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Resumen

La tematica investigada se refiere a las Estrategias de Marketing apropiadas para el SPA
Linda del canton Santa Elena, un estudio que trata de herramientas que en la actualidad las
micro, pequefas y medianas empresas estan impulsando con el fin de lograr reconocimiento
en el mercado, el objetivo principal de este trabajo es establecer estrategias de marketing
adecuadas en base a un analisis de la situacion actual que guien el posicionamiento del SPA
Linda en el mercado del canton Santa Elena. La Metodologia se focaliza en un enfoque
cualitativo y cuantitativo, con un disefio de tipo descriptivo, los métodos aplicados son
analitico y deductivo para el tratamiento de los datos, la muestra se direcciona para la
entrevista al personal de la entidad, y la encuesta dirigida a los usuarios de los servicios que
ofrece el SPA. Los resultados auscultados se concentran en el analisis de la situacion actual
respecto a las estrategias que ha estado utilizando la empresa y la formulacion de estrategias
de marketing que requiere la organizacion para lograr el reconocimiento que anhela en el
mercado peninsular, sustentado en las herramientas de publicidad y promocion idoneas,
ademas de la excelencia en el servicio que satisfagan las expectativas de los clientes. En
conclusion, las estrategias que se apliguen a partir de este estudio orienten el
posicionamiento que desea alcanzar el SPA Linda a mediano plazo en el mercado de la
provincia de Santa Elena.
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Abstract

The subject investigated refers to the appropriate Marketing Strategies for the SPA Linda of
the Santa Elena canton, a study that deals with tools that micro, small and medium-sized
companies are currently promoting in order to achieve recognition in the market, the The
main objective of this work is to establish adequate marketing strategies based on an analysis
of the current situation that guide the positioning of SPA Linda in the market of the Santa
Elena canton. The Methodology focuses on a qualitative and quantitative approach, with a
descriptive design, the methods applied are analytical and deductive for the treatment of the
data, the sample is directed for the interview with the entity's personnel, and the survey
directed to the users of the services offered by the SPA. The auscultated results are
concentrated in the analysis of the current situation regarding the strategies that the company
has been using and the formulation of marketing strategies that the organization requires to
achieve the recognition that it longs for in the peninsular market, supported by advertising
tools. and suitable promotion, in addition to the excellence in the service that satisfy the
expectations of the clients. In conclusion, the strategies that are applied from this study guide
the positioning that SPA Linda wishes to achieve in the medium term in the market of the
province of Santa Elena.
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Introduccion
La motivacion principal que condujo a esta investigacion fue el hecho de que las
personas por necesidad, deseo u obligacion en algin momento sienten el requerimiento de
relajarse, descansar o cambiar de aire debido a sus labores y actividades que pueden producir
cansancio, fatiga o estrés, e inclusive por el exceso de ejercicios, el dolor de espalda por la
ausencia de muebles ergonométricos o pasar mucho tiempo sentado en una oficina pueden
llegar a afectar gravemente la postura y algunas otras situaciones particulares que debido a

sus multiples ocupaciones, buscan confort, comodidad, relax, o recuperar energias.

En este trabajo, se plantean soluciones a problemas referente a la publicidad y
promocion de una marca, ademas de facilitarle al negocio en cuestién estrategias de
Marketing que llegue a reflejar la calidad del servicio y productos que se oferta en la empresa
“Linda SPA”, para esto se debe hacer un énfasis en las preferencias de los usuarios, donde
una de las caracteristicas mas importantes es la cartera de los clientes, por esta razon se
pretende que dentro de las estrategias de publicidad se incluyan los precios de acuerdo al
nivel econdmico de quienes quieran adquirir los servicios de este negocio, todo ello
considerando aquellos servicios que han de llegar a tener una disminucién del precio, y por

ende lleguen a afectar de forma leve el flujo de efectivo del negocio.

A nivel Internacional, los empresarios que se dedican a desarrollar una linea de
negocio como “SPA”, logran el éxito a largo plazo, debido a que, existe un alto nimero de
personas que buscan darse comodidad y relajacion luego de haber cumplido una jornada
larga de trabajo, una forma de despejarse del estrés es acudir a este tipo de servicios. Hay
empresas grandes a nivel competitivo dentro del negocio que ofrecen varios servicios que
satisfacen las necesidades del cliente, incluso hay algunas de tipo “Hotel-SPA”, que ofrecen
la comodidad de hospedarse varios dias disfrutando de las diferentes opciones, lo que ha

resultado beneficioso, puesto que, el nivel de ingresos tiene constante crecimiento.

En el entorno del sector servicios y particularmente en los negocios dedicados a la
actividad de relajacion, entretenimiento saludable y afines hay lugares en el mundo que
ofrecen extraordinarias propuestas que captan la atencion de los usuarios por las bondades
y diversidad de alternativas que promueven constituyéndose cada vez mas en lugares

acogedores que incitan la reservacion oportuna de los clientes interesados.
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En Latinoamérica hay varios paises que buscan crecer en el ambito de servicios,
existe una gama de lugares de relajacion, conocidos como “SPA”, de tal manera, que la
competencia es intensa, pero, los empresarios estrategas se inclinan por desarrollar
diferentes soluciones que ocasionen el desplazamiento de sus negocios en comparacion de
la competencia, una de las soluciones mencionadas son las estrategias de marketing, las
cuéles permiten acceder a un amplio aforo de clientes, mostrarles los distintos servicios y
peculiaridades que posee el negocio, sobresalir entre los competidores y obtener los

resultados esperados, convirtiéndose en negocios preferidos por la demanda.

En el Ecuador el sector servicios va tomando fuerza en especial en el campo
relacionado con los centros estéticos, las clinicas de cirugia estética, los complejos de
relajacion, los gimnasios en todas sus aristas y por su puesto los SPA, que en los Gltimos
tiempos de post pandemia, la poblacion ha tomado como una alternativa idonea de
encontrarse en lugares seguros, de sano esparcimiento y principalmente que tengan los
servicios vinculados con la estética corporal en todas sus dimensiones, la tranquilidad de
hacer ejercicios o rutinas de actividades reflexivas, relajantes, dinamicas y motivantes que

ayuden a evitar el estrés y sus multiples consecuencias.

En las grandes ciudades del territorio nacional como Quito, Guayaquil, Cuenca,
Manta, Ambato, entre otras, han incorporado sitios adecuados de servicios, como atractivos
turisticos, inclusive en los hoteles mas relevantes se estan adoptando como estrategia dentro
del paquete promocional que ayuda mucho en la recuperacién economica del sector y la
reconquista de los clientes que habitualmente visitaban las instalaciones por turismo,
vacaciones o temporadas propicias para el descanso, el relax o simplemente para tomar un

espacio y recargar energias para sus actividades regulares.

Es indudable que las empresas y negocios dedicados a estas actividades suelen
direccionar los servicios para un segmento de mercado exclusivo, pero en la actualidad
muchas entidades que han aperturado este tipo de entidades han diversificado sus propuestas
con de fin de ser mas atractivos y tener mayor accesibilidad para un publico mas amplio que
esté dispuesto a aprovechar la oportunidad de disponer de distintos servicios de estética,
nutricion, relajacion y recuperacion de energias en un solo paquete, con el fin de cubrir sus

necesidades y expectativas mas sutiles.
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En la provincia de Santa Elena, son pocas las personas que se dedican a
emprender con un SPA, actualmente solo se ha evidenciado que las grandes empresas como
“Hotel Punta del Mar”, “El paseo Shopping”, “Line”, “Retiro al Paraiso”, entre otros, poseen
lugares con ese tipo de caracteristicas y servicios relacionados, pero también hay algunas
emprendedoras que se arriesgan y abren este tipo de negocios pequefios, con algunos
servicios, con la finalidad de salir adelante, por tal razon, “Linda SPA” busca expandirse y
darse a conocer entre mas consumidores peninsulares, ofreciendo el servicio y comodidad

que busca una persona luego de pasar por una larga jornada de trabajo.

La herramienta que la empresa utilizaria para construir mejores relaciones con los
clientes potenciales seria el "Customer Relationship Management”, ya que la gestion de
relaciones y contactos es lo que mejor se puede hacer mediante el uso de la tecnologia,
especialmente a través de sitios web y redes sociales, para proporcionar la oferta de servicios
atractivos que va incorporando con el fin de que los usuarios tengan mayor conocimiento,
mejor acceso a la informacion y, por lo tanto, interacciones mas efectivas con los clientes y

los prospectos que se pretende captar oportunamente.

Algo importante en lo que se focaliza esta investigacion es que buscara la forma
apropiada en que se pueda aprovechar las herramientas digitales para fomentar la promocion
y publicidad que la entidad requiere, cabe recalcar que se utilizaran aquellas que se
consideran interactivas y completas para interactuar con los clientes, como es el caso de
Google Sites que se utiliza para creacion de paginas web y Google Forms para la recoleccion
de datos e informacidon relevantes que fortalezcan el trabajo de investigacion y ayuden a
Linda SPA a crecer como organizacion, ademas de las redes sociales interactivas que son el

instrumento de mayor visualizacion del mercado meta.

El diagndstico a nivel empresarial confirma que dichas empresas operan de acuerdo
con una estrategia especifica, siendo esta dirigida a una amplitud de mercado exigente que
en su mayoria son mujeres, algunos hombres, sin dejar de lado que se debe ser inclusivo con
personas de otro género. Por lo que se quiere transmitir la seguridad que el usuario necesita,
aspira y le permite decidir sobre la utilizacion de los servicios que ofrece Linda SPA, cuyo
trabajo esté dirigido al fortalecimiento de la autoestima del cliente, generando que se sientan

cdmodos con su cuerpo, su belleza y su figura al momento de mostrase ante la sociedad.
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El Planteamiento del problema en el &mbito global, tiene diversas aristas, entre
ellas se enfoca a que algunas de las consecuencias de que los negocios dedicados a ofrecer
servicios de comodidad, relajacion, estética y descanso a la demanda, tarda en tener el éxito
esperado, es decir para ser reconocido y estar a un nivel muy competitivo, con el desarrollo
tecnoldgico y las técnicas modernas, requiere tiempo y los empresarios saben la necesidad
de innovar y mejorar sus servicios constantemente para ofrecer al cliente lo que desea
recibir, cuya finalidad se orienta a que la mayor parte de la demanda se incline por ese lugar

especial en cualquier parte del mundo donde se encuentre.

Por otro lado, la problematica en los actuales momentos es la recesién econdmica
que sufre el empresario, la comunidad a quienes esta dirigido estos negocios y en general
toda la poblacion debido a la pandemia que acabamos de superar y que afectd a todos los
sectores de la economia global, cuya recuperacion es progresiva pero un poco lenta por los
bajos ingresos econdmicos generados durante y en los primeros meses de la post pandemia,
a estas alturas ya se puede percibir un repunte del aforo que solian tener los servicios de

recreacion, descanso y relajamiento en los diversos destinos que el entorno mundial ofrece.

También es complejo los problemas que existen en cuanto a inversion se refiere
puesto que muchos negocios en el sector servicios se paralizaron o dejaron de funcionar por
un determinado periodo de tiempo y la reactivacion requiere que se invierta en recuperar
tanto las instalaciones como el talento humano que permanecié descontinuado de sus
actividades debido a la reduccion de personal o despido que se produjo a raiz de la pandemia
y que en la actualidad se esta motivando a la reestructuracion y reinversion de los servicios
junto con la oferta a través de los medios publicitarios y promocionales que aun requieren

mayor innovacion para captar la demanda potencial.

Entre otros, un problema que también se presenta en el contexto es la escasa demanda
de profesionales en el area de servicios que se ofrecen en un SPA por cuanto muchos de
ellos se han formado de manera empirica o con cursos rapidos que ofrece el mercado para
aprender habilidades que pueden poner al servicio de estos centros atractivos para un publico
con necesidades de relax, confort y descanso, pero, que exige la participacion de
profesionales titulados en instituciones de educacién superior para brindarles el tratamiento

y los servicios que cubran sus expectativas con personal especializado.

Los problemas que giran en el contexto Latinoamericano, se deben a que actualmente

la economia sufre diferentes etapas, como crecimiento, auge y decrecimiento, lo que
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ocasiona puntos en contra, uno de ellos es la limitacion en la oferta de servicios que un
cliente desea recibir debido a que, los empresarios tienen insuficiente capacidad de adquirir
maquinas y equipos de Gltima generacién que caracterizan a un SPA moderno y tampoco
pueden contratar el suficiente nimero de talento humano con formacién profesional para el
negocio, otro dato relevante es que los bajos ingresos econémicos, hacen catalogar a estos

servicios como un “gasto innecesario”, resultando un problema directo para el sector.

Las organizaciones locales y nacionales deben adaptarse a los cambios y las
tendencias sociales y culturales por lo que deben ofrecer productos o servicios que cumpla
con normas Y estandares de calidad para que el cliente o usuario sienta que sus necesidades
y sus expectativas se pueden cumplir, por lo que surge la opcién de buscar la mejora continua
en los procesos y propuestas de servicios que se brindan al usuario con el fin de garantizar
una experiencia inolvidable y sigan consumiendo lo ofertado, se evite el riesgo de tener
pérdidas financieras y concrete la supervivencia del negocio con la implementacion de

estrategias acorde a los requerimientos de los clientes mas exigentes.

En nuestro pais, los problemas son idénticos 0 mas complejos que en otros paises,
pero se agudizan mas debido a la limitada oferta de créditos tanto de instituciones publicas
como de las entidades financieras privadas para emprendedores que quieren iniciar un
negocio de este tipo, por las garantias que se solicitan y los tramites diversos que la
burocracia exige, ademas se derivan problemas mucho méas complicados para poder
desarrollar estas ideas de negocios e inclusive a quienes ya tienen su emprendimiento en
curso y requieren inyectar fondos de inversion, se les torna dificil por las pocas opciones de

financiamiento.

Otro problema dificil de resolver es la incorporacion de nuevos equipos Yy
maquinarias con tecnologia moderna en este tipo de negocios debido a que los impuestos a
la importacidn de estos bienes son elevados y resulta dificil encontrarlos en nuestro medio,
por tanto para las empresas dedicadas a esta actividad, resulta dificil acceder a esta opcion,
por lo que deben adaptarse a la disponibilidad de oportunidades que encuentran en el
mercado y acoplarse a lo que tienen para ofertar mediante los medios publicitarios y

promocionales los servicios e inclusive productos que los consumidores suelen adquirirlos.

En la localidad son pocas las personas que se dedican a este tipo de servicio, incluso

dentro del territorio peninsular son contados los lugares que cumplen con las caracteristicas
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propias de un “SPA”, por tal razén, la empresa conocida como “Linda SPA” ubicada en la
provincia de Santa Elena, dedicada a la prestacion de todo tipo de servicios como masajes,
centro de atencion de belleza, hidroterapia, musicoterapia, resto bar, atencion especializada,
aromaterapia, reflexologia, etc., cuya problematica es la insuficiente disponibilidad de
recursos y la limitada aplicacion de estrategias de marketing que informen y motiven a la
demanda al consumo de estos productos o servicios, y que fortalezcan el posicionamiento

del negocio en el mercado peninsular.

La empresa Linda SPA en la actualidad aplica insuficientes estrategias de marketing
que promuevan la captacién de clientes, muy poco lo hace para promocionar los servicios
que ofrece y debe fortalecer la red de contactos con el fin de darse a conocer que esta ubicada
en el canton Santa Elena, y ofrece productos y servicios para todos los habitantes de la
provincia y por supuesto a los turistas que visitan este polo de desarrollo socio cultural y
turistico, entre otros problemas que tiene detectamos que hay escasa inversion en marketing
para comunicar los servicios que ofrece el SPA, ausencia de material publicitario para

promocionar los productos o servicios que dispone para los clientes o usuarios.

Ademas, el negocio se encuentra rodeado de nuevos locales pequefios pero que al
igual que los tradicionales en los hoteles Barcelo Colon en Salinas y Punta del Mar en La
Libertad, cuyas ofertas son atractivas, se ve amenazado por la competencia que sin llegar al
nivel de SPA, toman ese nombre con solo presentar servicios de belleza y masajes, lo que
se convierte en otro problema a contrastar, debido a que muchos Gabinetes de belleza o
Centros estéticos utilizan el nombre de SPA y no hay regulacion en normativas o

disposiciones generales de las autoridades de turno.

Es también un problema menor el poco interés por parte de la sociedad peninsular en
asistir a este tipo de emprendimientos o empresas que ofrecen productos y servicios de
relajacion, descanso, estética, etc., por lo que se debe realizar planes de accion que permitan
disminuir el riesgo y la incertidumbre para que los sectores productivos y en especial las
pymes dedicadas a esta actividad puedan continuar con sus negocios para beneficio de la

comunidad y los empresarios que invierten en salud y belleza.
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La Formulacion del problema se enfoca especificamente en la siguiente

interrogante que focaliza la situacion actual del negocio:

¢De qué manera las Estrategias de Marketing adecuadas aportardn al

posicionamiento del negocio SPA Linda del cantén Santa Elena?

En la Sistematizacion del problema se consideran auscultar las siguientes

preguntas:

o Cuél es la situacion actual en relacion a las estrategias de marketing del SPA Linda

ubicado en el cantén Santa Elena?

e (Qué estrategias de marketing utiliza el SPA Linda para para dar a conocer sus

productos y servicios en el mercado del canton Santa Elena?

e ;Cuales seran las estrategias de marketing adecuadas que aportaran al
posicionamiento del SPA Linda del cantdn Santa Elena?

Los Objetivos de la investigacion se enmarcan en ideas factibles de lograr como se

refleja en el Objetivo General que se orienta en la premisa expresada a continuacion:

Establecer estrategias de marketing adecuadas en base a un analisis de la situacién

actual que guien el posicionamiento del SPA Linda en el mercado del canton Santa Elena.

Los objetivos especificos que direccionan el estudio realizado se concentran en
direccionar el cumplimiento del objetivo especifico en base al diagnostico y la identificacion

de estrategias de Marketing efectivas y son los siguientes:

e Analizar la situacion actual y el entorno en que se encuentra SPA Linda en el canton

Santa Elena.

e ldentificar las estrategias de marketing que utiliza actualmente SPA Linda del cantdn

Santa Elena.

e Disefiar las estrategias de marketing adecuadas que impulsen el posicionamiento del

SPA Linda en el mercado del cantén Santa Elena.
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La Justificacion Tedrica se fundamenta en teorias comprobables que hacen
referencia que en la actualidad todos los seres humanos estamos méas preocupados por
nuestra salud, alimentacion, belleza y cuidado del cuerpo, en especial las personas, que
desarrollamos actividades laborales en las que se requiere una buena presencia y apariencia
porque trabajamos con clientes, estudiantes y consumidores de productos o servicios de una
empresa, institucion, negocio o emprendimiento y que a su vez estas recuerden una marca o
un nombre, una identidad, donde, el marketing en general y el marketing digital en particular
juega un papel muy importante a la hora de dar a conocer el producto o servicio que oferta,
en este caso un centro estético, de belleza, relajacién, descanso o vacacional adecuado y
tranquilo para todo tipo de personas que desean cuidar de su salud, eso es prioritario.

Por un lado, el mejorar la calidad cuando se utiliza la social media en casos como la
resolucion de publicaciones, fotografias, asi como el utilizar diferentes tipos de archivos
multimedia como contenidos de entretenimiento para generar mayores interacciones en las
redes sociales, publicar contenido publicitario para atraer seguidores, también debe estar el
contenido promocional para incrementar las ventas en temporadas de baja demanda o para

atraer la atencion de los servicios de un centro SPA. (Vilorio, Navidad, & Salmeron, 2018)

La llegada de herramientas digitales trajo consigo importantes beneficios para los
negocios B2B en el ambito del marketing como lo es el ahorrar costes en cosas como
television y radio, aunque para esto se deberia contar con inversiones publicitarias, tienen
una caracteristica que es importante al momento de segmentar la informacion que es de ser
“medible”, ya que en el mundo digital se ofrecen una gran cantidad de herramientas para
calcular en tiempo real. También cabe destacar que este tipo de sistemas es por demas
inmediato ya que se requiere de un monitoreo que permita futuras tomas de decisiones.
(Flores Salinas, Procesos de Marketing Digital para el Posicionamiento de una empresa
MyPE del sector Belleza, Lima 2020, 2020)

El fundamento tedrico que sustenta un trabajo de investigacion suele estar vinculado
y direccionado por los medios fisicos y tecnoldgicos, asi como las herramientas digitales de
marketing se pretenden utilizar en el desarrollo del trabajo y en la aplicacion de las
estrategias pertinentes que se propongan para ser utilizadas en el negocio, cuyo sustento se

expande para los argumentos pertinentes del estudio.



19

La Justificacion Préactica proyecta los elementos o ideas significativas que
fomentan el disefio de estrategias de marketing, son herramientas mediante las cuales se
realiza el analisis de la situacion actual de la organizacion para tomar decisiones que ayuden
a formular acciones acordes a las necesidades de la empresa que deben ser coordinadas y
que vayan de la mano con los objetivos que persigue la institucion. La finalidad es establecer
estrategias de marketing que impulsen los servicios y el posicionamiento de Linda SPA en
el canton Santa Elena. Por tanto, es conveniente formular las estrategias apropiadas que
orienten las acciones de publicidad y promocidn que se ejecuten para posicionar la marca en

la mente de las personas que buscan estos servicios en Santa Elena.

El estudio tiene implicaciones précticas porque se ejecutara acciones de marketing
que promuevan la competitividad en el sector para la captacion de clientes que gustan visitar
centros que ofrecen servicios de relajacion, descanso, reflexion, hidroterapia, musicoterapia,
aromaterapia, resto bar, ambiente saludable, entre otros que cumplan sus expectativas, con
productos y servicios de calidad, a precios razonables y accesibles, cuyas instalaciones sean
agradables, limpias, impactantes, como parte de la calidad y la calidez de los profesionales

que prestan los servicios y que se comunique en el mercado con responsabilidad y certeza.

El disefio de las estrategias de marketing debe ser adecuado, acogedor y llamativo a
fin de permitir una adaptacion a las necesidades cambiantes de los clientes para promocionar
una experiencia unica, inolvidable y satisfactoria que permita superar los problemas tanto
del sector como de los clientes o usuarios que en definitiva son los protagonistas de las
necesidades y expectativas que quieren cumplir y satisfacer en el momento oportuno y en el
lugar apropiado para retornar a sus actividades renovados y cargados de energia positiva con

la complacencia de invertir en algo que valio la pena.

En conclusién, las estrategias de marketing deben estar orientadas a cubrir las
necesidades de la empresa SPA Linda de publicitar y promocionar sus productos y servicios
de manera profesional con el fin de lograr el posicionamiento de su marca e imagen
corporativa en el mercado del canton y la provincia de Santa Elena como una de las mejores
opciones en servicios y productos de SPA en la zona turistica peninsular, que dia a dia recibe
afluencia de personas tanto visitantes como de residencia permanente por la bondad del

clima y las recomendaciones médicas para conservar o mejorar la salud.
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La Idea a defender se concentra en que la aplicacion de estrategias de marketing
adecuadas en base al analisis de la situacion actual permitird lograr el posicionamiento

anhelado del SPA Linda en el mercado del cantdén Santa Elena.

El Mapeo refleja que en la Introduccion se detalla el planteamiento, formulacion y
sistematizacion del problema, los objetivos de la investigacion, la justificacion del trabajo
realizado y la idea a defender.

En el Capitulo I, se describe el Marco Referencial, que hace énfasis especial a las
fuentes bibliogréficas, trabajos académicos antes realizados, libros, revistas y maltiples
medios interactivos, que fundamentan el tema de investigacion, se concentran en la Revision
Literaria, las Bases tedricas y conceptuales, y los Fundamentos legales relacionados con la

tematica estudiada.

El Capitulo 11, desagrega la Metodologia, en la que se debe especificar el Disefio
de la Investigacion, que detalla el Enfoque que es Mixto, el Alcance que es Descriptivo, los
Métodos de Investigacion que Analitico e Inductivo, la Poblacion que son los clientes del
SPA Linda, y la Muestra que son los clientes frecuentes, y el Procesamiento de la
Informacidn, que describe las Técnicas, los Instrumentos y las Herramientas utilizadas en

estudio.

Enel Capitulo 111, se detallan los Resultados y Discusién, que contempla el anélisis
de los Resultados de la Entrevista y la Encuesta, ademas de la Discusion de los datos
relevantes obtenidos a lo largo del estudio que se contrastan con oros estudios y los
resultados mas importantes, ademas se complementa con las Conclusiones y

Recomendaciones.
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Capitulo |

Marco Referencial
Revision de la literatura

Para continuar con la investigacion es necesario conocer la situacion actual de las
estrategias de marketing que aplican los diferentes negocios del canton La Libertad. Por lo
tanto, se citaron varios autores de trabajos de titulacion y articulos cientificos.

En el trabajo de titulacion de Recalde Rodriguez (2023) denominado “Estrategia de
marketing para la microempresa DON MARCOS canton La Libertad, aiio 2022, publicado
en el afio 2023, que tiene como objetivo determinar qué estrategias de marketing tienen
Mmayor impacto para posicionarse en el mercado local. Dado que la microempresa “Don
Marcos” tiene una gestion deficiente y poca experiencia en el uso de estrategias de
marketing, ya que el proceso de gestion de la imagen empresarial no se esta implementado
correctamente, haciéndolo practicamente invisible en el ecosistema digital y débil en el
entorno online. Por lo que el problema que enfrenta la microempresa es la falta de
capacitacion de sus duefios, lo que se traduce en el desconocimiento de estas estrategias y

su consecuente incapacidad para captar nuevos clientes.

Por la parte metodoldgica, se utilizo el enfoque mixto, con la combinacién de los
métodos de investigacion cualitativa y cuantitativa, ademas con el fin de conocer la opinién
de cada cliente respecto a su familiaridad con los bienes que brinda la microempresa dentro
de la provincia de Santa Elena, se realiz6 un censo poblacional. Posteriormente se realizo
un muestreo con miras a la poblacion del cantén. Para la recoleccidn de informacion aplico

una encuesta a los clientes y una entrevista al propietario de la microempresa Don Marcos.

Como resultado de la investigacion, las estrategias de marketing son exitosas y
juegan un papel crucial en la promocion del consumo de café. Ademas, estas estrategias
fortalecen significativamente el posicionamiento de las marcas estudiadas. El autor concluyo
que el empresario realmente no emplea estrategias de marketing porque no cuenta con la
orientacion suficiente para posicionar su producto en el mercado con la intencion de
promover el consumo hacia nuevos mercados y clientes, impulsar el apoyo y crear una

ventaja competitiva.
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De la misma manera, manifiesta Guillén Solano (2021) en su trabajo de investigacion
titulado “Estrategias de marketing para el emprendimiento Siempre Bella en Guayaquil,
2021, publicado en el afio 2021, con la finalidad de disefar estrategias de marketing para
la mejora del posicionamiento del emprendimiento Siempre Bella en la ciudad de Guayaquil.
Este proyecto responde a la problemética de que, como propietario de un negocio en el sector
de la belleza, la competencia es feroz porque algunos negocios venden productos semejantes
y porque es cada vez mas probable que los clientes potenciales ordenen productos en linea
en lugar de una tienda para ahorrar tiempo. Por lo tanto, es importante brindar un servicio
individualizado y atencién al cliente a través de canales digitales, maximizar el tiempo del
cliente y crear una experiencia de compra distintiva, se debe capitalizar esta inclinacion.
Para ello se tuvo en cuenta una sugerencia basada en las tendencias de marketing actuales,
que se puede utilizar para llegar a un gran nimero de personas de forma répida y por la
menor cantidad de dinero en comparacion con los métodos tradicionales. Para comercializar

y posicionar a su empresa como una de las mejores opciones.

Se utilizé6 como metodologia la investigacion descriptiva, que permitio describir el
entorno y la realidad actual del emprendimiento, con enfoque cuantitativo. Por otro lado, se
encuestaron de manera online a mujeres guayaquilefias que tengan entre 18 y 45 afios y que
pertenezcan a clases socioecondmicas A, B y C. De acuerdo a los resultados obtenidos, las
mujeres, que también fueron identificadas como la poblacién objetivo del estudio, estan
preocupadas por tener acceso rapido a la informacidn disponible. Una de las debilidades de

la mujer es ir de compras, especialmente para las cosas que la hacen lucir bien.

La autora concluyo que el uso de herramientas de marketing en redes sociales
permite a las empresas capitalizar las relaciones con los clientes como una herramienta
novedosa y ampliamente utilizada que puede enviar mensajes a una gran audiencia objetivo
rapidamente. Ademas, se descubrié que el catalogo virtual, que hace uso de las tecnologias
de informacion y comunicacion pertinentes como una solucion comercial eficiente, es de
gran ayuda para atraer clientes a la tienda. Las estrategias a utilizar del emprendimiento
Siempre Bella, se describen en el Plan a emplear y los Beneficios que le collevan si lo
utilizan. Finalmente, por cada ddlar gastado en este programa de marketing, se determind
que la empresa obtendria $2,78 en ingresos, de acuerdo con un presupuesto anual y una hoja

de ruta de contenido.
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Segun lo explican Carbache Mora & Bazurto Guerrero (2022) en su articulo
cientifico denominado “Estrategias de marketing para la comercializacion del destino
turistico Jama, Manabi”, publicado en el afio 2022, donde su objetivo de la investigacion
es abordar las estrategias de marketing del destino turistico Jama en la provincia de Manabi.
Los autores mencionan que Jama es un popular destino turistico con magnificas playas
escondidas entre enormes acantilados. Se han construido hoteles en la cima de la colina para
brindar a las visitantes vistas panoramicas de la costa. Debido a sus actividades pastoriles,
la cocina incluye desde lacteos y caldos criollos hasta mariscos y platos a base de pescados
de agua dulce. Jama es pionera en la cria de camarones en cautiverio y un estado
potencialmente rico. La palabra "Jama" deriva de una tribu indigena y significa "pequefia

iguana”.

La investigacion se realizo con el proposito de comercializar el destino turistico
utilizando estrategias de marketing. También permitio el analisis de la situacion y sugirio
tacticas que ayudaran en la comercializacion del destino Jama. Dentro del desarrollo del
trabajo, realizaron entrevistas a alcaldes de Gobiernos Autdnomos Descentralizados, ademas
de cuestionarios con escalas tipo Likert, se utilizd un disefio metodolégico descriptivo,
cuantitativo - cualitativo. El principal hallazgo del estudio fue que el 479 por ciento de los
encuestados dijo estar completamente a favor de ofrecer atractivos turisticos como arena y

surf, arqueologia, deportes, cultura y gastronomia para atraer turistas.

Los autores concluyeron que el 521 por ciento de los encuestados piensa que el uso
de plataformas digitales es una estrategia de marketing adecuada para este destino turistico.
Es un hecho que, como resultado de las ofertas de viaje de Jama Destination, sus clientes
pueden terminar siendo una fuerza motriz en los viajes una vez que termine la pandemia.
Por otro lado, recalcan que sea en el campo productivo, comercial o turistico, una empresa
u organizacion necesita una estrategia de marketing para crecer, porque la implementacion
y ejecucién de las estrategias ayudara a que las organizaciones sean mas exitosas
comercialmente. También, se encontrd que una parte significativa de los turistas cree que es
crucial crear una plataforma digital para publicitar destinos turisticos para que los viajeros
puedan comunicarse, estar informados e inspirados para viajar a Jama. El aumento de
turistas y el crecimiento de la actividad comercial y de servicios se traducira en una gestion
de comunicacion eficaz para los usuarios que buscan destinos de productos turisticos en

plataformas de busqueda y redes sociales.
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En el articulo cientifico desarrollado Cahui Torres & Fernandez Sanchez (2022) con
el titulo “Estrategias de marketing digital y su incidencia en el crecimiento sostenible de la
micro y pequeiia empresa: Andlisis de casos”, publicado en el afio 2022, este trabajo brinda
detalles sobre el uso de estrategias de marketing digital y la situacién actual de las Pymes en
América Latina, ya que el crecimiento del Internet ha hecho que el intercambio de
informacién entre proveedores y clientes sea mas simple, rapido y efectivo. Las pequefias
empresas en América Latina, a diferencia de las naciones desarrolladas, ain necesitan
completar esta digitalizacion. Por lo tanto, es fundamental comprender el nivel real de
familiaridad de las Pymes latinoamericanas con estas herramientas digitales, asi como los
métodos que emplean con frecuencia y las ventajas que obtienen al usarlas. Dado que
muchas micro y pequefias empresas aun dudan en ingresar a estos mercados debido a su
comprension limitada de sus propiedades y administracion, la relevancia del uso de los
medios digitales es lo que desperto el interés de poder explorar este tema. El objetivo es
fomentar el uso continuo de herramientas digitales mientras se implementan estrategias
efectivas de marketing electronico para garantizar el éxito comercial a largo plazo y

equiparlo para enfrentar los desafios ambientales.

La metodologia aplicada en esta investigacion fue de tipo descriptiva y de disefio no
experimental. También se utilizaron diferentes filtros a la seleccion de fuentes
bibliogréaficas, dando como resultado una lista de encuestas que eran relevantes para el tema
investigado y que habian sido publicadas entre 2016 y 2021. Como resultado de este proceso

se obtuvo en total 12 articulos de revistas indexadas, 2 tesis de pregrado y 1 libro.

Los hallazgos muestran que, en la mayoria de los paises examinados, las grandes
empresas estan obteniendo los mayores y mejores beneficios del marketing digital, mientras
que las micro y pequefias empresas aun no han podido implementar esta estrategia. debido
a la falta general de conocimiento sobre las herramientas digitales y la falta de financiacion
para ellas. Los autores concluyeron que los gobiernos de América Latina han incrementado
paulatinamente su interés por invertir en recursos digitales para apoyar el desarrollo de sus
empresas, en particular de las Pymes; sin embargo, debido al nivel de descuido en el uso de
estas herramientas y el presupuesto insuficiente asignado a estas areas, muchas de estas
micro y pequefias empresas no pueden aplicar con éxito este tipo de herramienta digital. Por

ende, es imperativo enfatizar la importancia del comportamiento del consumidor.
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Desarrollo de teorias y conceptos
Estrategias de marketing

De acuerdo con Rodriguez Ardura & Ammetller (2018) describe a grandes rasgos lo
que haré la empresa en un mercado en particular, incluido el mercado objetivo que perseguiré
y la combinacion de marketing que empleara para satisfacer las necesidades de los
consumidores que conforman su mercado objetivo. Por lo tanto, el marketing ha existido
desde hace tiempos muy remotos donde la planificacién de la idea de un negocio ha sido la
base para la ejecucion y prosperidad del mismo, aplicando las estrategias requeridas

necesarias por el negocio.

Estrategias de producto/servicio. Como sefiala Mateos de Pablo Blanco (2019), es
una herramienta de accion hecha para incentivar la venta de un bien o servicio mediante la
difusion de un buen mensaje, la captacion de nuevos clientes o la captacion de clientes
actuales. Es importante hacer coincidir la estrategia publicitaria con los objetivos
comerciales porque es un componente del plan de marketing de la marca. Para evitar
elementos inesperados en la experiencia del usuario, también es crucial tener en cuenta la

marca, el tono y la identidad de la marca.

Las estrategias de productos o servicios es lo que emplea una empresa cuando crea
un bien o servicio teniendo en cuenta las necesidades de los clientes potenciales. El objetivo
es garantizar una visibilidad precisa e inconfundible de los productos de la marca. Todo ello
de acuerdo con los objetivos estratégicos que debe alcanzar el producto. Para lograr un
objetivo, como crear un nuevo producto, lanzar una nueva promocién o alcanzar un
presupuesto de ventas, siempre debe enfocar sus decisiones en los usuarios y sus

necesidades.

Portafolio de productos. Bazan Claro (2016) menciona que se utiliza tanto en el
mercado comercial (materias primas, materiales, suministros, instalaciones y servicios
comerciales) como en el mercado de consumo (conveniencia, compras, especialidad y
chatarra). Debido a que permite la venta de varios productos en lugar de uno solo, la mayoria
de las empresas lo utilizan. Consiste en una linea de productos relacionados y la gama

completa de bienes que vende la empresa.
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En otras palabras, toda la linea de bienes y servicios de la empresa esta ordenada
alfabéticamente en la cartera de productos. Con esta combinacion, puede obtener mas
informacién sobre el origen de las ventas, las ganancias comerciales y los planes de
expansion futuros. El portafolio de productos brinda a los gerentes una vista rapida de las
posiciones de mercado actuales y futuras de cada producto, lo que les permite administrar la

cartera como un todo.

Merchandising. Desde la posicion de Jiménez Marin (2018), cuando se plantea el
tema de la distribucién comercial, casi automaticamente vienen a la mente palabras como
merchandising, marketing, escaparatismo, psicosociologia del consumidor y comunicacién
en el punto de venta. Todas estas frases describen los intentos de lidiar con el entorno
economico y social en el que operan las empresas actualmente. Los establecimientos
comerciales buscan constantemente formas préacticas y eficientes de aumentar las ventas y

la rentabilidad del mercado.

Si bien, el merchandising es el enfoque promocional adoptado por una empresa o
marca para influir en las decisiones de los consumidores en el punto de venta o a traves de
canales en linea ya que permite fomentar las compras de los clientes tanto dentro como fuera
del punto de venta. Basicamente, depende de como coloquemos los muebles, estanterias,
vitrinas y los productos en la tienda o local para llamar la atencion de los clientes sobre

articulos particulares.

Portafolio de servicios. Desde la posicion de Cajal (2020), un portafolio de servicios
es un documento creado por una empresa, organizacion o individuo que enumera los
servicios que ofrece. Proporciona informacion sobre las limitaciones del producto y los

proveedores disponibles para todos los clientes y regiones del mercado.

Es decir, es un documento escrito o una presentacién en la que un negocio o
proveedor de servicios en particular puede entrar en gran detalle sobre cualquier cosa
pertinente a su linea de trabajo para que sus clientes o usuarios puedan aprender méas sobre
lo que hacen, inclusive sirve de orientacion para los encargados de atender al publico para
hablar el mismo idioma en terminologia de servicios, de tal forma que exista un
entendimiento efectivo entre los colaboradores que atienden al pablico y los clientes que

visitan el lugar.
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Estrategias de precio. Citando a Galan Ortiz (2021), la estrategia de precios es una
eleccion comercial que también sirve como una importante herramienta de marketing. El
acto de determinar el precio de mercado de un bien vendido sobre una base de costo y
beneficio, asi como factores como las caracteristicas del mercado consumidor, el entorno

geografico y el &mbito cultural, son factores que estan en constante cambio en los negocios.

Una empresa determina el precio de venta de sus bienes o servicios mediante el uso
de una estrategia de fijacion de precios basada en modelos analiticos. Asi es como los duefios
de negocios determinan el precio de un bien o servicio. Por lo tanto, antes de que pueda idear
un buen plan, es necesario realizar un proceso de evaluacién que consiste en estudiar al
mercado o hablar con los clientes, de tal forma que pueda identificar precios de mercado de

productos o servicios en especial con su competencia directa para tener referencias actuales.

Liderazgo en costos. Empleando las palabras de Gamboa Suérez & Jimeénez
Rodriguez (2023), se debe implementar un sistema de gestion que facilite las decisiones
sobre la optimizacion de los resultados operativos de una empresa. Pero mas importante adn,
debe ser determinista porque su comportamiento afecta a todas las areas operativas,
administrativas, de soporte y de negocio. De manera similar, la gestion y comprension
efectivas de los costos es una herramienta crucial para garantizar la precision en los

resultados operativos y ayudar en la formulacion de decisiones acertadas.

Dado que el liderazgo en costos implica la capacidad de la empresa para reducir
costos en todos los eslabones de su cadena de valor, lo que luego se trasladara al precio final
del producto, es crucial producir una gran cantidad de productos que beneficien a la empresa
de lo mencionado en este parrafo. Por otro lado, este término se usa cuando una empresa se
proyecta a si misma como el fabricante o proveedor mas barato de un producto especifico o
materia prima en relacion con sus competidores, tiene la capacidad y los recursos para

mantener ese liderazgo en el mercado de su competencia.

Diferenciacion. Rodrigues (2022) menciona que es una herramienta que llama la
atencién sobre las ventajas que tiene una marca, articulo o negocio sobre sus rivales. Al
comprar un bien o contratar un servicio, los consumidores pueden utilizar estas estrategias

para reconocer las ventajas especiales de una solucion.

En otras palabras, es vista como una tactica de marketing que tiene como objetivo

enfatizar como una empresa oferta sus productos en el mercado Yy rivales en esta industria
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puede destacarse significativamente. Hay otro significado de diferenciacion, también

conocido como diversificacion.

Basado en competencia. De acuerdo con Schnarch Kirberg (2019), otro factor
externo que incide en las decisiones de fijacién de precios son los precios competitivos y
sus posibles respuestas a las medidas propias de la empresa. Es decir, es una estrategia de
fijacién de precios en la que una empresa basa sus precios en sus rivales. El principal
objetivo de esta estrategia es tener una referencia previa a la hora de definir el precio uno

mismo, especialmente en el caso de un producto muy similar o sustitucion de otros.

Estrategias de plaza/mercado. Citando a Sanchez de Puerta (2019), uno de los
factores de la mezcla de marketing que, cuando se usa con medios digitales, difiere del
marketing tradicional en algunos aspectos es la distribucion, también conocida como plaza.
La facilidad de compra se ve facilitada por las tecnologias de comercio en linea, que también

hacen que comprar bienes y servicios sea simple y agradable.

Se entiende como la forma en que un bien o servicio viaja desde una empresa hasta
el consumidor final. El objetivo de una estrategia de mercado es encontrar la mejor manera
de presentar su propuesta de valor a su nicho de mercado. Para ello, se puede recurrir a
distintos tipos de distribucion, lo que da lugar al menos tres canales posibles. Ademas,
permite a las empresas monitorear las ventas en linea y la nueva clientela, en donde podra
comprender mejor las caracteristicas de sus clientes y adaptar el bien o servicio a sus

requisitos, gustos y preferencias.

Plaza. Como expresa Pietro Herrera (2021), en la combinacion de marketing se
refiere a un lugar donde se ofrece un bien o servicio para su consumo o uso, que enfatiza los
sistemas de logistica de marketing, es diferente. Aunque la palabra “logistica” tiene
connotaciones militares, aqui se utiliza para referirse a la habilidad de gestionar el
movimiento de suministros, bienes e informacion desde su origen hasta su destino. Debido
a que sirve como enlace entre centros de produccion, ventas y consumo geografica y

temporalmente remotos, la logistica es crucial para el comercio.

Mas que un simple punto de venta, es un método de distribucién y horarios de
entrega. Dado que puede crear conexiones comerciales y oportunidades de negocios entre

empresas privadas y empresas creativas y culturales.
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Promocion. Segun Pietro Herrera (2021), la palabra latina promocidn, que significa
avanzar, mover o facilitar el movimiento, es el origen de la palabra inglesa promocién.
También se piensa que es el comienzo o avance de algo, la blsqueda de su cumplimiento, o
la elevacién o elevacion de una persona a una dignidad o posicién superior a la suya. La
palabra latina promocion, que significa avanzar, mover o facilitar el movimiento, es donde

apareci6 por primera vez la palabra en inglés promocion.

Es decir, la promocién no es mas que una accion que toman las empresas para
estimular la compra o venta de un bien o servicio, y por ende transmitir cualidades de sus
productos a los clientes, captando su atencion. Estas actividades promocionales generan
beneficio a la empresa, permitiendo asi un incremento en las ventas. También se puede
interpretar como comenzar o avanzar algo, perseguir su finalizacion o elevar a alguien a una

posicion de mayor dignidad o responsabilidad que la suya.

Publicidad. Segun Galan Ortiz (2021), El comportamiento y el estilo de vida del
consumidor estan influenciados por la publicidad, que con frecuencia utiliza medios
publicitarios para influir en las decisiones de los consumidores para comprar productos y

participar en el consumo de esos productos.

Cabe sefialar que la publicidad se considera la forma mas eficiente de captar la atencion del
publico requerido. Es un conjunto de estrategias de comunicacion dirigidas a compartir una
solucion comercial con una audiencia de consumidores potenciales, con el objetivo de
cautivar a una audiencia y persuadirla para que compre un bien o servicio, los anuncios se

entregan a traves de medios visuales, audibles o textuales.

Estrategias de promocion. De acuerdo con Sanchez de Puerta (2019), la principal
ventaja de utilizar la estrategia de promocidn en Internet es que puede difundir y ampliar la
informacion en un corto periodo de tiempo sin estar limitado por region y tiempo, por lo que
los productos y servicios pueden promocionarse de manera rapida y efectiva. Ademas, el
rapido desarrollo tecnoldgico de la industria permite actualizar y modernizar las

herramientas capaces de atraer y sorprender a los usuarios.

Una estrategia promocional es un plan viable para utilizar lo que influya en la opinion
del publico objetivo sobre un bien o servicio con el fin de atraer nuevos clientes y mantener
los existentes. Su objetivo es generar demanda del producto. Le permiten comercializar sus

productos, generar demanda para ellos en el mercado e incluso posicionar su marca.
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Promociones. Segun Galan Ortiz (Galan Ortiz, 2021), Las promociones son aquellos
elementos o herramientas que se basan en ofrecer a los clientes y consumidores incentivos

transitorios para promover el uso y venta de un producto.

Esta herramienta tiene como objetivo especifico informar, persuadir y recordar al
publico objetivo de los productos que ofrece una empresa u organizacion, dando paso a
mensajes entre vendedores y compradores potenciales u otros miembros del canal para
influir en sus actitudes y comportamientos, en la actualidad existe variedad de opciones
promocionales que se enfocan entre otras en: Dos x uno, el segundo a mitad de precio, el

tercero va gratis, ddo pack, six pack, pague dos y lleve tres, lleve cuatro y pague tres, etc.

Descuentos. Ludefia (2021) menciona que un descuento es una disminucién en el
costo de un bien o servicio. Sirve como una herramienta en una serie de estrategias

comerciales destinadas a impulsar las ventas de un producto en particular.

Es la préactica de bajar el precio de un bien o servicio para promover la inversion en
activos financieros o la contratacion de profesionales para la prestacion de servicios. Este

acto de reducir el precio de un producto o servicio se conoce como descuento.

Ofertas. Soria Ibafiez (2017), siempre funciona usar este método probado y
verdadero. Para tener el mayor impacto en sus clientes potenciales, muchas empresas
deciden restringir las promociones que ofrecen en el punto de venta en términos de tiempo

y ubicacidn.

Las ofertas son un tipo de promocion que puede estar relacionada con lo que se
conoce como promociones basadas en precios que consiste la cantidad de bienes y/o
servicios que el vendedor desea y es capaz de vender en el mercado en un plazo determinado
a un precio determinado, este término también puede referirse a un trato potencial que se

presenta como una oferta en entornos comerciales.
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Estrategias de publicidad. Como expresa Belleflamme (2021), La publicidad es
persuasiva para cambiar las preferencias del consumidor; por lo tanto, la publicidad
amplifica la diferenciacién del producto y la lealtad del consumidor a una marca en
particular. Es una herramienta para la realizacion de acciones destinadas a promover la venta
de un bien o servicio atrayendo nuevos clientes o animando a los actuales a volver a comprar.
La publicidad también se realiza para un publico objetivo, que incluye a los consumidores
habituales de la marca, el bien o el servicio. Cabe destacar que es componente del plan de
marketing de la marca, debe estar en linea con esos objetivos. Para evitar cualquier elemento
inesperado en la experiencia del usuario, la marca, el tono y la identidad de la marca también

son consideraciones cruciales.

En otras palabras, ejecutar campafias mas enfocadas y llegar a mas audiencias
especificas, conectarse con mas clientes puede ayudar a una empresa a aumentar las ventas,
lo que puede generar mas oportunidades de venta. Por lo tanto, es importante que toda
pequefia y mediana empresa necesita un plan de publicidad solido para establecer su
posicion en la industria. Estas tacticas se centran en desarrollar conceptos para comercializar

un bien o servicio.

Clasica. Segun Cardador Cabello (2019), antes de que Internet y otras nuevas
tecnologias entraran en nuestras vidas, la publicidad se hacia de forma tradicional. En otras
palabras, el tiempo o periodo en cuestion abarca aproximadamente de 1920 a 1990 (el afio
en que se atribuye a Internet la revolucion del mundo entero y de todos los dominios
conocidos). Dado que muchas empresas u organizaciones siguen utilizando vallas

publicitarias en los medios de comunicacidn o en lugares pablicos para anunciarse.

En su forma més simple, la publicidad tradicional se refiere a la promocion de marcas
a través de medios convencionales como publicaciones impresas, vallas publicitarias,
autobuses, radio, television o publicidad exterior en vallas publicitarias y otras estructuras
que inclusive siendo tradicionales se han vuelto hibridas porque las estan utilizando también

en medios digitales.

Cabe resaltar que la publicidad tradicional todavia se utiliza en la actualidad aunque
su esencia se haya modificado por los medios con los que se estan comercializando puesto

que la television, los periddicos, las revistas, la radio siguen con su forma clasica.
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Contemporanea. Angeles Varvard (2022) menciona que la publicidad exterior
contemporanea se desarrollé en el siglo XIX porque la produccién en masa de bienes
producia un exceso del que era necesario deshacerse. El aumento de la competencia que

generd las primeras marcas publicitadas fue otro factor.

Los productos envasados fueron un factor importante en el surgimiento de marcas en
el sector del marketing masivo. Como resultado de la industrializacion, las fabricas
centralizadas masivas comenzaron a producir muchos articulos para el hogar que tuvieron

gran acogida en el mercado, como ocurre hasta en la actualidad.

El término "publicidad contemporanea” se refiere a los medios publicitarios comunes
ampliamente utilizados. El primero de ellos es el audiovisual, que incluye radio y television,
medios impresos, carteles y folletos, vallas publicitarias, etc. El publico puede entonces
quedarse con una copia fisica de su contenido, manipularlo y leerlo repetidamente gracias a

esta forma de publicidad.

Digital. Desde el punto de vista de Moreno Company (2021), la publicidad digital
nos vienen a la mente dos tipos de campafias de compra y planificacion: la programatica y
la social. Cabe sefialar que la publicidad programatica se diferencia de otras formas de
publicidad en que, por lo general, requiere grandes presupuestos y solo esta disponible con
es0s presupuestos. Sin embargo, la publicidad en las redes sociales es supervisada por el
administrador de publicidad de la plataforma y es asequible para todos los presupuestos, lo
que permite que tanto las grandes marcas internacionales como las pequefias empresas

locales ejecuten sus campafas.

La publicidad que se realiza en linea, como a través de sitios web o medios de
transmision, se denomina publicidad digital. ya que las fuerzas impulsoras detras de la
publicidad digital estdn cambiando el comportamiento del consumidor y avanzando en la
tecnologia. Como resultado de las mejores herramientas digitales que hacen que el
marketing funcione y cémo las personas interactian con él, cada vez mas personas
comienzan a usar Internet para todo, desde responder una pregunta rapida en Google hasta
realizar una compra de refrigeradores, cocinas, equipos y dempas artefactos para el hogar
en linea, menejando canales digitales, redes sociales, correo electrénico en dispositivos de
escritorio, portatiles e inclusive por medio de celulares mdviles desde cualquier lugar donde

Se encuentre.
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Estrategias de posicionamiento. Empleando las palabras de Orero-Blat et al.
(2021), hacer que una empresa sea deseable, visible, relevante para el publico objetivo
deseado, ademas de ser y ser reconocida por los clientes como un servicio diferente a los
que ofrecen los competidores, constituye el posicionamiento de una empresa en el mercado.
En otras palabras, se trata de persuadir a los clientes para que proyecten la imagen de la

empresa de la manera que los empleadores quieren y que la diferencie de sus rivales.

La estrategia de posicionamiento es un proceso que permite a las empresas influir en
la forma en que los consumidores las perciben, esta estrategia hace hincapié en diferenciar
una marca de la de las rivales. Si crea la estrategia de posicionamiento adecuada y la adapta
a los intereses de los grupos de interés de la empresa, podra definir con precision el valor y
la ventaja competitiva de su marca y diferenciarla de las demas, lo esencial en este caso es

lograr el reconocimiento del negocio para avanzar en el sitial de posicionamiento esperado.

Calidad del servicio. Con base en lzquierdo Espinoza (2021), los usuarios o
consumidores de los servicios determinan mentalmente la calidad del servicio
comprendiendo sus necesidades y yendo mas alld de cualquier expectativa razonable que
puedan tener para un bien o servicio en particular. La satisfaccion del cliente y la calidad del

servicio estan directamente relacionadas.

La calidad del servicio es un componente que se enfoca en comprender la
satisfaccion del cliente con el servicio, y no es solamente un diferenciador competitivo. El
desarrollo de cualquier organizacion empresarial depende de saber como elevar la calidad
de sus productos y servicios. Solo las impresiones y opiniones de clientes habituales o

potenciales pueden utilizarse para evaluar la calidad del servicio.

La capacidad, el entrenamiento, la capacitacion y el desarrollo de habilidades
técnicas verbales y digitales permiten en la actualidad conseguir potencialidades en cuanto
a la excelencia en el servicio porque es el punto maximo al que aspira un negocio 0 una
empresa debido a que es la tnica forma de conservar y ampliar su cartera de clientes y lograr
el crecimiento o la expansion de la organizacion en un mercado cada vez mas competitivo
y con clientes relativamente mas exigentes, por lo que la calidad del servicio es
indudablemente la mejor alternativa para mantener el negocio vigente y enrumbarlo hacia

la mejora continua.
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Branding. Teniendo en cuenta a Solorzano & Parrales (2021), el branding distingue
a las marcas visual y contextualmente. Trabaja en una variedad de cosas, incluida la creacion
de valor, su propio concepto, su propia identidad, su atractivo, su posicionamiento y el
seguimiento devoto que ha acumulado su mercado objetivo. La marca creard una auténtica

identidad visual si se adhiere a estas directivas estratégicas.

El objetivo del branding, un proceso desafiante, es establecer una marca poderosa
que sea ampliamente reconocida, buscada y comprada. Abarca desde definir la identidad o
imagen que quieres que tenga tu marca en el mercado, hasta su disefio grafico y
posicionamiento frente a un pablico en particular al cual se debe mantener a la expectativa
de la innovacion que impulsa a la marca a fijarse en la retina y la memoria del cliente
exigente y que es un referente del negocio porque conoce la calidad del producto y servicio

que se le faculta.

Benchmarking. Segun los autores Espinoza & Gallegos (2019), el benchmarking
permite evaluar comparativamente aquellos bienes, servicios y flujos de trabajo
administrativos o de produccion pertenecientes a empresas u organizaciones que estén
interesadas en demostrar las mejores practicas en la materia. Marketplace, con el objetivo

de transferir conocimiento y aplicarlo.

En definitiva, el Benchmarking le permite evaluar su desempefio en relacion con el
de otras empresas o sacar el maximo provecho de ellos. Sin embargo, para hacerlo, primero
debe recopilar los datos necesarios. Para hacer esto, primero debe estimar el tiempo
requerido, sopesar los costos asociados con la adquisicion de los datos que necesita y

asegurarse de que sus resultados sean precisos.

En el mercado existe una infinidad de negocios similares, parecidos o idénticos que
debido a la globalizacion y a los medios digitales desde cualquier parte del mundo puede
llegar al rincon mpas apartado del planeta, en tal virtud es pertinente mantenerse a la
vanguardia de lo que ocurre en el contexto del mercado, la competitividad sana ayuda a
crecer por ende debemos conocer lo que hacen los otros negocios y aprender, e inclusive
copiar lo mejor para aplicarlo modificando algin detalle que marque la diferencia y nos

ponga a liderar el mercado.
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Fundamentos Legales

Existen normas y leyes que rigen para las diferentes actividades productivas, el
estado es el encargado de regular estas actividades y mediante la Constitucién de la
Republica del Ecuador donde establecen los lineamientos para el cumplimiento y correcto
funcionamiento de las diferentes actividades, asi como las deméas leyes y normativas

vigentes en nuestro pais.
Constitucién de la Republica del Ecuador 2008

El articulo 335 de la Constitucion de la Republica destaca que: "El Estado regulara,
controlard e intervendra, cuando sea necesario, en los intercambios y transacciones
economicas; y sancionara la explotacion, usura, acaparamiento, simulacion, intermediacion
especulativa de los bienes y servicios, asi como toda forma de perjuicio a los derechos
economicos Y a los bienes publicos y colectivos. El Estado definira una politica de precios
orientada a proteger la produccion nacional, establecera los mecanismos de sancion para
evitar cualquier practica de monopolio y oligopolio privados, o de abuso de posicion de

dominio en el mercado y otras practicas de competencia desleal”;

Art. 336 de la Constitucion de la Republica del Ecuador decide que: “El Estado
impulsara y velara por el comercio justo como medio de acceso a bienes y servicios de
calidad, que minimice las distorsiones de la intermediacion y promueva la sustentabilidad.
El Estado asegurara la transparencia y eficacia en los mercados y fomentara la competencia

en igualdad de condiciones y oportunidades, lo que se definira mediante ley” (Ecuador)
Capitulo cuarto: Soberania econémica, Seccion séptima: Politica comercial
Art. 304.- La politica comercial tendra los siguientes objetivos:

1. Desarrollar, fortalecer y dinamizar los mercados internos a partir del objetivo
estratégico establecido en el Plan Nacional de Desarrollo.

2. Regular, promover y ejecutar las acciones correspondientes para impulsar la
insercion estratégica del pais en la economia mundial.

3. Fortalecer el aparato productivo y la produccion nacionales.

4. Contribuir a que se garanticen la soberania alimentaria y energética, y se reduzcan
las desigualdades internas.

5. Impulsar el desarrollo de las economias de escala y del comercio justo.
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6. Evitar las préacticas monopdlicas y oligopdlicas, particularmente en el sector privado,
y otras que afecten el funcionamiento de los mercados.

Capitulo sexto: Trabajo y produccion
Seccion primera: Formas de organizacion de la produccion y su gestion

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la economia,
entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o privadas, asociativas,

familiares, domésticas, autbnomas y mixtas.
Ley de Defensa del Consumidor
Capitulo 11 Derechos y Obligaciones de los Consumidores

Art. 4.- DERECHOS DEL CONSUMIDOR.- Son derechos fundamentales del consumidor,
a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica, tratados o convenios
internacionales, legislacion interna, principios generales del derecho y costumbre mercantil,
los siguientes: Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes
y servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso a los
servicios basicos; Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de Optima calidad, y a elegirlos con libertad; Derecho a recibir servicios
basicos de 6ptima calidad; Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y
completa sobre los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios,
caracteristicas, calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los
mismos, incluyendo los riesgos que pudieren presentar; Derecho a un trato transparente,
equitativo y no discriminatorio o abusivo por parte de los proveedores de bienes o servicios,
en lo referido a las condiciones 6ptimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida; Derecho
a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva; Derecho a la educacion del
consumidor, orientada al fomento del consumo responsable y a la difusion adecuada de sus
derechos; Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por deficiencias
y mala calidad de bienes y servicios; Derecho a recibir el auspicio del Estado para la
constitucion de asociaciones de consumidores y usuarios, cuyo criterio serd consultado al
momento de elaborar o reformar una norma juridica o disposicidn que afecte al consumidor;
y, Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que correspondan; y, Derecho

a que en las empresas o establecimientos se mantenga un libro de reclamos que estara a
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disposicién del consumidor, en el que se podré anotar el reclamo correspondiente, lo cual

sera debidamente reglamentado.

Art. 5.- OBLIGACIONES DEL CONSUMIDOR. - 1. Propiciar y ejercer el consumo
racional y responsable de bienes y servicios;2. Preocuparse de no afectar el medio ambiente
mediante el consumo de bienes o servicios que puedan resultar peligrosos en ese sentido; 3.
Evitar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asi como las de los demas, por el
consumo de bienes o servicios licitos; y, Informarse responsablemente de las condiciones

de uso de los bienes y servicios a consumirse.
Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021-Toda una Vida

Objetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento Econdmico

sostenible de manera redistributiva y solidaria.

Para cambiar el patron productivo utilizado en la economia ecuatoriana a lo largo de su
historia, se requiere fortalecer y potenciar la integracion de las cadenas productivas locales,
al incrementar la relacion espontanea entre actores implicados en la provision de bienes y
servicios —desde la produccion primaria hasta la llegada al consumidor—, lo cual incluye el
circuito de comercializacion y de incentivos afinados, bien concebidos y oportunos.
(SENPLADES, 2017)

Cddigo de Comercio
Art. 2.- Son comerciantes:

a) Las personas naturales que, teniendo capacidad legal para contratar, hacen del comercio

su ocupacion habitual,
b) Las sociedades constituidas con arreglo a las leyes mercantiles; v,

c) Las sociedades extranjeras o las agencias y sucursales de éstas, que dentro del territorio

nacional ejerzan actos de comercio, segun la normativa legal que regule su funcionamiento.

Art. 7.- Se entiende por actividades mercantiles a todos los actos u operaciones que implican
necesariamente el desarrollo continuado o habitual de una actividad de produccion,
intercambio de bienes o prestacion de servicios en un determinado mercado, ejecutados con

sentido econémico, aludidos en este Cddigo; asi como los actos en los que intervienen
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empresarios o comerciantes, cuando el propdsito con el que intervenga por lo menos uno de

los sujetos mencionados sea el de generar un beneficio econémico.

Art. 14.- Empresa es la unidad economica a través de la cual se organizan elementos

personales, materiales e inmateriales para desarrollar una actividad mercantil determinada.

El establecimiento de comercio, como parte integrante de la empresa, comprende el conjunto
de bienes organizados por el comerciante o empresario, en un lugar determinado, para

realizar los fines de la empresa.

Podran formar parte de una misma empresa varios establecimientos de comercio, y, a su vez,
un solo establecimiento de comercio podré ser parte de varias empresas, y destinarse al

desarrollo de diversas actividades comerciales.
Cddigo de Trabajo

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente de
realizacion personal y base de la economia. El Estado garantizara a las personas trabajadoras
el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y retribuciones justas y

el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o aceptado
Ley de Defensa del Artesano

Art. 1.- Esta Ley ampara a los artesanos de cualquiera de las ramas de artes, oficios y
servicios, para hacer valer sus derechos por si mismos o por medio de las asociaciones

gremiales, sindicales e interprofesionales existentes o que se establecieren posteriormente.
Art. 2.- Para los efectos de esta Ley, se definen los siguientes términos:

a) Actividad Artesanal: La practicada manualmente para la transformacion de la materia
prima destinada a la produccion de bienes y servicios, con o sin auxilio de maquinas, equipos

0 herramientas;

b) Artesano: Al trabajador manual, maestro de taller o artesano autonomo que, debidamente
calificado por la Junta Nacional de Defensa del Artesano y registrado en el Ministerio del
Trabajo y Recursos Humanos, desarrolle su actividad y trabajo personalmente y hubiere
invertido en su taller, en implementos de trabajo, maquinarias y materias primas, una

cantidad no superior al veinticinco por ciento (25%) del capital fijado para la pequefia
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industria. Igualmente se considera como artesano al trabajador manual, aunque no haya

invertido una cantidad en implementos de trabajo o carezca de operarios;

c) Maestro de Taller: Es la persona mayor de edad que, a través de los colegios técnicos de
ensefianza artesanal, establecimientos o centros de formacion artesanal y organizaciones
gremiales legalmente constituidas, ha obtenido tal titulo otorgado por la Junta Nacional de
Defensa del Artesano y refrendado por los Ministerios de Educacion y Cultura y del Trabajo

y Recursos Humanos;

d) Operario: Es la persona que sin dominar de manera total los conocimientos tedricos y
practicos de un arte u oficio y habiendo dejado de ser aprendiz, contribuye a la elaboracion

de obras de artesania o la prestacion de servicios, bajo la direccion de un maestro de taller;

e) Aprendiz: Es la persona que ingresa a un taller artesanal o a un centro de ensefianza
artesanal, con el objeto de adquirir conocimientos sobre una rama artesanal a cambio de sus
servicios personales por tiempo determinado, de conformidad con lo dispuesto en el Codigo

del Trabajo; y,

f) Taller Artesanal: Es el local o establecimiento en el cual el artesano ejerce habitualmente

su profesion, arte u oficio y cumple con los siguientes requisitos:

1. Que la actividad sea eminentemente artesanal;

2. Que el numero de operarios no sea mayor a 15 y de aprendices mayor a 5;

3. Que el capital invertido no sobrepase el monto establecido en esta Ley;

4. Que la Direccion y responsabilidad del taller estén a cargo del maestro de taller; y,

5. Que el taller se encuentre debidamente calificado por la Junta Nacional de Defensa del

Artesano.

Los artesanos calificados por la Junta Nacional de Defensa del Artesano, asi como las
sociedades de talleres artesanales que, para lograr mejores rendimientos econémicos por sus
productos, deban comercializarlos en un local independiente de su taller, seran considerados

como una sola unidad para gozar de los beneficios que otorga esta Ley.
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Capitulo 11.

Metodologia
Disefio de Investigacién

El estudio tiene un Enfoque Mixto, es decir Cualitativo, porque se focaliza en el
comportamiento de las personas que laboran en el SPA y en los usuarios que consumen los
productos y servicios que se ofrecen en el negocio, y es Cuantitativo por el tratamiento de
la informacién que se recolectd para proyectar el impulso de las Estrategias de Marketing

que debe aplicar para darse a conocer en el mercado y ganar un mayor niumero de clientes.
Cualitativo

Determinado por algunas realidades subjetivas que es pertinente conocer, estructurar
y analizar a traves de la investigacion, las cuales suelen variar en su forma y su contenido
entre las personas, las agrupaciones y las diversas culturas qué, el conglomerado humano se
desarrolla en su contexto, como ocurre en un SPA donde acuden distintos tipos de individuos
con caracteristicas y especificidades heterogeneas pero con objetivos comunes que se

concentran en relajarse, descansar, vacacionar o0 recuperar energias.
Cuantitativo

Se focaliza en los instrumentos que se utilizaron para recoger y organizar de la manera mas
adecuada aquellos datos numéricos que se sustentan en la variable y las dimensiones
adaptadas en las herramientas de recoleccion de informacion, ya que las Estrategias de
Marketing ayudaron a estudiar la asociacion o relacion entre los elementos ponderados, que
permitieron establecer el impulso de las estrategias de precios, producto, plaza, promocion

y publicidad, para la generacién de resultados obtenidos en el estudio.
Alcance Descriptivo

El tipo de investigacion que se aplico en este trabajo es descriptivo, debido a que la utilidad
de los instrumentos de recoleccion de informacién facilité la interpretacion de los datos
auscultados mediante la entrevista a la gerente propietaria y a una de las colaboradoras con
mayor tiempo en las actividades laborales, considerando que son las informantes calificadas
para proporcionar informacion relevante sobre las Estrategias de Marketing que utilizan

actualmente y lo que requieren para lograr el reconocimiento de la comunidad.
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Meétodos de investigacion

Entre los métodos que se considero para el desarrollo de la investigacion se destacan
el Analitico por la necesidad de interpretar los resultados y desagregar las estrategias de
marketing que requiere incorporar o fortalecer el SPA Linda, y el método deductivo porque
parte de un criterio general para llegar a conclusiones especificas acordes a sus exigencias y
que sean beneficiosas para la empresa tiene una ubicacion estratégica pero debe incorporar

estrategias para mejorar su imagen y posicionamiento.
Analitico

El método Analitico permitié interpretar los datos y la informacion obtenida a través
de los instrumentos de recoleccidn que se aplicaron mediante la entrevista a los propietarios
y a la colaboradora més antigua del SPA Linda, asi como la encuesta utilizada para auscultar
la informacion oportuna de los clientes y usuarios del negocio quienes aportaron con las
estrategias de marketing que debe implementar la entidad para hacer méas interactiva la
participacion y mejorar las relaciones con los consumidores de los productos y servicios que
ofrece el SPA, cuya intencion es brindar el mejor servicio a un precio accesible con un trato
excepcional y personal especializado a cada uno de los clientes que visitan el lugar para
cubrir sus necesidades y expectativas, asi como destacar los medios publicitarios que
prefieren los clientes y las promociones que les gustaria se agreguen en los paquetes que se

ofertan en la empresa.
Deductivo

El método Deductivo constituye un proceso mental que va de lo general a lo
particular, y parte de una o varias premisas para llegar a una conclusién especifica, suele ser
utilizado en el proceso cotidiano y también en la investigacion cientifica, se aplicé con la
finalidad de recopilar informacion de diversas fuentes investigativas o estudios relacionados
al tema de investigacion, como los articulos y las tesis referenciales para aportar juicios o
criterios que orienten el estudio y faciliten la verificacién de los resultados obtenidos
principalmente en la recoleccion de datos en los que se aplicé la entrevista cuya informacién
permiti6 de ideas generales determinar estrategias puntuales para sugerir algunas
alternativas que se podrian implementar en el SPA Linda que aporten a mejorar el

reconocimiento y posicionamiento del negocio en la mente de los consumidores.
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Poblacion y Muestra

Poblacién

Se relaciona a la totalidad o el universo, también denominada el conjunto de
elementos, partes o0 componentes investigados o de los que se ejecuta un estudio, un analisis
0 una publicacién cientifica, cuyos datos pueden ser finitos o infinitos, en el caso del SPA
Linda, ubicado en el cantén Santa Elena, esta constituido por todo el personal que labora en
la organizacion y los clientes frecuentes (300) que forman parte de la base de datos que tiene
la entidad, en la que se pudo corroborar que la mayoria de los clientes son mujeres que

buscan algun tratamiento o servicio que ofrece el SPA.
Muestra

Refleja una parte representativa de los elementos seleccionados de la poblacion o
universo para ejecutar el trabajo investigativo. Hay dos tipos que son el muestreo
probabilistico, cuyos elementos tienen la misma posibilidad para ser escogidos; y el
muestreo no probabilistico, que no esta dado por la probabilidad sino por las caracteristicas
del estudio a efectuar y esta en funcion de las especificidades de la investigacion que es
descriptiva con enfoque cualitativo y cuantitativo, en el presente estudio se aplico el
muestreo por conveniencia al 50% de los clientes teniendo en cuenta que son los mas
frecuentes y debido a que las personas a las cuales se realizd la investigacion, son los
informantes calificados mas representativos entre el personal que labora el SPA Linda y los

clientes con mayor oportunidad de auscultar los datos y la informacion oportunos.

Tabla 1
Muestra
Informantes Datos Técnicas
Personal SPA 2 Entrevista
Clientes SPA 150 Encuesta

Nota. Esta tabla muestra a las personas que se entrevistaron y encuestaron.
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Procesamiento de los Datos.

El proceso de recoleccion y procesamiento de la informacion se desarrollé mediante
las técnicas, instrumentos y herramientas tecnoldgicas efectivas que facultan obtener los
resultados fidedignos de los informantes més relevantes en el trayecto del trabajo realizado
con el fin de que una vez analizados e interpretados validen las alternativas de sugerencias

de las estrategias de marketing que se pretenden implementar en el SPA Linda.
Técnicas

Entrevista. Se aplicé esta técnica para saber el punto de vista y las opiniones de las
personas entrevistadas, respecto a la situacion actual de las estrategias de marketing que
utiliza SPA Linda, y aquellas que se requieren incorporar para fortalecer su imagen y el
posicionamiento anhelado en el mercado peninsular que en este campo de accion es cada
dia més exigente por la demanda creciente que se refleja en el contexto y que los medios
publicitarios tanto en redes sociales como en otros clasicos publican a diario los paquetes

promocionales de diversas actividades y servicios que ofertan para atraer clientes.

Encuesta. Esta técnica de investigacion se utilizd para auscultar la informacion
pertinente de los clientes y usuarios del SPA Linda con el propdsito de obtener datos y
resultados oportunos de la situacion actual que permitan elaborar estrategias que contribuyan
a cumplir los objetivos de la empresa para lograr el reconocimiento de la organizacion en el
mercado altamente competitivo generado por las nuevas entidades que han abierto unidades
de negocios similares tanto en los grandes hoteles de la provincia como de forma particular

en distintos sectores estratégicos de los cantones peninsulares.
Instrumentos

Guia de Entrevista. Es el instrumento que se utilizo para recoger la informacién de
los informantes calificados que son la propietaria y una de las colaboradoras mas antiguas
gue conoce muy bien el funcionamiento del SPA Linda por el tiempo de servicios que ha
desplegado en la empresa, la guia fue preparada con preguntas abiertas enfocadas en las
estrategias de marketing actuales y las que se podrian implementar considerando las
circunstancias y el momento actual del mercado competitivo, cuya informacion fue valiosa

para formular estrategias apropiadas para el negocio.

Cuestionario. Es un instrumento importante para recolectar informacion efectiva,

cuyo documento se elabord con preguntas que estan redactadas de una manera coherente, y
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estructuradas con una sistematizacion secuencial, con el proposito de que las respuestas
puedan ofrecer la informacion precisa en base a alternativas pertinentes y la escala de Likert
que son componentes cualitativos y cuantitativos de medicion de alta confiabilidad y validez

para analizar informacion fidedigna.

Las herramientas tecnoldgicas utilizadas en el desarrollo de la investigacion son la
plataforma de Microsoft, Google Forms, que facilita la opcion de crear formularios y
cuestionarios para aplicarlos a un grupo de informantes calificados como en este caso que
son 150 clientes del SPA Linda, que constituyen la muestra de una poblacion objetivo,
ademas se opto por usar SPSS para el tratamiento de la informacion, la elaboracion de tablas
y gréaficas que permitan el andlisis de los datos y la interpretacion de los resultados

auscultados en el proceso investigativo.
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Capitulo 111
Resultados y Discusion

Analisis de los resultados de la Entrevista

El trabajo se desarrollé con objetividad auscultando la informacion de las personas mas
idéneas que se convierten en los informantes calificados por ser parte del negocio en este
caso se aplico la entrevista a la propietaria la Sra. Linda Gomez Salazar, y a la persona que
mas tiempo tiene laborando en el SPA, la Sra. Ingrid Mecias, Administradora, considerando

que conoce mas sobre los servicios y las actividades que se realizan en la entidad.

1. ¢Mencione por favor en qué consiste los servicios que ofrece Linda SPA a sus

clientes?

Luego del saludo protocolario y dar gracias por la oportunidad de hacer un trabajo de
investigacion con el negocio expresan que Linda SPA dispone para el publico en general los
servicios de tratamientos estéticos, faciales, corporales, ademas ofrece masajes reductivos,
drenantes, anticeluliticos, patologias de la piel y drenajes linfaticos, asi como productos y
servicios de peluqueria, manicure y pedicura, atendemos con mucho carifio y respeto a todos

nuestros clientes.

2. ¢Queé estrategias de marketing esta utilizando actualmente Linda SPA para

aumentar sus ventas?

Las informantes manifiestan que las estrategias de marketing que se han estado utilizando
son exclusivamente redes sociales porque consideran que es la manera mas dindmica con la
que pueden dar a conocer sus productos y servicios a los clientes, pero ademas se utiliza el
marketing relacional mediante el cual un cliente recomienda o da referencia a otro de la

calidad de servicio que recibio en el SPA.
3. ¢Qué tan accesibles son los precios que ofrecen en los servicios en Linda SPA?

Las informantes dicen que por el tiempo que tiene el negocio y la fidelidad de sus clientes
puede considerar que los precios de los productos y servicios son bajos y accesibles debido
al volumen de clientes que se va incrementando progresivamente y que se debe en especial

a los precios que establece la empresa.
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4. ¢Como genera una buena relacion con sus clientes segun el servicio que ofrece
en Linda SPA?

Las entrevistadas expresan que la excelente relacion que manejan con los clientes se basa en
la confianza y la amabilidad con que los tratan desde el primer momento en que llegan al
negocio y los reciben con una sonrisa, un saludo cordial, tratan de crear un ambiente
agradable para que el cliente se relaje sea que venga por un tratamiento de belleza o estético,
asi como en aquellos casos que vienen pacientes por cuestiones de salud, estrés, drenaje,
entre otros servicios, con quienes se entabla un dialogo alegre con respeto y consideracion,
que en muchos casos ademas de brindarles un buen servicio nos volvemos amigas o

confidentes de los clientes y también aceptamos sugerencias.

5. ¢Por qué considera importante realizar promociones que atraigan a los clientes
de Linda SPA?

Las informantes manifiestan que son muy importantes las promociones tanto en los
productos como en los servicios que ofrecen puesto que es una herramienta necesaria en
todo tipo de negocio para atraer la atencion de los clientes y mantenerse activos en las redes
sociales que son el medio de difusidn de las promociones para que tanto los clientes actuales
como darse a conocer mas con los futuros prospectos para que se animen en visitarnos y
consuman nuestras ofertas que suelen ser muy atractivas en ocasiones especiales sobre todo

que se ofertan el 2x1 o descuentos entre el 20 y 40%.

6. ¢Cudles son las estrategias publicitarias que utiliza para captar mas clientes en

el negocio?

Por unanimidad las entrevistadas expresaron que las estrategias publicitarias que mas
utilizan son las redes sociales como Facebook, WhatsApp y Tik Tok, la primera porque es
universal todos pueden tener acceso, la segunda porque es la forma de mantener un grupo
dinamico de varias clientes que recomiendan y solicitan ingresar al grupo a otras amigas,
familiares, conocidas que poco a poco van incrementando el nUmero de personas que
conocen el Linda SPA y dan referencias a otros clientes y el Tik Tok porque es el medio por
el cual se mantienen activas y actualizadas en lo nuevo de las marcas de los productos y las

novedades que les presentamos para que visiten el negocio.
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7. ¢Qué herramienta publicitaria atrae mas clientes al negocio en la actualidad?

Las informantes entrevistadas manifiestan que el medio publicitario que mayores beneficios
ha dado al negocio en la actualidad para atraer clientes es el Facebook debido a que pagan
un espacio publicitario cuya pagina se encarga de publicar y actualizar contenidos relevantes
que motivan a mas clientes en nuestra provincia a contactarnos y separar su cita para ser

atendidos oportunamente en Linda SPA.
8. ¢Qué piensa actualmente del posicionamiento en el mercado de Linda SPA?

Con mucha seguridad las entrevistadas expresan que debido al tiempo que el negocio se ha
mantenido en el mercado y el reconocimiento que han recibido de muchas personas del
medio e inclusive autoridades que utilizan sus servicios pueden decir con certeza que han
logrado un posicionamiento importante en el contexto de los servicios que ofrecen, pero que
van a seguir trabajando con mucha dedicacion para mejorar y ser reconocidas por mas

personas en la region peninsular.
9. ¢Qué opina de la ubicacion o lugar en que se encuentra el negocio Linda SPA?

Las sefioras informantes dicen que posiblemente la trayectoria del negocio quita
protagonismo al lugar donde esta ubicado el SPA, debido a que antes se encontraba en el
centro de la capital de la provincia y actualmente se ubica en el domicilio de la propietaria,
sin embargo, como Ya lo conocen y saben de la calidad en la atencidn y el excelente servicio
que brindan, inclusive se transmite por referencia o mediante la aplicacion movil la

ubicacidn para que puedan llegar los clientes interesados.

10. ¢ Hay alguna desventaja que afecte al negocio Linda SPA para que amplie sus

fronteras y expectativas?

Las entrevistadas manifiestan que para todos los negocios y emprendedores de la provincia
las desventajas se concentran en la inseguridad y la delincuencia que es incontrolable por lo
que ellas han optado en trabajar con la puerta de rejas cerrada, en base a cita previa y en
especial con las referencias de clientes frecuentes que recomiendan a otros usuarios que
requieren los servicios que ofrece Linda SPA, de tal forma que ofrecen mayor seguridad a

los clientes que acuden al negocio.
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Anélisis de los resultados de la encuesta aplicada a los clientes y usuarios del SPA
Linda.

Estrategia producto/servicio

1. ¢Esta de acuerdo que la presentacion y exhibicion de los productos utilizados

en SPA Linda son atractivos?

Tabla 2

Presentacion y exhibicion de los productos

Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 74 49,3%
De acuerdo 32 21,3%
Indeciso 23 15,3%
En desacuerdo 16 10,7%
Totalmente en desacuerdo 5 3,3%
Total 150 100,0%

Figura 1

Presentacion y exhibicion de los productos
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De acuerdo a los resultados obtenidos en la tabla 1 y figura 1, se determiné que los
clientes y usuarios encuestados indicaron que estan totalmente de acuerdo con la forma en
que realiza la presentacion y exhibicién de los productos Linda SPA. Con esta premisa, el
negocio Linda SPA crea una version larga que inquieta al consumo y una corta de la
presentacion de sus productos con la finalidad de que sus clientes se motiven a adquirirlos

con la exhibicién oportuna que realiza.
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2. ¢Como calificaria usted la atencion recibida en Linda SPA?

Tabla 3

Calificacion en atencion al cliente

Frecuencia Porcentaje
Excelente 47 31,3%
Muy bueno 40 26,7%
Bueno 26 17,3%
Regular 27 18,0%
Deficiente 10 6,7%
Total 150 100,0%
Figura 2
Calificacion en atencion al cliente
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Con los resultados de la tabla 2 y figura 2, los clientes y usuarios encuestados
calificaron a Linda SPA como excelente por la atencion percibida. Siendo de vital
importancia de que Linda SPA motive tanto a sus empleados, ya que mientras mas
motivados se sientan mejor sera su desempefio en el trabajo porque su nivel de energia

permite comprender y tener acceso a la informacion proporcionada por los clientes.
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3. ¢Le gustaria acceder a un catalogo digital de productos y servicios ofertados
por Linda SPA?

Tabla 4

Catélogo digital

Frecuencia Porcentaje
Definitivamente si 47 31,3%
Probablemente Si 33 22,0%
Indeciso 39 26,0%
Probablemente No 18 12,0%
Definitivamente no 13 8,7%
Total 150 100,0%
Figura 3
Catalogo digital
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Segun los resultados obtenidos en la tabla 3 y figura 3, los clientes y usuarios de
Linda SPA, indicaron que definitivamente si les gustaria que el Spa brinde y permita el libre
acceso de un catalogo digital en donde se oferten los diferentes productos y servicios. Es de
importancia creas estrategias, una de ella es el catalogo digital que permite que diferentes

usuarios observen los descuentos, promociones y precios de cualquier producto.



Estrategias de Precio

o1

4. ¢Como considera el precio de los productos ofertados en Linda SPA?

Tabla s

Precio de los productos

Frecuencia Porcentaje
Econdmico 59 39,3%
Accesible 34 22, 7%
Costoso 30 20,0%
Caro 17 11,3%
Extravagante 10 6,7%
Total 150 100,0%
Figura 4
Precio de los productos
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Segun los resultados proporcionados por la tabla 4 y figura 4, los clientes y usuarios

indicaron que los precios son econdmicos de los productos ofertados por Linda Spa. Por lo

que, Linda Spa es considera como unos de los negocios que a pesar de tener productos de

calidad son econémicos y por ende llama mucho mas la atencién de clientes de todas partes

de la provincia.
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5. ¢Como considera el precio de los servicios que se ofertan en Linda SPA?

Tabla 6

Precio del servicio

Frecuencia Porcentaje
Econdmico 51 34,0%
Accesible 30 20,0%
Costoso 35 23,3%
Caro 23 15,3%
Extravagante 11 7,3%
Total 150 100,0%
Figura 5
Precio del servicio
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De acuerdo a los resultados obtenidos, los encuestados indicaron que el precio por

el servicio brindando por Linda SPA es econémico, esto quizas se deba a que el Spa utiliza

estrategias de precios bajos, para que se puedan dar las ventas y que coincidan con los

beneficios y el margen. Cabe destacar que, es importante la fijacion de precios ya que esto

permite determinar las ganancias netas que obtendra Linda SPA.
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Estrategias plaza/mercado

6. ¢Cudles de los siguientes centros estéticos usted considera que son los mas

concurridos de Santa Elena?

Tabla 7

Centros estéticos

Frecuencia Porcentaje
Lily’s Sunflower 64 42,7%
Linda SPA 35 23,3%
Vidals Salon 31 20,7%
Leonima Spa 9 6,0%
Beauty Spa — Centro de

Belleza H 1.3%

Total 150 100,0%

Figura 6
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Acorde a los datos de la tabla 6 y figura 6, se determind que unos de los centros
estéticos mas concurrido en la provincia de Santa Elena es Lily’s Sunflower, siguiendo el
centro estético de Linda SPA. De esta manera, se puede evidenciar que existe una alta
competencia entre ambos centros estéticos, y por lo tanto es importante que Linda SPA

genere nuevas estrategias para captar la atencion de sus clientes fieles y nuevos.
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7. ¢Acudl de los centros estéticos descritos usted asiste con regularidad?

Tabla 8

Asistencia en centros estéticos

Frecuencia Porcentaje
Lily’s Sunflower 31 20,7%
Linda SPA 54 36,0%
Vidals Salon 35 23,3%
Leonima Spa 21 14,0%
Beauty Spa — Centro de

Belleza ? o.0%

Total 150 100,0%

Figura 7
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Conforme a los resultados de la tabla 7 y figura 7, la mayoria de las personas
encuestadas indicaron que Linda SPA es uno de los centros estéticos que asisten con
regularidad. De esta manera, se puede evidenciar que este negocio cuenta con clientes fieles
y por ende, son quienes asisten a este centro estético para adquirir servicios y hacer uso de

los productos de calidad que oferta este negocio.



55

Estrategias de promocién
8. ¢Qué tipo de promociones le gustaria encontrar en un centro estético?

Tabla 9

Promociones en un centro estético

Frecuencia Porcentaje
Premios 39 26,0%
Descuentos 56 37,3%
Dos por uno 21 14,0%
Ofertas 23 15,3%
Cupones 11 7,3%
Total 150 100,0%
Figura 8
Promociones en un centro estético
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Segun los resultados de la tabla 8 y figura 8, los encuestados indicaron que la
promocion que les gustaria encontrar en un centro estético es Descuentos. De esta manera,
se puede evidenciar, que los descuentos son unas de las estrategias que captan la atencion
de los clientes porque es la reduccion del precio de un producto o servicio que ofrece

cualquier negocio.



56

9. ¢Por qué medio de comunicacion usted se entera de las diferentes promociones

gue ofrece los servicios de spa?

Tabla 10

Medio de comunicacion

Frecuencia Porcentaje
Radio 39 26,0%
Redes sociales 42 28,0%
Volantes 35 23,3%
Péagina web 22 14,7%
Recomendacion 12 8,0%
Total 150 100,0%
Figura 9
Medio de comunicacion
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Segun los resultados obtenidos en la tabla 9 y figura 9, se determind que la mayoria

de los encuestados se entera por medio de las redes sociales sobre las diferentes promociones

que ofrece los servicios de spa. De esta manera, se evidencia que las redes sociales son unos

de los medios mas utilizados por los clientes, ya que les permite tener acceso a las diferentes

plataformas.
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Estrategia de publicidad

10. ¢ A través de que medio le gustaria observar los servicios ofertados de Linda

Spa?
Tabla 11

Medio para observar los servicios

Frecuencia Porcentaje
Carteles 49 32,7%
Folletos 35 23,3%
Periddicos 30 20,0%
Vallas publicitarias 23 15,3%
Tarjeta de presentacion 13 8,7%
Total 150 100,0%

Figura 10

Medio para observar los servicios
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En referencia a los resultados, se determiné que los encuestados indicaron que los
carteles son el medio en el que les gustaria observar los servicios ofertados de Linda SPA.
Con esta premisa, se evidencia que las carteleras sirven de anuncio para difundir alguna
informacion, en este caso el negocio Linda SPA, puede utilizar esta estrategia para captar

aln mas la atencion de los clientes.
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11. ¢ Por cual de las redes sociales le gustaria recibir la informacion acerca de los

eventos ofertados por Linda SPA?

Tabla 12

Redes sociales

Frecuencia Porcentaje
Facebook 38 25,3%
Instagram 33 22,0%
WhatsApp 32 21,3%
Tik Tok 32 21,3%
Twitter 15 10,0%
Total 150 100,0%
Figura 11
Redes sociales
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En referencia a los resultados de la tabla 11 y figura 11, bajo el criterio de los

encuestados, que la red social mas utilizada es Facebook y por ende les gustaria recibir

informacion acerca de los eventos ofertados por Linda SPA. Facebook es una red social que

permite que los negocios se conecten e informen de la manera mas facil con clientes de todas

partes del mundo.
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12. ¢ Cuél de las siguientes razones usted considera la mas importante para elegir

un centro estético?

Tabla 13

Razones de importancia

Frecuencia Porcentaje
Servicio 28 18,7%
Variedad de tratamientos 45 30,0%
Precio 34 22, 7%
Ubicacion 28 18,7%
Promociones 15 10,0%
Total 150 100,0%
Figura 12
Razones de importancia
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tratamientos

Conforme a los resultados de la tabla 12 y figura 12, se determind que una de las

razones que considera importante para elegir un centro estético es la variedad de

tratamientos. Por lo tanto, se evidencia que un cliente se sentiria satisfecho si una estética

cuenta con una variedad de tratamientos, ya que esto va a permitir a que les ayude mejorar

su salud, beneficios en la salud mental, etc.
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13. ¢ Cudles son algunas de las caracteristicas o que los competidores ofrecen y

Linda SPA no?

Tabla 14

Caracteristicas

Frecuencia Porcentaje
Mejores servicios 20 13,3%
Automatizacion 36 24,0%
Asistencia exotica 37 24, 7%
Calidad de servicios 38 25,3%
Precios adecuados 19 12, 7%
Total 150 100,0%
Figura 13
Caracteristicas
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De acuerdo a los datos obtenidos en la tabla 13 y figura 13, los clientes encuestados
indicaron que unas de las caracteristicas que no ofrece Linda SPA es la calidad de servicios.
Con esta premisa, se evidencia que los clientes no se sienten a gusto por la calidad del
servicio, esto se debe a la mala experiencia. Por lo tanto, es importante tener en cuenta estos

detalles ya que si no sera una oportunidad para los competidores de Linda SPA.
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14. ; Coémo calificaria usted la atencion recibida en Linda SPA?
Tabla 15

Calificacion en la atencidn recibida

Frecuencia Porcentaje
Excelente 23 15,3%
Muy bueno 45 30,0%
Bueno 46 30,7%
Regular 23 15,3%
Deficiente 13 8,7%
Total 150 100,0%
Figura 14
Calificacion en la atencién recibida
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Conforme a los resultados de la tabla 14 y figura 14, se evidencia que los encuestados
respondieron que es Muy bueno la atencién recibida en Linda SPA. Con esto, hace referencia
que Linda Spa es uno de los negocios que les importa brindar un buen servicio a sus clientes
mediante la atencidn personalizada para cada uno de ellos. Es importante, que los negocios
en general brinden un excelente servicio al cliente ya que esto genera la fidelizacion de los

Mmismos.
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15. ¢Considera usted la posibilidad de recomendar a Linda SPA sus servicios 0
productos a sus familiares, amigos, vecinos, comparieros de trabajo, etc.?

Tabla 16

Recomendacion a Linda SPA

Frecuencia Porcentaje
Muy probable 59 39,3%
Probable 52 34,7%
Indeciso 22 14,7%
Poco probable 13 8,7%
Nada probable 4 2,7%
Total 150 100,0%
Figura 15
Recomendacion a Linda SPA
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En referencia a los resultados de la tabla 15 y figura 15, los clientes y usuarios
indicaron que es muy probable que recomienden a Linda SPA de sus servicios o productos
a sus familiares, amigos, vecinos, comparieros de trabajo, etc. De esta manera, se evidencia
que Linda SPA brinda los mejores servicios de estética para los diferentes clientes que

acuden a su negocio y por ende dan una excelente impresién en su atencién al cliente.
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Discusion

Los resultados del trabajo de investigacion reflejan datos relevantes que certifican la
actualidad del negocio Linda SPA y proyectan opciones y oportunidades que se deben tener
en consideracion para aplicarlas en un futuro inmediato con el fin de que el estudio realizado
sea el reflejo de los beneficios y alternativas de mejoras, crecimiento y el posicionamiento
mas significativo en el mercado que pretende lograr la propietaria de la entidad que tiene

muy claras sus ideas en cuanto al SPA.

Entre los resultados méas relevantes estan la oferta de servicios que tiene el SPA
Linda, que desde hace algln tiempo brinda tratamientos faciales, estéticos, corporales que
también ofertan otros locales, pero hay diferenciacion ya que son focalizados en zonas
especificas, asimismo los masajes relajantes, anticelulitis y de drenajes linfaticos, cuya
caracteristica principal es utilizar productos naturales y el complemento ideal en especial

paralas damas el maquillaje estético segun la forma del rostro que da realce al servicio.

Otro de los resultados relevantes constituyen las estrategias de publicidad enfocadas
en las redes sociales mas utilizadas en la actualidad como el Facebook que promueve a través
de un sitio pagado la informacion pertinente sobre productos y servicios que oferta Linda
SPA, como muchas empresas dedicadas a este negocio, y se comprobd que también usan
WhatsApp para agrupar a los clientes y compartir informacion efectiva como lo hace la
mayoria de este segmento de mercado, también utilizan Tik Tok para darse a conocer y

promocionar los productos y servicios de forma interactiva.

Las promociones que oferta Linda SPA segln los resultados de la entrevista son
esenciales para mantenerse en la retina de los clientes, lo hacen frecuentemente con ofertas
y descuentos, pero en ocasiones especiales y feriados lo realizan con mayor consistencia
porque es una gran oportunidad para captar clientes turistas que generalmente por

recomendacion de clientes frecuentes buscan los servicios de la entidad.

Los resultados ademas reflejan que el marketing relacional y la seguridad han sido
primordiales para captar clientes y conservar los frecuentes que a traves del tiempo se han
mantenido en el negocio por las deferencias, la calidad en la atencién y el ambiente acogedor
que se les brinda con el fin de brindarles seguridad y comodidad a la hora de consumir los

productos y servicios de Linda SPA
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La encuesta otra técnica esencial para la recoleccion de informacién fidedigna en
esta ocasion de los clientes y usuarios de Linda SPA ha permitido obtener datos relevantes
referentes a las estrategias de marketing que utiliza actualmente y aquellas que deberia
incorporar con el fin de mejorar su posicionamiento en el mercado y lograr mayor
reconocimiento del entorno en el que se desarrolla como lo estan haciendo algunos de sus

competidores directos.

Entre los datos mas relevantes se destacan los resultados referentes a los precios de
los productos y servicios que ofrecen donde mas de la tercera parte indica que son
econdmicos de acuerdo al mercado peninsular y una proporcion significativa expresa que
son accesibles, lo que le hace mas atractivo al negocio Linda SPA, porque al ofertar

diversidad de productos y servicios tienen precios para todos los gustos.

En cuanto a los medios publicitarios en los que preferirian los clientes conocer la
informacion de Linda SPA los resultados relevantes que direcciona el estudio se sustentan
en que la tercera parte sefiala que los carteles serian idoneos, como los presentes varios
negocios de este tipo; un gran porcentaje tambiéen resalta los folletos que siguen siendo una

estrategia visual ilustrativa, los dos son instrumentos para hacer una publicidad efectiva.

En referencia a las redes sociales los resultados demuestran que el Facebook sigue
siendo el preferido por el publico, sin embargo, una proporcién muy considerable menciona
Instagram que Linda SPA no tiene, pero que deberia tenerlo en cuenta, ademas hay un

porcentaje aceptable que elije WhatsApp y Tik Tok que el negocio si esta utilizando.

En relacion a los elementos para lograr posicionamiento se confirma lo que en la
gran mayoria de negocios de este tipo es un referente, la variedad de productos y servicios
que oferta, le siguen el precio con un porcentaje aceptable y los servicios de igual forma,
pero un dato a tomar en cuenta es la ubicacion estratégica que tiene una proporcion

significativa vinculada con el posicionamiento del SPA.

Finalmente, se demuestra que la calidad en la atencién al cliente sigue siendo
indispensable en este sector, como lo corroboran los resultados que sefialan que debe ser
excelente y muy buena con el fin de recomendar a futuros clientes del SPA que acudan con
la referencia certeza de haberse sentidos satisfechos con los servicios y se ser factible se

supere las expectativas de los clientes para que vuelvan y recomienden el negocio.
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Propuesta: Plan de Accion con Estrategias de Marketing para Linda SPA.

Filosofia Empresarial

Mision

Ofrecer a la comunidad peninsular productos y servicios de calidad en el tratamiento facial,
estético y corporal; masajes antiestrés, reductores, anticelulitis y de drenaje linfatico;

peluqueria, maquillaje, manicure, pedicura, musicoterapia y aromaterapia en un ambiente

de relajamiento y recuperacion, con talento profesional eficiente.

Vision

Ser la empresa pionera en servicios de alta calidad en tratamientos de belleza y corporales,
masajes relajantes, reductores y estéticos, peluqueria, maquillaje profesional, aromaterapia,

musicoterapia con talento competente y calificado, y aplicado en ambientes armoniosos y

subliminales.
Objetivos

Generar servicios personalizados de masajes y tratamientos saludables que orienten el

cuidado de la belleza y la estética corporal.

Establecer precios accesibles en productos y servicios para la comunidad peninsular que

requiere atencion en Linda SPA.

Brindar las opciones de peluqueria, maquillaje profesional, manicure, pedicura a la

comunidad peninsular que quiere verse y sentirse muy bien.

Posicionar a la empresa Linda SPA en el mercado peninsular cultivando la excelencia en el

servicio y la asesoria en la calidad de productos que requieren.

Valores

Honestidad. Considerando que la verdad nos hace dignos.

Amabilidad. Porque el cliente se merece el mejor trato posible.
Responsabilidad. En la utilidad adecuada de los productos y los servicios.

Profesionalismo. El talento humano debe estar preparado y ser calificado.
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Andlisis de la Situaciéon actual de Linda SPA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

- Talento humano calificado - Nuevas tendencias sociales

- Productos de calidad - Nichos de mercado crecientes
- Diversidad de Servicios - Escaza competencia directa

- Atencion personalizada - Tendencias culturales en auge
- Comunicacion inmediata - Productos naturales saludables
DEBILIDADES AMENAZAS

- Ubicacion del negocio - Decisiones politicas

- Insuficiente cobertura en redes sociales | - Inseguridad

- Péagina interactiva sin seguimiento - Delincuencia

- Baja inversion en infraestructura - Altos impuestos

- Espacios innovadores de relax - Competencia desleal

Estrategias de Marketing
Producto

- Diversificacion de marcas de los productos e insumos mas utilizados en el SPA.

- Incorporacion de nuevos servicios y equipos en masajes Yy tratamientos especializados.
Precio

- Establecimiento de precios accesibles acordes al mercado de servicios en SPA.

- Determinacidn de liderazgo en precios bajos en productos utilizados en el SPA.
Plaza / Mercado

- Fortalecimiento de los segmentos de mercado de acuerdo al género.

- Atencién a los nichos de mercado desatendidos en el cantdn Santa Elena.
Publicidad y Promocién

- Reactivacion y seguimiento de redes sociales e inclusion de Instagram al staff.
- Desagregacién de medios publicitarios clasicos e interactivos de accién inmediata.

- Lanzamiento de promociones interactivas y fisicas en las redes y el local del negocio.
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Acciones a emprender para cumplir las estrategias

Producto: E1
Consultar proveedores de las marcas que mas se usan en los SPA.

Adquirir las marcas que no se disponen en Linda SPA.
Producto: E2

Definir nuevos servicios de masajes, tratamientos y resto bar.

Adquirir los nuevos equipos para masajes y tratamientos en el SPA.
Precio: E3

Reestructurar la lista de precios de los servicios actuales que ofrece el SPA.

Redefinir los precios de los nuevos servicios que se incorporan al SPA.
Producto: E4

Establecer la lista de precios de los productos e insumos que brinda Linda SPA.

Definir los precios de los productos de nuevas marcas que oferta el SPA.
Plaza: E5

Especificar los segmentos de mercado masculino y femenino de Linda SPA.

Delimitar los segmentos inclusivos de mercado que se atenderan en el SPA.
Plaza: E6

Identificar los segmentos de mercado que no son atendidos en el cantén Santa Elena.

Delimitar los nuevos nichos de mercado que se pueden atender en la ciudad.
Publicidad: E7

Actualizacion de los contenidos y propaganda en las redes sociales de Linda SPA.

Incorporar urgente a las redes sociales de Linda SPA una cuenta de Instagram.
Publicidad y Promocién: E8

Definir los medios de publicidad clasicos: Tarjetas de presentacion y Folletos.
Desarrollar una pagina web interactiva de contacto con los clientes de Linda SPA.

Disefiar publicidad interactiva con ofertas en pagina web y redes sociales de Linda SPA.
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Periodo a cumplir el Plan de Accion

El cumplimiento secuencial de las acciones, estrategias y objetivos estara focalizado en los
17 meses subsiguientes a la entrega del trabajo de investigacion, es decir desde el mes de
agosto del afio 2023, hasta el mes de diciembre del afio 2024, tiempo durante el cual los

responsables de Linda SPA realizaran el seguimiento respectivo.
Responsables del cumplimiento

Las personas responsables de llevar a cabo el Plan de Accién para su cumplimiento efectivo
son la gerente propietaria de Linda SPA, la Sra. Linda Gdmez Salazar y la Sra. Ingrid Mecias
que es la Administradora y la colaboradora mas antigua del negocio, quienes trabajan de

forma coordinada en tiempos y espacios para brindar el mejor servicio posible a sus clientes.
Impactos que se generara
Economico

Sera beneficioso para la propietaria del negocio y consecuentemente para las colaboradoras
de Linda SPA, sus familias y la comunidad en general por la fluctuacion de efectivo en los

ingresos Yy las necesidades que tenemos cada uno de los habitantes de Santa Elena.
Social

Es ineludible que compartir con diversas personas en actividades de interaccion ayudan a
fortalecer las relaciones interpersonales, conocer nuevas amistades y desarrollarse mejor en

la convivencia y el ambiente agradable que se crea en esas relaciones.
Cultural

La formacion integral de cada ser humano fortalece la cultura organizacional en el SPA y
en nuestra vida cotidiana para mejorar nuestras actividades personales y profesionales que

conduzcan a desarrollar una cultura de cuidado, prevencion, belleza y armonia.
Ambiental

Se reduce la contaminacion ambiental cuando se disminuye el consumo de productos toxicos
y se utiliza naturales, consecuentemente la armonia con la naturaleza se expande y nos

proyecta a vivir mejor y a actuar con Responsabilidad Social Empresarial.
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Conclusiones

Los resultados y el FODA permitieron tener mediante al analisis de la situacion actual
un diagndstico de las fortalezas que hay al interior de la empresa resaltando que tiene
talento calificado, muy buena atencion con productos y servicios de calidad, asi como
los limitantes que se concentran en la insuficiente inversion en infraestructura y equipos
e insuficiente cobertura en redes sociales y sitios web interactivos que promuevan la
captacion de clientes y mejorar su productividad.

El trabajo de campo en especial a través de las entrevistas a las informantes calificadas
facilito llegar a concluir que las estrategias de marketing que esta utilizando Linda SPA
para dar a conocer sus productos y servicios en especial en los medios publicitarios
tradicionales o clasicos y las redes sociales como Facebook, WhatsApp y Tik Tok deben
mejorar debido a que limita la cobertura en el segmento de mercado en el que se enfoca,
gue en su mayoria son mujeres adultas y en otros nichos de mercado de inclusion que
estan poco atendidos en el canton Santa Elena.

Los datos y la informacién auscultada a los clientes o usuarios de Linda SPA facultaron
la recopilacion de las estrategias de marketing que se requieren implementar para
impulsar el reconocimiento del negocio en diversas areas como la diversificacion de
servicios personalizados, el impulso de precios accesibles acordes al mercado actual, la
atencién que requieren algunos nichos de mercado, la reactivacion de los medios
interactivos y las redes sociales, las ofertas, descuentos y promociones especiales que
cautivan a los clientes que en definitiva requieren ser disefiadas para lograr el
posicionamiento anhelado del negocio.

Finalmente como conclusion general se hace necesario el establecimiento de estrategias
de marketing apropiadas a las necesidades de Linda SPA, sustentadas en el diagnostico
de la situacién actual y fundamentadas en los resultados obtenidos con la entrevista y la
encuesta que direccionen el estudio al posicionamiento del negocio en el mercado del
canton y la provincia de Santa Elena con el fin de convertirse en una empresa reconocida
en el &mbito por la calidad de los productos y servicios, adicional se requiere Wifi, y
contactar su cita interactiva para satisfacer los requerimientos y las exigencias de sus
consumidores y ser una pionera en la innovacion de servicios de masajes y tratamientos

en el sector.
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Recomendaciones

El diagndstico de la situacién actual y los resultados de la investigacién son muy
fidedignos de resaltar los puntos fuertes que tiene Linda SPA, por lo que se sugiere
mantener talento humano calificado, excelente atencion a los clientes y usuarios de
los servicios, fortalecer la infraestructura y renovar equipos de Gltima generacion,
actualizar las redes sociales que manejan internamente, mejorar los medios
publicitarios fisicos y fomentar las promociones especiales que visualizan los
clientes para persuadirlos a consumir los productos y servicios ofertados.
Identificados los medios publicitarios y las redes sociales que estan utilizando en el
negocio es pertinente recomendar que de acuerdo a los resultados se debe seleccionar
los carteles y folletos que los clientes piden para conocer mas sobre Linda SPA,
incorporar a las redes sociales Instagram que fortalezcan las herramientas con las
que hacen propaganda y disponer de pagina web interactiva que son esenciales para
intercambiar informacion con los clientes e influir en su decision de consumo de los
productos y servicios que ofrece el SPA.

Complementando las sugerencias se requiere la diversificacion de servicios
personalizados, como musicoterapia, aromaterapia, masajes antiestrés y reductores,
liderar el mercado con precios accesibles acordes a los requerimientos del publico
objetivo, atender los nichos de mercado de segmentos inclusivos, impulso de los
medios interactivos y las redes sociales con ofertas, descuentos y promociones
especiales que el cliente o usuario espera con mayor frecuencia porque dentro de sus
expectativas esta consumir mas a menor costo pero con la calidad apropiada.
Finalmente sugerir que las estrategias de marketing a aplicarse se concentren en los
elementos del marketing mix, con productos e insumos de calidad en diversas
marcas, precios accesibles acordes al mercado de servicios de masajes, tratamientos,
y peluqueria en general, con publicidad interactiva, Wifi en el local y citas virtuales
mediante las redes sociales dindmicas de participacién multiple, y en especial con
promociones especiales de lanzamiento, en dias festivos, aniversarios, ocasiones
importantes y cumpleafios para mantener motivado al publico que se conecta y
servicios de calidad en ambientes agradables con armonia y relax para sentirse muy

bien y verse excelente.
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Apeéndice 1. Matriz de Consistencia

Dimensiones

Indicadores

75

Metodologia

Titulo

Estrategias de
Marketing para
el SPA Linda
del cant6n Santa
Elena, afio 2022.

Problema

¢De qué manera las
Estrategias de Marketing
aportan al posicionamiento
del SPA Linda del cantén
Santa Elena?

Sistematizacion:

¢Cual es la situacién actual
de SPA Linda del cantdn
Santa Elena?

¢ Qué estrategias de
marketing necesita el SPA
Linda para el
posicionamiento en el
canton Santa Elena?

¢Cuales seran las
estrategias de marketing
adecuadas que aportaran al
posicionamiento del SPA
Linda del canton Santa
Elena?

Objetivos
General

Establecer estrategias de
marketing adecuadas en base
a un analisis de la situacion
actual que guie el
posicionamiento del SPA
Linda en el canton Santa
Elena.

Especificos:

Analizar la situacion actual y
el entorno de SPA Linda en
el cantén Santa Elena.

Identificar las estrategias de
marketing acorde a las
necesidades de SPA Linda
del cantén Santa Elena.

Disefar las estrategias de
marketing adecuadas para el
posicionamiento del SPA
Linda en el canton Santa
Elena.

Variables

Estrategias de
Marketing

Constituyen las
herramientas y
cursos de accion
que se focalizan en
los productos o
servicios, el precio,
el mercado, la
promocion, la
publicidad y el
posicionamiento
que el negocio o
empresa promueve.

(Sénchez, 2019)

Estrategias de
producto/servicio

Portafolio de productos
Merchandising
Portafolio de Servicios

Estrategias de
precio

Liderazgo en costos
Diferenciacion
Basado en competencia

Estrategias de
plaza/mercado

Plaza
Promocién
Publicidad

Estrategias de

Promociones

romocién Descuentos
P Ofertas
Estrategias de c Clasma’
ublicidad ontemporanea
P Digital

Estrategias de
Posicionamiento

Calidad del servicio
Branding
Benchmarking

Enfoque Mixto
Alcance
Descriptivo

Métodos
Analitico
Inductivo

Poblacion y
Muestra
Colaboradores
Clientes

Técnicas
Entrevista
Encuesta

Instrumentos
Guia de
Entrevista
Cuestionario

Herramientas
Google forms
SPSS
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Apéndice 2. Instrumentos de Recoleccion

\..:\‘-' o
UpsE
UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Entrevista dirigida a la Gerente propietaria y a la administradora encargada del local.
Tema: Estrategias de marketing para el SPA Linda del cantén Santa Elena, afio 2022.

Obijetivo de la entrevista: Recopilar informacion pertinente sobre las Estrategias de
Marketing y las preferencias de los clientes de SPA Linda del canton Santa Elena.

Edad: __ Afios

Género: Masculino Femenino_ LGBTIQ+_

1. ¢Mencione por favor en que consiste el servicio que ofrece Linda SPA a sus

clientes?

2. ¢Qué estrategias de marketing esta utilizando actualmente Linda SPA para

aumentar sus ventas?

3. ¢Qué tan accesibles son los precios que ofrecen en los servicios en Linda SPA?

4. ¢Como genera una buena relacion con sus clientes segun el servicio que ofrece
en Linda SPA?



10.

7l

¢Por qué considera importante realizar promociones que atraiga a los clientes
de Linda SPA?

¢ Cudles son las estrategias publicitarias que utiliza para captar més clientes en

el negocio?

¢ Qué herramienta publicitaria atrae mas clientes el negocio en la actualidad?

¢ Qué piensa actualmente del posicionamiento en el mercado de Linda SPA?

¢ Qué opina de la ubicacion o lugar en que se encuentra el negocio Linda SPA?

¢Hay alguna desventaja que afecte al negocio Linda SPA para que amplie sus

fronteras y expectativas?



Tema: Estrategias de marketing para el SPA Linda del cantén Santa Elena, afio 2022.

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Encuesta a clientes del emprendimiento Linda SPA del canton Santa Elena

\,»\ v

UpsFE

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
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Objetivo de la encuesta: Recopilar informacion necesaria sobre las Estrategias de Marketing y las

preferencias del cliente de Linda SPA del cantén Santa Elena.

Instrucciones: Lea determinadamente las siguientes preguntas y conteste segln su criterio.

Muchas gracias por su colaboracion

Estrategia de producto/servicio

1. ¢Esta de acuerdo que la presentacion y exhibicion de los productos utilizados en
Linda Spa son atractivos?

2. ¢Como calificaria usted la atencién recibida en Linda SPA?

3.

Totalmente de acuerdo

De acuerdo

Indeciso

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Excelente

Muy bueno

Bueno

Regular

Deficiente

¢Le gustaria a acceder a un catalogo digital de productos y servicios ofertados por

Linda SPA?

Definitivamente si

Probablemente Si

Indeciso

Probablemente No

Definitivamente no
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Estrategias precio
4. ;Cbmo considera los productos utilizados en Linda Spa?

Econdmico
Accesible
Costoso
Caro
Extravagante

5. ¢Cbdmo considera el precio ofertado por el servicio ofrecido en Linda Spa?

Econdmico
Accesible
Costoso
Caro
Extravagante

Estrategias plaza/mercado

6. ¢Cuales de los siguientes centros estéticos considera usted que son los mas
concurridos de Santa Elena?

Lily’s Sunflower

Linda SPA

Vidals Salon

Leonima Spa

Beauty Spa — Centro de Belleza

7. ¢A cual de los centros estéticos usted asiste con regularidad?

Lily’s Sunflower

Linda SPA

Vidals Salon

Leonima Spa

Beauty Spa — Centro de Belleza

Estrategias de promocion

8. ¢Qué tipo de promociones le gustaria encontrar en un centro estético?

Premios
Descuentos
Dos por uno
Ofertas
Cupones

9. ¢Por qué medio de comunicacion usted se entera de las diferentes promociones que
ofrece los servicios de Linda SPA?
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Radio

Redes sociales
\Volantes
Pagina web
Recomendacién

Estrategias de publicidad

10. ¢A través de que medio le gustaria observar nuestros servicios ofertados de Linda
SPA?

Carteles

Folletos

Periddicos

Vallas publicitarias
Radios

11. ¢Por cual de las redes sociales le gustaria recibir la informacion acerca de los eventos
ofertados en Linda SPA?

Facebook
Instagram
WhatsApp
Tik Tok
Twitter

Estrategias de posicionamiento

12. ;Cual de las siguientes razones usted considera la mas importante para elegir un
centro estético?

Servicio

\VVariedad de tratamientos
Precio

Ubicacién

Promociones

13. ¢Cuéles son algunas de las caracteristicas que nuestros competidores ofrecen y
nosotros no?

Mejores servicios
Automatizacion
Asistencia exdtica
Calidad de servicios
Precios adecuados
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14. ;Como calificaria usted la atencion recibida en Linda SPA?

Excelente
Muy bueno
Bueno
Regular
Deficiente

15. ¢Considera usted la posibilidad de recomendar nuestros servicios o productos a sus
familiares, amigos, vecinos, comparieros de trabajo, etc.?

Muy probable
Probable
Indeciso
Poco probable
Nada probable
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Apéndice 3. Carta Aval

FACULTAD DE CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Oficio N° 272-JXTU-ADE-2023
La Libertad, 29 de junio de 2023

Sra. Gémez Salazar Linda
PROPIETARIA LINDA SPA
En su despacho. -

Reciba un cordial saludo de parte de la Carrera de Administracion de
Empresas, esperando que sus funciones se realicen con el éxito de siempre.

Es grato dirigirme a usted para poner en conocimiento que he recibido solicitud
de la sefiorita Moreno Drouet Arianna Guiomar, con cédula de ciudadania N°
2450223413, estudiante de la carrera de Administracién de Empresas; que
manifiesta la posibilidad de desarrollar el Trabajo de Titulacién con el tema
“Estrategias de Marketing para el Spa Linda del Cantén Santa Elena, Afio
2022.” en la empresa que acertadamente usted dirige, motivo por el cual
respetuosamente elevo mi peticion, para que mediante una CARTA AVAL
ratifique la aceptacion de parte vuestra en brindar las facilidades para el
desarrollo del estudio y a su vez autorice para que sea publicado en la pagina
de la UPSE, el resumen del trabajo practico.

Por la atenciéon que brinde a la presente, anticipo agradecimientos y me
suscribo de usted.

Atentamente,
AATEE N
HEBNOAN
) | s l\ \\ /
e | A \ R :
Ledo. José Xavier Tomala Urib MS?, A /
DIRECTOR DE CARRERA 2 ADNBTRACION
C.c. Archivo E BNPRLSAS
JXTU/ss.

UP SE icrecéfires/
Campus matriz, La Libertad - Santa Elena - ECUADOR
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781 - 732 | S b o e B it in i ARt e 2]

¥ ¥ © www.upse.edu.ec




La Libertad, 12 de Julio del 2023

Seflor:

Ledo. José Xavier Tomala Uribe, MSc.

Director de la Carrera de Administracion de Empresas.
Facultad de Ciencias Administrativas

Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena.

En su despacho.-

De mis consideraciones:

Por medio de la presente, yo Gémez Salazar Linda titular de la cedula de identidad No.
0919655191, Gerente Propietaria del SPA Linda, permito presentar a ustedes el aval
correspondiente, aceptando y autorizando a que proceda hacer el trabajo de titulacion a la
estudiante Arianna Guiomar Moreno Drouet portadora de la cedula de identidad No.
2450223413, a efectuar la Unidad de Integracion Curricular con el tema “Estrategias de
Marketing para el SPA Linda del Cantén Santa Elena, afio 20227, brindando la
facilidad para el desarrollo del estudio y la aceptacion a que dicho trabajo sea publicado
en el repositorio de la UPSE.

Atentamente,

Gémez Salazar Linda

Gerente Propietaria
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Apéndice 4. Certificado de Antiplagio

Biblioteca General

Formato No. BIB-009
CERTIFICADO ANTIPLAGIO

La Libertad, 24 de julio del 2023

099-TUTOR HAAP -2023

En calidad de tutor del trabajo de titulacion denominado “Estrategias de
Marketing para el SPA Linda del Canton Santa Elena, afio 2022" elaborado por
la estudiante Moreno Drouet Arianna Guiomar, egresada de la Carrera de
administracion de empresas, de la Facultad de ciencias administrativas de la
Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, previo a la obtencion del titulo de
licenciada en administracion de empresas, me permito declarar que una vez
analizado en el sistema antiplagio, luego de haber cumplido con los
requerimientos de valoracion, el presente proyecto, se encuentra con 6% de la
valoracién permitida, por consiguiente se procede a emitir el presente certificado.

Adjunto el reporte de anlisis.

Atentamente,

DOCENTE TUTOR

Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131

Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador f
www.upse.edu.ec _—

L

3]
UPSC3antalena
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Biblioteca General

Formato No. BIB-009
CERTIFICADO ANTIPLAGIO

Reporte de andlisis.

ARIANNA MORENO DROUET - TIC
FINAL 2023 (1)

Nombre dol €ocimento: ARANKA MOREND DROUET - T Depesitante MU0 AGUSTIN ALVAREZ MUA
FNAL2023 1) e

Dad

Forha e dopisha: 107027
Tipe do carga irterfe

documento: €X8518)530D DS a0TENY I 1SABITON  focha d fin de sl |87/202)
Tamado del dacuments oviginal: 22425 48

Ubicacida e Lo sl tudes e o donumenter

|1

I‘II'T
| |
| L

Fuentes principales detectadas

L

ODescripdones Simibrudes
’ ™
13 oo srwiam
- ™
YL ——
. ™
e 1~
38 fumeaes vt aree
vy Ll ’ ™
U tawns i
Fuentes con similitudes fortuitas
Dusripcones Simidtudes
ropasitodacpse mduec | Diuto Orpswaacens| pacs  ergpeusa Come S Dn T g

»~

1

2

repeskomie cpsaeduec | Simn) Co g UKy de v ce o Lt g
Hapace uarwy edu e <ti
g = it
Decumarts de otro unare « L <16
S Uidbcarenopraure e 3 2o
e eNIoTIO EPIA AU | Gemiia puth<a y o te san oo
Fuentes ignoradas it funies wn s doretsadi del il i % 1 o 4
Descripcionss Similcudes
Saacmand 20U | Fienrs e 1 o ol st 0 18 S Lt
IR, 1 st R
e studecn om | LV OF Lisferts De 2rtman -
worw artesano 53k ac
e N 10,7 ok 0PI - o -
Viewac | ey e detena 5 » . o~
dupans undeda s | La 116
1oy 230 s r snsa e ' ™
Mecathest ;| Ny e whin e
fosmreddaeaincradingiinle o - EN
epeutons Lpse sduec | Lo xe x o

B ® 0 @

03]

0200 000

6 ® o, Textserae comiles

Smiitwies 1% Kioma m recensdde

Moen owe do padabe sa: 18926
Pimers o cow oo 112410

Uhleacianes Datas sdiclensdes

Ubkacmne Datos adicionales

Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador

Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131 f v @
e _se

www.upse.edu.ec
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Biblioteca General

Formato No. BIB-009
CERTIFICADO ANTIPLAGIO

Reporte de andlisis.

ARIANNA MORENO DROUET - TIC
FINAL 2023 (1)

Nombre dol €ocimento: ARANKA MOREND DROUET - T Depesitante MU0 AGUSTIN ALVAREZ MUA
FNAL2023 1) e

Dad

Forha e dopisha: 107027
Tipe do carga irterfe

documento: €X8518)530D DS a0TENY I 1SABITON  focha d fin de sl |87/202)
Tamado del dacuments oviginal: 22425 48

Ubicacida e Lo sl tudes e o donumenter
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| L
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Moen owe do padabe sa: 18926
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Uhleacianes Datas sdiclensdes

Ubkacmne Datos adicionales

Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador
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MODALIDAD DE TITULACION: TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR

Apéndice 5. Cronograma

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
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PERIODO ACADEMICO 2023-1 [
[ 2023 2023 |
I ABRIL MAYO JUNIO JuLlo AGOSTO
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17
No Actividades planificadas 17-22 24-29 16 813 15-20 2227 29MAY-3JUN 5-10 1217 19-24 26JUN-1JUL 3-8 10-15 17-22 24-29 31jul-5ag 7-12 FECHA
Presentacién de
Designacidn de tutores y
especialistas
Aprobaciéon de temas
1 Desarrollo de los Trabajos de
Integracidn Curricular:
2 |Introduccién
3 |Capitulo | Marco Referencial
4 |Capitulo Il Metodologia
5 |Capitulo lll Resultados y
6 Conclusiones,
Reco daciones v Resumen
7 |Certificado Antiplagio
s Entrega de informe por parte de
los tutortes 1l4de
9 Entrega de archivo digital del julio
TIC a profesor guia
10 Entrega de oficios a los
especialistas
1 Revisién y calificacién de los
trabajos
12 Infqrrne de los es’pe.cmllstas Hasta 28
(calificacion en rubrica) [
de julio
13 Entrega de archivo digital del
Trabajo final a la profesora guia
14 Sustentacidn de los Trabajos de 2y 3de
Integracidén Curricular agosto
15 Aplicacion recuperacion y
publicacién de resultados 4de
agosto
16 |Ingreso de calificaciones en SGA &
Creacién de némina de
17 estudiantes aprobados y
reprobados al final del PAO
2023-1
18 Entrega de Informe final del
docente Guia al Director




Apéndice 6. Informe y Certificado de Validacion

Facultad de Ciencias Administrativas
Administracion de Empresas

CERTIFICADO DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE

TRABAJO DE INVESTIGACION

A QUIEN INTERESE CERTIFICO QUE:

Habiendo revisado los instrumentos a ser aplicados en el Trabajo de Integracion
Curricular titulado: “ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA EL SPA LINDA
DEL CANTON SANTA ELENA, ANO 2022” planteado por el estudiante MORENO
DROUET ARIANNA GUIOMAR, doy por validado los siguientes formatos

presentados.
1. Encuesta.
2. Entrevista.

Las herramientas anteriormente mencionadas reflejan pertinencia en las preguntas en
base al tema planteado, ademas se ajustan a la informacién que necesita recabarse para

los fines del tema especificado por el estudiante.

Es todo cuanto puedo certificar en honor a la verdad autorizando al peticionario dé el

uso necesario de este documento que mas convenga a su interés.

La Libertad, 3 de Julio de 2023

Lic. Eduardo Pico G., Mgt.

Docente de la Carrera de Administracion de Empresa

UPSGE, crecesinlimites

Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131 f L
_www.upse.edu.ec e e

e e
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Facultad de Ciencias Administrativas
Administracion de Empresas

FICHA DEL INFORME DE OPINION DE EXPERTOS
1. DATOS GENERALES:

Titulo de la investigacién: Estrategias de Marketing para ¢l SPA Linda del Canton
Santa Elena, afio 2022

Autor del instrumento: Moreno Drouet Arianna Guiomar

Nombre del instrumento: Encuesta

2. ASPECTOS DE VALIDACION

. Muy
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Buena tnlag Excelente

Estd formado con lenguaje

1. CLARIDAD apropiado. v
Esti expresado en conductas

2. OBJETIVIDAD medibles. v’
Adecuado al avance de la

3. ACTUALIDAD ciencia y la tecnologia. v

4. ORGANIZACION Existe una secuencia logica, o

5. SUFICIENCIA c°“!',"‘j‘;° los aepecios en v
Adccuado  para  valorar

6.INTENCIONALIDAD | aspectos de las estrategias de ‘/
la investigacion.
Basado en aspectos tebricos-

7. CONSISTENCIA cientificos de la v
investigacion.
Sistematizada  con  las

8. COHERENCIA dimensiones e indicadores. v
La estrategia responde al

9.METODOLOGIA | ©'oi i del dingnéstico. v
El instrumento es adecuado

10. PERTINENCIA para el propésito de la A
investigacion

3. OPINION DE APLICABILIDAD

() El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.
() Elinstrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado y nuevamente validado.

Lugar y fecha: La Libertad, 3 de Julio de 2023

Firma del Experto Informante
Lic. Eduardo Pico G., Mgt

Direccién: Campus matriz, La Libertad - prov. Santa Elena - Ecuador
Cédigo Postal: 240204 - Teléfono: (04) 781732 ext 131 f v o



Anexo 7. Fotos y evidencias de Entrevista

Entrevista a Sra. Linda Gomez. Gerente Propietaria.
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	Introducción
	El Planteamiento del problema en el ámbito global, tiene diversas aristas, entre ellas se enfoca a que algunas de las consecuencias de que los negocios dedicados a ofrecer servicios de comodidad, relajación, estética y descanso a la demanda, tarda en...
	La Formulación del problema se enfoca específicamente en la siguiente interrogante que focaliza la situación actual del negocio:
	En la Sistematización del problema se consideran auscultar las siguientes preguntas:
	Los Objetivos de la investigación se enmarcan en ideas factibles de lograr como se refleja en el Objetivo General que se orienta en la premisa expresada a continuación:
	Establecer estrategias de marketing adecuadas en base a un análisis de la situación actual que guíen el posicionamiento del SPA Linda en el mercado del cantón Santa Elena.
	La Justificación Teórica se fundamenta en teorías comprobables que hacen referencia que en la actualidad todos los seres humanos estamos más preocupados por nuestra salud, alimentación, belleza y cuidado del cuerpo, en especial las personas, que desar...
	La Justificación Práctica proyecta los elementos o ideas significativas que fomentan el diseño de estrategias de marketing, son herramientas mediante las cuales se realiza el análisis de la situación actual de la organización para tomar decisiones que...
	La Idea a defender se concentra en que la aplicación de estrategias de marketing adecuadas en base al análisis de la situación actual permitirá lograr el posicionamiento anhelado del SPA Linda en el mercado del cantón Santa Elena.
	El Mapeo refleja que en la Introducción se detalla el planteamiento, formulación y sistematización del problema, los objetivos de la investigación, la justificación del trabajo realizado y la idea a defender.

	Capítulo I
	Marco Referencial
	Revisión de la literatura
	Desarrollo de teorías y conceptos
	Estrategias de marketing
	Estrategias de producto/servicio. Como señala Mateos de Pablo Blanco (2019), es una herramienta de acción hecha para incentivar la venta de un bien o servicio mediante la difusión de un buen mensaje, la captación de nuevos clientes o la captación de c...
	Merchandising. Desde la posición de Jiménez Marín (2018), cuando se plantea el tema de la distribución comercial, casi automáticamente vienen a la mente palabras como merchandising, marketing, escaparatismo, psicosociología del consumidor y comunicaci...
	Portafolio de servicios. Desde la posición de Cajal (2020), un portafolio de servicios es un documento creado por una empresa, organización o individuo que enumera los servicios que ofrece. Proporciona información sobre las limitaciones del producto y...

	Estrategias de precio. Citando a Galán Ortíz (2021), la estrategia de precios es una elección comercial que también sirve como una importante herramienta de marketing. El acto de determinar el precio de mercado de un bien vendido sobre una base de cos...
	Liderazgo en costos. Empleando las palabras de Gamboa Suárez & Jiménez Rodríguez (2023), se debe implementar un sistema de gestión que facilite las decisiones sobre la optimización de los resultados operativos de una empresa. Pero más importante aún, ...
	Basado en competencia. De acuerdo con Schnarch Kirberg (2019), otro factor externo que incide en las decisiones de fijación de precios son los precios competitivos y sus posibles respuestas a las medidas propias de la empresa. Es decir, es una estrate...
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