal

Cuando se desarrolla una actividad econdmica dentro del Ecuador es necesario conocer
y cumplir con las obligaciones que impone los distintos organismos que regulan la
economia del pais. A continuacion, se presenta articulos que es de vital importancia

conocer al momento de crear un negocio.

La Constitucion de la Republica del Ecuador detalla lo siguiente:

Capitulo Segundo: Derechos del Buen Vivir, Seccion Tercera.
Art.16. Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen derecho a:

1. Una comunicacion libre, intercultural, incluyente, diversa y participativa, en
todos los &mbitos de la interaccion social, por cualquier medio y forma, en su
propia lengua y con sus propios simbolos.

2. Elacceso universal a las tecnologias de informacion y comunicacion.

3. La creaciéon de medios de comunicacion social, y al acceso en igualdad de
condiciones al uso de las frecuencias del espectro radioeléctrico para la gestion

de estaciones de radio y television publicas, privadas y comunitarias, y a
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bandas libres para la explotacidn de redes inalambricas. (Asamblea Nacional,
2007-2008).

El articulo sustenta el uso de las tecnologias de informacion, es asi que el Centro de
Belleza Alesant puede establecer una comunicacion libre en todos los &mbitos, teniendo
en cuanta que la misma tiene que realizarse en el idioma espafiol, utilizando los diferentes

canales como son los medios tecnoldgicos y aquellos que a través del tiempo surjan.

Capitulo Sexto: Derechos de Libertad indica lo siguiente:
Art. 66. Se reconoce y garantiza a las personas:

15. El derecho a desarrollar actividades economicas, en forma individual o
colectiva, conforme a los principios de solidaridad, responsabilidad social y
ambiental. (Asamblea Nacional, 2007-2008).

Los ciudadanos pueden desarrollar actividades econémicas donde apliquen su intelecto,
destrezas y habilidades que les permitan crecer, desarrollarse y a su vez que estas
actividades fomenten la economia del pais. El Centro de Belleza Alesant que tiene 1 afio
dentro del mercado, ha desarrollado las actividades dentro de los requerimientos que

exige los diferentes organismos, ayudando indirectamente a la economia del pais.

Ley Organica de Comunicacion indica lo siguiente:

Art. 3.- Contenido comunicacional. - Para los efectos de esta ley, se entendera por
contenido todo tipo de informacién u opinion que se produzca, reciba, difunda e
intercambie a través de los medios de comunicacién social. (Asamblea Nacional,
2013, p. 4)

En el articulo 3 se detalla lo que se entiende por contenido, el Centro de Belleza Alesant
utiliza los medios tecnoldgicos para poder realizar este intercambio de informacién o
contenidos, donde interacttan con los clientes permitiendo tener una buena comunicacion

y que a su vez esto tiene un efecto multiplicador y abarcar mas clientes.
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Art. 4.- Contenidos personales en internet. - Esta Ley no regula la informacion u
opinién que de modo personal se emita a traves de internet. Esta disposicion no
excluye las acciones penales o civiles a las que haya lugar por las infracciones a

otras leyes que se cometan a través del internet. (Asamblea Nacional, 2013, p. 4)

El acceso y la facilidad que permite el internet en conjunto con los medios tecnolégicos,
abren una brecha donde las personas tienen libre acceso de poder publicar o exponer
comentarios que afecten a la integridad. Es importante conocer lo que se establece en la
ley, para que el Centro de Belleza Alesant puede aplicar contenidos apropiados sin dafiar

la integridad o verse involucrado es estas situaciones.

Capitulo 2: Seccion 1l Derechos de igualdad e interculturalidad

Art. 35.- Derecho al acceso universal a las tecnologias de la informacion y
comunicacion. Todas las personas tienen derecho a acceder, capacitarse y usar las
tecnologias de informacion y comunicacion para potenciar el disfrute de sus

derechos y oportunidades de desarrollo. (Asamblea Nacional, 2013, p. 13)

Se puede indicar que hacer uso de las tecnologias de informacidn que estan disponibles y
estan al alcance de los ciudadanos, para interés propio o sacar provecho de ellos para
oportunidades de trabajo. La ley indica que es responsabilidad del administrador por el

uso licito o ilicito que se genere dentro del medio de comunicacion.

Ley de comercio electronico, firmas electronicas y mensajes de datos.

Capitulo 11I: De los derechos de los usuarios o consumidores de servicios

electrénicos.

Art. 50.- Informacién al consumidor. - Cuando se tratare de bienes o servicios a

ser adquiridos, usados o empleados por medios electronicos, el oferente debera
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informar sobre todos los requisitos, condiciones y restricciones para que el
consumidor pueda adquirir y hacer uso de los bienes o servicios promocionados.
(Asamblea Nacional, 2002, p. 11)

En la publicidad y promocion por redes electronicas de informacion, incluida la Internet,
se asegurara que el consumidor pueda acceder a toda la informacion disponible sobre un
bien o servicio sin restricciones, en las mismas condiciones y con las facilidades

disponibles para la promocion del bien o servicio de que se trate.

Es importante tener presente que cuando se utiliza el comercio electrénico hay que brindar
toda la informacion del servicio que se esta ofertando, el consumidor tiene que tener toda
la informacidn, beneficios del producto, esto provoca una buena credibilidad de la pagina.
La ley indica que se debe contar con el consentimiento por parte del consumidor al

momento de interactuar informacion por medio de los medios electronicos.

Para la creacion y legalizacion de una empresa:

El centro de belleza Alesant debido a su naturaleza esta bajo el RISE (régimen tributario

interno), cuenta con los permisos que exige el funcionamiento del negocio.
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CAPITULO 11l

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Metodologia

La metodologia que se aplicé en el proyecto de investigacion es de tipo descriptiva
mediante un enfoque cuantitativo y cualitativo, esta técnica permitié conocer cuéles son
las preferencias, gustos de los consumidores al momento de adquirir un servicio en el
Centro de Belleza Alesant, los beneficios que ofrece y que esperan de los productos y

Servicios.

Es de tipo cuantitativo debido a la recoleccidn y analisis de datos estadisticos que permitid
conocer los medios de comunicacion mas utilizados, la frecuencia, horarios de conexion
de estos medios. Permitiendo lograr los objetivos del proyecto de investigacion como es

fortalecer la comunicacion para el incremento de las ventas.

Se implementd la encuesta realizada a la duefia del Centro de belleza Alesant, esta técnica
permitio conocer desde la perspectiva de la propietaria como esta el mercado, cuales es
el beneficio que brinda a los clientes, cuales son los mecanismos de comunicacion que
maneja el centro de belleza, si utiliza los medios digitales o no, cuales son las frecuencias

como responden los consumidores frente a las que aplica.

3.2 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion que se implementd es una investigacion descriptiva.

Se aplica para recabar datos sobre la comunicacién y ventas. Esta investigacion permite
conseguir informacion sobre las preferencias, actitudes del consumidor al momento de

ingresar a un Centro de belleza, recabar datos sobre el precio que estan dispuestos a
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cancelar por un servicio, los medios electronicos més utilizados, la frecuencia de

conexidn a internet, frecuencia con la asisten a este negocio.

3.3 Enfoque

Enfoque Cualitativo

El enfoque cualitativito permitié obtener informacion de la situacion actual de la empresa,
como maneja la comunicacion, beneficios de los productos, frecuencia de visitas al centro

de belleza y la percepcion de los consumidores frente al Centro de Belleza.

Mediante la entrevista que se desarroll6 a la propietaria del local, se logré conocer como
es el comportamiento de los consumidores desde su perspectiva, la técnica que ha
implementado para fidelizar a los clientes, los medios que ha utilizado para dar a conocer
sus productos y promociones.

Enfoque Cuantitativo

Este enfoque ayudo a realizar un andlisis mas concreto utilizando la recoleccién de datos
y analizando cada porcentaje estadistico sobre la situacion del Centro de Belleza.

Se pretende analizar la frecuencia de visitas de los clientes, cual es el medio utilizado para
conocer las promociones y/o servicios que ofrece, horarios, que productos o servicios son

los mas demandados.

Método
El método que se aplico es método deductivo e inductivo.

La investigacion es de método deductivo debido a que se estudid varios antecedentes, que
permitid obtener informacion sobre como manejan la comunicacion las Pymes y
MyPimes, como han ido ajustandose a las diferentes herramientas que surgen a través del

tiempo como son los medios digitales, la aplicacion de marketing digital en las diferentes

52



estructuras organizacionales para poder incrementar un plan de accién que conlleve al

incremento de las ventas.

Es de método inductivo porque se levantd informacion de la situacion actual del centro
de belleza, se identificd las oportunidades de mejora permitiendo generar acciones que

Ilevaran al centro de belleza a fidelizar a sus clientes y aumentar las ventas.

3.4 Técnica e instrumentos
Una vez definidos los métodos y enfoques a implementarse en el estudio, se utilizaron las

siguientes herramientas para la recoleccion de datos:

Entrevista:

Esta técnica permitié obtener informacion real, ya que fue realizada a la propietaria del
Centro de Belleza Alesant, la Sra. Mariel Alejandra Costa Leon. Se obtuvo informacién
sobre sus inicios, el posicionamiento dentro del mercado, medios que utilizé para dar a
conocer su direccién, productos, promociones. También se logré obtener informacién

sobre los reportes de ventas y precios.

Con esta informacién se enfatizd que los medios electronicos estan presentes y es parte
del proceso de comunicacién que estan en el mercado, debido a que permiten llegar a mas
segmentos de mercado, mejorando la interaccion con el consumidor y con ello se obtuvo
realizar una estrategia de marketing digital que permita la comunicacion con el cliente y

el incremento de las ventas. Ver Anexo 5

Se realiz6 una entrevista a un experto en Marketing Digital, el Sr. Carlos Alberto Marquez
G. Se conocid cual es el impacto que tiene el Marketing Digital, los errores principales
qgue cometen al utilizar estas estrategias, las estrategias adecuadas, medicion de
indicadores, la importancia de un Community Manager, informacion valida para la

creacion del Plan de Marketing Digital. Ver Anexo 6.
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Encuestas:

Es una técnica para recolectar informacion mediante un cuestionario de preguntas
estructuradas dirigidas a los consumidores, que permitio recabar informacién sobre
gustos, preferencias, opiniones acerca del servicio, lo que sienten al ingresar a un centro

de belleza.

Se evaluod las estrategias a implementar para que el cliente este informado con los
servicios que brinda el negocio utilizando los medios adecuados para poder impulsar las

ventas. Ver Anexo 7.

3.5 Pablacion

Para el desarrollo de este proyecto se trabajo con la poblacién desconocida debido a que no se
encontré informacion de las fuentes oficiales sobre la poblacién de sauces 9, se utilizd la

poblacién total de Guayaquil.

3.6 Muestra

Es un grupo de individuos que se toma de una poblacion, para poder calcular el nimero de la
muestra se aplica la formula de poblaciones desconocida, aplicando la férmula da como resultado

384 personas a encuestar.

Donde:

n = el tamafio de la muestra.

P=Probabilidad de éxito= 0,5

g = probabilidad de fracaso= 0,5

Z = Es un valor constante que, si no se tiene su valor, se lo toma en relacion al 90% de confianza
equivale a 1,96

i =0.05.
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2
n= 1,96 * (0,50) *( 0,50)
(0,05)A2 "=

f “pPq

n= 384

3.7 Analisis de resultados

Se analizaron los datos que se pudo recabar mediante las encuestas y entrevistas, esto
permitio conocer cuales con los aspectos importantes que hay gue considerar al momento
de comunicar a los clientes los diferentes productos y servicios, tomando en cuenta que

estas medidas tienen que actualizarse constantemente y aplicar estrategias adecuadas.

Resultados de las entrevistas de la propietaria.

1. ¢Como inicio el Centro de Belleza Alesant?

Este negocio empezd como un suefio, a mi toda la vida me gust6 lo que es la belleza,
manicure, pedicura, disefio de ufias, todo eso. Entonces empecé a estudiar y hacia trabajos
a domicilio de a poco, hasta que un dia con la bendicion de Dios se logré conseguir el
dinero para la inversion y asi pudimos ir cristalizando esto. Estuvimos buscando el lugar
del local, porque no sabiamos dénde ponerlo, pero se dio la posibilidad de que mi suegra
dijo que podiamos tomar parte del jardin de ella, y como la casa de ella queda en una
avenida principal, resultaba perfecto el lugar para abrir el Centro de Belleza Alesant.
Hicimos una venta con mi esposo para poder obtener el dinero y construir lo que es el
Centro de Belleza Alesant. No hicimos ningun préstamo solo vendimos el vehiculo que

teniamos y con eso se realizo la inversion.

2. ¢Cuanto tiempo tiene de apertura el Centro de Belleza Alesant?

Con el local ya tenemos un afio y medio de apertura.
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3. ¢Qué opinion tiene usted acerca del internet como un aliado estratégico para el
Centro de Belleza Alesant?

En realidad, a mi no me ha resultado tanto el internet en Instagram, puede ser que tenga
que dedicarle mas tiempo para ver resultados. A mi lo que me ha ayudado mas en esto

son las personas que vienen externamente no por medio de las redes sociales.

4. ¢Conoce algunas estrategias de Marketing Digital? Especifique cuales conoce.

Yo he pautado en el Instagram, y es verdad que se puede ganar seguidores, que ganas
gente que conoce de tu trabajo, que ve el trabajo, pero no clientela que viene a realizarse
tu trabajo, no sé si méas adelante me resulte, pero al menos ahora a mi me ha resultado

mas los clientes que vienen externamente no por medio de las redes sociales.

5. ¢Ha implementado alguna estrategia del Marketing digital en su negocio?

¢ Cuales?

Implementé la de Instagram, porque es una herramienta que te ayuda virtualmente a dar
a conocer lo que ti haces. Crees td tener la opcion para poder ganar mas clientes, pero no
es del todo asi, en realidad es una herramienta que tienes que trabajarla mucho para poder

ganar.

6. ¢Explique cdmo los resultados de las estrategias implementadas han sido los

esperados?

Clientas de Instagram no he tenido, solo me preguntan o llaman a solicitar precios de los
servicios, consultas si tengo muchas, pero que venga una cliente hasta aca no. Ellos ven
la publicacion que yo hago y me preguntan los precios, pero no he llegado a tener nunca

una cliente que me diga ok voy a ir tal dia para que me realice.
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7. ¢Quién maneja y disefa las estrategias del marketing digital en su negocio y de
qué manera lo realiza?

No, yo la manejo directamente, todo yo.

8. ¢Conoce y considera importante un Community manager para su negocio y de

qué manera le favoreceria?

Claro si conozco, pero no considero la opcion de implementarlo porque no tengo el
ingreso suficiente para contratar un Community manager porque el local es pequefio, sé
que es importante tener este tipo de personas porque uno no tiene el tiempo para dedicarse

completamente a esto y ademas es un trabajo adicional.

9. ¢El Centro de Belleza Alesant ha sido promocionado en redes sociales? Explique
cdémo y qué red social ha utilizado.

Solo uso Instagram, he hecho varias promociones, durante el afio se hacen muchas
promociones, por el dia de la madre, Halloween, por navidad todo el mes de noviembre

Friday Black, tuvimos algunas promociones.

10. ¢ Tiene conocimiento de los tipos de indicadores en publicidades de redes
sociales; cuales son y cual es el que mas utiliza?
No tengo conocimiento en los indicadores, solo me fijo en los resultados de las pautas

que se realizan y veo la cantidad de seguidores que han aumentado.

11. ;Cémo ha permitido que incremente sus ventas las promociones que publica en

las redes sociales?

Lo que yo he podido observar es el aumento de seguidores, van aumentando y

aumentando. Pero clientela en realidad que es lo que uno necesita no he tenido.
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12. ¢Cual es el costo que usted paga por evaluar la eficacia de sus publicaciones en

las redes sociales?

Yo ser pagar de $7.00 a $8.00 a la semana, casi $1.00 diario.

13. ¢ De qué manera cree usted que los medios digitales son una via de comunicacién

con los clientes?

La verdad es que las redes sociales te ayudan mucho para dar a conocer tus servicios, pero

mas no para ganar clientela.

14. ¢ Qué medios de comunicacion digital utiliza? Explique cuéles son.

Como indique antes yo solo he realizado publicaciones por medio de redes sociales, en

este caso utilizo la aplicacion de Instagram para realizar las publicaciones.

15. ¢ Con que frecuencia utiliza este medio digital para promocionar sus productos

y/o servicios?

Todos los dias se realizan publicaciones de las promociones que mantiene el Centro de
Belleza Alesant. Se publican iméagenes de los trabajos ya realizados a los clientes y de

nuestros servicios que realizamos.

16. ¢De qué manera ha evaluado la eficacia de las promociones realizadas en estos

medios?

Trato de hacerlo al menos dos veces al afio, quiza por eso tampoco es que vea los
resultados. Por ejemplo, en las festividades lo hago, por ahora en navidad se paut6. En

este afio he pautado unas cuatro veces.

17. ¢ Qué medios de publicidad fisica utiliza? Explique cuéles son.

Tengo los letreros y banners que estan en la parte fuera del local, pero volantes no.
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18. ;Considera que estos medios digitales que utiliza son los suficientes para

promocionar sus servicios? ¢Por que?

Considero que a mi me resultaria mejor hacer publicidad fisica, que alguien este afuera
del local llamando a las personas que pasen, como yo estoy en esta avenida principal me
resulta mas eso. De hecho, yo he tenido mas clientes por el banner que esta ahi afuera que

por las publicaciones de Instagram

19. ¢ Como cree que es su mercado competitivo aqui en el sector de sauces que esta

ubicado su Centro de Belleza Alesant?

La verdad es que el mercado aqui es muy competitivo, tenemos mucha competencia
alrededor, aqui hay muchas peluquerias y también muchas peluquerias venezolanas.

Entonces el mercado es stper duro.

20. ¢ Considera que los precios que usted cobra por brindar sus productos son los
adecuados o son altos en comparacion con los otros Centros de Belleza?

Para mi los precios de mi local estan razonables en relacion a lo que yo sé, lo que hago y

con los materiales con los que trabajo. Claro mis precios en relacion a la competencia si

estan un poco mas altos.

21. ;Considera importante la capacitacion sobre el uso de las estrategias de

Marketing Digital? ¢ por qué?

Si considero necesaria porque es un medio que esta en la vanguardia, hoy en dia solo se
usan las redes en un 90 % Yy es importante conocer el uso de estas redes, sus beneficios

que nos aporta para implementarlos en los negocios.

Analisis de las entrevistas de la propietaria.
Se realiz6 la entrevista a la propietaria del Centro de belleza Alesant, la Sra. Mariel

Alejandra Costa Leon, para conocer de qué manera influyen las publicaciones que realiza

por medio de las redes sociales y como ha incrementado las ventas de su negocio.
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Con lo que se puede detectar que ella no esta satisfecha con los resultados obtenidos por
las publicaciones que hasta ahora realiza en las redes sociales, indicando que el mayor
porcentaje de sus ventas han sido por personas que se acercan presencialmente a su

negocio y por parte de la publicidad que mantiene como letreros y banners.

Cabe recalcar que la propietaria del negocio indica que no dedica mucho tiempo a la
publicacion, verificacion de eficacia de los resultados en redes sociales puesto que es ella
la que maneja estas aplicaciones porque no cuenta con los medios econémicos para

contratar a un experto de marketing digital.

El sector donde esta ubicado en Centro de Belleza Alesant es muy competitivo y los
precios que ella cobra por sus servicios en relacién a la competencia si son un poco mas

altos.

Resultados de la entrevista al experto del Marketing Digital.

1. ¢Cuales son los aspectos que se deben de considerar al momento de implementar

una estrategia del marketing digital?

Lo primero que debes de realizar es una campaiia, tener bien claro el grupo objetivos, el
target que te vas referir, donde estan, que ven, que les gusta, hablar con sus clientes, la
red social Facebook te da todas estas alternativas para que puedas segmentar bien tus

publicidades.

2. ¢Cuales son los errores mas comunes que comenten los negocios al momento de

comunicar sus promociones y/o servicios en los medios digitales?

El error que comenten las personas al momento de comunicar las promociones es que no
segmentan bien, no tienen claro su target, es asi que sus publicaciones no logran su
finalidad debido a que no tienen claros sus objetivos y sus publicaciones son muy

generales y el contenido que no solo sean imagen, sino que sea audiovisual.
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3. ¢Cuadles son las estrategias actuales del Marketing Digital y mediante de que

medios se pueden aplicar?

En el marketing digital se utiliza todos los medios Facebook, Instagram, twitter, YouTube
hay que repicarlos en todos lados hay que aprovechar que son gratuitas, es importante que
tengan un buen plan de comunicacién, un plan de pautaje se recomienda 3 veces al dia o

3 veces a la semana dependiendo del tipo de negocio.

Hay que saber usar los medios, los formatos de pautaje han cambiado se deben de ajustar
a cada publicacién, como en Instagram la imagen que pautan en Instagram en una
promocion lo utilizan en los las historias y la imagen o video no se ajusta a la pantalla y

eso esta mal.

En WhatsApp también ya se esta publicitando esto muy pocas personas lo conocen, ya
puedes ver publicidad en los estados y o mejor que pueden hacer es mostrarse como en
este tipo de negocio de belleza, es recomendable que se muestre para que pueda mostrar

confianza y que se ve visualice el trabajo que ella realiza.

4. ¢Cbmo se puede medir la efectividad de las estrategias de marketing digital en

un negocio?

Como se puede medir la efectividad, esto ya lo muestra Facebook quien ha respondido
mas, que edad te visualiza, si es mas hombres 0 mujeres que visitan mas la pagina. Lo
unico que no te muestra Facebook aun es que cuando se segmentan como por ejemplo
padres con hijos de 5 a 10 afios o padres de 11 a 20 afios, no se puede visualizar de padre
te esta interactuando mas si es el padre de 5 a 10 afios o los padres de 11 a 20 afios, para

poder lanzar con mayor fuerza la publicidad a ese grupo objetivo.

5. ¢Que red social son mas atractiva para realizar publicaciones del negocio?

Las que lideran es Facebook e Instagram, Twitter es mas para noticias y veracidad del
tema para estar informado si quieres ver una noticia vas a twitter es mas formal, pero

Facebook es una red social que tiene mas alcance, debido a que tiene mas opciones para
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segmentar, dependiendo del target que quieras llegar Facebook te permite segmentar si
quieres puedes filtrar iPhone de “x modelo” y tienes un producto top vas a llegar a ese

grupo objetivo.

Facebook es una red que te permite segmentar muy bien el grupo objetivo y esto te va a

permitir llegar a las personas que le estan interesando tu producto o servicio.

ElI SEO, SEM entre otros es mas para web, pueden ver la frecuencia, si repitieron la visita,
incluso Facebook te da un pixel un codigo que tu lo puedes meter en tu pagina web y
cuando tu lanzas una publicidad le vaya a quien se meti6 en tu pagina web. O si buscaste
algo en laweb y en la noche ingresas a una red social de repente vas a ver una publicidad
que buscaste en la web en la mafiana, es decir, que ya te va mostrando lo que quieres o

estuviste buscando se va enlazando.

Pero para buscar un servicio de un Centro de belleza no lo van hacer en las paginas web,
lo van a hacer en Facebook o Instagram estos medios son ideales para estos negocios. Un
error que cometen las personas es que al crear su negocio en las redes sociales colocan el
nombre como en este negocio “ALESANT”, de esta manera no buscan las personas los
servicios que desean, sino Centro de belleza Alesant que es la manera correcta, es decir,
gue al momento de buscar algun servicio o producto buscan lo que desean mas no el

nombre del local.

6. ¢Con cual de las redes sociales se genera mayor impacto de acuerdo a su

conocimiento en este tipo de negocio?

Facebook sigue siendo la red social que genera mayor impacto al momento de buscar y

que permite segmentar y llegar a méas personas que es tu publico objetivo, como indique

7. ¢Cuales son los indicadores méas conocidos y cudl atrae mas visitas?

Los indicadores que tienen costo son el SEO, SEM, CRM y son buenos debido a que el

costo es mayor y abarcan mas opciones al momento de realizar un analisis.
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8. ¢cual es la diferencia entre los indicadores que tienen costo y los que se descargan

gratis?

Los indicadores como SEO, SEM que son costo son buenos porque te permiten conocer
a tu competencia te da un acceso mas grande al que te puede mostrar los que no tienen
costo, pueden ver los comportamientos, cuantos seguidores aumentan, entre otros, es mas

amplio el andlisis que puedes realizar en las paginas web que tenga el negocio.

9. ¢Por qué es importante analizar los indicadores que muestran las redes sociales

sobre las pautas realizadas?

Como te indique con Facebook incluso para segmentar tu publicacion tienes mas
opciones, es mas amplio para llegar a tu publico objetivo y analizar la informacion que te
muestra es importante ver la interaccion, alcance, si es hombre o mujer quien visualizas
mas tu publicacion, todas estas métricas te van a permitir atacar mas a ese grupo objetivo

en tu proxima pauta.

10. ¢Qué tipo de contenidos se debe considerar al momento de realizar la

promocion?

Hay que tener muy en cuenta el contenido, es importante que el mismo sea audiovisual,
las personas no les gusta ver una publicidad y que tengas muchas letras son muy pocos
los que se detienen a leer, incluso Facebook si hay una publicidad que tiene muchas letras
y no tiene interaccion, ni reacciones o respuestas la va rezagando y no la interactia como

principal.

Es recomendable que sea audiovisual se puede implementar texto sin necesidad que
Facebook la vaya rezagando, incluso como en los Centros de belleza se puede mostrar la
propietaria indicando lo que va a realizar ese dia, un antes y después. Tomando como
referencia lo que te indique siempre el amor, humor rumor van a generar mayor interés

en las personas,
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11. ;Cuéles son los medios digitales que generan mayor interaccion y son efectivas

para promocionar el negocio y los servicios?

De acuerdo al tipo de negocio, Facebook es el que tiene mayor interaccion una pauta
realizada en Facebook también la puedes compartir en Instagram, incluso en la red social

Facebook las personas pueden ver la interaccion que una persona hizo en una pagina, si

99 ¢¢ 29 ¢

le dio un “me gusta” “un comentario” “‘compartié una publicacidén” entre otros, Instagram
si permite llegar a personas pero ciertas opciones como las que te permite Facebook no
las tiene, es por eso que Facebook es la herramienta ideal para segmentar, llegar a tu grupo

objetivo.

12. ¢ Considera que un negocio debe contar con un Community manager y cual debe

de ser su rol para mantener en alto la imagen del negocio?

Hay diferencias entre un Community Manager y un Marketero Digital, un Community
manager es aquel que hace que tu pagina este mas activa, publicar cosas, responder
comentarios. Una Marketero te ayuda a crear un buen contenido y un plan de pautaje, si

yo requiero hacer una venta lanzo una publicidad ven el contenido y se vende.
Un Community Manager ayuda a que se humanice la marca, enviar un saludo, estan
pendientes de comentarios, es bueno analizar la competencia que estan publicitando, que

estan haciendo, que estan publicitando si estan dando like.

Es importante que ya vaya creando su base de datos preguntar su correo, su nimero, el

WhatsApp es la mejor manera de cerrar la venta.

Incluso analizar las publicaciones de la competencia ver si dan algun correo o nimero y

de ahi se puede enviar los servicios que brinda el centro de belleza.

La pagina de Facebook siempre busca que interactues es por eso que siempre colocan ya

le escribo por interno, es importante interactuar con el cliente.

64



13. ¢ Qué tipo de estrategia digital recomendaria al Centro de belleza Alesant para

posicionarse en los sitios digitales?

Primero tiene que segmentar bien el mercado a donde quiere llegar, cual es su grupo
objetivo, conocer que desean las personas alrededor, lanzar una buena camparia con un
contenido adecuado que sea audiovisual mismo que genera confianza y va a estar mas
tiempo. Utilizar nombre adecuado en la pagina ligada a los servicios que brinda, esto
permite que la encuentren al momento que una persona busca un servicio de Centro de

belleza.

Utilizar la pagina de Facebook que te permite llegar a mas personas, la segmentacion es
mas especifica y todo se basa en eso, segmentar bien mostrar un buen contenido, pautar

bien y darle seguimiento a las métricas que muestras estas paginas.

Analisis de la entrevista al Experto en Marketing Digital.

Se puede destacar que la segmentacion del pablico objetivo es un paso importante al
momento de implementar cualquier negocio y junto con esto las estrategias de marketing

digital, conocer cuales son las necesidades del mercado y poder cubrir las mismas.

Se pudo constatar que los errores que cometen los usuarios es que una publicacion que
no esta bien segmentada no llega al publico objetivo, los contenidos que se publican no
tienen que abarcar mucho texto, porque el usuario no siempre lee todo lo que publica, una
pauta audiovisual siempre captara la atencion del publico y que la misma no corre el

riesgo que las redes sociales la puedan rezagar.

El medio que tiene mayor alcance para este tipo de negocios de acuerdo a lo indicado por
el Experto en Marketing Digital son las redes sociales, Facebook es una red que te permite
segmentar muy bien el mercado, las métricas de medicion son importantes y te permiten

analizar cada pauta realizada y que la misma se puede compartir en la red Instagram.

Se conocid que el tener mas seguidores no siempre implica que vas a llegar a mas personas

o que los influencers que tienen 1000 o 5000 seguidores van a permitir que tu producto o
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servicio llegue a mas personas, que hay métricas que van a permitir la efectividad que se

espera con cada pauta que se realice.

Los indicadores con costos son muy efectivos como SEO, SEM, CRM trabajan en paginas
web, debido al precio que se paga por los mismos permite que las mediciones,
evaluaciones por cada interaccion sea méas profunda. Se pudo conocer que hay una
codificacion Pixel en Facebook que si el Centro de Belleza Alesant contara con una
pagina web se puede ligar y conectarse con la misma. Esto permitira llegar a mas

segmentos.

Los contenidos que se publiquen deben de ajustarse al formato donde van hacer
expuestos, debido a que los mismos cambian y es parte de un buen plan de pautaje, tener
presente que aquellos que se relaciones con amor, humor y rumor siempre permitira

mayor interaccion y respuesta.

Cada contenido debe de replicarse en todos lados Facebook, Instagram incluso WhatsApp
en donde se esta evidenciando publicidad. Es importante mantener una interaccién en las
redes sociales con los clientes, los Community Manager ayudan a mantener activas la

interaccion debido a que humanizan la marca.

Se pudo concluir que para para el Centro de Belleza Alesant su medio de comunicacion
digital seran las redes sociales, debido a la interaccion que se maneja en ella, la
segmentacion es mas amplia y segmentando bien su grupo objetivo, aplicando un buen
plan de pautaje, un buen contenido y los recursos necesarios, sus resultados seran

Optimos.
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Resultados Encuesta
Uso de Redes Sociales

¢ Utiliza redes sociales?

M Si

B No

M En ocasiones

Figura 8. Uso de Redes Sociales
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Analisis.

Los resultados obtenidos permiten identificar que un alto porcentaje de personas estan
familiarizadas al uso de las redes sociales hoy en dia, lo cual resulta ventajoso por medio
de esta plataforma podemos realizar el marketing digital al Centro de Belleza Alesant y
esperar buenos resultados.

El 97% de la poblacién tomada para esta encuesta demostraron que usan las plataformas
de redes sociales, lo que permitira acceder con mayor facilidad a establecer diferentes

tipos de promociones y ofertas.
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Aplicaciones mas utilizadas en redes sociales.

éCuales son los medios que mas utiliza?

FACEBOOK INSTAGRAM WHATSAPP  YOUTUBE GOOGLE TWITTER LINKEDIN ~ SNAPCHAT

Muy frecuente Frecuente Poco frecuente No utiliza

Figura 9. Aplicaciones mas utilizadas
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Andlisis.

Se puede analizar que las aplicaciones que mas utilizan los usuarios son WhatsApp,
Facebook e Instagram. Esto nos da a pensar que estas aplicaciones influyen de alguna
marera significativa a los usuarios, asi como también las publicaciones que se realizan en
ellas. A diferencia de LinkedIn, twitter y Snapchat que han decaido en gran porcentaje su

uso.

Se puede observar que de los resultados obtenidos las aplicaciones con mayor frecuencia
fueron WhatsApp con un 62%, Facebook 53%, YouTube 48%, google 47% e Instagram
con un 46%. De estas cinco mismas aplicaciones fueron calificadas como frecuentes, pero
en este caso quien lidera la lista es Google, seguida de Facebook, YouTube, Instagram y
WhatsApp.

Mientras que las aplicaciones que son menos vistosas y menos utilizadas para los clientes
fueron; LinkedIn con un 57%, twitter con un 46% y Snapchat con el 42% dejandolas
excluidas para realizar publicaciones en el Centro de Belleza Alesant, puesto que lo que

se busca es que la mayor parte de la poblacion visualice las promociones publicadas.
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Horario de interaccion de los usuarios en los medios digitales.

¢En qué horario tiene mayor interaccion en los medios
digitales?

m 09:00 A 12:00
M 13:00 a 15:00

16:00 a 18:00
19:00 a 00:00

Figura 10. Horario de Interaccion en medios digitales
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Analisis.

Se puede deducir que la mayoria de los encuestados tienen mayor interaccion en el horario
de la noche de 19:00 a 00:00, seguido por el horario de la tarde de 16:00 a 18:00. Porque
este es un horario en el que la mayor parte de las personas ya salen de su lugar de trabajo
0 de estudio y se encuentran un poco desocupadas, permitiendo que se conecten a las

redes sociales y ponerse al dia con nuevas publicaciones que estan lista a ser vistas.

Con estos resultados se podréa fijar un horario estratégico para las futuras publicaciones
que se realicen del Centro de Belleza Alesant, estando seguros que gran cantidad de su
publico on line estan desocupados y conectados en las redes sociales y podran observar
las publicaciones que se realicen por medio de las aplicaciones que ya se vieron reflejadas
en la pregunta anterior que tienen mas visitas como lo son: WhatsApp, Facebook,

YouTube, google e Instagram.
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Servicios Adquiridos por medio de redes sociales.

¢Ha adquirido algun tipo de servicio por
medio de las redes sociales?

mSi
® No

M En ocasiones

Figura 11. Servicios adquiridos por medio de redes sociales
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Analisis.

En la recoleccion de datos se puede observar que en este punto la poblacion esta casi a la
par, siendo con mayor del 2% las personas que si han adquirido algun tipo de servicio en
las redes sociales. El 46% de la muestra no ha adquirido servicios por medio de las redes
sociales, lo cual se debe de trabajar con este porcentaje de la poblacion para incentivar el
uso y manejo de las redes sociales a no solo ver publicaciones, sino que también ya poder

adquirir un producto o servicios por medio de ellas.

Este andlisis ayuda al negocio a impulsar mas las ventas de los servicios de manera on
line o separando citas de manera virtual a sus clientes, llegando a facilitar el trabajo del
cliente, sin necesidad de hacer perder tiempos de espera por no tener una cita programada

para sus servicios y ganando clientes por la manera eficaz de ser atendidos.
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Busqueda de informacion de servicios en redes sociales.

¢ Cuando requiere buscar informacion sobre un
servicio que medio utiliza?

W Google

M Facebook

M Instagram
Pinterest

M Otros

Figura 12. Busqueda de informacion en redes sociales

Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Andlisis.

Los resultados de este andlisis demuestran que Google, Facebook e Instagram son las
aplicaciones més utilizadas como medio de busqueda de informacion, por lo que se debera
considerar bueno para el negocio el uso de estas dos aplicaciones y ejecutar estrategias

de marketing digital logrando incrementar clientes y porcentajes de las ventas.

Cabe recalcar que estas tres aplicaciones fueron elegidas como las mas frecuentes en la
utilizacion de redes sociales por los usuarios, llenando fuertes expectativas al momento

de utilizarlas para las publicaciones del centro de Belleza Alesant.
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Utilizacién de los Servicios en los Centros de Belleza.

¢Ha Utilizado los servicios de los Centros de Belleza?

mSi
® No

m En ocasiones

Figura 13. Utilizacién de los Servicios de Centro de Belleza
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Analisis.

El 71% de la muestra indicaron que, si utilizan los servicios de los Centros de belleza en
general, esto es una gran oportunidad existe un alto porcentaje de poblacion que adn
puede llegar a ser clientes del Centro de Belleza Alesant e ir refiriendo el lugar con otros

usuarios.

El 25% que no utiliza y el 4% de la muestra que indicaron que en ocasiones utilizan los
centros de belleza se debe de incentivar para de esta manera por medio de estrategias de
ventas digitales ganar este publico y hacerlos parte del grupo de clientes del Centro de

Belleza Alesant.
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Centro de Belleza Alesant.

¢Conoce el Centro de Belleza Alesant?

mSi

® No

Figura 14. Conoce al Centro de Belleza
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Analisis.

En este andlisis podemos observar que gran parte de la poblacion, el 84% desconoce de
la existencia del Centro de Belleza Alesant, y una pequefia cantidad de la muestra, 16%
si conoce de la existencia del centro de belleza.

Lo cual con estos resultados obtenidos se permitira crear estrategias de marketing digital
por medio de los resultados obtenidos en las encuestas como en el caso de las aplicaciones
mas usadas, los horarios en los que las personas mas se conectan y la frecuencia en la que
revisan las publicaciones, con esto se busca impulsar el reconocimiento de la marca del

negocio y de esta manera incrementar la cantidad de sus clientes.
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Conocimiento de los servicios que brinda el Centro de Belleza Alesant.

A traves de que medio se enteré de los servicios que
brinda el Centro de Belleza Alesant.

B Facebook

M Instagram

20% 20%

H YouTube
Google

M Pinterest

® WhatsApp

H Otros

Figura 15. Conocimiento de los servicios que brinda el Centro de Belleza Alesant
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Andlisis.

Los clientes del Centro de Belleza Alesant identifican a Instagram como la aplicacién
donde ellas méas se enteran de los servicios que brinda, poniendo a Facebook como

segundo lugar.

Teniendo claro que WhatsApp, YouTube y Google también son aplicaciones muy bien
calificadas por los usuarios en cuanto a utilizacion y frecuencia se busca generar
estrategias de atraccion al cliente por medio de publicaciones digitales utilizando estas
aplicaciones, y de esta manera tener una variedad de sitios en las que se podréa encontrar

informacion de las promociones que desee publicar el Centro de Belleza Alesant.
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Servicios adquiridos en el Centro de Belleza Alesant.

¢ Queé tipo de servicio ha adquirido en el Centro de Belleza Alesant? Puede
seleccionar més de una opcion.

H Corte de Cabello

M Cepillado

H Planchado
Keratina

B Botox Capilar

B Manicure

H Pedicure

H Tinturados

B Otros

Figura 16. Servicios adquiridos en el Centro de Belleza Alesant
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Analisis.

En el presente andlisis se observa que el corte de cabello, pedicura, manicure y keratina
son los servicios que mas adquieren los clientes en el centro de belleza aslesant. Asi
mismo se pueden crear estrategias de marketing digital para convencer a sus clientes a

probar algo nuevo dentro de los servicios que se brinda.

Por lo que los demas servicios como: cepillado, planchado, tinturados y botox capilar no
estan en la mente del consumidor del Centro de Belleza Alesant se debe de trabajar en
funcion a estos servicios porque se podria estar perdiendo clientes que no estan
satisfechos con estos servicios y buscan otros centros de Belleza en los que sean mas
especializados, asi mismo se deberia trabajar mas con la capacitacion del personal para
que tengan mayor conocimiento y brinden a su vez un servicio de calidad. Teniendo como
resultado buenos comentarios de los clientes y poder ser referidos por medio de ellos

mMismos.
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Frecuencia de visita en el Centro de Belleza Alesant.

¢Con que frecuencia visita el Centro de Belleza Alesant?

M Semanal
B Quincenal
= Mensual

Evento Social (Esporadico)

Figura 17. Frecuencia de visita en el Centro de Belleza Alesant
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Andlisis.

El resultado de esta encuesta demuestra que una gran parte de los clientes visitan el Centro
de Belleza Alesant por eventos sociales y de manera semanal. Se puede utilizar estrategias
promocionales y de ventas para de esta manera nivelar las ventas con fechas en las cuales

son bajas.

Cabe recalcar que los clientes no determinan que van al centro de belleza Alesant de
manera mensual, lo cual hace generar estrategias de ventas en las que el cliente se vea
comprometido a regresar el préximo mes a realizarse algun tratamiento o servicio
adicional ya sea porque obtuvo un descuento o una promocion en la que implicaba seguir
con sus tratamientos de belleza cada mes en determinados dias. Y asi mismo se pueden
establecer promociones o descuentos de manera quincenal porque tiene un porcentaje

bajo en la frecuencia de los clientes.
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Calificacion de servicios en el Centro de Belleza Alesant.

Cdmo calificaria los servicios que brinda el Centro de Belleza

Alesant
4.5
4
3.5
3
2.5
2
15
1
0.5
0
Cepillado- Planchado  Keratinas — Botox Capilar ~ Manicure - Pedicure Tinturados

B Malo ®Regular Bueno Muy bueno M Excelente

Figura 18. Calificacion de Servicios de Centro de Belleza Alesant

Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)
Anélisis.

Segun los resultados de las encuestas de los clientes del Centro de belleza Alesant,
califican como bueno a la gran mayoria de sus servicios que brinda, siendo esta una
calificacion media lo cual genera poner mas atencion en este punto, las expectativas son
que los clientes califiquen los servicios como excelentes a todos los servicios para que de
esta manera poder ser referidos por sus excelentes comentarios a otros usuarios que aun

no son clientes.

Cabe recalcar que el planchado, keratina- botox capilar y manicure — pedicura son
servicios que, si tienen una calificacion de excelente seguida de la calificacion buena, de
esta manera se lograra trabajar en estrategias para mejorar la calidad de los servicios
brindados y capacitar al personal para obtener buenos comentarios.
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Servicios adquiridos en el Centro de Belleza Alesant.

¢ Como califica la atencion del Centro de Belleza Alesant?

H Malo

H Regular

M Bueno
Muy bueno

M Excelente

Figura 19. Calificacion Servicios Centro de Belleza Alesant

Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Analisis.

De igual manera los clientes del Centro de belleza Alesant califican como bueno en un

alto porcentaje a un 52% la atencién que brinda. Generando proponer mejoras para que

los clientes sientan un excelente servicio.

Se propone realizar estrategias que incluyan la capacitacion de todo el personal porq

son los més involucrados en la atencién que se brinda personalmente a los clientes.

ue
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Preferencia en la utilizacién de los Centros de Belleza Alesant.

¢ Por qué prefiere utilizar este Centro de Belleza Alesant? Puede
seleccionar méas de una opcion.

M Calidad del Servicio
H Econémico
H Ubicacion

Buena Atencidn

M| Otros

Figura 20. Preferencia en utilizacidn del Centro de Belleza Alesant
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Analisis.

Como base en los resultados de la encuesta a los clientes del Centro de Belleza Alesant
se observa que prefieren utilizar sus servicios porque consideran econémico, lo cual es
buen punto por lo que es un aspecto que llama la atencion de los clientes. Seguido por la
ubicacién del negocio, que es un lugar estratégico donde concurre una gran cantidad de

personas al estar situado en una de las calles principales.

Pero se debe trabajar mas en la buena atencion y calidad del servicio para generar mejores
expectativas y obtener mayores resultados en las ventas. Por lo que se recomienda una
vez mas capacitar al personal para generar buenos comentarios y resultados en las ventas

del Centro de Belleza Alesant.
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Gustos y preferencias en el Centro de Belleza Alesant.

¢ Qué otro(s) servicio(s) le gustaria recibir en el Centro de
Belleza Alesant?

M Depilacion con Hilo

M Depilacion corporal

= Micropigmentacion
Microblading - Microshading

M Tratamientos faciales

B Masajes y tratamientos de

relajacion

W Otros

Figura 21. Gustos y preferencias Centro de Belleza Alesant

Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)
Anélisis.

Con este analisis se puede deducir cuales son los servicios que aun no cuenta el Centro
de Belleza Alesant, que permitira generar estrategias para introducir nuevos productos y
servicios al negocio. Como se puede observar en la grafica uno de los servicios que méas
se solicita son los masajes y tratamientos de relajacion, que seria un servicio muy pedido
por los clientes y no solo se podria dar a un determinado publico como son las mujeres,
sin que se podria extender los servicios también para caballeros, este es un tratamiento
muy buscado por personas con problemas de estrés. Lo que le daria un plus diferencial al
negocio con su competencia porque no todos los centros de belleza cuentan con este

servicio.

Adicional los clientes buscan también obtener servicios como la depilacion con hilos y
los tratamientos faciales, a esto se le debe afiadir que el personal encargado de brindar los
servicios en el Centro de Belleza tengan una excelente capacitacion por lo que un cliente
satisfecho genera buenos comentarios y atraera la visita de mas clientes solo por el simple
hecho de querer probar algo nuevo o diferente que en otros negocios no brindan aun.
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Informacidon del Centro de Belleza Alesant.

¢Le gustaria recibir informacion de las promociones del Centro
de Belleza Alesant?

u S|

® No

Figura 22. Recepcion de informacion de promociones Centro de Belleza Alesant

Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)
Anélisis.

Segun los resultados obtenidos tenemos una mayoria en las personas que, si desean recibir
informacién de las promociones del Centro de Belleza Alesant, con lo que se deberia
pedir informacién como numeros de teléfonos o correos para poderse comunicarse con
ellos de una manera mas personalizada y brindarle informacion de las promociones y

descuentos que otorgue el centro de Belleza.

Por otro lado, esta el 45% de personas que no le gustaria recibir informacion, con los
cuales se debe trabajar para que este porcentaje de personas que no desean recibir
informacién tenga la curiosidad de saber que promociones, servicios y beneficios se
ofrece en el negocio, haciendo llegar publicidad del centro comercial de una manera

indirecta como puede ser lanzando publicaciones cortas por medio de las redes sociales.
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Medio digital para recibir informacion.

é¢Por qué medio digital le gustaria recibir
informacion?

M Correo electrénico
B Mensajes de WhatsApp
B Mensajes Redes Sociales

Otros

Figura 23. Medio digital para recibir informacion

Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)
Anélisis.

Como ya se ha evidenciado los clientes prefieren recibir informacion por medio de las
redes sociales y WhatsApp es una manera mas didactica y es donde estan conectados la

mayor parte del tiempo.

Sin embargo, también se cuenta con un porcentaje pequefio, pero llamativo de la muestra
que desea recibir informacion por medio del correo electrénico, y se lo debe de hacer
puesto que también es un medio didactico para recibir informacién. Se podria decir que
las personas que desean recibir informacion por medio de los correos electronicos son

personas mayores 0 mas profesionales por usar este medio de comunicacion.
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Frecuencia de Centros de Belleza.

¢ Cual es el Centro de Belleza que usted frecuenta?

B No recuerdan el nombre

M varias

Figura 24. Frecuencia de visitas Centro de Belleza
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Andlisis.

Por medio de este andlisis podemos observar que gran parte de los clientes no tienen un
lugar fijo donde se realizan los servicios de Centros de Bellezas y otra parte pequefia de
la poblacién no recuerda ni el nombre del lugar donde fueron a adquirir servicios. Esto
en parte es favorable para el negocio debido a que no existen personas fidelizadas a una

sola marca sino a varias.

Con el andlisis de estos resultados se puede realizar una estrategia de posicionamiento del
negocio para que de esta manera el nombre del Centro de Belleza Alesant quede grabado
en la mente de las personas que miran las publicaciones, y asi cada vez que tengan la
necesidad de ir a realizarse algun servicio en uno de estos establecimientos tengan en
mente el nombre del Centro de Belleza Alesant como un lugar agradable para ir a tener
un momento de relajacién y tranquilidad solo para ellas.
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Ubicacion del Centro de Belleza al que asiste.

¢En qué zona esta ubicado este Centro de Belleza?

H Norte
H Centro

™ Sur

Figura 25. Ubicacion Centros de belleza

Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Andlisis.

Dentro de los resultados del andlisis se puede observar que un 76% de la poblacién se
realiza sus tratamientos o servicios de belleza en el sector norte, esto tiene una parte de

ventaja y desventaja.

Dentro de las ventajas se puede resaltar que gran parte de la poblacion frecuenta la zona
en la que esta ubicado el centro de Belleza Alesant y esto debe de mejorar su imagen con
las estrategias de marketing digital y publicaciones que se realizaran, obteniendo de esta
manera clientes que por curiosidad o por querer probar un nuevo lugar visitaran el

negocio.

Y por otro lado se tiene una desventaja por lo que el sector es muy competitivo en esta
zona por lo que existe una gran cantidad de Centros de Belleza a su alrededor, pero asi
mismo se busca sobresalir de los otros negocios por medio de estrategias que haran atraer

clientes.
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Servicios adquiridos en otros Centros de Belleza.

¢ Que tipo de servicio ha adquirido en este Centros de Belleza?

H Corte de Cabello

H Cepillado

m Planchado
Keratina

M Botox Capilar

® Manicure

M Pedicure

3% 9% M Tinturados

m Otros

Figura 26. Servicios adquiridos en otros Centro de belleza
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Analisis.

Se logra analizar que los servicios adquiridos por clientes en otros Centros de belleza en
su gran mayoria son la manicura, pedicura, corte de cabello, planchado y cepillado. Esto
permitira que el personal del Centro de Belleza Alesant mejore sus conocimientos en
estos servicios puesto que son los mas pedidos por los clientes y también capacitarse mas

en el resto de servicios.

Haciendo una pequefia comparacion con los servicios mas obtenidos por parte de los
clientes del Centro de Belleza Alesant se pudo observar que el corte de cabello, manicure
y pedicure se mantienen en resultados iguales. El planchado y cepillado también son los
segundos servicios mas pedidos en los centros de belleza, pero existe una gran diferencia
en cuanto a los servicios que brinda el Centro de Belleza Alesant con las Keratinas, se
logra evidenciar que sus clientes han recibido con mayor cantidad este servicio, por lo
cual se debe generar un mayor esfuerzo para que sigan creciendo las ventas en este
servicio y ser lideres a diferencia de los servicios de Keratina que brinda la competencia.

85



Frecuencia de visita a otros Centros de Belleza.

¢Con que frecuencia visita el Centro de Belleza indicado?

B Semanal
B Quincenal
® Mensual

Evento Social (esporadico)

Figura 27. Frecuencia de Visita Otros Centro de Belleza
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Analisis.

Los resultados obtenidos son muy similares a la frecuencia de visita al Centro de Belleza
Alesant, la gran mayoria de los clientes frecuentan en caso de eventos sociales, seguido
de las fechas de quincena y fin de mes que es cuando los clientes cobran sus sueldos en

gran parte de ellos.

Se busca realizar una estrategia en la que la frecuencia de visita de los clientes sea en dias
normales o dias que no son de pagos por sueldos porque esas son fechas en las que las
ventas se ven bajas y para subir el volumen de las ventas se pueden utilizar promociones

o descuentos para incentivar a los clientes.
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Calificacion de servicios de otros Centros de Belleza.

¢ Como calificaria los servicios que brinda el Centro de Belleza al

que asiste?
40
35
35
30
30
25
26
20
15
10 13 12 13
1
0 |
Cepillado- Planchado Keratinas — Botox Capilar Manicure - Pedicure Tinturados
B Malo Regular Bueno Muy bueno M Excelente

Figura 28. Calificacion de Servicios Otros Centro de Belleza
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Analisis.

En el siguiente analisis se logra observar que en su gran mayoria los clientes califican de
bueno a los servicios recibidos por otros Centros de Belleza que asisten, lo que se asemeja

a los datos obtenidos en el Centro de belleza Alesant.

Adicional se puede observar que los clientes califican de excelente en su gran mayoria a
los servicios obtenidos por pedicura y manicure. En cuanto a los servicios obtenidos por
keratina arrojan excelentes resultados, lo cual es positivo para el negocio como se
evidenci6 en anteriores encuestas la keratina es uno de los servicios fuertes que brinda el
Centro de Belleza Alesant a diferencia de la competencia, con lo que se busca reforzar
mas este servicio para ser lideres en el mercado por medio de este servicio, y ser

reconocidos por los clientes del buen trabajo que les hizo.
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Precios de servicios recibidos en otros Centros de Belleza.

¢ Cual es el precio que ha cancelado por estos servicios?

CEPILLADO- PLANCHADO  KERATINAS- BOTOX CAPILAR MANICURE - PEDICURE TINTURADOS

$3.00a5$14.99 $15.00a$34.99 mS$35.00a $49,99 =$50.00a $99.99 m$100.00 en adelante

Figura 29. Precios de servicios recibidos en otros Centro de Belleza
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Andlisis.

En este analisis se reflejan los precios que cobran los otros Centros de belleza, destacando
la manicure — pedicure y la keratina entre un valor de $15 a $34.99. Los valores a la
manicure y pedicure se podrian ver familiarizados a los del negocio siempre y cuando
sean con disefios y materiales acrilicos que son mas costosos, cuando son pintados
sencillos o solo limpiezas de ufias se clasificarian en el rango entre $3.00 a $ 14.99. Por
otro lado, en las Keratinas si existe una ligera diferencia con los precios que se mantienen
en el negocio por ser un tratamiento mas especializado y dependiendo del largo del

cabello varian los precios.

El cepillado — planchado entre $3 a $14.99 se asemejan a los valores que actualmente se
cobra en el Centro de Belleza Alesant y los valores del tinturado entre $35 a $49.99 o de
$50.00 a $99.00 también se mantienen similares por lo que, dependiendo del tinte, largo

del cabello y forma del tinturado que requiera el cliente se cobrara.

Con ayuda de este analisis se realizaran estrategias de precios realizando comparaciones

para poder definir precios en base a la competencia.
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Factor de preferencia en otros Centros de Belleza.

¢Por qué asiste a este Centro de Belleza?

M Calidad del Servicio
B Econdmico
M Ubicacion

Buena Atencidn

W Otros

Figura 30. Factor de preferencia en otros Centro de Belleza
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Analisis.

Segun los resultados de esta encuesta los clientes asisten a estos centros de Belleza por
su ubicacion mas que la buena atencion, economia y calidad del servicio. Como ya se
habia notado anteriormente su gran mayoria esta ubicada en el norte lo que representa
una gran competencia, pero que a su vez representan ventajas como las ya mencionadas

anteriormente.

La buena atencion y la calidad del servicio no son un fuerte en esta encuesta por lo que
en el Centro de Belleza Alesant se debe de tomar en consideracion el brindar un excelente
servicio de calidad y buena atencion al cliente, para resaltar y atraer clientes por medio

de este factor.
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Utilizacién de los Centros de Belleza.

¢Por qué no ha utilizado los centros de belleza?

M Economia
B Tiempo

™ Otros

Figura 31. Utilizacién de otros Centro de Belleza.
Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Analisis.

En este analisis se puede observar que el 68% de los clientes no utilizan los centros de
Belleza en general por el factor tiempo. Lo cual se pueden generar estrategias para hacer
que este grupo de personas adquieran el servicio o separen sus citas sin necesidad de
gastar tanto tiempo, es una muy buena estrategia el pedir nameros de teléfonos o correos
electronicos a las personas interesadas, para de esta manera llegar a ellos sin necesidad

que estén buscando en la web.

Otro gran punto es la economia, que por medio de la comunicacién digital se logra llegar
a mas personas y mostrar las promociones y descuentos que el Centro de Belleza Alesant

tiene para ellos.
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Importancia de la comunicacion de las plataformas digitales.

¢Considera Usted que las plataformas digitales ayudan a
mantener una comunicacion entre cliente y empresa?

HSi
m No

 No es importante

Figura 32. Importancia de la comunicacion de las plataformas digitales

Elaborado por: Freire, K & Rivera, D (2020)

Analisis.

Dentro de los resultados de esta encuesta se obtuvo que el 93% de la muestra consideran
que las plataformas digitales si ayudan a mantener una comunicacion entre cliente y
empresa. Lo cual es positivo a nuestro estudio porque el tema de estudio es la introduccion
del marketing digital como medio de comunicacion al Centro de Belleza Alesant, y se
prepararan estrategias para mejorar la comunicacion con los clientes, detallar mas los
servicios que se brindan, publicar las promociones, descuentos y beneficios que generara

atraer clientes.
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Anadlisis de las Encuestas

En la recoleccion de los resultados obtenidos por las encuestas realizadas a una muestra
de la poblacién femenina de Guayaquil, se pudo observar que un gran nimero de la

muestra utiliza las redes sociales, siendo esto una variable ventajosa para el negocio.

Las aplicaciones que mas utilizan los usuarios son WhatsApp, Facebook e Instagram
entre el horario nocturno de 19:00 a 00:00 y las aplicaciones en las que los usuarios
utilizan para busqueda de informacion son Google y Facebook, lo que ayuda a poder
generar estrategias en la publicacion de las promociones del negocio, logrando publicarlas

en aplicaciones y en horarios en el que los clientes tengan mayor visibilidad.

Se analiz6 el porcentaje de la utilizacion de los Centros de belleza, con lo que se
obtuvieron resultados positivos debido que un alto porcentaje indico que si utilizan los

servicios que estos ofrecen.

En cuanto al conocimiento de la existencia del Centro de Belleza Alesant se evidencia
que es alto el porcentaje de personas que aun no conocen del negocio. Se evidencia que
la aplicacion por la que pocos usuarios se enteran de los servicios que esta brinda es por
Instagram y en un poco porcentaje por medio de Facebook. En cuanto a la calificacion de
los servicios y la atencion los clientes detallan que es un buen servicio. Se espera generar
estrategias de posicionamiento para de esta manera ganar terreno en el mercado y hacer
del negocio una marca reconocida, adicional agregar nuevos servicios como masajes y

tratamientos de relajacion para tener un plus diferenciado a la competencia.

Gran parte de la muestra, las personas que se realizan los servicios de belleza en otros
centros demostraron ir a lugares dentro de la zona norte de Guayaquil, con lo que se debe
realizar el comportamiento de la competencia debido a que el Centro de Belleza Alesant

esta ubicado en la misma zona.
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Se evidencié que un alto porcentaje de los clientes del negocio y de otros centros de
belleza frecuentan estos establecimientos por eventos sociales, quincenas y fin de mes.
Se espera generar estrategias promocionales para captar la atencion de los clientes los las

fechas en las que no son dias de pagos para generar ventas e ingresos.

Se establece analizar los precios que los encuestados detallan de haber cancelado en otros
centros de belleza, para de esta manera poder definir precios en base a la competencia y

no sean tan diferenciados.

Finalizando con el informe se obtuvo que el 93% de la muestra indic6 que las plataformas
digitales si ayudan a mantener una comunicacion entre cliente y empresa. Lo cual es
positivo a nuestro estudio, porque el tema de estudio es la introduccion del marketing
digital como medio de comunicacion al Centro de Belleza Alesant.
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CAPITULO IV

DESARROLLO DE LA PROPUESTA

Titulo de la propuesta

Propuesta de un Plan estratégico de Marketing Digital que mejore el medio de

comunicacion del Centro de Belleza Alesant.

Desarrollo de la propuesta

Hay que realizar un andlisis interno del Centro de Belleza, el FODA permitira conocer
las fortalezas y oportunidades que tiene el Centro de Belleza para poder superar las
debilidades y enfrentar las amenazas. Para ello, es necesario establecer cual es su mision,
vision, objetivos y los valores de la microempresa, conocer como estd el mercado

actualmente y que factores pueden afectar al Centro de Belleza.

Para poder llevar a cabo el Plan Estratégico del Marketing Digital, es necesario realizar:

e Plan de comunicacion que incluya un buen contenido.
e Qué tipo de contenido se utilizara.
¢ Red Social se trabajara.
e Plan de Pautaje que incluya:
o Cronograma de publicaciones.
o Cronograma de pagos Yy recuperacion de la inversion.

e Plan de lanzamiento de productos con un valor agregado.

Misién
Brindar Servicios y seguir preparandonos en el campo de la belleza, para seguir brindando
servicios que resalte la belleza natural de las mujeres, utilizando productos de calidad

para el cuidado y satisfaccidn de nuestros clientes.
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Vision:
Poder expandirnos en 5 afios dentro de la ciudad de Guayaquil, abriendo locales
especializados en ufias, conseguir un titulo profesional en tratamientos faciales y nuevas

técnicas de belleza para innovar los servicios del Centro de Belleza Alesant.

Valores:

e Responsabilidad: Centro de Belleza Alesant siempre pendiente de los servicios
solicitados manejando las técnicas adecuadas, para cumplir de manera eficaz y

eficiente nuestras obligaciones.
e Compromiso: Nuestro compromiso con los clientes escuchando sus
requerimientos, utilizando productos de calidad, trabajando con disciplina para

poder cumplir nuestra vision.

e Innovacion: Constantemente informandonos y capacitindonos para poder

implementar técnicas nuevas y brindar servicios que estén a la vanguardia.

e Respeto: Brindar un trato digno a las personas con las que se trabaja, cliente,

proveedores, reconociendo su valor.

Analisis FODA: El siguiente analisis realizado al Centro de Belleza Alesant, permitira

establecer un plan de estrategias.
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Tabla 1.

Andlisis Foda Centro de Belleza Alesant

Fortalezas Debilidades

Personal proactivo y dispuesto. Falta de Estrategias Digitales.

Posee local propio. Falta segmentacion publico objetivo.

Acceso a Redes Sociales. Falta de calidad en las fotografias.

Oportunidades Amenazas

Incorporar variedad de servicios. Incremento de Mano de obra extranjera y
especializada en el servicio

Acceder a Cursos de Belleza. Proveedores que ofertan servicios a

precios bajos

Elaborado por: Freire, K. & Rivera, D. (2020)

El andlisis FODA permite conocer el estado del negocio, conocer que dentro de su
fortaleza es que cuenta con un personal proactivo y dispuesto a trabajar en todos los
servicios que brinda, el acceso a las redes sociales medio por el cual se podra realizar el

plan de Marketing Digital.

Las oportunidades son aquellos aspectos que se pueden aprovechar para mejorar como el
constante cambio que hay en las técnicas, tratamientos y esto implica que se esté en
constantes capacitaciones para estar en la vanguardia y como las tendencias van
cambiando esto conlleva a que el negocio implemente nuevos servicios que ayudan a que

el cliente asista al Centro de Belleza.

Las debilidades permiten que se trabaje en estos aspectos que falta fortalecer, no realizar
la segmentacion del grupo objetivo y no aplicar estrategias de Marketing Digital, ocasiona
que las promociones no se direccionen correctamente, aprovechar estas herramientas que
son Utiles permitird que el Centro de Belleza sea reconocido y la comunicacion de sus

servicios sea eficiente. Las amenazas es un aspecto que no se puede controlar del todo
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como es el incremento de la mano de obra extranjera, acompafado de la competencia que

ofrece precios mas econémicos.

A continuacion, se realiza un andlisis para conocer donde se ubica el centro de belleza en

la matriz de integracion, permitiendo realizar un analisis e implementar estrategias

adecuadas.

Andlisis EFI

Tabla 2.

Analisis Fortalezas y debilidades

Fortalezas Ponderacion
Personal proactivo y dispuesto. 0,18
Posee local propio. 0,20
Acceso a Redes Sociales. 0,18
Debilidades

Falta de Estrategias Digitales. 0,19
Falta segmentacién publico 0,15
objetivo.

Falta de calidad en las 0,10

fotografias
1,00
Total Matriz EFI
Elaborado por: Freire, K. & Rivera, D. (2020)

Calificacion

Total

0,54

0,80

0,54

0,19

0,15

0,20

2,42
2,42
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Tabla 3.
Anélisis Oportunidades y amenazas

Oportunidades Ponderacion Calificacion ~ Total
Incorporar variedad de 0,2 2 0,4
Servicios.
Acceder a Cursos de Belleza. 0,2 2 0,4
Amenazas
Incremento de Mano de obra 0,3 3 0,9
extranjera y especializada en
el servicio
Proveedores que ofertan 0,3 3 0,9
servicios a precios bajos
1,00 2,60
Total Matriz EFE 2,60

Elaborado por: Freire, K. & Rivera, D. (2020)

Tabla 4.

Matriz de Integracion

3
E
Retener F

@
2 |
y mantener
4 3 2 1
EFE

Elaborado por: Freire, K. & Rivera, D. (2020)

Desacuerdo a la matriz de integracion, nos indica que el negocio se encuentra en el campo
retener y mantener, es necesario realizar este analisis para poder implementar estrategias
direccionadas a mantenerse en el rubro que salié como resultado, si bien es cierto que la

empresa no posee un plan de comunicacion y estrategias definidas ha logrado mantenerse
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aun en el mercado, es necesario conocer estos puntos debido a que el plan de Marketing
Digital se direccionara para fortalecer estas referencias.

Estrategias propuestas

Se aplicaron estrategias que permitan desarrollar la comunicacién para incrementar las
ventas, estas estrategias detallas (ver tabla 5) cumplen los objetivo de mejorar la

comunicacion en el Centro de Belleza Alesant.
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Tabla 5.

Estrategias de Marketing Digital para mejorar la comunicacion e incrementar las ventas

VISION

MISION

OBJETIVO
TACTICO

OBJETIVOS

ESTRATEGICOS

Poder expandirnos en 5 afios dentro de la ciudad de Guayaquil, abriendo locales especializados en ufias, conseguir un
titulo profesional en tratamientos faciales y nuevas técnicas de belleza para innovar los servicios del Centro de Belleza

Alesant.

Brindar Servicios y seguir preparandonos en el campo de la belleza, resaltando la belleza natural de las mujeres,
utilizando productos de calidad para el cuidado y satisfaccion de nuestros clientes.

Convertirse en un Centro de Belleza lider en el mercado a través de las herramientas digitales, ampliando la gama de
servicios que ofrecemos siempre al cuidado y satisfaccion de los usuarios.

Proporcionar
informacion del
giro del negocio
en las redes
sociales, cambiar
nombre de
usuario, imagen
que se relacionen
con el Centro de
belleza

El Centro de
Belleza Alesant
tenga un

cronograma de
publicaciones,
pueda responder
y revisar las
interacciones.

Mantener
activa las
redes sociales,
incrementando
las ventas

Plan de Pautas
pagadas para
abarcar  mas
usuarios con la
publicacion.

Crear

contenidos de

calidad,
sean

que

audiovisuales,

reales
emotivos.

y

Poder
Ilegar a méas
personas y
que los
mismos
accedan a
los
servicios
del Centro
de Belleza
Alesant

Proponer
servicios
Nuevos
permitan
fidelizar al
cliente.

que
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ESTRATEGIAS

VALORES

Colocar el
nombre de
usuario  como
Centro de
Belleza Alesant,
direccion
contactos,
horarios de
atencion y

colocar video de
como llegar al
local

Crear
publicaciones
maximo 3 veces
al dia, compartir
informacion de
los servicios
brindados. De
acuerdo al mes
postergar fotos o
videos que sean
emotivos para el
publico objetivo.

Responsabilidad

Elaborado por: Freire, K. & Rivera, D. (2020)

Publicar
promociones

organicas de

Keratinas,
Botox
utilizando
Facebook,
replicandolas

en Instagram y

WhatsApp.

Compromiso

Se utilizara la Grabar un
pagina de video del
Facebook, se proceso de
segmentard por aplicacion de
mujeres, de 28 ufas,
a 55 afios, Keratinas,
sector Botox entre
alborada, otros con
sauces, iméagenes del
garzota, antes y
guayacanes, después de los
regalos, san servicios que
Valentin, se ofrece para
Keratinas, enganchar al
ufias. usuario.
Respeto

Enviara una
tarjeta de 1
Servicio de
Manicure y
Pedicure
Gratis a un
personaje
publico.

Se Crearan
alianzas
con paginas
para que la
pagina
Ilegue a
mas
usuarios

Ofrecer gratis
tratamientos
de limpieza
facial bésica y
masajes
faciales por el
consumo  de

un  servicio,
mismo  que
estara

resaltado en
las
promociones.

Innovacion
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Plan de Accion:

Objetivo Estratégico:

Proporcionar informacion del giro del negocio en las redes sociales, cambiar nombre de

usuario, imagen que se relacionen con el Centro de belleza.

v Crear una pagina Web para poder brindar informacion del local.

v" Mantener actualizadas las redes sociales constantemente.

Objetivo Estratégico:

El Centro de Belleza Alesant tenga un cronograma de publicaciones, pueda responder y

revisar las interacciones.

v Plantear un cronograma de pautas organicas, para que puedan ser revisadas y

puedan responder al cliente.

Objetivo Estratégico:

Mantener activa las redes sociales, incrementando las ventas.

v' Crear contenidos creativos, de amor, conocimiento, para poder enganchar al

publico y que pueda revisar los servicios brindados.

Objetivo Estratégico:

Plan de Pautas pagadas para abarcar mas usuarios con la publicacion.

v’ Se realizaran pautas pagadas, durante un mes valor mensual de $50,00 dolares

logrando asi llegar a mas personas y poder recuperar la inversion.
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Objetivo Estratégico:

Crear contenidos de calidad, que sean audiovisuales, reales y emotivos.

v Se generaran videos de los servicios que se promocionara utilizando textos e

imagenes, para que pueda mantenerse, ganar mas interaccion y concretar citas.

Objetivo Estratégico:

Obsequios para poder llegar a méas personas y que los mismos accedan a los servicios del

Centro de Belleza Alesant.

v Se elaboraran tarjetas regalos de las promociones de pedicure y manicure a
personas publicas, para que recomienden la pagina y llegar a mas segmentos.

Objetivo Estratégico:

Proponer servicios nuevos que permitan fidelizar al cliente.

v" Dentro de los paquetes promocionales se aplicaran obsequios, como una limpieza
facial gratis, depilaciones gratis en zonas de pedicure, cejas, un mansaje facial
gratis, con la finalidad de ir incrementando la gama de servicios agregando un

valor a los servicios brindados.
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Andlisis del mercado.

Se estudié el sector de Guayaquil para conocer las tendencias de los centros de Belleza y

como intervienen las redes sociales en la adquisicion de estos servicios.

Se pudo evidenciar que las mujeres acuden a los Centro de Belleza siendo los tratamientos
de pedicure- manicure, corte de cabello, planchado y cepillados, siendo los servicios que

mas utilizan las mujeres.

El motivo que les impulsa a visitar los Centros de Belleza es por algin evento esporadico
se puede relacionar esto con los servicios de planchado y cepillado, la manicure y
pedicure, son servicios que las personas acuden cada quincena debido a que es el tiempo

donde es necesario realizar el retoque de estos servicios.

Los precios que se manejan en los Centros de belleza son precios estandarizados debido
a que se crean promociones ya sea de manicure, pedicure. Los tratamientos actuales que
hay varias técnicas como son los de Keratina, Botox capilar. Hay varios centros de belleza
que los productos son econdémicos esto hace que el precio de estos servicios sea mas

barato creando mas demanda.

Los tratamientos como Keratinas y Botox han abarcado al mercado, debido a que el
tiempo de duracion de los mismos es mas prolongado, es decir, que los clientes prefieren

realizarse este tratamiento y no tener que gastar en los planchados y cepillados.

Las tendencias van cambiando haciendo que los servicios como ufias acrilicas vayan
ganando espacio, como los tratamientos capilares, los cursos de maquillaje, incluso los
tratamientos faciales y masajes lo que da a entender que las personas salen estresadas y
necesitan un servicio que les permita relajarse al momento que estén utilizando un

servicio para resaltar la belleza de la mujer.
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Marketing mix

PRODUCTOS - SERVICIOS

Centro de Belleza Alesant ofrece servicios utilizando producto que no afecten la piel,

salud de los clientes, a continuacion, se detallan los servicios que brinda:

Manicure

Pedicure

Manicure semipermanente
Pedicure semipermanente
Aplicacion de ufias acrilicas.
Cortes de Cabello

Keratina Producto Alfaparf
Botox Capilar Producto Alfaparf
Cepillados

Planchados

Tinturados

Balayage

Mechas

Rayos.

Limpieza Facial Béasica
Depilacion de Cejas
Depilacion areas expuestas

Extension de pestafias
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Precio:

A continuacién, se detallan los precios de los servicios que brinda el Centro de Belleza
Alesant, de acuerdo a las promociones que aplican durante los meses de acuerdo al

cronograma se ven sujetos a cambios.

Servicio Precio
Manicure $ 5,00
Pedicure $ 5,00
Manicure semipermanente $ 10,00
Pedicure semipermanente $ 10,00
Aplicacion de Ufias acrilicas $ 25,00
Cortes de Cabello $ 5,00
Limpieza Facial Basica $ 12,00
Depilacion de Cejas $ 5,00
Extensién de pestafias. $ 10,00
Rayos desde $40.00
Keratina Producto Alfaparf desde $50.00
Botox Capilar Producto Alfaparf desde $ 25.00
Cepillados desde $5.00
Planchados desde $5.00
Tinturados desde $20.00
Balayage desde $60.00
Mechas desde $60.00
Depilacion areas expuestas desde $7.00
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Promocion:

El centro de Belleza Alesant realizara promociones a partir del mes de febrero en adelante,

aquellas promociones van hacer orgénicas y pagadas.

Estas promociones buscar obtener mayor interaccion debido a que el medio que se
utilizara son las redes sociales, se logre concretar citar y con esto impulsar las ventas.

Se cred una pagina web, se detalla a continuacién la direccion. Esta pagina fue creada
para poder dar a conocer los servicios que Ofrece el Centro de Belleza, con un médulo de
Solicitar Citas debido a que es una opcion que permite darle prioridad y que sea atendido

en el tiempo que disponga.

Como se puede visualizar la pagina https://alesantcentrod.godaddysites.com/ muestra

imagenes de los servicios que ha brindado, pudiendo mostrar con imagenes la calidad de
trabajo se ofrece

INICIO TIENDA MASy .| Q = 9§82

Centro de belleza
[ @alesantcbelleza

Binvenids a Alesarit Contro o

Belleza

Figura 33. P4agina Web Centro de Belleza Alesant
Elaborado por: Freire K, Rivera D. (2020)
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https://alesantcentrod.godaddysites.com/

INICIO TIENDA COMUNICATE CON NOSOTROS GALERIA SERVICIOS

Galerin gologragica

SRS gREN

Figura 34. Pagina Web servicios ofertados

Elaborado por: Freire K, Rivera D. (2020)

Se realizaran promociones organicas a partir del mes de enero, estas seran publicadas en
WhatsApp, historia de Instagram y Facebook 3 veces a la semana. Continuacion se

detallan las promociones que se aplicaran durante el mes de febrero hasta el mes de julio.

PROMOCION #1: UNAS ACRILICAS A $ 20.00

ACRILICAS
- _
PEDICURE

Figura 35. Promocion #1 Centro de Belleza Alesant

Elaborado por: Freire K, Rivera D. (2020)
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PROMOCION # 2: MANICURE Y PEDICURE $ 10.00

HEl § § B
MANICURE & PEDICURE

$16.86

& incluye:
hidratacion
Exfoliacion

Depilacion area

pies
Depilacion area -

Bigote ¢) l i ‘@»

Figura 36. Promocidn #2 Centro de Belleza Alesant

Elaborado por: Freire K, Rivera D. (2020)
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PROMOCION # 3: Botox capilar ALFAPARF $ 50.00

PROMOCIAON

BOTOX
CAPILAR ALFAPARF

$£50.00

Todo largo

de cabello

Duracion : 3 meses
Resultados:
* S0 % mas liso

* cero anti frizz

Figura 37. Promocidn #3 Centro de Belleza Alesant

Elaborado por: Freire K, Rivera D. (2020)
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PROMOCION # 4: Keratina ALFAPARF $ 40.00

KERARINA
ALFAPARF

Figura 38. Promocidn #4 Centro de Belleza Alesant

Elaborado por: Freire K, Rivera D. (2020)
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Plaza:

Los servicios que brinda el Centro de Belleza los realiza en su local a continuacion se

detallan los datos.
Direccion: Sauces 9 Av. Antonio Parra Velazco mz554 V. 18

Contacto: 0985017142

&
o
a <
/3
g/ z 7,
‘w
° Alesant
N
A
o
,\\_‘-._'\"
~N
'\\’ F i
ot s
% '/L
%,
s S
o Bellus Peluqueria $ Spa
Y
R @ )
ostros Y Cejas Ty
Costamar Exp
Av, 4 1ose M
Parque

41 NE O“ abela House O
PRv | Monumento a los
Héroes del Cenepa

t@rjg

Figura 39. Direccion Centro de Belleza Alesant

Elaborado por: Freire K, Rivera D. (2020)
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CONCLUSIONES

A continuacion, se da a conocer las conclusiones que se logré al realizar el estudio de

investigacion al Centro de Belleza Alesant:

La aplicacion del plan de marketing digital incluye técnicas que son oportunas y
adecuadas al momento de realizar una promocion en la red social. La correcta elaboracion
de los contenidos permite que los mismos sean apreciados por los consumidores con

mayor atencién y asi mismo que las redes sociales no las excluyan al momento de pautar.

La segmentacion del grupo objetivo es un paso importante dentro de la aplicacion de las
estrategias debido a que esto va a permitir llegar a los consumidores que desea el negocio,
analizar los indicadores que muestra estas redes sociales permite realizar un analisis y que
la proxima publicacién poder atacar a ese grupo de personas que mayor interaccion

género.

Realizar un analisis de los precios y de los competidores aporta informacion primordial
al momento de generar nuevas promociones, analizar nuestros servicios y los precios que
se estan brindando frente a los de la competencia. Permite mejorar e implementar nuevas
opciones o tendencias que se generan a través del tiempo, esto tiene como resultado que

el negocio se vaya innovando y este a la vanguardia, satisfaciendo a los consumidores.

La aplicacion de estas estrategias mejorara la comunicacion debido a que las personas
siempre estan conectadas y las redes sociales se han transformado en un medio de
comunicacion facil y esta al alcance de todos, hay que tener presente que el Centro de
Belleza Alesant debe de estar pendiente de las redes sociales para crear esa relacion de

valor entre el consumidor y el negocio.
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RECOMENDACIONES

Se debe aprovechar las nuevas herramientas que se crean a través del tiempo como
son las redes sociales y otros medios, que son accesibles y que ayudan a mejorar

la comunicacion, ventas de los servicios que ofrece el Centro de Belleza.

El Centro de Belleza Alesant debido a que es un negocio que recién estd
emprendiendo, la propietaria debe considerar tomar un curso de Estrategias de
Marketing Digital, para que pueda seguir posteando contenido de calidad y utilizar
esta herramienta que es eficiente para que su marca sea reconocida e incrementar

las ventas.

Tiene que revisar sus contenidos a diario y poder brindas respuestas rapidas y

oportunas, asi como, evaluarse frente a sus competidores.

Realizar publicaciones, promociones frecuentes debido a que el retorno de la

inversion es inmediato, siempre que su contenido sea el adecuado.

Debe crear alianzas o contenidos reales, creando evidencias de los servicios que
brinda, esto provoca que el cliente se sienta confiado, creando veracidad de la

pagina.

Debe siempre estudiar el mercado, conversando con los clientes, conociendo las
nuevas tendencias, preferencias de los clientes que le permitan innovar e ir

implementandolos en el Centro de Belleza Alesant.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de Consistencia

Tema: Marketing Digital como medio de comunicacion para el

Alesant.

Problema
General

Objetivo
General

Idea a
defender

Variables

Centro de Belleza

Metodologia

Instrumentos

¢Que
estrategias de
Marketing
digital se
pueden
disefiar para
mejorar la
comunicacién
e
incrementar
las ventas en
el Centro de
Belleza
Alesant?

Analizar el
entorno
situacional
del Centro de
Belleza
Alesant,
permita
disefiar
estrategias de
Marketing
Digital para
mejorar  la
comunicacion
e incrementar
las ventas.

que

La aplicacion de

marketing

digital en el
Centro de
Belleza Alesant
permitira

mejorar la
comunicacion

con los clientes,
dando a conocer
las ofertas y
servicios del
Centro de
Belleza para
obtener

posicionamiento
e incremento de
ventas

X: Estrategias
del Marketing
Digital.

Y: Medios de
Comunicacién
para
incrementar
las ventas.

Tipo
investigacion
es
descriptivo.

Enfoque de
investigacion
mixta.

Encuesta.
Entrevista.

Observacion.
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Anexo 2. Fuentes consultadas

ANO

2019

TITULO AUTOR / ES

Manual de Gestidn Jael Espinoza
de comunicaciénen  dela Torre
las redes sociales de

la unidad educativa

bilinglie

Educamundo

DESCRIPCION METODOLOGIA

El presente proyecto se La investigacion es de
centra en la creacidn de un tipo exploratoria 'y
manual de procedimientosy cualitativa orientada al
buen uso de redes sociales, estudio de la realidad
para estandarizar los digital y su entorno.
procedimientos y lineas a

seguir en virtud de que cada

mensaje, pasos a seguir en

caso de alguna

situacion de riesgo, asi como

el delineamiento de la linea

grafica, sin dejar un lado la

labor principal que es la

comunicacion con los

actuales y potenciales

usuarios.

RESULTADOS

El manual de procedimientos y buen
uso de redes sociales fue realizado
correctamente, cumpliendo el
objetivo que permite hacer un buen
uso de las redes sociales.

REFERENCIA
BIBLIOGRAFICAS

http://dspace.cas
agrande.edu.ec:8
080/handle/ucasa

grande/1896

121


http://dspace.casagrande.edu.ec:8080/handle/ucasagrande/1896
http://dspace.casagrande.edu.ec:8080/handle/ucasagrande/1896
http://dspace.casagrande.edu.ec:8080/handle/ucasagrande/1896
http://dspace.casagrande.edu.ec:8080/handle/ucasagrande/1896

2019

2016

Estrategia de
comunicacion digital
para una empresa
de asesoria en
comunicacion
estratégica Caso:
Orbitra

Plan de Marketing
Digital para la
empresa
EXPORDELMAR S.A.

Maria
Alejandra
Sempértegui
Perrazo

Econ.
Gregorio
Leonardo
Delgado Ruiz

Investigacion
descriptiva, enfoque
mixto,

Este trabajo pretende
establecer una estrategia de
comunicacion digital
utilizando la plataforma
LinkedIn y lineamientos de

la pagina web para la
empresa Orbita, cuya
actividad principal es brindar
asesorias en comunicacién
interna.

Investigacion abierta
con caracter
interpretativo y
experimental,
aplicando un enfoque
cualitativo

El trabajo tiene como objeto
estudiar la incidencia del
marketing digital para lograr
un posicionamiento dentro
del mercado, tomando
como referencia el
crecimiento del uso del
internet y la facilidad para
acceder a los medios.
Investigando los medios de
comunicacion que brinda el
internet como el Marketing
de contenido, SEM,
SEO,CPM,CPC,CPL Yy cudl es

Se concluye que la red social con
mayor potencial para

crear una marca corporativa dentro
de la industria de comunicacion
estratégica es

LinkedIn, por tratarse de una red
dirigida a un segmento profesional,
aungue mayor retorno tuvo la
pauta en Instagram captando mas
seguidores y visitas a la web;
considerando que en

esta red el objetivo es tener
presencia de marca digital y la
inversidon es manejable. Para captar
seguidores se utilizaron hashtags
con mayor relevancia que tengan
relacion al perfil de la empresa.
Implementacién de un dominio y un
hosting, proceder con el disefio y
programacion web, gestion del plan
de marketing, aplicacion del
SEO,SEM, gestion en redes sociales
gue permite la retroalimentacion,
mejorar la experiencia del usuario,
mejorar el contenido y con esto un
mejor posicionamiento
cumplimiento el propésito del
proyecto.

http://dspace.cas
agrande.edu.ec:8
080/handle/ucasa

grande/1855

http://repositorio.
ug.edu.ec/bitstrea
m/redug/15928/1
[Tesis%20Leonard
0%20Delgado.pdf
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2019

2019

Marketing digital
para el incremento
de las ventas en la
empresa Kubiec
Condiut, sector
norte, ciudad de
Guayaquil.

Marketing digital
para la mejora de la
promocion de la
oferta académica,
unidad educativa
Bernardino
Echeverria Ruiz,
Ciudad de Guayaquil

Morales
Garcés

Liz Narcisa
Tumbaco
Caise Yaritza
Raquel

Lema
Miranda
Andrés lvan
Medina
Barcia
Willie
Gabriel

él se ajusta al objetivo de la
empresa.

Se realizd una investigacién
para lograr un Marketing
Digital para el incremento
de las ventas en la empresa
Kubiec Conduit, sector
norte, ciudad de Guayaquil
por lo que se ha propuesto
captar a mas clientes por
medios de las rede sociales,
de esta manera generando
mas visitas en la plataforma
de la organizacién con la
ayuda de los motores de
busquedas.

El origen de este trabajo de
investigacion se debe al
problema que tienen
muchas instituciones
educativas en la actualidad
para promocionar su oferta
académica, una de ellas es la
Unidad Educativa
Bernardino Echeverria Ruiz
con 39 afios de trayectoria,
la cual desea incrementar la
demanda de los cupos de
inscripcidn al plantel
mediante la implementacién

El tipo de investigacion
gue se utilizé tiene la
finalidad de
profundizar en el
estudio del mercado,
por lo que se tendrd en
cuenta la investigacion
descriptiva,
exploratoriay
explicativa.

La metodologia de la
investigacion fue
inductiva, debido a las
inferencias que se
realizaron a las
observaciones de los
casos de estudio, asi
como también de las
apreciaciones
conceptuales que
tuvieron los
participantes de la
investigacion. Se
realizd entrevistas

Se recomienda que la empresa
Kubiec Conduit utilice el medio
digital porque es el mas visitado
segun las investigaciones realizadas
gue son las redes sociales,
aplicacion Facebook e Instagram y
mejorar el catalogo con variedad de
fotografias , videos con modelo
interactivo que se ofrece en la
empresa KUBIEC CONDUIT con sus
respectivos precios por medio de
redes sociales.

Debe gestionarse la planificacién
presupuestaria para realizar
campafias de marketing pagada en
los medios digitales. Implementar el
desarrollo de la plataforma de
matriculacién para agilitar y
digitalizar todo el proceso de
inscripcion y matriculacion de
nuevos estudiantes.

http://repositorio.

ulvr.edu.ec/handl

e/44000/3396

http://repositorio.

ulvr.edu.ec/handl

e/44000/2967

123


http://repositorio.ulvr.edu.ec/handle/44000/3396
http://repositorio.ulvr.edu.ec/handle/44000/3396
http://repositorio.ulvr.edu.ec/handle/44000/3396
http://repositorio.ulvr.edu.ec/handle/44000/2967
http://repositorio.ulvr.edu.ec/handle/44000/2967
http://repositorio.ulvr.edu.ec/handle/44000/2967

2019

2019

Marketing digital
para el
posicionamiento de
productos textiles,
marca createx moda,
ciudad de Guayaquil.

Marketing digital
para incrementar las
ventas de la
empresa FCS
especialistas en
alimentos, ciudad de
Guayaquil.

Jordan
Torres
Zeyneth
Lissette
Salvatierra
Avila Maria
José

Calva Rivera
Luz Maria
Mesias
Briones

Luis
Fernando

de herramientas digitales
como medio de difusion de
su servicio.

Se ha propuesto la
implementacion de la
herramienta del marketing
digital para llegar a mas
sectores y captar clientes
potenciales de esta manera
generar tréficoen la
plataforma web y SMO con
ayuda de la aplicacion de
keywords y motores de
busqueda SEO.

Su objetivo es aumentar el
volumen de ventas, necesita
trabajar de la manera
correcta para llegar a los
consumidores finales; la
empresa no cuenta con un
departamento de marketing
0 mercadotecnia para que
realicen las publicaciones o
pautas en las diversas redes
sociales

abiertas, encuesta
estructurada,
observacién
estructurada.

Recolectar todos los
datos que son necesarios
para la investigacion de
este proyecto, a las
personas expertas se le
realiza una serie de
preguntas a profundidad
va elaboradas o en el
momento de la entrevista
se las pueden elaborar,
en ese momento se
observa a estas personas
para saber las reacciones
que estos tienen en ese
momento.

se utilizara el tipo de
investigacion
descriptiva y el método
deductivo para resolver
el fendmeno que se
explora desde estas
dos formas y después
de los enfoques
cualitativos a través de
entrevistas.

Se recomienda que la marca
“Createx Moda” utilice el medio
digital mas visitado segun las
investigaciones realizadas que
son las redes sociales y entre ellas
se encuentra Facebook,
Instagram y Pinterest. También se
recomienda contratar a un
influencers que tenga a un
infante dentro del rango de edad
establecido para que atraiga al
publico objetivo, genere
expectativa y confianza en la
marca.

La empresa FCS Ecuador debe
considerar llevar un control interno
del contenido publicado en las
plataformas digitales, se
recomienda en términos
publicitarios que la asesoria online
hacia el cliente sea personalizada. A
través de chatboots desde la pagina
web y WhatsApp business. Ademas,
se debe considerar su revision
semanal

http://repositorio.

ulvr.edu.ec/handl

e/44000/3163

http://repositorio.

ulvr.edu.ec/handl

e/44000/3250
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2019

2018

Plan de marketing
para una plataforma
digital para las
huecas de comida en
la ciudad de
Guayaquil.

Plan de marketing
digital para la
agencia de
publicidad La Fresh
Agency en la ciudad
de Guayaquil y
Zamborondén.

Espinel Silva
Byron
Armando
Falconi
Quelal Carlos
Julio

Constantine
Espinoza
Sharon
Esther
Ubilla
Basantes
Jorge Xavier

Guayacom sera una
aplicacion mévil que
contendra distintas
funciones tales como,
horarios, servicios a ofrecer,
ubicacién y resefias de
clientes, factores que segun
la investigacién de mercado
son de mucho interés por
parte de los consumidores, y
a su vez entre los factores
mas importantes es que la
app tendra un disefio
atractivo y serd de facil uso
para que los clientes no
muestren dificultad al
momento de usarla.
Establecer la estrategia a
utilizar mediante el
desarrollo del plan de
Marketing Digital.

El tipo de investigacion
a realizar sera, un
estudio de campo que
estara dividido en dos
fases; una explorariay
otra, concluyente de
subtipo descriptiva.

Es necesario realizar
un trabajo de campo
para conocer al
consumidor, el
resultado de esta
recopilacion de datos
sirve para que la
empresa pueda
verificar que acciones
debe tomar.

Se debera realizar una fuerte
campafia de publicidad, por medio
de redes sociales, teniendo como
objetivo la descarga de la aplicacidn
por parte de los usuarios y la
suscripcion mensual por parte de los
duenos de las Huecas.

Después de comprobar la
aceptacion de la plataforma en la
Ciudad de Guayaquil,

habria la necesidad de
implementarla en otras ciudades
como Quito y Cuenca.

La publicidad digital si bien es cierto
es mucho mas asequible al alcance
de un clic y a un precio mddico es
por eso que las principales empresas
estan utilizando en su plan de
marketing un monto destinado a
pautas digitales. Es de gran
importancia destacar que la
competencia es agresiva pero el
contenido creativo en cada agencia
es el factor diferenciador.

http://repositorio.

ucsg.edu.ec/handl

e/3317/12686

http://repositorio.

ucsg.edu.ec/handl

e/3317/11122
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2018

2018

Estrategias de
Marketing Digital
parala
Implementacion de
un e-shop retailer,
para la

venta de
implementos
deportivos skaters
en la Ciudad de
Guayaquil

Estrategias de
marketing digital
para promover la
comercializacién de
productos de la
microempresa mami
Brenda en redes
sociales.

Armas
Andrade
Aldo
Américo
Rodriguez
Gonzdlez
Diego
Andrés

Coloma
Palacios
Pedro

Antonio

Estrategias de Marketing
Digital para la
Implementacién de un e-
shop, donde se podra
comercializar productos,
interactuar entre usuarios y
visualizar contenido valioso
sobre el deporte
Skateboarding. En donde se
tendra en cuenta una resena
de los antecedentes del
Skateboarding brindando
una perspectiva histéricay
actual de dicho deporte.

Se desarrolld por la
necesidad de incrementar
las ventas del negocio y
posicionar la marca en el
mercado.

Un diagnéstico de
mercado por medio de
un analisis de 384
encuestasy 5
entrevistas a
profundidad para
determinar la situacidn
actual del
Skateboarding como
modelo de negocios.

Se utilizd la
metodologia de la
investigacion
cuantitativa, por medio
de la cual se
obtuvieron los
resultados que
determinaron las
percepciones de los
usuarios de redes
sociales al momento de
adquirir dulces,
postres, tortas,
bocaditos, etc.

Invertir en desarrollo e investigacidon
para nuevos modelos de los
Skateboards (tablas armadas).
Obtener certificaciones
internacionales de calidad.

Se definieron los factores internos y
externos que inciden en la
comercializacién de los productos,
resaltando las mas importantes que
son: la competencia de este tipo de
productos, poco tiempo en el
mercado, falta de imagen
corporativa, ausencia de sitio web,
desactualizacion de las redes
sociales, poca interaccion con los
usuarios digitales.

http://repositorio.

ucsg.edu.ec/handl

e/3317/11511

http://repositorio.
ulvr.edu.ec/handl

e/44000/2408
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2018

2018

Plan de marketing
digital para la
empresa radio
superk 800

Plan de marketing
digital para la
cobertura de nuevos
segmentos de
mercado para la
empresa MAPFRE
atlas cia de seguros
s.a.

Lopez
Romero
Angelo David

Guerra
Cedefio
José Luis
Suarez
Rodriguez
Kristel
Fabiana

Implementando el plan de

marketing digital en la

empresa Radio SuperK 800,
se lograra incrementar las

ventas nacionales, y
ademas, se ayudara a

posicionar mayormente la
marca en el mercado con el
fin de socializar mas con los
oyentes para ir ganando mas

terreno en la era digital
moderna.

se requiere la elaboracién

del plan de marketing
digital, que tendra las
funciones de atender la

comunidad online, elaborar
bases de datos del entorno

virtual, planeacion y
ejecucion de campanias
informativas de los
productos.

La obtencién de la
informacion se basa
encuestas a un grupo
objetivo o muestra
durante un periodo
determinado la cual no
excede posteriores
periodos de tiempo, se
habla de una
investigacion de tipo
seccional o transversal

Se evaluo los procesos
gue se realizan en
Mapfre a través de
encuestas y
entrevistas en la que se
obtuvo datos
importantes a analizar.
Las encuestas
reflejaron el deficiente
conocimiento de los
clientes de los medios
virtuales

existentes y el mal
manejo de estos por el
departamento a cargo.

Radio SuperKk800, tiene una muy
buena aceptacion en las encuestas,
estd muy bien posicionada en el
segmento deportivo, donde es
reconocida y cuenta con
credibilidad, gracias al grado de
credibilidad de los comentaristas
deportivos. Analizar las actividades
en redes sociales, de la
competencia. Crear un medio a
través del cual se pueda mantener
una relacién con los oyentes
contratar un proveedor de Mailing
para mantener una mejor
comunicacion con los clientes y
clientes potenciales con fin de
obtener una fidelizacién por parte
de los clientes y una adquisicién de
productos por parte de los clientes
potenciales, como también
mantener actualizado los medios
virtuales de Mapfre con
promociones.

http://repositorio.

ulvr.edu.ec/handl

e/44000/2401

http://repositorio.

ulvr.edu.ec/handl

e/44000/2547

127


http://repositorio.ulvr.edu.ec/handle/44000/2401
http://repositorio.ulvr.edu.ec/handle/44000/2401
http://repositorio.ulvr.edu.ec/handle/44000/2401
http://repositorio.ulvr.edu.ec/handle/44000/2547
http://repositorio.ulvr.edu.ec/handle/44000/2547
http://repositorio.ulvr.edu.ec/handle/44000/2547

2018

2018

Plan de marketing
digital para
incrementar las
ventasy
posicionamiento de
una agencia de
viajes en la ciudad
de Guayaquil : caso
de agencia de viajes
Travel Plan.

Implementacion de
herramientas de e-
commerce y
estrategias de
marketing digital en
redes sociales para
la comercializacion
de productos y
artesanias de
maderas en el
canton Santa Elena.

Astudillo
Farias Bryan
Elias

Palma
Ramirez
Mario Israel

Implementacién de un plan
de marketing digital en la
agencia de viajes Travel Plan
gue busca el incremento de
las ventas y el
posicionamiento de la
empresa en el mercado
digital.

Este proyecto se basa en
crear una tienda online
mediante el uso de
estrategias de e-marketing y
herramientas de
posicionamiento
encontradas en los
conocimientos referentes a
comercio electronico.

El método de
investigacion que se
utilizé para la
elaboracion del
proyecto fue el método
cualitativo, a través de
encuestas y entrevistas
se receptaron datos
utiles para conocer la
viabilidad del proyecto
y asi aplicar propuestas
acordes a las
preferencias del
mercado.

Se utiliza el enfoque
metodolégico. Por
medio de las encuestas
y entrevistas,
permitiendo la
recoleccidon de los
datos e informacion
necesaria a través de
los resultados se
justifique la necesidad
de crear una tienda
online.

La propuesta que se sugiere
implementar estd compuesta de 3
fases fundamentales: introduccién
al mercado digital, posicionamiento
de la marca e interaccion con
usuarios en redes sociales, se
sugiere un modelo de presupuesto
en el cual se detallan los costos de la
ejecucién de cada una de las fases.

Para que el sitio web tenga gran
acogida por internet, es necesario
gue se actualice constantemente
con nuevos disefios y promociones.

http://repositorio.
ucsg.edu.ec/handl

e/3317/10308

http://repositorio.
ucsg.edu.ec/handl

e/3317/11501

128


http://repositorio.ucsg.edu.ec/handle/3317/10308
http://repositorio.ucsg.edu.ec/handle/3317/10308
http://repositorio.ucsg.edu.ec/handle/3317/10308
http://repositorio.ucsg.edu.ec/handle/3317/11501
http://repositorio.ucsg.edu.ec/handle/3317/11501
http://repositorio.ucsg.edu.ec/handle/3317/11501

2017

Marketing digital
como estrategia
para incrementar
clientes en la marca
platino de la
empresa Promogaza
de la ciudad de
Guayaquil.

Cueva
Camacho
LiLy Claribel

Se disefié un plan de
marketing digital acorde al
mercado ecuatoriano, con
un objetivo meta que son las
PYMES. Como objetivo
principal del desarrollo de la
propuesta, se presentd una
serie de estrategias para la
empresa en cuestion,
tomando en cuenta la
competencia, comprando las
estrategias de
posicionamiento y
adecuando un nuevo perfil
visionario para Platino,
consiguiendo captar mas
clientes potenciales, fidelizar
las marcas que ya trabajan
con la empresa y crear
alianzas estratégicas con las
mismas.

Las técnicas de
recoleccion de datos
gue se emplearan para
el desarrollo de la
investigacion de campo
serdn las siguientes:
Entrevistas, guias de
observacién, encuestas
y cuestionarios.

http://repositorio.
ulvr.edu.ec/handl

e/44000/1994

El proyecto consideré la alternativa
de mejorar el disefio del sitio web,
ademas del correcto
posicionamiento SEO y la
restructuracion del contenido en las
redes sociales, suponiendo costos
gue son rentables para el negocio.
Se concluyé con el estudio, que la
empresa estd en el momento
adecuado de explotar la via digital y
conseguir aumentar la cartera de
clientes, trabajando con el sector
PYMES en cuanto a capacitacion de
mercadeo y la campaiia
promocional en si, que es el
principal servicio de Platino.
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2017

2017

Marketing digital
para promocionar la
tienda blush en la
ciudad de Guayaquil

Plan de marketing
para la creacion de
una agencia de
servicios en
marketing digital
para la ciudad de
cuenca

Gbémez Ayovi
Verdnica del
Rocio

Cedefio
Zuiiga Fanny
Soledad

La tienda en mencién busca
la manera de conquistar el
mercado de mujeres
tecnoldgicas que desean los
mismos beneficios pero
desde la plataforma virtual
actual; obtener informacién
oportuna, recrearse,
enterarse de lo nuevo que
sus marcas preferidas
tengan a bien informarles,
llegando a comprar con
alguna aplicacion,
simplificando el proceso
anterior de acudir a la tienda
establecer propuestas de
estrategias de marketing
para la agencia de servicios
en marketing digital y
aprovechar las herramientas
a disposicidn que mejoraran
el trabajo del marketing

se ha tomado en
consideracion las
apreciaciones de las
personas que podrian
ser potenciales
compradores, y por
otra

parte en entrevistas a
personas que; son
expertas en materia de
marketing on line.

Para la investigacién de
mercado se utilizaran:
Herramientas
Cuantitativas:
Encuestas
Herramientas
Cualitativas: Entrevista
a profundidad a
empresas y dos o tres
funcionarios de
agencias digitales

http://repositorio.
ulvr.edu.ec/handl

e/44000/1835

Las campafiias de marketing digital
deben ser programas como
cualquier actividad consiente de un
analisis desde la dptica del mercado
al que se dirige la marca, no se
puede pretender que, con hacer un
Facebook, un Instagram por decirlo
en ese sentido, ya se estd
ingresando al mundo digital y por
tanto los clientes se volcaran a
comprar. Es necesaria la
planificacion igual que en el
marketing del mercado real.

http://repositorio.
ucsg.edu.ec/handl

e/3317/7840

El marketing digital es una forma de
publicidad no tradicional en el
Ecuador que se encuentra en una
etapa de introduccién. Mantenerse
constantemente capacitado los
avances de la tecnologia para
adaptar nuestras ofertas de servicio
para nuestros cliente.
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2017

2017

2017

Andlisis dela
factibilidad de
implementacion de
comunicacion
externa (digital) en
la empresa, Agencia
Alemana del
Ecuador

Disefio de un Plan de
Marketing Digital de
la empresa
DispatchAds en la
ciudad de Guayaquil

Plan estratégico de
marketing online
para el Centro de
Belleza Edith Lemos

Lopez
Rivera,
Elizabeth
Jazmin

Maria
Gabriela
Roman
Torres

Lilibeth
Estefania
Villamar
Chiquito. Na
rcisa de

El trabajo tiene finalidad de
conocer la importancia que
tiene la comunicacidn digital
dentro del campo
empresarial y cuales son los
beneficios y como esta
influye en las estrategias a
implementarse para
incrementar las ventas.

Este es un plan de marketing
digital que permite a la
empresa DispatchAds,
aprovechar las técnicas
adecuadas e invierta en
actividades claves para
lograr sus objetivos de
incrementar su
participacion, el nivel de sus
ventas y el posicionamiento
de su marca en el mercado
potencial

Crear un plan estratégico de
marketing para mejorar la
publicidad y promocidn de
los servicios a través de las
redes sociales.

Investigacidon de campo
para el proceso de
recabar informacién de
los directivos,
empleados y clientes,
investigacion
descriptiva,
investigacion analitica

se utilizara el método
de investigacién
cualitativay
exploratoria. La
investigacion se
sustentard en la
informacidn obtenida
mediante la
observaciény
levantamiento de
documentacion interna
de la empresa
DispatchAds.

Para determinar la
situacién actual del
correcto manejo de
redes sociales del
Centro de Belleza, se

La comunicacidn digital se desarrolld
de manera significativa,
convirtiéndose en un factor
determinante en el crecimiento y
productividad de la compaiiia.

La empresa se encuentra en la
necesidad de captar mas clientes y
posicionar la marca de alta
capacidad en prestigio y asesoria en
marketing digital que logre nuevas
oportunidades y consumidores en el
mercado. Como recomendacion se
da: Contener la informacion
actualizada sobre la publicidad
digital; por ejemplo, en el sitio web,
en la red social Facebook, para que
mantenga su presencia online
considerablemente efectiva.
Mantenerse informado sobre la
innovacion y el desarrollo continuo
de las nuevas tecnologias y
estrategias del mercado digital.

Los datos obtenidos por las
encuestas demuestran que el Centro
de Belleza Edith Lemos tiene
acogida aceptable por los clientes,
carece de un personal profesional

http://repositorio.
ug.edu.ec/bitstrea
m/redug/21083/1
J/ELIZABETH%20L
OPEZ%20%c3%81
NALISIS%20VIABIL
IDAD%20COMUNI
CACION%20DIGIT
AL.pdf
http://repositorio.
ucsg.edu.ec/handl

e/3317/7778

http://repositorio.
ug.edu.ec/handle
/redug/29/simple

search?filterquery
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2016

2016

en la ciudad de
Guayaquil.

Elaboracién de un
plan de marketing
digital para la
empresa Electrdnica
del Pacifico de la

ciudad de Guayaquil.

Importancia del
marketing digital
como estrategia de
posicionamiento de
un producto o una
marca.

Jesus Mejia
Valdivieso.

Ponce

Gordillo
Melissa
Denisse

Rodriguez
Bosquez
Diana
Elizabeth

Implementar un plan de
marketing digital en la
empresa Electrénica del
Pacifico S.A de la ciudad de
Guayaquil, para mejorar su
posicionamiento en el
mercado, que permitira
establecer lazos de
comunicacion e interaccion
entre el compradory la
institucion.

El presente trabajo practico
tiene como finalidad
elaborar un analisis de las
estrategias de Marketing
para consolidar el
posicionamiento en la era
digital.

procede a desarrollar
una técnica de
investigacion por
medio de encuesta.

Se realizard una
encuesta y andlisis para
conocer si sus clientes
actuales estdn
dispuestos a dejarse
cautivar con una nueva
plataforma digital, de
la cual contard con
informacidon mas
detallada, teniendo
acceso de una manera
mas éptima.

Mediante la
recoleccion de datos
como un medidor de
efectividad y de la
factibilidad financiera,
para cumplir con el
objetivo propuesto.

en publicidad, y falta de una
organizacion en la publicidad. Para
lo cual se presentan las estrategias
del plan de marketing: Elaboracion
de cronograma de publicidad,
concurso y promociones en redes
sociales y la contratacion de
Community manager.

Es necesario que la empresa crea
una pagina web debido a todos los
beneficios que la misma ofrece.

Tener un plan de actualizacién de la
plataforma web y sus contenidos,
gue permita conseguir el dinamismo
voraz que se necesita para lograr la
interaccion con los clientes.

=MARKETING&filt
ername=subject&
filtertype=equals

http://repositorio.

ucsg.edu.ec/handl

e/3317/6659

http://repositorio.
ucsg.edu.ec/handl

e/3317/6679
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2016

Plan de marketing
digital para
mobiliario plastico
PICA para la ciudad
de Guayaquil.

Karoba
Tadros Ingrid
Susan
Ronquillo
Neira Pablo
Alberto

Este plan de marketing
digital se propone a
contribuir al desarrollo y
progreso de un nuevo canal
virtual para que la empresa
PICA, pueda aprovechar la
oportunidad de introducirse
en un nuevo negocio y asi
por medio de la
comercializacion online de
sus mobiliarios pldsticos,
tenga adicionales ingresos
de su actual linea Ratan.

Para efectos del mismo
se realizd un analisis
situacional del
mercado, de acuerdo a
los factores
econdémicos, politicos,
sociales y tecnolégicos;
adicionalmente una
investigacion de
mercado enfocada a
mujeres entre 25y 45
anos, en la ciudad de
Guayaquil,
econémicamente
activas, portadoras de
tarjeta de crédito, que
gusten de un moderno
y buen estilo de
decoracion en sus
hogares. Para llevar a
cabo esta investigacion
se utilizaron
herramientas
cuantitativas y
cualitativas tales como
encuestas y focus

group.

Finalmente, se realizé y demostré http://repositorio.

mediante un analisis financiero la ucsg.edu.ec/handl
factibilidad y rentabilidad del e/3317/6343

proyecto obteniendo un TIR del 87%
y un valor actual neto.
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2016

2016

Disefio de
estrategias de
marketing digital
para incrementar las
ventas en el
consultorio RG
nutricidon y estética
integral del cantén
Guayaquil, periodo
2015-2016.

Plan de
Comunicacion Digital
en redes sociales
para promover los
Servicios del Estudio
Fotografico"
Enfoque Foto
Estudio" de la ciudad
de Guayaquil

Sanchez
Zambrano
Nataly
Jeniffer

Ana Gabriela
Contretas
Jordan

Disefar estrategias de
marketing digital para el
consultorio “RG NUTRICION
Y ESTETICA INTEGRAL”, para
incrementar sus ventas. RG
NUTRICION Y ESTETICA
INTEGRAL” es una PYME
especializada en
tratamientos nutricionales y
estéticos no invasivos, tiene
como objetivo principal
ofrecer un servicio de
calidad tecnolégica y
profesional, en todo lo
relacionado a la salud fisica
de sus clientes, con mayor
énfasis en las areas de la
obesidad, la estética facial y
corporal

Estudiar el impacto de la
comunicacion y promocion
de las redes sociales en
micro empresas
fotograficas, conociendo sus
antecedes como la era
digital, era de la
informacién, Marketing
Digital y el Social Media que
sirve como un medio de
comunicacion bidireccional.

En este estudio se
utilizaron los siguientes
instrumentos de
investigacion:
encuestas y entrevistas

Investigacion de
campo, utilizando las
encuestas como tipo
de investigacién
cuantitativa transversal

Es imprescindible que “RG
NUTRICION Y ESTETICA INTEGRAL”,

sume a sus estrategias de Marketing

Digital la creacidn de un video
corporativo, esta herramienta es la
forma mas dinamica y eficaz de dar

a conocer sus servicios a sus cliente.

Mejoraron la informacion del perfil
de los medios sociales como
Facebook e Instagram,
implementaron marketing de
contenidos, se conocid el propdsito
del target al ingresar al internet sus
gustos y laformaen como la
publicidad actia en ellos y que el
uso correcto de las plataformas
sociales para implementar
estrategias es posible y trae buenos
resultados.

http://repositorio.

ulvr.edu.ec/handl

e/44000/1379

http://repositorio.
ug.edu.ec/bitstrea
m/redug/18651/1
JULTIMOQimprime.

pdf
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2016

Propuesta de
estrategia de
publicidad en
medios digitales de
la publicacion digital
"all you need is
ecuador"

Steven
Estuardo
Paguay
Lopez

El trabajo tiene como
objetivo mejorar la
comunicacion publicitaria
aprovechando las nuevas
tendencias en recursos
informaticos, exponerla en
un sitio web responsive
direccionandolo al target
correcto.

Investigacion
cualitativa

Se logré cumplir con los objetivos,
se realizaron campafias en medios
sociales captando mas clic, visitas,
optimizando recursos.

http://dspace.cas
agrande.edu.ec:8
080/handle/ucasa
grande/61/simple

search?filterquery
=MEDIOS+DE+CO

MUNICACI%C3%9
3N&filtername=su
bject&filtertype=e
quals
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Anexo 3. Requisitos del RISE

Paso 1: Inscripcion en el RUC (Registro Unico del Contribuyente)

e Requisitos para la inscripcion del Rise y pago de impuestos. (Revisar Anexo 3)
Requisitos

o Ser persona natural.

« No tener ingresos mayores a USD 60 mil en el afio, o si se encuentra bajo relacion
de dependencia el ingreso por este concepto no supere la fraccion bésica del
Impuesto a la Renta gravado con tarifa cero por ciento (0%) para cada afio.

o No dedicarse a alguna de las actividades restringidas.

« No haber sido agente de retencién durante los ultimos 3 afios.

SRi RIS€-

REGIMEN SIMPLIFICADO KC

—
TABLA - CUOTAS RISE 2017-2019 - VIGENTE
CATEGORIAS
1 2 3 4 5 6 7
INGRESOS ANUALES 0-5.000 5.001 - 10.000 ! 10.001 - 20.000 } 20.001 - 30.000 } 30.001 - 40.000 ! 40.001 - 50.000 ! 50.001 - 60.000
PROMEDIO DE INGRESOS 0 -417 417 - 833 833 - 1.667 1.667 - 2.500 2.500 - 3.333 3.333 - 4.167 4.167 - 5.000
ACTIVIDADES
COMERCIO 143 4,29 8,59 15,74 21.48! 28,62 37,21
SERVICIOS 429 22,90 45,80 85,87 130,24 187,49 257,62
MANOFATURA 143 717 14,31 25,77 35,79 45,80 64,41
CONSTRUCCION 429 15,74 32,92 61,54 87.31 135,97, 193,22
HOTELES Y RESTAURANTES 717 27,19 54,39 94 46 150,28 206,10 260,48
TRANSPORTE 143 2,86 429 5,72 18,60 38,64 70,13
AGRICOLAS 143 2,86 4,29 717 11.45 17,17 2148
MINAS Y CANTERAS 1,43 2,86 4,29 717 11.45 17,17 2148
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Anexo 4. Requisitos para Consulta uso de suelo.
Lo puede obtener de dos maneras:

1) A través de la pagina WEB del Municipio (www.guayaquil.gob.ec) en la seccién
de SERVICIOS EN LINEA, sin necesidad de acercarse al Municipio.

2) A través de la ventanilla municipal #54 adjuntando los siguientes requisitos:

e Tasa de Tramite por Servicios Técnicos Administrativos (valor $2, comprar en la
ventanilla de Ballén y Pichincha)
e Formulario de Solicitud de Consulta de Uso de Suelo (se lo recibe al comprar la

Tasa de Tramite)

Nota: Este procedimiento a través de la Ventanilla Municipal #54 es circunstancial,
posteriormente el trdmite se lo efectuard en la ventanilla de la Direccion de Uso del
Espacio y Via Publica.

Para evitar demoras es conveniente que al recibir el Certificado de Uso de Suelo el

Usuario verifique que la informacién contenida en el documento sea la correcta:

e EIl cddigo catastral en el que se permite el uso de suelo corresponda al codigo
catastral del predio en el que funciona el local comercial.

e La actividad comercial otorgada como factible sea la actividad desempefiada en
el local, la cual debera equivaler a la registrada en el RUC y la Tasa por Servicio
Contra Incendios.

Previa a la obtencion de la Tasa de Habilitacion es imprescindible leer las Observaciones,
Condiciones, Requisitos y Restricciones en la Consulta de Uso de Suelo, con las cuales

debe cumplir el establecimiento.

Paso 2: Obtener el permiso de funcionamiento que otorga del Municipio de

Guayaquil.

1. Obtener la Consulta de Uso de Suelo. (Revisar Anexo 4)
2. Ingresar en la Ventanilla Municipal #41 (10 de agosto y Pichincha) la siguiente

documentacion:
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e Copia de Patente Municipal del afio exigible

e Tasa por Servicio Contra Incendios (Certificado del Cuerpo de Bomberos)
del afio en curso, provisional vigente o definitiva. Presentar original y
copia.

e Consulta de Uso de Suelo No Negativa

e Copia de tltima actualizacion del RUC

e Tasa de trdmite y Formulario de Tasa de Habilitacion (comprar en las
ventanillas municipales ubicadas en Clemente Ballén y Malecon)

e Copia de Cédula y Certificado de Votacion del duefio del negocio (si el
solicitante es una persona natural)

e Solo en caso de que el local sea arrendado o concesionado, debera
presentar Copia simple del contrato de arriendo o concesién con sus
respectivas copias de cédulas.

e Si la persona que realiza el tramite no es el titular del negocio debera
presentar su copia de cédula y certificado de votacion junto con una carta

de autorizacion del titular del negocio notariada.

Paso 3: Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos.

1. Si el tramite lo realiza personalmente quien es representante legal de la
organizacion, debe presentar copia de cédula de identidad. En el caso de que lo
realice otra persona debera adjuntar una autorizacion por escrito simple, con copia

de cédula de quien autoriza y de la persona autorizada.

2. Copia completa y actualizada del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) donde
conste el establecimiento con su respectiva direccion y actividad.

3. Encaso de ser persona juridica se debe adjuntar copia del Nombramiento vigente

de la persona que es Representante Legal.

4. Copia de Consulta de Uso de Suelo otorgada por la Muy Ilustre Municipalidad de
Guayaquil.

5. Copia del ultimo pago del Impuesto Predial con la direccidn del establecimiento.
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Anexo 5. Entrevista Propietarias del local

UL

VR

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil.
Facultad de Administracion de Empresas.
Carrera de Ingenieria Comercial.
Entrevista propietaria.

La presente investigacion tiene como finalidad obtener informacidn para el desarrollo del
proyecto de titulacion “Marketing digital como medio de comunicacion para el Centro de
Belleza Alesant, previo a la obtencién del titulo de Ingeniera Comercial.

Entrevistada:

Cargo:

Fecha:

Entrevistador:

1. ¢Como inicio el Centro de Belleza Alesant?

2. ¢Cuanto tiempo tiene de apertura el Centro de Belleza Alesant?

3. ¢Qué opiniodn tiene usted acerca del internet como un aliado estratégico para el
Centro de Belleza Alesant?

4. ¢Conoce algunas estrategias de Marketing Digital? Especifique cuales conoce.

5. ¢Ha implementado alguna estrategia del Marketing digital en su negocio?
¢ Cuales?

6. ¢Explique como los resultados de las estrategias implementadas han sido los
esperados?

7. ¢Quién maneja y disefia las estrategias del marketing digital en su negocio y de
qué manera lo realiza?

8. ¢Conoce y considera importante un Community manager para su negocio y de
qué manera le favoreceria?

9. ¢(El Centro de Belleza Alesant ha sido promocionado en redes sociales? Explique

como y qué red social ha utilizado.
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10.

11.

12.

13.

14.
15.

16.

17.
18.

19.

20.

21.

¢ Tiene conocimiento de los tipos de indicadores en publicidades de redes sociales;
cudles son y cudl es el que més utiliza?

¢Como ha permitido que incremente sus ventas las promociones que publica en
las redes sociales?

¢ Cudl es el costo que usted paga por evaluar la eficacia de sus publicaciones en
las redes sociales?

¢De qué manera cree usted que los medios digitales son una via de comunicacion
con los clientes?

¢Qué medios de comunicacion digital utiliza? Explique cudles son.

¢ Con que frecuencia utiliza este medio digital para promocionar sus productos y/o
servicios?

¢De qué manera ha evaluado la eficacia de las promociones realizadas en estos
medios?

¢Qué medios de publicidad fisica utiliza? Explique cudles son.

¢Considera que estos medios digitales que utiliza son los suficientes para
promocionar sus servicios? ¢Por que?

¢Cémo cree que es su mercado competitivo aqui en el sector de sauces que esta
ubicado su Centro de Belleza Alesant?

¢Considera que los precios que usted cobra por brindar sus productos son los
adecuados o son altos en comparacion con los otros Centros de Belleza?
¢Considera importante la capacitacion sobre el uso de las estrategias de Marketing
Digital? ¢por qué?
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Anexo 6. Entrevista Experto Marketing

UL

VR

Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil.
Facultad de Administracion de Empresas.
Carrera de Ingenieria Comercial.
Entrevista Experto de Marketing digital.

La presente investigacion tiene como finalidad obtener informacion para el desarrollo del
proyecto de titulacioén “marketing digital como medio de comunicacion para el Centro de
Belleza Alesant, previo a la obtencion del titulo de ingeniera comercial

Entrevistado:

Fecha:

Entrevistador:

1 ¢Cuales son los aspectos que se deben de considerar al momento de implementar
una estrategia del marketing digital?

2 ¢Cudles son los errores mas comunes que comenten los negocios al momento de
comunicar sus promociones y/o servicios en los medios digitales?

3 ¢Cudles son las estrategias actuales del Marketing Digital y mediante de que
medios se pueden aplicar?

4 ;Como se puede medir la efectividad de las estrategias de marketing digital en un
negocio?

5 ¢Queé pagina de las redes sociales son mas atractiva para realizar publicaciones
del negocio?

6 ¢Con cudl de las redes sociales se genera mayor impacto de acuerdo a su
conocimiento en este tipo de negocio?

7 ¢ Cuales son los indicadores méas conocidos y cual atrae mas visitas?

8 ¢cudl es la diferencia entre los indicadores que tienen costo y los que se descargan

gratis?
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10
11

12

13

¢Por que es importante analizar los indicadores que muestran las redes sociales
sobre las pautas realizadas?

¢ Qué tipo de contenidos se debe considerar al momento de realizar la promocion?
¢Cuales son los medios digitales que generan mayor interaccion y son efectivas
para promocionar el negocio y los servicios que brinda?

¢Considera que un negocio debe contar con un Community manager y cual debe
de ser su rol para mantener en alto la imagen del negocio?

¢Qué tipo de estrategia digital recomendaria al Centro de belleza Alesant para

posicionarse en los sitios digitales?
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Anexo 7. Encuestas

Universidad Laica VICENTE ROCAFUERTE de Guayaquil.

UL

VR

Facultad de Administracion de Empresas.
Carrera de Ingenieria Comercial.
ENCUESTA A CLIENTES

La presente investigacion tiene como finalidad obtener informacidon para el desarrollo del
proyecto de titulacion “Marketing digital como medio de comunicacion para el Centro de
Belleza Alesant, previo a la obtencion del titulo de ingeniera comercial

Entrevistada:

Edad:

Fecha:

Entrevistador:

1. ¢Utiliza redes

sociales?

Si

No

En ocasiones

Si su respuesta es no, pase a la pregunta 6.

2. ¢Cudles son los medios que mas utiliza?

Muy frecuente

Frecuente

Poco frecuente

No utiliza

Facebook

Instagram

WhatsApp
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YouTube

Google

Twitter

LinkedIn

Snapchat

¢En qué horario tiene mayor interaccion en los medios digitales?

09:00 A 12:00

13:00 a 15:00

16:00 a 18:00

19:00 a 00:00

¢Ha adquirido algun tipo de servicio por medio de las redes sociales?

Si

No

En ocasiones

¢Cuéndo requiere buscar informacion sobre un servicio que medio utiliza?

Google

Facebook

Instagram

Pinterest

Otros

Si eligio otros, Especifique.
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6. ¢Ha Utilizado los servicios de los Centros de Belleza?

Si

No

En ocasiones

Si su respuesta es no, pase a la pregunta 24

7. ¢Conoce el Centro de Belleza Alesant?

Si

No

Si su respuesta es no, pase a la pregunta 17.

8. A través de que medio se enterd de los servicios que brinda el Centro de Belleza

Alesant.

Facebook

Instagram

YouTube

Google

Pinterest

WhatsApp

Otros

Si eligio otros, Especifique.

9. ¢Qué tipo de servicio ha adquirido en el Centro de Belleza Alesant? Puede seleccionar

mas de una opcion.

Corte de Cabello

Cepillado
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Planchado

Keratina

Botox Capilar

Manicure

Pedicure

Tinturados

Otros

Si eligio otros, especifique:

10. ¢Con que frecuencia visita el Centro de Belleza Alesant?

11.

12.

Semanal

Quincenal

Mensual

Evento Social (Esporadico)

Como calificaria los servicios que brinda el Centro de Belleza Alesant

Malo Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
Cepillado- Planchado
Keratinas — Botox Capilar
Manicure - Pedicure
Tinturados
¢Como califica la atencién del Centro de Belleza Alesant?
Malo Regular Bueno Muy bueno Excelente
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13. ¢Por qué prefiere utilizar este Centro de Belleza Alesant? Puede seleccionar mas de
una opcioén.

Calidad del Servicio

Econdmico

Ubicacion

Buena Atencidn

Otros

Si eligio otros, especifique:

14. ;Qué otro(s) servicio(s) le gustaria recibir en el Centro de Belleza Alesant?

Depilacién con Hilo

Depilacién corporal

Micropigmentacion

Microblading - Microshading

Tratamientos faciales

Masajes y tratamientos de relajacidn

Otros

Si eligid otros, especifique:

15. ¢Le gustaria recibir informacién de las promociones del Centro de Belleza Alesant?

SI

No

Si su respuesta es no, pase a la pregunta 17.
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Si eligio otros, especifique:

16. ¢Por qué medio digital le gustaria recibir informacion?

Correo electrénico

Mensajes de WhatsApp

Mensajes Redes Sociales

Otros

17. ¢Cual es el Centro de Belleza que usted frecuenta?

18. (En qué zona esta ubicado este Centro de Belleza?

Norte

Centro

Sur

19. ¢Qué tipo de servicio ha adquirido en este Centros de Belleza?

Corte de Cabello

Cepillado

Planchado

Keratina

Botox Capilar

Manicure

Pedicure

Tinturados

Otros
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Si eligio otros, especifique:

20. ¢Con que frecuencia visita el Centro de Belleza indicado?

21.

22.

Semanal

Quincenal

Mensual

Evento Social (esporadico)

¢Cdémo calificaria los servicios que brinda el Centro de Belleza al que asiste?
Malo Regular | Bueno | Muy bueno | Excelente
Cepillado- Planchado
Keratinas — Botox Capilar
Manicure - Pedicure
Tinturados
¢ Cudl es el precio que ha cancelado por estos servicios?
$3.00a $15.00a | $35.00a $50.00a | $100.00en
$14.99 $34.99 $49,99 $99.99 adelante

Cepillado-
Planchado

Keratinas- Botox
Capilar

Manicure -
Pedicure

Tinturados
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23. ¢Por qué asiste a este Centro de Belleza?

24. ¢Por qué no ha utilizado los centros de belleza?

25.

Calidad del Servicio

Econdmico

Ubicacién

Buena Atencion

Otros

Si eligio otros, especifique:

Economia

Tiempo

Otros

Si eligio otros, especifique:

¢Considera Usted que las plataformas digitales ayudan a mantener una comunicacion

entre cliente y empresa?

Si

No

No es importante
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Anexo 8. Matriz de Reactivo

X = Estrategias del Marketing Digital.

Dimensidn Indicador Criterio ftems Instrumento
Estrategias Eficiencia de las Beneficios de las Impacto del marketing digital en los negocios. Experto de
digitales estrategias en el estrategias en el Marketing (
marketing digital marketing digital Entrevista)

Aspectos a considerar al momento de implementar una
estrategia de marketing digital

Errores de las microempresas al aplicar estrategias de
marketing

Estrategias digitales actuales que se pueden
implementar a una microempresa de Servicios de
belleza

Cuales son las estrategias de marketing digital actual
que se estan utilizando.

Medir la efectividad de las estrategias de marketing
digital

Uso de las Aplicacion de las  ¢Conoce y ha aplicado Conoce las estrategias de Marketing Digital Propietaria (
estrategias estrategias las estrategias de entrevista)

digitales digitales marketing digital ?
J J 9419 Ha implementado estrategias de marketing digital
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Redes Sociales

Impacto de las
estrategias
digitales

Importancia de
las redes sociales
actuales y sus
indicadores de
medicion.

Efectividad de las
promociones mediante
las estrategias
digitales
Importancia de los
tipos de indicadores
en las redes sociales.

Qué tipo de estrategias ha aplicado.

Considera satisfactorias las estrategias de marketing
Digital

Considera importante un Community manager.

Quién le maneja las estrategias digitales en su negocio.

Cuanto influye la informacion del contenido en la
decision de compra

¢ Qué pagina de las redes sociales es mas atractiva para
realizar publicaciones del negocio?

¢Con cual de las redes sociales se genera mayor
impacto de acuerdo a su conocimiento en este tipo de
negocio?

Cuéles son los indicadores mas conocidos.

Importancia de los indicadores en las publicaciones de
las redes sociales.

¢ Cual es la diferencia entre los indicadores que tienen
costo y los que se descargan gratis?

Consumidores
(encuestas)

Experto de
Marketing (
Entrevista)
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Estudiar el
medidor de
impacto de las
aplicaciones de
las redes sociales
actuales.

Uso de Redes
Sociales

¢Cual es el uso

adecuado de las
estrategias segun los
tipos de indicadores?

¢ Qué tipo de contenidos se debe considerar al momento
de realizar la promocion?

¢Cuales son los medios digitales que generan mayor
interaccion y son efectivas para promocionar el
negocio Yy los servicios que brinda?

¢ Considera que un negocio debe contar con un
Community manager y cual debe de ser su rol para
mantener en alto la imagen del negocio?

Su negocio lo ha promocionado a través de redes
sociales.

Cudl de las aplicaciones de redes sociales que usted
utiliza para el negocio es la que ve mayor atraccion de
clientes.

Tiene conocimiento de los tipos de indicadores en
publicidades de redes sociales.

Cuales indicadores de redes sociales son las que mas
usa.

Aplica en paginas que son gratuitas o aplica en otras
que tienen costos.

Quién disefia las paginas en redes sociales.

Conocimiento de los rastreadores de publicidad.

Propietaria
(entrevista)
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Matriz de
reactivo
y = Comunicacion para incremento de las ventas

Dimension Indicador Criterio
Fidelizacidon de Retorno y frecuencia de las Con qué frecuencia los clientes
los clientes. visitas de los consumidores al ~ regresan al negocio para adquirir
negocio. nuevos consumos.

[tems Instrumento
Ofrecen productos o servicios Consumidores
innovadores (encuestas)

Calificaria la calidad del
Servicio

Cuantas veces ha retornado al
Centro de Belleza.

Qué hizo que retorne al negocio
para adquirir nuevamente los
Servicios.

Como llego a ser seguidor del
Centro de Belleza
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