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RESUMEN
El presente proyecto se centra en la elaboracion de estrategias de marketing
digital para aumentar el numero de clientes del salon profesional Makeup Mare
Panta, donde su demanda ha sido estable en los ultimos tres periodos, pero
por el aumento de competidores se han distribuido los clientes impidiendo el
crecimiento de los mismos para la empresa. Las estrategias de marketing se
basan en el uso de medios digitales para llegar hacia mas personas debido
que su uso se ha convertido en masivo y cotidiano. Este proyecto surge de la
necesidad de incrementar el niumero de clientes de la empresa salén
profesional Makeup Mare Panta, tomando como estrategia la utilizacion del
marketing digital puesto que en la actualidad es una herramienta indispensable
y accesible que ayuda a la comercializacién de productos y servicios de forma
rapida, sencilla y en base a las necesidades del cliente. Para la presente se
utiliza la investigacion bibliografica, descriptiva, correlacional y explicativa,
ademas se utiliza la encuesta y entrevista como instrumentos para la recogida
de informacion que permitira identificar el impacto que esta teniendo las
estrategias que aplica la empresa en estudio. A raiz de las estrategias
estudiadas segun Ferrell (2012) se propone un plan de accion para
incrementar clientes con un modelo 5W2H.

Marketing digital Clientes Medios digitales
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ABSTRACT

This project focuses on the development of digital marketing strategies to
increase the number of clients at Makeup Mare Panta professional salon, The
customer’s demand at Makeup Mare Panta has been stable in the last three
years considering the entrance of new competitors in the market which means
that it is still posible to grow in customers and incomes. Marketing strategies
are based on the use of digital media to reach more people because its use
has become massive and daily. This project arises from the need to increase
the number of clients at Makeup Mare Panta professional salon, The use of
digital marketing strategies is indispensable nowadays , it is a tool that helps to
commercialize products and services in a quick and easy way based on
customer needs. In the current Project it is used the bibliographic, descriptive,
correlational and explanatory research method. In addition the survey and
interview are used as research instruments for collecting information that will
allow to identify the impact that digital marketing strategies have had on the
number of clients and revenue of MMP As a result of the studied strategies
according to Ferrell (2012) an action plan is proposed to increase clients
number through a 5W2H model.

Digital marketing Client Digital media

Xi
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CAPITULO |

EL PROBLEMA
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Ubicacién del problema en un contexto

En la actualidad toda empresa necesita la relaciébn coordinada e
integrada de todas las areas tales como marketing, servicio al cliente, ventas,
debiendo estar enfocadas a trabajar en conjunto. Esta integracion y enfoque
es mas dificil aun encontrarlo en las pequefias empresas, dada la naturaleza
de las misma. En Ecuador “el mercado de la belleza representa en el pais 1,6%
del PIB, genera $ 1.000 millones al afio, crece a un ritmo de 10% anual y
genera 3.500 puestos de trabajo directos y 400 mil indirectos” (Maldonado,
2014, pag. 46). Los negocios relacionados con la belleza estan en crecimiento
y se debe a que actualmente los ecuatorianos estdn mas atentos a su imagen

que hace diez afios atras.
Maldonado (2014) , indica que :

En los dltimos afios se ha podido observar la demanda de estos
tipos de negocios. Mediante una estadistica realizada por la
asociacion Ecuatoriana de Productores y comercializadores de
cosméticos, perfumes productos de cuidado personal (pro
cosméticos) hacia un nimero de empresarios encuestados en el
2012, se detectd que 98 de cada 100 ecuatorianos tienen al

menos cinco productos cosmeéticos en su casa. (pag. 46)



La gran parte de estos pequefios negocios relacionados a salones
profesionales de maquillaje llevan a cabo su desempefio empiricamente, por
lo que algunos suelen fracasar, pues a medida que pasa el tiempo no elaboran
un buen plan de marketing, ni siquiera adecuadas estrategias, lo que los lleva
a disminuir su clientela, decreciendo sus ingresos, sobre todo cuando tienen

competencia y ésta traza mejores estrategias.

La aplicacion de adecuadas estrategias de marketing constituye uno de
los pilares fundamentales para mantenerse en el mercado con buenos
resultados. Es importante recalcar que muchos de estos negocios no llegan a
tener rentabilidad por la invisibilidad, falta de una adecuada imagen, publicidad
tradicional. Una buena ubicacién, brindar un servicio de calidad, horarios bien
definidos de acuerdo a las necesidades del cliente entre otros permitiran el

aumento de clientela.

Aungue muchas veces plantean que los negocios pequefios no suelen
ser rentables, hay que ser optimistas, lo importante es generar ingresos y
cuando se utiliza las herramientas adecuadas, es mas factible sin importar su
tamafo. Actualmente el mundo empresarial se ha sometido a varios cambios
en cuanto a la utilizacion de las redes sociales como medio de hacer marketing
a los negocios, la apertura del internet a todos facilita esta practica actual del

marketing Digital.

El marketing Digital ha dado un gran salto y un paso importante dentro
del marketing tradicional por ello es indispensable actualmente en cualquier

negocio.
Guerrero (2017) , indica que :

En este sentido, las redes sociales digitales se han convertido en
el fendbmeno mas influyente en la comunicacion en las dltimas

décadas, ofreciendo a la gente nuevas maneras de construir



y mantener relaciones, de compartir informacién, de generar y
editar contenidos. Las empresas, viendo el crecimiento de la
actividad de las redes sociales digitales, estan comenzando a
utilizarlas en su estrategia de marketing para la construccion de
marcay medir la reputacion de las relaciones con los clientes,

entre otros aspectos. (pag. 138)

Situacién conflicto

El salon profesional Makeup Mare Panta es un emprendimiento que
funciona desde el afio 2017, en el canton Nobol provincia del Guayas dirigido
por su propietaria y maquilladora, que brinda sus servicios profesionales a su
distinguida clientela con las mejores técnicas actualizadas en Maquillaje.

Los salones profesionales de maquillaje en la actualidad han
comenzado a tener mayor impacto en la sociedad, debido a que la imagen

personal es un factor positivo dentro del ambito social y laboral.

Este salén profesional ha sido acogido gracias al conocimiento de su
propietaria, por lo cual sus clientes la han dado a conocer, no obstante, este
emprendimiento no ha sido debidamente viable por la falta de marketing digital
siendo este un punto clave en todo negocio, por esta razon el flujo de clientes
no ha incrementado. Actualmente el salén profesional Makeup posee un
servicio de alta calidad, la maquilladora y propietaria del mismo se ha
capacitado en varios cursos de maquillaje en el Ecuador, para brindar un mejor
servicio a sus clientes, sin embargo a pesar de que el salén difunde sus
actividades a través de redes sociales de su propietaria como son WhatsApp
,Instagram y Facebook, aun no es suficiente, y hoy en dia es necesario utilizar
mejores herramientas para llamar la atencion en el mercado, por lo cual esta
investigacion esta enfocada en crear estrategias de marketing digital propios

del negocio para mejorar los métodos de publicidad ,fortaleciendo el manejo



de redes sociales y dando a conocer los servicios que ofrece el Salon

Profesional Makeup Mare Panta.

Delimitacion del problema
Campo: Administracion de Marketing

Aspecto: Estrategias de marketing digital
Area: Emprendimiento salén profesional Makeup Mare Panta
Periodo: 2021

Formulacion del Problema
¢,Como inciden las estrategias de marketing digital que aplica el salén

profesional Makeup Mare Panta en el numero de clientes que estan

demandando sus servicios en el afo 20217

Variables de investigacion

Variable independiente: Estrategias de marketing digital

Variable dependiente: Numero de clientes

Objetivos de la investigacion

Objetivo general

e Proponer estrategias de marketing digital para el salon profesional
Makeup Mare Panta, de manera que contribuya incrementar el nimero
de clientes que demanden sus servicios en el afio 2021.

Objetivos especificos

e Fundamentar aspectos tedricos acerca del marketing digital y clientes.
e Diagnosticar las acciones de marketing digital actuales en relacion al
comportamiento del numero de clientes que demandan los servicios del

salon profesional Makeup Mare Panta.



e Disefiar estrategias de marketing digital para el salén profesional

Makeup Mare Panta.

Justificacion de la investigacion

La investigacion es conveniente porque permitira realizar un estudio
para diagnosticar las falencias que se estén presentando en las acciones
relacionadas con el marketing del salén profesional Makeup Mare Panta, a
partir del mismo propondra mejoras a estas acciones, trazando estrategias con
tendencias actuales, como son las llamadas de marketing de Redes sociales.
Estas van a estar enfocadas a dar a conocer los servicios del salén, lo cual
permitira elevar el nUmero de clientes que demanden los servicios o también

a fidelizar a los que aun reciben los mismos.

La relevancia social de la propuesta del salon profesional Makeup Mare
Panta es brindar a la ciudadania la publicidad y promocién de los servicios
mediante las redes sociales siendo una plataforma util y profesional que

permita tener una eficaz comunicacién con los clientes.

La aplicacidon préactica de la propuesta se basa en que proporcionara
estrategias de marketing innovadoras como es el marketing en Redes
sociales, a lo cual tiene acceso muchas personas, y de esta forma se
posicionara los servicios del salén profesional en el mercado, todo ello
permitird alcanzar no solo la elevacién del nimero de clientes sino también a

incrementar los ingresos.

Tiene utilidad metodoldgica para el Salon profesional Makeup Mare
Panta porgue las estrategias que se propongan le servira como guia para dar
a conocer sus servicios a través de redes sociales lo cual ayudara a captar
nuevos clientes. Ademas, la propuesta servira de referente a otros trabajos

similares.



CAPITULO Il
MARCO TEORICO

FUNDAMENTACION TEORICA

Antecedentes historicos
El marketing ha evolucionado en el trascurso del tiempo. Cada vez han

ido surgiendo ideas actualizadas de acuerdo al uso de estrategias en donde
se tomaba en cuenta al consumidor como una persona que no simplemente
ejecutaba una compra sin ningun otro objetivo, si no que mas bien se preocupa

de todos los detalles que la compra requiere.

Evolucién del marketing 1.0 al 4.0

Cousillas (2018), indica que :

El Marketing 1.0 surgié en una época donde la produccién en
masa (tras la Revolucién Industrial) estaba en pleno alce y no
habia criterios para el consumo, simplemente se consumia lo
que el mercado ofrecia sin importar las diferentes caracteristicas
de los productos o servicios. Las empresas invertian Gnicamente
en el desarrollo del producto. Una de las caracteristicas a
destacar en esta fase es la comunicacion unidireccional, donde
no se escuchaba a los clientes y eran solo las empresas las que

aportaban informacion. (pag. 213)



Con un enfoque mas centrado en el cliente, surgié el Marketing 2.0,
donde el cliente presta atencion a las diferentes ofertas y toma decisiones. Las
empresas buscan tanto satisfacer al cliente como retenerlo, es decir, la
fidelizacion. La conversacion entre marca y consumidor empezé a actuar
gracias a centros de atencion al cliente y la web 2.0 donde los medios digitales
y sociales permiten la retroalimentacion de las experiencias de los usuarios al
igual que la creacion de contenido. Las caracteristicas de esta nueva version
del marketing son el uso de tecnologias de la informacion (herramientas y
métodos tecnoldgicos de distribucion de a informacion), la busqueda del
posicionamiento corporativo del producto con la diferenciacion como concepto

clave y todo ello sin perder de vista el objetivo de satisfacer y retener al cliente.

Kotler, Kartajaya y Setianwan, 2013, p. 19-20 como se cit6 en Cousillas (2018)

piensa que :

El marketing 2.0 esta muy unido al Big Data. El social media
marketing (marketing 2.0) surgi6 en la actual era de la
informacion, basada en las tecnologias de la informacién. La
tarea del marketing ya no es tan sencilla. Los compradores
estaban bien documentados y podian comprar facilmente
diversas ofertas de productos similares. Es el consumidor quien
define el valor del producto. Las preferencias de los
consumidores difieren mucho de unos a otros. La empresa debe
segmentar el mercado y desarrollar un producto superior para un
segmento objetivo especifico dentro del mercado. La regla de oro
de: el cliente manda, funciona bien para casi todas las empresas.
(pag. 214)

El Marketing 3.0, segun Kotler, P., Kartajaya, H., y Setianwan, I. (2012) como

se cito en Cousillas (2018)afirma que :



El marketing 3.0 cree que los consumidores son seres humanos
integrales, y que todas sus necesidades y deseos deben ser
siempre atendidos. Por lo tanto, el marketing 3.0 complementa
el marketing emocional con uno espiritual. En el marketing 3.0

las empresas se diferencian entre si por sus valores. (pag. 215)

Los autores afirman que la dltima version que se tiene al dia de hoy es
el Marketing 4.0 donde, segun Kotler, P., Kartajaya, H., y Setianwan, I. (2017)
como se cité en (Cousillas, 2018) piensa que el objetivo es la confianza y
fidelizacion del cliente, usando del marketing tradicional lo mejor e

interactuando con la parte online del marketing digital. (pag. 216)

Evolucién del Cliente

Moschini (2012), afirma que :

Historicamente, la comunicacion entre las empresas y los
consumidores fue dominada de forma rotunda por las entidades.
Por lo general, eran las compafias las que decidian cuando,
como y por qué se comunicaban con su publico; manejaban el
flujo de la informacion y tenian la capacidad de responder (0 no)
a las reclamaciones de los usuarios, que pocas veces tomaban
dimensién publica. En este sentido, la prensa les despertaba
muchas mas inquietudes y temores que las reacciones de los

consumidores. (pag. 6)

Tiempo atras no se escuchaba a los clientes y eran sélo las empresas
las que aportaban informacién, luego con un enfoque mas centrado en el
cliente nacié la necesidad de prestarle mas atencion, pues el mismo ya
reconocia las diferentes ofertas y tomaba decisiones para entonces las
empresas buscaban satisfacer al cliente asimismo como retenerlo en pocas

palabras fidelizarlo. Tiempo después es cuando las empresas entendieron que



es el consumidor quien define la valia del producto, el trato e importancia hacia
el cliente habia cambiado en absoluto, trataban a los consumidores como
seres humanos integrales, lo cual como empresa buscaban que todas sus

necesidades y deseos sean siempre atendidos.

El cliente, ademas del papel adquirido anteriormente, evaluaba otros
puntos ofertados por las marcas como la responsabilidad social, los mismos
que aparte de satisfacer sus necesidades, buscaban la satisfaccion de sus
sentimientos y valores. Luego con la actualizacion digital se busca la
fidelizacion del cliente con la parte online, en un entorno en el cual los clientes
disponen de menos tiempo, quieren las cosas inmediatamente y llenos de
posibilidades, las empresas deben esforzarse en enviar el mensaje que el

cliente realmente quiere enterarse.

Antecedentes Referenciales
Yejas (2016) indica que :

El marketing se ha integrado en la estrategia de las empresas
hasta formar parte indisoluble de su ADN, como organizaciones
gue compiten en el mercado para ofrecer valor a sus clientes. La
funcibn del marketing se ha extendido a todas las

organizaciones y empresas, grandes, medianas o pequefas.
(pag. 62)

Marketing

Alvarez (2014) afirma que :

El marketing es una disciplina que ya excede el ambito
comercial, puesto que su metodologia, asi como sirve para

detectar y satisfacer necesidades de consumo y uso de bienes 'y



servicios, también es Util para detectar y satisfacer necesidades
de tipo social, humanistas y espirituales; es por esto que su
campo de accion no se limita solamente al &mbito empresarial,
sino que se extiende a las asociaciones sin fines de lucro,
fundaciones, entidades religiosas, al estado y a las
universidades. (pag. 46)

Marketing Digital
Para definir el marketing digital primero se debe tener en cuenta que

existen una serie de términos distintos que abarcan el mismo concepto, por

esta razon es importante, mostrar algunas definiciones.
Fernandez (2016) indica que :

El marketing digital se fundamenta en los principios basicos del
marketing tradicional, lo que implica que no reemplaza a éste,
sino que ademas de conseguir un mayor alcance y difusion,
permite una mayor precision en lo referente a la medicion de
resultados, y un abanico mucho mas amplio en términos de
segmentacion de mercado, gracias a herramientas y datos que

proporcionan las redes sociales o internet. (pag. 59)
Castafo (2016) indica que :

El marketing digital va dirigido a una gran masa, donde cada uno
de los individuos debe sentirse Unico, especial, volviendo al trato
personal que ofrecian los dependientes a sus clientes habituales

en otras épocas, pero todo ello en un entorno digital. (pag. 8)
Selman (2017) sefala que :

El marketing digital consiste en todas las estrategias de
mercadeo que se realiza en la web para que un usuario del sitio

concrete su visita tomando una accién que se ha planeado de
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antemano. Va mucho més alla de las formas tradicionales de
ventas y mercadeo que se conoce e integra estrategias y
técnicas muy diversas y pensadas exclusivamente para el
mundo digital; parte de conocimientos variados sobre
comunicacién, mercadeo, publicidad, relaciones publicas,

computacion y lenguaje. (pag. 7)
Importancia
Selman (2017) en su libro sefiala que:

El mundo sabe que internet tiene una amplia gama de
herramientas que facilitan el contacto instantaneo con cualquier
persona. Facebook, Pinterest y otras redes han facilitado ese
mecanismo imprescindible para poder crear negociaciones en
esta nueva era de la informacion, utilizando diversos sistemas
para captar y seguir clientes cerrando muchos negocios exitosos

en cualquier lugar del mundo solo con una computadora portatil.
(pag. 3)
Caracteristicas del marketing digital
El marketing digital se caracteriza por dos aspectos fundamentales: la

personalizacion y la masividad.
Selman (2017) indica que :

Los sistemas digitales permiten crear perfiles detallados de los
usuarios, no solo en caracteristicas sociodemogréficas, sino
también en cuanto a gustos, preferencias, intereses, busquedas,
compras. La informacion que se genera en internet puede ser
totalmente detallada; de esta manera, es mas facil conseguir un
mayor volumen de conversion en el mundo online que en el

mundo tradicional u offline; esto es lo que se conoce como
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personalizacion. Ademas, la masividad supone que con menos
presupuestos se tiene mayor alcance y mayor capacidad de

definir como sus mensajes llegan a publicos especifico. (pag. 6)

Las 4F del marketing digital
El mercado digital se basa en las 4F, que son:

e Flujo
e Funcionalidad
e Feedback

e Fidelizacion
Flujo

El flujo es la dinamica que un sitio web propone al visitante. El usuario
se tiene que sentir atraido por la interactividad que genera ir al sitio e ir de un

lugar a otro, segun lo planeado.
Funcionalidad

La navegabilidad tiene que ser intuitiva y facil para el usuario; de esta
manera, se previene que abandone la pagina por haberse perdido. El sitio
debe captar su atencion.

Feedback(retroalimentacion)

Debe haber una interactividad con el internauta para construir una
relacion de confianza con él. Las redes sociales ofrecen una excelente
oportunidad para esto.

Fidelizacion

Una vez que se ha entablado una relacidn con el visitante, la fidelizacion
consiste en lograr que esta relacion se extienda a largo plazo. Usualmente, la

fidelizacion se logra con la entrega de contenidos interactivos para el usuario.
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Pasos para crear estrategia de Marketing Digital
Pierrend, H., & Manuel, J. (2013) indican que los pasos para crear estrategias

de marketing digital, y las mismas tengan resultados favorables son los que se

presentaran a continuacion:
1. Identificar ubicacion

Analizar las acciones que se ha realizado anteriormente, hacer una

valoracion de lo que ha servido y lo que no.
2. Definir Objetivos
Define una estrategia online para cumplir con los objetivos corporativos.
3. Conocer alos usuarios
Es decir, preocuparse por darle valor a los usuarios.
4. Analizar la competencia
Mejorar en referencia de lo que hace la competencia.
5. Realizar un analisis econémico
Priorizar y determinar la viabilidad de la estrategia online.
6. Crear un plan de desarrollo

Tiempos, andlisis econdémico, arquitectura de contenidos,
administracion, usabilidad web, funcionalidades, contenidos ilimitados, galeria
de imagenes, videos, buscador, blog, compartir contenido, comentarios,

formulario de contactos, google maps.
7. Evaluar el pago electronico
PayPal

MasterCard
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8. Promocionar en internet

Es decir, crear contenido de valor, generar contenido constante,
compartir el contenido, incentivar popularidad en internet. Definir los objetivos,
en que medios y las acciones a realizar en publicidad online, generar una

propia base de datos, ejecutar campafas, indicadores de medicion.
9. Fortalecer redes sociales

Construir lazos, conseguir influenciar, generar confianza, crear

comunidad, dar valor.

Social marketing, seleccionar en que redes sociales estar: Facebook,
twitter, LinkedIn, YouTube; establecer, cultivar relaciones para ofrecer valor y

experiencia personalizada.
10. Aplicar analitica Web

Lo que no se mide no se gestiona, con analitica web se puede medir

usuarios, comportamiento, fuentes de tréafico, contenido.

Estrategias de marketing digital

Ferrell (2012) indica que :

Estrategia de Marketing digital trata de personas dentro de una
organizaciéon que encuentran formas de entregar un valor
excepcional para satisfacer las necesidades y deseos de otras
personas, clientes, accionistas, socios de negocios, sociedad en

general y de la organizacion misma a través de medios digitales
. (pag. 24)
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Anuncios de pago

Es el uso de banners o anuncios de texto colocados en sitios web o

blogs de terceros con el fin de dirigir trafico al sitio web.
Marketing por email

Es él envié de mensajes especificos a seguidores que han ofrecido
voluntariamente su direccion de correo electronico en el sitio web de la

empresa.
Marketing de afiliado

Consiste en promocionar productos o servicios de empresas. Estas

pagan por cada visitante o cliente enviado a la pagina web de la compafia.
Video marketing

Es la publicacion de videos en redes como YouTube o Vimeo, con el

objetivo de promocionar productos o servicios.
Marketing en las redes sociales

Es el envio de mensajes en redes sociales como Facebook, Twitter,
YouTube, LinkedIn, entre otras, para conseguir clientes para un producto o

servicio.
Cintra (2010) indica que :

Inimeras pesquisas indicam o crescimento das vendas online.
Mais de 13 milhdes de brasileiros compraram pela internet em
2008, 35% a mais que em 2007. Isto reflete a ampliacéo de poder
de compra, principalmente debido ao aumento da participacéo
da clase C no comercio electronico; Resultados apontam que
cerca de 11% das ventas on-line e sdo originadas atraves de

campanhas de e-mail marketing e que, dentre as melhores
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Facebook

técnicas de marketing digital, este tipo de acdo apresenta um dos
ROIs mais otimistas.[Numerosas encuestas indican el
crecimiento de las ventas online. Mas de 13 millones de
brasilefios compraron online en 2008, 35% mas que en el 2007.
Esto refleja la expansion del poder compra, principalmente por la
mayor participacion de la clase C en comercio electrénico; los
resultados muestran que aproximadamente el 11% de las ventas
online se originan a través de campafas publicitarias email
marketing y que, entre las mejores técnicas de marketing digital,
este tipo de acciones presenta uno de los ROl mas optimistas.]

(pag. 11)

Moschini (2012) sefiala que :

Es la plataforma que implicé el verdadero despegue de las
herramientas de sociabilidad online. A nivel comercial, el gran
secreto de Facebook esta en que permite el establecimiento de
una relacion efectiva entre las empresas y sus consumidores,
que va mucho mas alla de los contactos habituales que estos dos

grupos tenian histéricamente. (pag. 16)

En la era de las redes sociales, la relacién usuario empresa se define

en una arena emocional, en la cual se exige algo mas que la simple

satisfaccion de necesidades del usuario; hay que formar un vinculo con él.

Facebook es, en este sentido, una herramienta decisiva, capaz de canalizar el

contacto cotidiano de las marcas con sus consumidores.

Twitter

Moschini (2012) afirma que :
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Ademas de la rapidez, la otra caracteristica esencial de Twitter
es su simplicidad. Su formato sencillo habilita a todos los
internautas a manifestar opiniones, publicar enlaces de su
interés y entablar relaciones con cientos o miles de personas con
las que tiene afinidades en comudn. En esta paradigmatica red

social todos quieren hacerse oir, y rapido. (pag. 26)

En las empresas su importancia basicamente es, que su presencia en
la red social se vuelve imprescindible, no sélo para comunicar sus propios
mensajes, sino también para escuchar las multiples voces que diariamente
dejan opiniones y sugerencias sobre gustos (o disgustos), preferencias,

hébitos de consumo y mucho mas.
YouTube
Moschini (2012) indica que:

Es el lider indiscutible dentro de este segmento. Cada segundo,
los navegantes suben a la plataforma propiedad de Google, una
hora de nuevos contenidos. El uso de YouTube como
herramienta de social media marketing ha dejado entonces de
ser una opciéon. No hay dudas de que producir material
audiovisual puede ser mas complejo y costoso que generar
contenidos en otros formatos. (pag. 34)

Aunque YouTube cuenta con una virtud que no esta tan presente en
otras plataformas de sociabilidad online; por tratarse de un “repositorio de
contenidos”, el material subido a esta red tiene la posibilidad de virilizarse

eficazmente a través de otras plataformas.

Importancia de las redes sociales
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Moschini (2012) afirma que :

Con el advenimiento de las redes sociales, la situacion ha dado
un vuelco trascendental, en este nuevo estadio de la web, los
navegantes tienen la posibilidad de acceder muy facilmente a
medios de difusién de una potencialidad inusitada. Hasta hace
algunos afios, mas de un gerente podia sucumbir ante la
tentacion de “esconder bajo la alfombra” a los clientes
descontentos. Frente al protagonismo de las plataformas de
sociabilidad online, las empresas asisten inevitablemente al
desafio de hablar con los usuarios, incluso cuando no quieren
hacerlo. Ya no es posible hacer oidos sordos ante las
reclamaciones de los consumidores descontentos o pretender
ocultar sus quejas. Hoy, un cliente disconforme puede causar
una crisis que perjudigue la imagen publica de una empresa de

una forma simple y efectiva. (pag. 7)

Hoy en dia son millones de personas que dia a dia trabajan, hacen
compras, pagan impuestos, se informan, se entretienen y socializan a traves
del Internet. Y, lejos de ser sinbnimo de aislamiento o falta de vinculos, la web
es mAas que nunca una sustancial herramienta de socializacion, quizas la mas

significativa que se haya creado en la historia de la humanidad.
Pasos para disefar estrategia de marketing digital en redes sociales
Definir objetivos. - Es necesario, en primer término, plantearse metas

precisas, mensurables y que, posteriormente, permitan realizar una correcta

evaluacion de los resultados.

Definir una estrategia de contenidos. - Antes de comenzar con cualquier
estrategia en medios sociales, es fundamental desarrollar un plan de

contenidos que tenga consistencia a lo largo del tiempo. En este sentido,
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siempre se debe tener presente que los medios sociales no son sélo un canal

de venta.

Seleccionar criterios y herramientas de medicion. - La Unica via para
determinar a ciencia cierta si la estrategia esta rindiendo frutos es evaluarla
correctamente. Para esto, se debe determinar parametros de seguimiento que

estén basados en los objetivos planteados para la accion.

Establecer puntos de evaluacion y optimizacién. - Una de las principales
ventajas que tiene la realizacion de marketing en Internet es que se puede

obtener total transparencia respecto al desempefio de las acciones.

Crear contenidos. - Son una clave para el éxito las redes sociales cambiaron
el paradigma de la interaccion y la comunicacion entre las empresas y los

consumidores.
Contenido

Es la informacion que se crea para un sitio web, las redes sociales
permiten difundir contenidos en diversos formatos, y la variedad es una via
para atraer a una mayor cantidad de navegantes. Hay usuarios que pueden
no sentirse atraidos por un articulo, pero si estar dispuestos a responder una

encuesta, participar en un concurso o ver un video o una infografia.

Al incrementar estrategias de marketing en redes sociales a una
empresa se debe tener en cuenta que necesariamente debe utilizarse al
menos una herramienta o accion lo cual permita medir los resultados y evaluar

la efectividad de las mismas.

Herramienta para evaluar los resultados de las estrategias de marketing
digital

Google Analytics
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En internet es indispensable disponer de herramientas estadisticas para

poder medir los resultados de las iniciativas de marketing online.
Rodriguez (2009) indica que :

La falta de esas herramientas es peligrosa porque deja las
empresas en manos de la intuicién y las expectativas. Una web
ha de tener objetivos claros y ha de estar dirigida a un publico
especifico; para ser rentable ha de luchar por aumentar el
namero de sus usuarios y mejorar sus conversiones. Google
Analytics ofrece actualmente el mejor servicio estadistico gracias
a su gran calidad, su interfaz clara y amigable y su gratuidad. El
objetivo de Analytics no es ofrecer datos estadisticos, sino
mejorar el ROI (retorno de la inversion) de las empresas,
hacerles ganar dinero; por eso las empresas usan cada vez mas
Analytics. (pag. 67)

Las empresas deben conocer resultados reales y tangibles. Es decir,
deben empezar a medir, y los datos que mas interesan son los que pueden
determinar el éxito de las compafiias, especialmente los relacionados con los
usuarios y las conversiones. De ahi surge la “regla de oro” del éxito en internet:
“Aumentar el numero de usuarios o mejorar sus conversiones. Y, si es posible,
las dos cosas a la vez”. Y para saber si se ha logrado, es necesario medir,

medir y medir.

“‘En internet son necesarias herramientas estadisticas para medir los
resultados de las iniciativas de marketing online” (Rodriguez-Burrel, 2009, pag.
68)

La llegada de Google lo revolucioné todo, al imprimir una gran velocidad
a todos los procesos relacionados con la Red. En abril de 2007 Google se

convirti6 en la marca mas valiosa del mundo, superando a empresas
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emblematicas del sector como Microsoft y de otros como Coca-Cola. Esta
valoracion no sélo se basa en prondsticos, pues Google ha sabido crear un
negocio solido con productos y servicios estrella que le reportan grandes
beneficios, siendo los mas importantes: Google Search Appliance, el motor de
busqueda de Google empaquetado para uso privado, Google Adsense, el
sistema de anuncios que se publican en webs relacionadas teméticamente; y
Google Adwords, el sistema de anuncios que aparecen en la lista de

resultados de Google y de otras webs asociadas.

De estos, es claramente Google Adwords la joya de la corona. Los
factores que han contribuido a su éxito son varios: la publicidad textual
funciona mejor que los banners; ofrece al usuario justo lo que esta buscando;
sélo se paga cuando se clica; y de manera muy especial- la publicidad se
puede medir con extrema facilidad. Efectivamente, el panel de control de
Adwords permite saber “todo” lo que se necesita sobre los anuncios:
porcentaje de clics, precio de cada clic, nimero de impresiones, numero de
clics, anuncios més clicados, palabras que mas usan los usuarios, palabras
gue consiguen mas clics; se trata por tanto de una publicidad barata, efectiva
y muy medible. Cualquier agencia de marketing online puede justificar sin

problemas sus inversiones en Google Adwords.

Para utilizar google analytics es necesario disponer de un sitio web y
registrarse; después se coloca un JavaScript personalizado en todas las
paginas de la web, cuya mision es triple: saltarse las cachés, generar una
cookie para identificar a cada usuario Unico, y recoger datos estadisticos de
los usuarios que visitan la web, luego de colocar el cédigo, sélo queda esperar

que lleguen los resultados.

Usuarios: namero de visitantes, nimero de visitas, visitantes nuevos,
duracion de las visitas, fidelidad de los visitantes, porcentaje de rebote, pais

de los usuarios, idiomas de los usuarios.
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Fuentes de tréafico: por palabras clave utilizadas, por buscadores
utilizados, segun el servicio de Google: web/imagenes/noticias.

Arquitectura de contenidos: analisis de navegacion, puntos de entrada

y salida de la web, paginas mas vistas, enlaces rotos.
Datos técnicos: versiones de navegadores, resoluciones de pantalla.
Objetivo de Google Analytics: ROI

Los puntos fuertes de Google Analytics son la gran cantidad de datos
que ofrece, una interfaz agradable, sencilla, clara e intuitiva, y su gratuidad. El
objetivo de analytics es ofrecer de un modo claro la informacion mas relevante
para los negocios, la que permite mejorar el ROI (retorno de la inversion). Toda
web es el resultado del esfuerzo econdmico de sus propietarios, Vv,
descartando las webs personales, de servicio publico o altruistas, su objetivo
es recuperar esa inversion y aumentarla. Las estadisticas de Analytics son una
herramienta para poder tomar decisiones en relacion con el rendimiento
econdémico de la web, el retorno de la inversion. “Gane clientes, no visitantes”

es uno de sus lemas.

Por eso presta especial atencion a elementos como los siguientes:

— Visitas que se convierten en clientes.

— Diferenciacién entre visitas naturales o de pago.

— Palabras clave que consiguen mas conversiones.

— Seguimiento de nuevas tecnologias como el flash.

— Palabras clave importantes pero escondidas en el longtail (el monton).

— Rutas que siguen los usuarios antes de realizar una compra u otra

conversion.
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— Fidelizacion de los usuarios.
— Comparativa por periodos de tiempo.
— Tendencias

Otro aspecto a destacar es la extremada flexibilidad, ya que permite
cruzar datos, presentarlos a la preferencia de la persona que esta utilizando,
extraer los informes que sean de interés, compartir resultados mediante e-
mails automatizados, etc. Este cruce de datos no solo es valido para los
proporcionados por Analytics, sino también para otras herramientas online
como los enlaces patrocinados de Google Adwords, las campafias de Adsense
o los resultados de cualquier e-commerce que esté implementado en el sitio

web.

Cliente

Boubeta (2007) indica que :
Es la persona que adquiere un bien o servicio para uso propio o
ajeno a cambio de un precio determinado por la empresa y
aceptado socialmente. Constituye un elemento fundamental por

y para el cual se crean productos en las empresas. (pag. 2)

Importancia del Cliente

Kotler(2002) como se cité en Guadarrama (2015) afirma que:
Las empresas centradas en el cliente se encuentran en una
mejor posicion para establecer estrategias que proporcionen
beneficios a largo plazo. La gestion de la relacion con el cliente
no significa ignorar a la competencia, sino mantenerse cerca y
responder con estrategias diferentes a las necesidades de esos

clientes. (pag. 309)
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Slater y Narver (2002) como se cité en Guadarrama (2015) piensan que:

La adopcion de una filosofia de marketing orientada al cliente es
de gran importancia en la creacién de valor y en el desarrollo de
una ventaja competitiva, sostenible y defendible. Sefiala Porter
(1985) como se cité en (Guadarrama Tavira, 2015), que el valor
gue una empresa es capaz de crear para sus clientes debe
exceder al costo incurrido para crearlo. Considera que el valor es
el monto que los clientes estan dispuestos a pagar, y que su
incremento surge por dos vias: cuando la empresa logra ofrecer
precios mas bajos que los competidores con beneficios
equivalentes y cuando se otorgan beneficios Unicos que

justifiqguen un precio mayor. (pag. 311)

Las empresas actuales enfrentan un incremento en las exigencias de
los consumidores en cuanto a calidad y satisfaccion, esta demanda refleja la
capacidad de compra de los individuos y su preferencia para adquirir bienes y
servicios que ademas de satisfacer sus necesidades, creen en ellos la

experiencia de sentirse parte de la empresa. (Guadarrama Tavira, 2015)

El valor del cliente
Customer Relationship Management, CRM como se cit6 en Valenzuela

(2007) afirma que :

La orientacién al valor del cliente esta bajo el paraguas de la
orientacion al mercado y del marketing de relaciones. Como
respuesta al entorno cada vez mas turbulento, competitivo y
exigente, tanto del mercado como en tecnologia, ambos
enfoques convergen en la estrategia de negocio basada en la

gestion de relaciones con clientes. (pag. 71)
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Valenzuela (2007) indica que:

Es fundamental comprender que la orientacion al valor del cliente
implica, por una parte, el valor que percibe un cliente de la
experiencia de su relacion con la empresa, el cual debe ser
potenciado por la misma, y por otra implica aquellos elementos
estratégicos que una compafiia recibe de sus clientes y en
funcion de los cuales debe aprender a clasificarlos,
atribuyéndoles a cada uno un distinto nivel de valor. Por valor del
cliente, no sélo se refiere a la facturacion que genera el cliente al
negocio, ya que hay clientes que a pesar de generar potentes
ingresos, son menos rentables que otros; por lo tanto, por valor
del cliente se debe deducir la capacidad de recorrido que el
cliente tiene en la compafiia, su poder referencial o capacidad
para atraer a nuevos clientes, su probabilidad de adquirir nuevos

servicios o productos; en definitiva, su valor actual y potencial.
(pag. 71)

Fidelizacion de clientes

El fin dltimo de todo proceso de ventas es la fidelizacion del cliente. En
relacion a esto se abarcara el concepto de cliente fiel y la importancia de la

fidelizacién de clientes para la empresa. (Alcaide, 2015)
Cliente fiel

Entre los distintos tipos de clientes que existen, se resalta el punto de
vista del cliente fidelizado al producto o servicio.

El cliente fiel no es un cliente cualquiera porque conoce la calidad del
servicio o producto que tiene la empresa, detecta su interés, sus limites, sus
ventajas, el activo que representa en la contabilidad, y por ello sabe hasta

dénde exigir.
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Importancia de la fidelizacion

La fidelizacion del cliente es una tarea de vital importancia para la
supervivencia de la empresa. La mayor parte de las carteras de clientes se
crean en funcién de las previsiones que deducen de estos habitos en los

clientes.

El cliente fidelizado proporciona estabilidad a la empresa, la fidelizacion
sirve a las organizaciones para elevar el servicio en relacion con sus
competidores, ya que son conscientes de la cuota de mercado que ocupan y

la que desean alcanzar.

Para satisfacer comercialmente a un cliente es preciso conocer su
opinion acerca del trabajo que realiza la empresa e incluso sobre el de sus
competidores. Debe preocupar su valoracion porque de ella se deriva un tipo

u otro de comportamiento y la demanda.

Tipos de clientes

Pérez y Pérez (2006)senalan que “Es necesario saber analizar correctamente
cada relacién y determinar ante qué tipo de cliente nos encontramos” (pag. 9).

Podemos distinguir cuatro tipos:

a. Cliente valioso: Es el personaje que aporta mas ganancias a la
empresa y su crecimiento es necesario para la misma.

b. Cliente Potencial: Es aquella persona que aun no es cliente
nuestro, por lo cual no aporta ingresos pero que en algin momento se
convertira en cliente.

c. Cliente Migratorio: Es un cliente indeciso al que se debe llevar a
uno de los dos niveles anteriores.

d. Cliente Lastre: Este tipo de cliente genera mas gasto de tiempo,
esfuerzo, atencién, ya que no generan y aportan nada. Siendo necesario

dejar ir a la competencia. (pag. 09).
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Cajo Salazar (2016) decreta en su tesis que “ Eligiendo la estrategia adecuada
para cada objetivo; una vez definidos los objetivos que desea lograr con el sitio
Web, es hora de decidir cual o cuales estrategias le ayudaran a lograrlos” (pag.
47).

El marketing online comprende distintos tipos de estrategias para captar
visitantes y convertirlos en clientes fieles. Se podria agrupar basicamente en
cuatro fases: Estrategias de atraccion de trafico, estrategias de conversion de
visitantes en clientes, estrategias de fidelizacién de clientes, estrategias para

lograr evangelizadores: es decir, clientes que actien como prescriptores.

Atraccion de trafico Publicidad online
La puesta en marcha de un nuevo portal puede ser motivo suficiente

para una campafa de banners, u otros formatos de anuncios en portales cuyo
perfil se asemeje al del cliente potencial. Posicionamiento natural en
buscadores: Tiene como objetivo lograr que los buscadores incluyen paginas
de su sitio web entre los primeros resultados para las busquedas que podrian

hacer los clientes.
Conversién del trafico en clientes: la usabilidad y el disefio

En caso de que la conversion se produzca online sera sencillo medir
esa conversion como un porcentaje de ventas realizadas sobre el total de
visitantes registrados. En otros casos, la conversion se producira y requerira
de un mayor control por parte de la empresa para poder medirla. En cualquier
caso, sera el momento de valora la usabilidad del sitio Web, si ya ha mejorado
la forma en que los visitantes llegan al portal, es el momento de ver si ésta
esta en las mejores condiciones de cumplir adecuadamente los objetivos que
se haya planteado.

Fidelizacién de clientes o permission marketing

Una vez que se comience a conseguir clientes, la principal

preocupacion deberia ser fidelizarlos: lograr que adquieran el servicio unay
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otra vez, que sigan comprando, que participen en un programa de fidelizacién
0 bien que se suscriban a la informacion que les interesa. En cualquier caso,
gue ese primer vinculo conseguido no se rompa. Uno de los instrumentos mas
Utiles para fidelizar clientes a través de Internet consiste en el permission
marketing, o correo electrénico permitido. Es una de las formas en que el
marketing directo del mundo real salta a la virtualidad de la red. En definitiva,
cuando un cliente se suscriba, ya se sabra que compro, que le intereso, de
donde procedi6é la visita, como lo encontrd, que idioma habla. Puede
personalizar mucho mas el mensaje y adaptar individualmente su oferta para

7z

el.
Conversion de clientes fieles en prescriptores

Una vez que se cuente con una amplia base de clientes satisfechos, lo
mejor es emplearlos como los mejores prescriptores del portal, por lo que al
final compran una vez y otra, seria sencillo que los clientes recomendaran
entre su red de contactos; Esto es algo que, si el servicio es suficientemente
atractivo, podria ocurrir de forma natural. Pero siempre es mejor que habilite
medios de “incentivar’ entre sus clientes fieles la recomendacion a sus
allegados. Muchas empresas se han sumado ya a esta tendencia mediante la
creacion de redes sociales, un tejido dentro el cual los usuarios adquieren un

sentido de pertenencia a tal o cual tendencia, tecnologia.

FUNDAMENTACION LEGAL

De acuerdo a los (Derechos del Ministerio de Salud publica del Ecuador
para el funcionamiento de los Centros de Cosmetologia y Estética,

Peluquerias y Salones de Belleza) deben cumplir con la ley organica de Salud:

Art. 1.- Objeto. - El presente reglamento tiene por objeto establecer los

requisitos técnicos sanitarios que deben cumplir los centros de cosmetologia
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y estética, peluquerias y salones de belleza, previo al ejercicio de sus

actividades y funcionamiento.

Art.7.- Para la instalacién y funcionamiento de los establecimientos
objeto del presente reglamento, los mismos deben contar con: e Areas y
espacios distribuidos de acuerdo a las actividades que se realizan. e Pisos
paredes y superficies de trabajo lisos, de facil limpieza y desinfeccion. e
Equipos, materiales y mobiliario en buen estado para su funcionamiento. e
Bafios y baterias sanitarias ¢ Manuales de procedimientos de operacién, que
deberan contener las actividades que se realizan incluyendo las normas de
bioseguridad. e Procedimiento de Limpieza, desinfeccion y esterilizacion de
utensilios, materiales y equipos con sus respectivos registros. e
Procedimientos escritos para el manejo de desechos. e Registro de limpieza y

desinfeccidn de los bafios y/o baterias sanitarias del establecimiento.

Art. 8.- Los establecimientos de Cosmetologia y Estética, peluqueria y
salones de belleza, para el ejercicio de sus actividades Unicamente deben
utilizar productos que cuenten con Notificacion Sanitaria Obligatoria y Registro
Sanitario segun corresponda, otorgado por la Autoridad Sanitaria Nacional.

Art.9.- Los establecimientos de Cosmetologia y estética, peluquerias y
salones de belleza deben contar con personal que acredite capacitacion

sustentable para la actividad que desempefie.

Art. 10.- En los centros de cosmetologia y estética, peluquerias y
centros de belleza se prohibe lo siguiente: a) La ejecucion de procedimientos
invasivos. b) La comercializacion y uso de productos cosméticos sin
Notificacion Sanitaria Obligatoria dentro del establecimiento. c) La
comercializacién y consumo de licor y tabaco dentro del establecimiento. d) La

Prescripcién y comercializacién de medicamentos.
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Art.11.- La Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria - ARCSA, realizara inspecciones periddicas de control y vigilancia
sanitaria a los centros de cosmetologia y estética, peluquerias y salones de
belleza, con la finalidad de verificar el cumplimiento de las disposiciones

legales establecidas en el presente reglamento y demas normativa aplicable.

De acuerdo a la (Ley de comercio electrénico ,firmas electronicas y
mensaje de datos, 2002) las instituciones deben regirse a los siguientes

articulos.

Art. 1.- Objeto de la ley. - Esta ley regula los mensajes de datos, la firma
electronica, los servicios de certificacion, la contratacion electronica y
telematica, la prestacion de servicios electronicos, a través de redes de
informacion, incluido el comercio electrénico y la proteccion a los usuarios de

estos sistemas.

Art. 2.- Reconocimiento juridico de los mensajes de datos. - Los
mensajes de datos tendran igual valor juridico que los documentos escritos.
Su eficacia, valoracion y efectos se sometera al cumplimiento de lo establecido

en esta ley y su reglamento.

Art. 5.- Confidencialidad y reserva. - Se establecen los principios de
confidencialidad y reserva para los mensajes de datos, cualquiera sea su
forma, medio o intencion. Toda violacion a estos principios, principalmente
aguellas referidas a la intrusion electrénica, transferencia ilegal de mensajes
de datos o violacién del secreto profesional, ser4 sancionada conforme a lo

dispuesto en esta ley y demas normas que rigen la materia.

VARIABLES DE INVESTIGACION. CONCEPTUALIZACION
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Estrategias de Marketing digital

acciones que debe seguir la empresa para lograr sus objetivos que
consiste en mejorar la experiencia del usuario a través de medios digitales,
potenciar las redes sociales, sitios web entre otros.

Cliente
Es la persona que utiliza habitualmente el servicio del salén
profesional y es parte fundamental para el mismo.

GLOSARIO DE TERMINOS

Sitio web. - Un sitio web, por lo tanto, es un espacio virtual en Internet. Se
trata de un conjunto de paginas web que son accesibles desde un mismo

dominio o subdominio de la World Wide Web.

Pagina web. - Conjunto de informacién que se encuentra en una direccién

determinada de internet.

Red social. - Pagina web en la que los internautas intercambian informacién
personal contenidos multimedia de modo que crean una comunidad de amigos

virtual e interactiva.

Salén profesional. - Establecimiento que brinda el servicio de maquillaje

profesional a sus clientes con diversas técnicas actualizadas en maquillaje.

Maquillaje. - Es el arte de embellecer el rostro, adaptandolo a los diferentes
gustos 0 modas, por medio de productos cosméticos.

Servicio. - Conjunto de actividades que buscan satisfacer las necesidades de

un cliente.

Estrategias. - Conjunto de acciones que alinean las metas y objetivos de una

organizacion.

Follower. - Es un término empleado en las redes sociales para nombrar a una

persona que esta siguiendo la cuenta de otra.
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Mercadeo. - Un proceso tanto administrativo como social, por el cual las
personas obtienen lo que desean y necesitan a través de la generaciéon de

deseo, oferta e intercambio de productos de valor

Satisfaccion. - Sentimiento de bienestar o placer que se tiene cuando se ha

colmado un deseo o cubierto una necesidad.

Prescriptor. - Es aquella persona o personalidad que tiene la habilidad de
influir en un determinado publico cuando comparte su opinidén o valoracion

sobre algun producto, servicio o marca.
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CAPITULO Il

METODOLOGIA
Dentro de este capitulo, se detalla la metodologia que va a ser empleada

para obtener la informacidén que se necesita para la elaboracion del presente

trabajo de investigacion.

La empresa
Salén profesional Makeup “Mare Panta”

Fecha, ley o resolucion en que fue aprobada o constituida

La empresa inicid su actividad de servicio el 14 de enero del 2017

Objeto social
Es un salén profesional dedicado a ofrecer servicio maquillaje

profesional y artistico de calidad, buscando mejorar la imagen y
fortaleciendo la autoestima de cada persona que adquiera el servicio.
Mision
El salon profesional Makeup” Mare Panta” esta enfocado en
satisfacer las necesidades de maquillaje de los clientes, mediante un
servicio de excelencia, completo y personalizado, en manos

profesionales que exceda las expectativas de nuestros clientes mas

rigurosos.
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Visién
Ser un saldn reconocido, distinguido y demandante, lograr ser
lider en la satisfaccion de necesidades de maquillaje a nivel

Intercantonal.

Estructura Organizativa.

Organigrama de la Empresa

Gerente

Maria Panta

Recepcionista Cajero(a)
Maria Elena Villegas ! Maria Panta
Elaborado por: Maria Panta

e Plantilla total de trabajadores

Cuadro 1 Trabajadores

Personal Cantidad
Gerente 1
Cajero(a) 1
Recepcionista 1
Total 3

Elaborado por: Maria Panta
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Cantidad de trabajadores por categoria

Cuadro 2 Trabajadores por categoria

Cargo Cantidad
Alta Gerencia 1
1° Linea 2

Elaborado por: Maria Panta

Clientes:

En este estudio se define como clientes a los 200 consumidores
principalmente del cantén Nobol que acuden anualmente al salon profesional

Makeup Mare Panta.

Cuadro 3 Clientes

Clientes actuales

200 consumidores del Salén Profesional

Makeup Mare Panta

Elaborado por: Maria Panta

Proveedores:

Se detallan los principales proveedores de cosméticos que se utilizan

para brindar el servicio en el Salén Profesional Makeup Mare Panta.

Proveedores Ciudad Tiempo
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Preciosas Import (Tienda | Guayas/Guayaquil 2 afios
de cosméticos )
Dipaso Belleza Guayas/Guayaquil 3 afos

Cuadro 4 Proveedores

Elaborado por: Maria Panta

Competidores:

Se considera como competencia directa tres salones de maquillaje

Profesional.
Cuadro 5 Competidores
Nombre del | Criterio Fortaleza Debilidades
competidor
Studio Makeup | Mantiene precios | Publicidad en | Invisibilidad
"Geoconda Briones A" | similares , servicio a | redes sociales | del local
domicilio
Katherine le6n | Maneja precios mas | Publicidad en | Falta de
Makeup Artist bajos redes sociales | organizacién
Suely Vega Makeup & | Alta Instruccion | Publicidad en | Turnos de
Hair ,maneja precios mas | redes sociales, | atencion
elevados localizacion limitados

estratégica

Elaborado por: Maria Panta

Principales productos o servicios
El salén profesional ofrece a su distinguida clientela y clientes

potenciales servicios tales como:

Cuadro 6 Servicios
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Servicios

Maquillaje para Novias

Maquillaje para Quinceaferas

Maquillaje para Reinas

Maquillaje social

Maquillaje artistico

Maquillaje Glam

Depilacion & pigmentacion de cejas

Aplicacion de pestafias

Elaborado por: Maria Panta
e Andlisis econémico financiero de periodos anteriores de la empresa

através de indicadores.

Segun los datos de ingresos del Salén Profesional Makeup Mare Panta se ha
mantenido en sus ingresos anuales, aunque no son del todo satisfactorios para

la empresa; los ingresos varian como se puede visualizar a continuacion:

Cuadro 7 Servicios y precios

Servicios Precio
Maquillaje para Novias $ 20,00
Maquillaje para Quinceafieras $ 15,00
Maquillaje para Reinas $ 20,00
Maguillaje social $12,00
Magquillaje artistico $ 8,00
Maquillaje Glam $ 15,00
Depilacién y pigmentacion de cejas | $ 3,00
Aplicacién de pestafias $ 5,00

Elaborado por: Maria Panta
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Cuadro 8 Ingreso por Servicios en $ (Periodo 2017)

Ingreso por Servicios en $ (Periodo 2017)

Servicio Cantidad Precio Total
Maquillaje para Novias 10 $ 20.00 $ 200.00
Magquillaje para Quinceafieras |15 $ 15.00 $ 225.00
Magquillaje para Reinas 10 $ 20.00 $ 200.00
Maquillaje social 20 $ 12.00 $  240.00
Magquillaje artistico 15 $ 8.00 $ 120.00
Maquillaje Glam 25 $ 15.00 $ 375.00
De.pllamén y pigmentacion de 30 $ 3.00 $ 90.00
cejas

Aplicacion de pestafias 25 $ 5.00 $ 125.00
Total (Anual) 150 Ingreso Total $ 1,575.00

Elaborado por: Maria Panta

Grafico 1 Ingreso por Servicios en $ (Periodo 2017)
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Elaborado por: Maria Panta

Cuadro 9 Ingreso por Servicios en $ (Periodo 2018)

Ingreso por Servicios en $ (Periodo 2018)

Servicio Cantidad | Precio Total
Magquillaje para Novias 15 $ 20.00| $ 300.00
Magquillaje para Quincearieras 18 $ 15.00| $ 270.00
Magquillaje para Reinas 15 $ 20.00| $ 300.00
Maquillaje social 30 $ 12.00| $ 360.00
Magquillaje artistico 20 $ 8.00| $ 160.00
Maquillaje Glam 35 $ 15.00| $ 525.00
De.pllamc’)n y pigmentacion de 20 $ 300l $ 12000
cejas
Aplicaciéon de pestafias 35 $ 5.00| $ 175.00
Total (Anual) ingreso

208 Total $2,210.00

Elaborado por: Maria Panta

Grafico 2 Ingreso por Servicios en $ (Periodo 2018)
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Ingreso por Servicios en $ (Periodo 2018)
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Elaborado por: Maria Panta

Cuadro 10 Ingreso por Servicios en $ (Periodo 2019)

Ingreso por Servicios en $ (Periodo 2019)

Servicio Cantidad |Precio Total

Maquillaje para Novias 20 $ 20.00 |$ 400.00
Maquillaje para Quinceafieras 25 $ 1500 |$ 375.00
Maquillaje para Reinas 15 $ 20.00 |$ 300.00
Maguillaje social 35 $ 12.00 |$ 420.00
Maquillaje artistico 25 $ 800 |$ 200.00
Maquillaje Glam 45 $ 15.00 |$ 675.00

Depilaciébn y pigmentacion de

_ 50 $ 300 |$ 150.00
cejas
Aplicacién de pestafias 45 $ 500 |$ 225.00
Ingreso
Total (Anual)
260 Total $ 2,745.00

Elaborado por: Maria Panta

Grafico 3 Ingreso por Servicios en $ (Periodo 2019)
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Ingreso por Servicios en $ (Periodo 2019)
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Elaborado por: Maria Panta

Tabla de ingresos

Cuadro 11Tabla de ingresos Anual

100%

80%

60%

40%

20%

0%

ANO 2017 2018 2019

Total

Ingreso $ 1,575.00 $ 2,210.00 $  2,745.00
Anual

Elaborado por: Maria Panta

Gréfico 4 Tabla de ingresos Anual
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Total Ingreso Anual
$3,000.00
$2,500.00
$2,000.00
$1,500.00
$1,000.00
$500.00

S-
2017 2018 2019

Elaborado por: Maria Panta

Gastos
Dentro de los gastos necesarios estan:

» Servicios Basicos

» Suministros de aseo para el local
» Materiales de Belleza

» Salarios al Personal

Cuadro 12 Gastos Anual

Afo 2017 2018 2019

Gastos Anual | $ 800.00 $ 1,000.00 $ 1,200.00

Elaborado por: Maria Panta

e Otros indicadores como productividad, rendimiento de equipos, de

materiales, etc.
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Se visualizaréa en los siguientes cuadros la demanda de clientes que ha
adquirido el salon profesional Makeup Mare Panta durante los tres ultimos

periodos.

Cuadro 13 Analisis de clientes (Periodo 2017)

Analisis de clientes (Periodo 2017)

Rango de Edad Mujer Hombre Total
6al0 5 2 7
11alv 20 5 25
18 a 30 30 10 40
31a40 20 4 24
41 a 65 10 1 11
Total 85 22 107

Elaborado por: Maria Panta

Grafico 5 Andlisis de clientes (Periodo 2017)
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Elaborado por: Maria Panta
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Cuadro 14 Analisis de clientes (Periodo 2018)

Andlisis de clientes (Periodo 2018)

Rango de Edad Mujer Hombre Total
6al0 10 5 15
11a1l7 25 6 31
18 a 30 38 10 48
31a40 25 6 31
41 a 65 12 3 15
Total 110 30 140

Elaborado por: Maria Panta

Gréfico 6 Andlisis de clientes (Periodo 2018)
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Elaborado por: Maria Panta

Cuadro 15 Andlisis de clientes (Periodo 2019)
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Cantidad de Consumidores (Periodo 2019)

Rango de Edad Mujer Hombre Total

6ailo0 15 5 20

11a17 40 10 50

18 a 30 50 15 65

31a40 35 10 45

41 a 65 15 5 20
Total 155 45 200

Elaborado por: Maria Panta

Gréfico 7 Andlisis de clientes (Periodo 2019)
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Elaborado por: Maria Panta
Tabla de Anélisis de Clientes Anual

Cuadro 16 Clientes Anual

ARo 2017 2018 2019
Analisis de

_ 107 140 200
clientes Anual
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Elaborado por: Maria Panta

Grafico 8 Clientes Anual
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Elaborado por: Maria Panta

Tipos de investigacion

Hernandez (2018) indica que “En el pasado, diversos autores de la
metodologia de la investigacion clasificaron los tipos de investigacion en tres:
estudios exploratorios, descriptivos, correlacional y explicativos. Esta
clasificacion es muy importante, pues del tipo de estudio depende la estrategia

de investigacion” (pag. 92).
Investigacion descriptiva
Hernandez-Sampieri (2018) indica que :

Desde el punto de vista cientifico, describir es recolectar datos (para los
investigadores cuantitativos, medir; y para los cualitativos, recolectar
informacion). en un estudio descriptivo se selecciona una serie de
cuestiones y se mide o recolecta informacion sobre cada una de ellas,

para asi (valgase la redundancia) describir lo que se investiga. (pag. 95)

La investigacion gue se realiza es de tipo descriptiva porgue abordara

todo lo relacionado a las variables de la investigacion, se describiran las
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acciones relacionadas con el marketing digital y las estrategias de la empresa

en estudio.

Investigacion correlacional

Hernadndez (2018) indica que:

Este tipo de estudios tienen como propdsito evaluar la relacién
que exista entre dos 0 mas conceptos, categorias o variables (en
un contexto en particular). los estudios correlacionales evalGan
el grado de relacion entre dos variables, pudiéndose incluir varios
pares de evaluaciones de esta naturaleza en una Unica

investigaciéon (comunmente se incluye mas de una correlacion).
(pag. 97)

La investigacion a realizar es de tipo correlacional, debido a que se

llevara a cabo un analisis donde se podra identificar la relacion entre la variable

independiente, estrategias de marketing digital y la variable dependiente,

numero de clientes.

Investigacion explicativa

Hernandez (2018) indica que :

Los estudios explicativos van mas all4d de la descripcion de
conceptos o fendbmenos o del establecimiento de relaciones
entre conceptos; estan dirigidos a responder a las causas de los
eventos, sucesos y fendmenos fisicos o sociales. Como su
nombre lo indica, su interés se centra en explicar por qué ocurre
un fendmeno y en qué condiciones se da éste, o por qué se

relacionan dos o mas variables. (pag. 101)

La investigacidon analizara las deficiencias en las acciones relacionadas

con el marketing que estan generando disminucion en el nimero de clientes,
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de tal forma que permita encontrar las causas para finalmente proponer

nuevas estrategias.

Poblacién y Muestra
Poblaciéon

Ventura (2017) indica que “La poblacién es un conjunto de elementos que

contienen ciertas caracteristicas que se pretenden estudiar”’ (pag. 648).
Poblacion Finita

Rabolini (2009) indica que “Se refiere a una poblacién finita cuando la
poblacién tiene un tamafio establecido y limitado, esto es, existe un nimero
denotado por N que indica cuantos elementos conforman la poblacion (pag.
4).

Poblacion Infinita
Rabolini (2009)afirma que :

Poblacion infinita cuando es teéricamente imposible, ya que se
necesita tiempo y recursos, observar todos los elementos.
Aungue la poblacién sea excesivamente grande no existe una
poblacién infinita de objetos fisicos, entonces se considera

infinita cuando no se puede enumerar en un tiempo razonable.

(pag. 4)

En este trabajo de investigacion la poblacion es finita por que se tomara
en cuenta la poblaciobn econdmicamente activa del cantén Nobol y se detalla a

continuacion:

El total 7.096 habitantes en edad econdmicamente activa que
corresponde al 36.20% del total de la poblacion. El 44.87% corresponde al
area urbana con 3.184 habitantes, el 55.12% corresponde al area rural con

3.912 habitantes, cabe resaltar en el area rural existe una mayor Poblacion
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Economicamente Activa (PEA) que se dedican en mayoria a labores agricolas.
(INEC, 2010)

Cuadro 17 Poblacion finita

Iten Poblacion Cantidad
1 Clientes potenciales(PEA de Nobol) 7.096

2 Personal administrativo(empresa) 2

3 Competidores (mercado) 3

total 7.101

Fuente: (INEC, 2010)

Elaborado por: Maria Panta

Muestra

“Una muestra es entendida como un subconjunto de la poblacién conformado

por unidades de analisis” (Ventura-Ledn, 2017, pag. 648).
Existen dos tipos de muestra:

Muestra probabilisticas

Rabolini (2009) indica que:

Las unidades de andlisis tienen que estar dispuestas de modo
tal que el proceso de seleccién proporcione una equiprobabilidad
de seleccién a todas y cada una de las unidades que figuran en
la poblacion. Cada uno de los elementos de la poblacion tiene la

misma probabilidad de integrar parte de la muestra. (pag. 4)

Muestra no probabilistica
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“La eleccion de los elementos no depende de la probabilidad sino de las
causas relacionadas con las caracteristicas de la investigacion o de quien

establece la muestra” (Rabolini, 2009, pag. 3).

En este proyecto se utilizara la muestra probabilistica aleatoria simple,
en la cual se escoge una parte de la poblacién finita o definida. Para determinar
la muestra en poblaciones finitas (cuyo tamafio de poblacion es conocido), se

aplica la siguiente formula:

ZZXN Xp Xq
e (N —1) + (Z¢ xp xq)

n =

Nomenclatura:

n = Tamafo de la muestra

Z = Nivel de confianza al 95% (Z = 1,96)

p = Porcentaje de la poblacién esperada 50% (p = 0,50)

g = (1 — p) posibilidad de no ocurrencia de un evento (en este caso 1 — 0,50 =
0,50)

N = Tamafio de la poblacion (Se conoce puesto que es finito)
e = Error de estimacion maximo aceptable entre 1% y 5% (e = 0,05)

En este trabajo de investigacion se aplicaran los siguientes tipos de muestra:

Cuadro 18 Muestra probabilistica
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Iten |Poblacion Cantidad |Muestra Cantidad
Probabilistica | 7.096

Clientes potenciales(PEA de Aleatoria

1 Nobol) 7.096 simple
Personal No aplica 2

2 administrativo(empresa) 2

3 Competidores (mercado) 3 No aplica 3

total 7.101

Fuente: (INEC, 2010)

Elaborado por: Maria Panta

n= (1,96)% (7.096) (0,50) (0,50)

(0,05) (7.096-1) + (1,96)? (0,50) (0,50)

n= 6.8149984

Aplicando la formt®288hemos N = 7.096 habitantes, al que se le da un
valor méximo ele 0,50, g4es.dgual a (1-p) que da 0,50. El nivel de confianza

(cuantil) Z es de 1,96 y el error de estimacion (e) es del 5%.

Cuadro 19 Clientes Potenciales

Iten Informantes Poblacion | Muestra
1 Clientes Potenciales (PEA) 7.096 421

Elaborado por: Maria Panta

El estudio del proyecto se realizara en el salon Profesional Makeup
Mare Panta ubicado en el Cantén Nobol provincia del Guayas, se dividird en

dos etapas.
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Primera etapa: Se aplicara una encuesta a los clientes potenciales que

corresponde a la PEA y entrevista al gerente del lugar con el fin de obtener

informacion relevante para la investigacion.

Segunda etapa: Analisis y ordenacion de los resultados de la encuesta,

a partir de los resultados elaborar una propuesta que sea factible para la

empresa.

Técnicas e Instrumentos de la investigacion

Cuadro 20 Técnicas e instrumentos

Técnicas Instrumentos
Encuesta Cuestionario

Entrevista Cuestionario

Andlisis Porter Cinco fuerzas de Porter
FODA Matriz FODA

Elaborado por: Maria Panta

Encuesta

Martin (2011) indica que:

La encuesta es esencialmente una técnica de recogida de
informacion, la metodologia de la encuesta se define por dos
aspectos esenciales; utilizacién de cuestionarios estructurados
como instrumento basico de captura de informacion, utilizacion
de muestras que pretenden representar a la poblacion objeto de
estudio. (pag. 6)

En este proyecto se utilizara la encuesta online la misma que consiste

en utilizar el internet como medio para realizar el cuestionario de preguntas a

los clientes potenciales del canton Nobol que pertenecen a la poblacién
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econdmicamente activa (PEA) con el propdsito de recoger informacion

relevante de las personas entrevistadas.
Cuestionario
Godinez (2013)indica que:

Es el conjunto de preguntas previamente disefiadas para ser
contestadas por la misma persona o por el aplicador, pero a partir
de las respuestas otorgadas por la persona que responde. El
cuestionario es uno de los instrumentos mas usados en el
método hipotético-deductivo, sobre todo cuando es de preguntas
cerradas (hay opciones de respuestas prefijadas) por su facil

codificacion y andlisis a partir de formulas estadisticas. (pag. 6)

El cuestionario permitira elaborar las preguntas de la entrevista y la

encuesta, las cuales son importantes para el logro de los objetivos.

Entrevista
‘Es un método que utiliza el investigador, se hace necesaria una

sistematizacién en el método de acopio de datos; el cual suscita una atencion

especial” (Ibafez, 2004, pag. 8).

La entrevista se define como una conversacion que se propone con un
fin determinado distinto al simple hecho de conversar. Es un instrumento
técnico de gran utilidad en la investigacion cualitativa, para recabar datos.
(Diaz-Bravo, 2013)

En este trabajo de investigacion se aplicara la entrevista como método
para obtener informacion veridica, la cual constara de un cuestionario formado
por un conjunto de preguntas redactadas de forma coherente y organizadas al
gerente con el fin de que las respuestas ofrezcan informacion necesaria e
importante sobre las estrategias de marketing que aplica actualmente el salén

profesional Makeup Mare Panta.
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Andlisis Porter

Pérez (2011) indica que :
Las cinco fuerzas de Porter es un modelo holistico que permite
analizar cualquier industria en términos de rentabilidad.
Propuesto por Michael Porter en 1979, este modelo perfila un
esquema simple y practico para poder formular un analisis de
cada sector industrial. A partir del mismo la empresa puede
determinar su posicidn actual para seleccionar las estrategias a

seqguir. (pag. 3)

El modelo de Porter postula que hay cinco fuerzas que conforman
basicamente la estructura de la industria. Estas cinco fuerzas delimitan
precios, costos requerimientos de inversion, que constituyen los factores
basicos que explican la expectativa de rentabilidad a largo plazo, por lo tanto,
el atractivo de la industria. De su analisis se deduce que la rivalidad entre los
competidores viene dada por cuatro elementos o fuerzas que, combinadas,

crean una quinta fuerza.

Matriz FODA
La matriz FODA, es un instrumento viable para realizar analisis

organizacional en relacion con los factores que determinan el éxito en el

cumplimiento de metas.
Talancén (2007) indica que:

El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los
factores fuertes y débiles que, en su conjunto, diagnostican la
situacion interna de una organizacién, asi como su evaluacién
externa, es decir, las oportunidades y amenazas. También es
una herramienta que puede considerarse sencilla y que permite
obtener una perspectiva general de la situacion estratégica de

una organizacién determinada. (pag. 3)
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En este trabajo de investigacibn se empleara la matriz FODA como
instrumento el cual permitird evaluar los factores fuertes y débiles que asi
mismo diagnosticar la situacion interna de la empresa, asi como su evaluacion
externa es decir las oportunidades y amenazas del salon profesional Makeup
Mare Panta, aun mas ofrecera una perspectiva general de la situacién de la
empresa, de esta manera implementar estrategias de marketing digital
pertinentes que permita aumentar el namero de clientes, y avanzar con

estrategias hacia la competencia.

Mediante la entrevista se realizara el desarrollo del analisis FODA con
el gerente, quien proporcionara informacion de los puntos que se necesita para
llenar el analisis FODA del salén profesional Makeup Mare Panta teniendo
como objetivo encontrar las falencias, buscando aumentar el nimero de

clientes que estan demandando sus servicios.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Este procedimiento se realizara a través de la codificacion y las técnicas
de lectura en base a la recogida de datos. El andlisis de datos obtenidos se
efectuard siguiendo los procedimientos estadisticos que se aplican en
investigacién esto con la codificacion, clasificacion y tabulacién. Esto permitira

conocer la frecuencia de repeticion de codigos en la variable respectiva.

El procedimiento para el calculo estadistico de la informacion que se
aplicara para determinar el total de los datos se hara en el programa Microsoft
Excel, en esta hoja de calculo se presentara a través de ilustraciones graficas
los resultados que se obtendran, el cual se deberd realizar un analisis de
resultado del caso o pregunta formulada de manera porcentual. Este
procedimiento se realizard mediante el uso de métodos estadisticos,
ilustrativos que permitiran reunir toda la informacion que se necesita obtener a

través de la encuesta.

Encuesta a los clientes potenciales

Dirigido a: Clientes Potenciales -Poblacién econdmicamente activa(PEA) del

Cantén Nobol

Objetivo: Identificar que medios digitales utilizan los clientes para saber si la

empresa esta siendo pertinente con las estrategias de marketing.
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La siguiente encuesta se aplica a 421 personas que pertenecen a la
poblacion econdémicamente activa del canton Nobol quienes previamente
confirmaron que utilizan el servicio de maquillaje para ellos o algan miembro

de su familia.

Cuadro 21 Frecuencia del Servicio

1) ¢Con qué frecuencia utiliza usted servicios de maquillaje o algun

miembro de su familia?

CODIGO CATEGORIAS FRECUENCIAS |PORCENTAJES
DIARIO 36 8%
SEMANAL 207 49%

iterm QUINCENAL 70 17%

N° 1 MENSUAL 50 12%
TRIMESTRAL 0 0%
OCASIONALMENTE 58 14%
TOTALES 421 100%

Elaborado por: Maria Panta

Grafico 9 Frecuencia del Servicio
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Elaborado por: Maria Panta
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Analisis: Se puede evidenciar que el 49% de los encuestados utiliza el

servicio de maquillaje o algun miembro de su familia semanal, por lo que es

una oportunidad crear una estrategia de promocion para estos clientes

potenciales.

Cuadro 22 Conocimiento de la empresa

2) ¢ Conoce usted el salon profesional Makeup Mare Panta?
CATEGORIAS | FRECUENCIAS | PORCENTAJES

item Sl 154 37%

N° 2 NO 267 63%

TOTALES 421 100%

Elaborado por: Maria Panta

Gréfico 10 Conocimiento de la empresa

conocimiento de la empresa
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Elaborado por: Maria Panta

Andlisis: Se puede constatar que la mayoria de encuestados que corresponde
al 63% desconoce el Salén profesional Makeup Mare Panta, por lo que existe
la oportunidad para trabajar en una estrategia de Marketing online para dar a

conocer la empresa a esta poblacion.
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Cuadro 23 Factores importantes al momento de seleccionar un servicio

3) ¢De los siguientes factores escojalos que crea necesarios y de acuerdo
a la importancia que tienen para usted al momento de seleccionar un

servicio de maquillaje?

CATEGORIAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
PRECIO 117 28%
CALIDAD DEL

item |SERVICIO i o0%

N°3 |[PROMOCIONES 51 21%
HIGIENE 143 34%
DESCUENTOS 29 7%
UBICACION 63 15%

Elaborado por: Maria Panta

Gréfico 11 Factores importantes al momento de seleccionar un servicio
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Elaborado por: Maria Panta

Andlisis: De acuerdo a los datos arrojados en la encuesta, se consideran que

la calidad del servicio, la higiene y el precio son los factores mas importantes
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al momento de decidir realizarse un servicio de maquillaje por lo cual, se debe

priorizar estos aspectos y mejorar el servicio que se brinda.

Cuadro 24 Medios de informacioén

4) ¢ A través de qué medios busca informacion sobre un servicio de

maquillaje?
CATEGORIAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
CONTACTOS
. 118 28%
Item PERSONALES
N° 4 WEB 95 23%
REDES SOCIALES 208 49%
TOTALES 421 100%

Elaborado por: Maria Panta

Gréafico 12 Medios de informacién

Medios de informacion
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Elaborado por: Maria Panta

Andlisis: De acuerdo a los datos recogidos mediante la encuesta el 49% de
las personas buscan informacién sobre un servicio de maquillaje por sus redes
sociales el 28% de las mismas buscan referencias por contactos personales,
por lo que existe la oportunidad de crear estrategias de marketing en redes

sociales.
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Cuadro 25 Redes Sociales

5) ¢ Cual de las siguientes redes sociales es la que usted mas utiliza?

CATEGORIAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
Facebook 144 34%
Twitter 19 4%
item YouTube 12 3%
N®5 LinkedIn 0 0%
Instagram 238 57%
WhatsApp 8 2%
TOTALES 421 100%

Elaborado por: Maria Panta

Gréfico 13 Redes Sociales
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Elaborado por: Maria Panta

Andlisis: Se puede evidenciar que el 57% de los encuestados usan la red

social Instagram y el 34% usa Facebook, por lo cual surge la oportunidad de
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dar a conocer la empresa a través de estas redes sociales ya que su uso es

masivo.

Cuadro 26 Salones profesionales de Makeup

6) ¢ Cual es el salon profesional de Maquillaje que viene primero a su

mente cuando se refiere al servicio de Maquillaje?

CATEGORIAS FRECUENCIAS|PORCENTAJES
Suely Vega Makeup & Hair 102 24%
item Katherine lebn Makeup Artist 37 9%
N*6 Istudio Makeup "Geoconda Briones A" 94 22%
Salon Profesional Makeup Mare Pantal 188 45%
TOTALES 421 100%

Elaborado por: Maria Panta

Gréfico 14 Salones profesionales de Makeup
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Elaborado por: Maria Panta
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Andlisis: Se puede constatar que el 45% al momento de requerir un servicio,
piensa en el Salén profesional Makeup Mare Panta, el 24% en Suely Vega
Makeup & Hair y el 22% en el Studio Makeup Geoconda Briones A, siendo los
mismos competidores directos para la empresa, por lo cual existe la
oportunidad de crear estrategias que permitan captar nuevos clientes y
fidelizar los actuales.

Cuadro 27 Adaptacién a nuevas formas de vender productos y servicios

7) ¢ Cree usted que las empresas deben adaptarse a las nuevas formas
de vender productos y servicios por medios digitales como las redes
sociales?
CATEGORIAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
MUY DE ACUERDO 248 59%
3 DE ACUERDO 143 34%
It(jm INDIFERENTE 30 7%
N7 EN DESACUERDO 0 0%
MUY EN DESACUERDO |0 0%
TOTALES 421 100%

Elaborado por: Maria Panta

Gréafico 15 Adaptacién a nuevas formas de vender productos y servicios
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Elaborado por: Maria Panta

Andlisis: Se puede evidenciar que el 59% esta muy de acuerdo en que las
empresas se rijan a promocionar sus productos o servicios por medios digital,
lo cual genera la oportunidad de crear contenidos en los medios digitales como
son las redes sociales para aumentar el nimero de clientes que requiere de

los servicios del Salén profesional Makeup Mare Panta.

Cuadro 28 Medios de comunicacion

8) ¢Cual de los siguientes medios de comunicacion se informa usted
sobre un servicio?
CATEGORIAS FRECUENCIAS | PORCENTAJES
RADIO 0 0%
TELEVISION 16 4%
item | PRENSA 0 0%
N° 8 |REDES SOCIALES 397 94%
PUBLICIDAD IMPRESA 8 2%
PROMOCION DE VENTAS 0 0%
TOTALES 421 100%

Elaborado por: Maria Panta

Gréfico 16 Medios de comunicacion
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Elaborado por: Maria Panta
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Andlisis: Se puede constatar que el 94% que representa la mayoria se
informa sobre un servicio a través de las Redes sociales siendo este utilizado
por gran cantidad de personas para buscar informacién acerca de una
persona, negocio, entre otros por lo cual surge la oportunidad de crear

visibilidad en las redes sociales.

Cuadro 29 Aspectos al adquirir un servicio

9) ¢Cual de los siguientes aspectos considera usted fundamental para

adquirir un servicio en un salén profesional de maquillaje?

CATEGORIAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
PRECIO 80 19%
DESCUENTOS 8 2%

. RECOMENDACION DE

ltem 177 42%
CLIENTES

N° 9
LIMPIEZA E HIGIENE DEL

135 32%

LOCAL
SERVICIO A DOMICILIO 21 5%
TOTALES 421 100%

Elaborado por: Maria Panta

Gréafico 17 Aspectos al adquirir un servicio
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Elaborado por: Maria Panta

Andlisis: Se puede evidenciar que el 42% de los encuestados consideran que
dentro de los aspectos para adquirir un servicio es la recomendaciéon de los
clientes, el 32% la limpieza e higiene del local y el 19% servicio a domicilio,
donde surge la oportunidad de crear un espacio en la pagina web para
sugerencias de los clientes con el objetivo de saber sus necesidades e

implementarlas.

Cuadro 30 Motivacion al adquirir un servicio de maquillaje

10) ¢ Cudl es su motivacion para adquirir un servicio de maquillaje?

CATEGORIAS FRECUENCIAS| PORCENTAJES
EVENTO ESCOLAR 23 6%
EVENTO LABORAL 124 29%
CUMPLEANOS 241 57%
item  [PRESENTACIONES
. 17 4%
N°10 | ARTISTICAS
CERTAMEN DE BELLEZA 8 2%
AUMENTO DE
2%
AUTOESTIMA 8
TOTALES 421 100%

Elaborado por: Maria Panta
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Gréfico 18 Motivacion al adquirir un servicio de maquillaje
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Elaborado por: Maria Panta

Andlisis: De acuerdo a los datos recogidos mediante la encuesta con un
porcentaje del 57% los encuestados aseguran que su motivacion para adquirir
un servicio de maquillaje profesional es cuando cumplen afios o algun
miembro de su familia, amistades, el 29% eventos laborales, por lo tanto,
existe la oportunidad de trabajar en una estrategia de promocién para estos

tipos de eventos.

Entrevista al gerente
Dirigida a: Gerente

Objetivo: Identificar las estrategias de marketing digital que esta aplicando el

salén profesional Makeup Mare Panta.

1) ¢Que lo(a) motivo a emprender en el mercado de la belleza?
Desde mi etapa escolar me llamaba mucho la atencion el mundo de la
belleza, acabando mi bachillerato decidi instruirme en el mismo,
llevando a cabo estudios en una academia de la Ciudad de Guayaquil,

entonces fue cuando pensé por que no emprender mi propio negocio.
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2)

3)

4)

5)

6)

¢Qué es lo que mas disfruta al realizar las actividades en su
negocio?

Disfruto poder cambiar la imagen personal de las personas, que se
sientan bien con el trabajo que realizo para ella, siempre buscando

hacer el mejor trabajo posible para satisfacer sus necesidades.

¢, Cuales han sido sus mayores desafios para mantener su negocio
con buenos resultados?

La competencia muchas veces hace que uno crea que esta mal, que
tiene precios muy altos, que la calidad del servicio no es la adecuada o
simplemente que este negocio no es para nosotros, lo cual ser
optimistas siempre es un gran desafio.

Cabe recalcar que existe temporadas donde no hay demanda, lo cual
como duefia de la empresa debo tomar decisiones adecuadas, ya que
el sueldo de mi personal depende de que tengamos buenos resultados.
¢,Cudl ha sido el comportamiento del negocio en los ultimos tres
anos?

Considero que hemos crecido como empresa, no lo suficiente o lo
esperado, asi mismo tratamos de mejorar para aumentar nuestros
clientes y con ello tener mejor rentabilidad.

¢, Qué estrategias utiliza para competir en el mercado de la belleza?
Actualmente la empresa no cuenta con verdaderas estrategias, lo que
si se realiza es publicar por medio de mis redes sociales personales un
poco del servicio que se realiza para dar a conocer a futuros clientes,
ya que normalmente son los clientes fieles que nos promocionan a sus
familiares o amistades.

¢Considera que las estrategias de marketing que utiliza son las

adecuadas para aumentar el numero de clientes?
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7)

8)

9)

No, estoy consciente que en la actualidad para que un negocio funcione
debe tener la presencia en medios digitales lo cual no aplico, pero si
tendré que hacerlo para aumentar mi numero de clientes.

¢Le gustaria contar con estrategias de marketing digital que le
permita aumentar el numero de clientes que demanda sus
servicios?

Claro, seria de gran aporte para la empresa ya que esto permitiria
aumentar también nuestros ingresos asi invertir en mas herramientas o
la adecuacion de mi negocio.

¢Conoce usted el marketing digital?

Sé que es un conjunto de estrategias para ampliar la presencia de una
empresa, pero no lo eh aplicado en mi negocio.

Si su respuesta a la pregunta anterior es si, conoce usted los
pasos para crear estrategias de marketing digital?

Algo béasico como tener presencia en redes sociales, pagina web pero
no conozco a fondo los pasos para crear estrategias de marketing
digital, pero a diferencia de los resultados que han tenido mi
competencia con el marketing digital considero que es muy importante

y debo aplicarlo.

10)¢De los siguientes medios para hacer marketing digital cual usted

Anuncios de pago

conoce?

Marketing por email |:|
Marketing de afiliado |:|
Video marketing X

Marketing en las redes sociale

11)¢Conoce usted las fortalezas cuéales son?
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Servicio de alta calidad

Amplia oferta de servicios de maquillaje

Buen trato a los clientes

Ambiente fisico amplio

Personal capacitado

Horario de atencion flexible
12)¢Conoce usted las debilidades cuales son?

Falta de presupuesto

No se cuenta con base de datos

No se utiliza estrategias de marketing digital
13)¢Conoce usted las amenazas cuales son?

Competidores actuales

Maquilladores a domicilio

Aumento de Maquilladores entrantes al mercado

Alta presencia en medios digitales de la competencia
14)¢Conoce usted las oportunidades cuéales son?

Proveedores de excelentes marcas

Generar empleo

Servicio de alta demanda

Crecimiento del mercado

Cinco fuerzas de Porter

Objetivo: Identificar oportunidades y amenazas que presenta el mercado para

la empresa
Poder de negociacién de los proveedores

Como resultado del alto numero de proveedores de productos

cosméticos y la alta competencia que existe en los mismos, se puede deducir
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que el poder de negociacién que ejercen en relacion a las empresas es muy

limitado.
Poder de negociacion de los clientes

Los clientes del Salon profesional Makeup tienen poder de negociacion
ya que existe mucha competencia en el mercado, por lo que se necesitan

estrategias adecuadas para atraer mayor numero de clientes.

Los clientes potenciales y fieles suelen tener mas fuerza de negociacion
al momento de solicitar algun servicio. Por lo que los consumidores pueden
llegar a tener una fuerte influencia de la competencia en caso de que la misma

oferte promociones favorables.
Amenaza de nuevos competidores

Debido a la alta competencia que presenta la industria, el ingreso y
mantenerse a flote en el mercado suele ser dificil, por lo que el segmento no

es muy atractivo para la entrada de nuevos competidores.
Amenaza de productos y servicios sustitutos

La presencia de productos sustitutos suele establecer un limite al precio

gue se puede cobrar por un servicio.

Agresividad de servicios sustitutos en promocién, es decir la
pigmentaciéon de cejas con Henna en los salones suelen bajar de precio para
atraer mas clientes; suelen publicar promociones de 2 x 1, o minimizar el precio

de aplicacién de pestafias en banda o punto.

Coste del cambio: los costes de los servicios de sustitucion son bajos

por lo que los consumidores pueden inclinarse facilmente por los mismos.

Rivalidad entre los competidores existentes
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El mercado de la belleza se expande continuamente, esto ocasiona un
alto aumento de la competencia, puesto que la misma no solo basan su

estrategia en mantener fidelizados los clientes que poseen, sino aumentar.

Andlisis de la competencia

Se puede constatar que debido a la alta competencia en la que se
encuentra el salon profesional Makeup Mare Panta en la actualidad, es de
suma importancia desarrollar estrategias o contar con herramientas
adecuadas que le permitan estar a la vanguardia ante cualquier situacion,
como clientes exigentes, competidores, proveedores y servicios nuevos, con
el objetivo de evitar ser obsoleto y perder la preferencia de los clientes fieles o

potenciales.

A continuacion, se presentara un pequefio cuadro con informacion
relevante de las principales empresas competidoras del salén profesional
Makeup Mare Panta, en base a la informacion extraida de los medios digitales
correspondientes (Instagram):
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Cuadro 31 Informacién de la competencia

N°
Competidores caracteristicas Estrategias digitales seguidores
Maquilladora
profesional, ofrece
Studio Makeup |servicios adicionales |Promociones 2x1, 914
"Gioconda de tratamientos Packs, live, sorteos en
Briones A" capilares Instagram y Facebook
Promociones
permanentes, Packs,
presencia en redes 733
Katherine lebn | Maquilladora sociales como facebook
Makeup Artist profesional y instagram
Suely Vega Sorteos live, alta
Disefiadora capilar, |presencia en redes 1.650

Makeup & Hair

maestra en belleza

sociales

Elaborado por: Maria Panta

FODA

Objetivo: Conocer las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que

tiene la empresa Salon profesional Makeup Mare Panta.

FORTALEZAS

Cuadro 32 FODA de la empresa
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» Servicio de alta calidad » Proveedores de excelentes
» Amplia oferta de servicios de marcas
magquillaje » Generar empleo
» Buen trato a los clientes » Servicio de alta demanda
» Ambiente fisico amplio » Crecimiento del mercado
> Personal capacitado

» Horario de atencion flexible

DEBILIDADES AMENAZAS
> Falta de presupuesto » Competidores actuales
> No se cuenta con base de » Magquilladores a domicilio
datos » Aumento de Maquilladores
» No se utiliza estrategias de entrantes al mercado
marketing digital » Alta presencia en medios

digitales de la competencia

Elaborado por: Maria Panta

Andlisis: Se puede constatar que la empresa cuenta con una alta
competencia siendo esta la principal amenaza, por lo cual se puede desarrollar
estrategias de promocién para atraer los clientes que aun no estan siendo
demandados por los mismos, en cuanto a oportunidades la empresa puede
aprovechar la acogida que mantiene actualmente e desarrollar ideas

innovadoras para seguir creciendo en el mercado.

Matriz FODA

Cuadro 33 Matriz FODA
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INTERNOS/
EXTERNOS

FORTALEZAS

1° Servicio de alta calidad
2° Amplia oferta de
servicios de maquillaje

3° Buen trato a los clientes
4°Ambiente fisico amplio
5° Personal capacitado

6° Horario de atencion

flexible

DEBILIDADES

1° Falta de presupuesto
2° No se cuenta con base
de datos

3° No se utiliza
estrategias de marketing

digital

OPORTUNIDADES
1° Proveedores de
excelentes marcas
2° Profesionales en
mercado laboral

3° Servicio de alta

F603
Horario de atencion flexible
- servicio de alta demanda
ESTRATEGIA FO
Disefiar Promociones por

temporadas en redes

D304
No se utiliza estrategias
de marketing digital-
crecimiento del mercado
ESTRATEGIA DO

Crear una pagina web de

demanda sociales, para captar
o _ la empresa
4° Crecimiento del nuevos clientes
(ADAPTATIVAS)
mercado (OFENSIVAS)
AMENAZAS
. D1A4
1° Competidores F1A3

actuales

2° Magquilladores a
domicilio

3° Aumento de
Maquilladores
entrantes al mercado
4° Alta presencia en
medios digitales de la

competencia

Servicio de alta calidad -
Aumento de maquilladores
entrantes al mercado
ESTRATEGIA FA
Crear contenido que sirva
de interaccion entre
clientes y empresa
(DEFENSIVAS)

falta de presupuesto- alta
presencia en medios
digitales de la
competencia
ESTRATEGIA DA
Participar en eventos
online que permitan
posicionar la empresa
(SUPERVIVENCIA)

Elaborado por: Maria Panta
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Plan de acciéon

La propuesta que se buscar concretar su implementacion y ejecucion,
se basa en estrategias de marketing digital, ya que la empresa en la actualidad
no tiene participacion en medios digitales, el nimero de clientes se ha
mantenido estable y se considera indispensable que mas clientes conozcan
sus servicios, para incrementar el posicionamiento y el numero de clientes

deseados lo que permite que se concrete la mejora de su situacion.

Se estima con este plan de accidén segun Cintra (2010) incrementar el
35% del numero de clientes de MMP en el periodo 2021, lo cual comprende a

70 clientes potenciales que permitira la mejora de sus ingresos.

Plan de accién
Objetivo: Elaborar un plan con estrategias de marketing digital que permita

aumentar el nimero de clientes del sal6n profesional Makeup Mare Panta,

considerando las estrategias de marketing online segun Ferrell (2012).
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Cuadro 34 Plan de Accion

. Qué? ,Cuando? ;Donde? ¢, Quién? ¢Por que? | (Como? ;Cuanto?
Crear una | Enero del | Sal6n Disefiador | Atraccion | Contratar un profesional | $
pagina web | 2021 Profesional | web de trafico, | que cree y personalice | 400.00
de la empresa Makeup conocimie | la pagina web con toda
) Mare Panta nto de la|las indicaciones
(Estrategia _
_ empresa, | dictadas por el gerente,
de marketing o
publicidad | para lograr que los
en redes . _ . N
_ online clientes incluyan el sitio
sociales)

web entre los primeros

resultados de sSus

basquedas.
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Participar en

Marzo del

eventos 2021
online gue | Mayo del
permitan 2021
posicionar la | Junio del
empresa 2021

) Octubre del
(Estrategia

. 2021
de video
marketing)
Crear Mensualment
contenido e

gue sirva de
interaccion

entre clientes
y empresa (
Estrategia de
marketing en

Gerente del | Atraer Realizando alianzas | $
Salén nuevos con marcas | 40.00
Profesional | clientes reconocidas en el
Makeup mercado; intervenir en 4
Mare Panta eventos online anual
dando tutoriales con
temas de interés del
publico objetivo o tips de
belleza con productos
accesibles
Community | Incentivar | Contratando los | $
Manager la servicios de un | 4,800.00
preferenci | community manager
a de los|que administre ,
servicios gestione la identidad e
que se | imagen de la marca
ofertan ;creando un
cronograma de
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redes

sociales)

Disefnar
Promociones
por
temporadas
en redes

sociales

( Estrategia
de marketing
en redes

sociales)

Mensualment

e

contenidos mensual
con informacion de la
empresa, contenido
comercial, tutoriales ,
tips de belleza,

promociones y sorteos

Captar
nuevos
clientes vy
fidelizar
clientes

actuales

Realizando un
calendario con
promociones de
publicidad para
temporadas

estratégicas con alta
demanda en servicios

de belleza

Incluye
tarifa
Community

Manager

la
del
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Implementar
un sistema de
atencion a
peticiones,
recomendaci
ones,

sugerencias,

guejas e
informacion
de los
clientes.

(Estrategia
de marketing

por email)

( Estrategia
de marketing
en redes

sociales)

Febrero
2021

del

Garantizar
la
satisfaccio
n de los
clientes,
fidelizacion
de clientes
0
permission

marketing

Afnadir un espacio en los
medios digitales de la
empresa donde los
clientes cuenten su
experiencia o testimonio
del servicio brindado,
realizar encuestas
mensuales a través de
Instagram para
corroborar que se esta
cumpliendo con los
pardmetros de higiene,
precios y calidad del

servicio entre otros.

Implementar el
permission marketing o
correo electronico
permitido que  nos

brindara la oportunidad

Incluye
tarifa
Community

Manager

la
del
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de conocer
automaticamente

cuando el cliente se
suscriba o deje su
correo en el sitio web
toda la informacion de
su compra y adaptar

ofertas personalizadas.

Crear una | Marzo del Conversio | Incentivar a los clientes | $
campaia de | 2021 n de | fieles la recomendacion | 120.00
referidos clientes a sus allegados con un
(Marketing fieles en | obsequio (depilacién

en redes prescriptor | de cejas+ exfoliacion
sociales) es facial) para el cliente

que envié 2 referidos
Total USD $
5,360.00

Elaborado por: Maria Panta
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Detalle de la propuesta

Creacion de la Pagina Web

La creacion de la pagina web del salén profesional Makeup mare panta
se considera primordial para dar a conocer la empresa y promocionar mayor
informacion a los clientes sobre los servicios que se ofertan, la direccion de la

pagina sera:

https://marepantamakeup.wixsite.com/mepv

https://www.instagram.com/mare panta/

MAKEUP MARE!

PANTA

vssmou L5

WEDDINGS

mar’epantamakeu P Editar perfi O

12 publicaciones 60 seguidores 23 seguidos

Maria Emilia Panta Villegas

Makeup & Hair

Professional hMakeup MarePanta @

{8 0967803996

Nobol calle principal Rio Amazonas, al lado del taller 4 tuercas

Professionat M akeup

£ PUBLICACIONES 1GTV GUARDADAS ETIQUETADAS

P rofessional M akeap
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https://marepantamakeup.wixsite.com/mepv
https://www.instagram.com/mare_panta/

Beauty & Editorial

Leer mas

Thr.
$20

Promociones

Salén profesional
Makeup Mare Panta

‘ ‘mariaemiliapantawixsite.com
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Cronograma de contenido

Cuadro 35 Cronograma de contenido

Cronograma de contenido - promociones del Salon Profesional Makeup Mare Panta

Tipo

contenido

Contenido

corporativo

contenido

comercial

de Descripcion

Dar a conocer las
redes sociales de

la empresa

Maquillaje social

Sema Dia fecha Red Cantid
na Social ad de
Post

| T
g w

e Lunes 04/01/2 2 3 1 6

3

o 021

Q

=

Martes 05/01/2 2 2 1 5
021

80

Horario

Fb

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

.m

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

.m

Tw

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

.m



Tutorial de
Makeup

Tips de Belleza

contenido

comercial

Concurso

Como realizar un
magquillaje
Natural y de larga

duracioén

Como resaltar

0jos encapotados

Depilacién y
pigmentacion de

cejas

Sorteo de un
Maquillaje social
para las personas

que sigan la

Z euewas

Miércoles

Jueves

Viernes-
Sabado-

Domingo

Lunes

81

06/01/2
021

07/01/2
021

08/01/2
021
09/01/2
021
10/01/2
021

11/01/2
021

2

2

14:00p

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

08:00a

14:00p

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

08:00a

14:00p

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

08:00a



Contenido

comercial

Tips de Belleza

Promocion

cuenta de la

empresa

Maquillaje Glam

Como cuidar el
rostro con
mascarillas

naturales

Servicio adicional
gratis :Por una
maquillaje social
gratis la
pigmentacion de

cejas

Martes

Miércoles

Jueves

82

12/01/2 1 2 1

021

13/01/2 1 2
021

14/01/2 2 2
021

4

3

4

24:00p

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

08:00a

20:00p

.m

24:00p

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

08:00a

20:00p

.m

24:00p

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

08:00a

20:00p

.m



contenido

comercial

Contenido

corporativo

Tips de Belleza

contenido

comercial

Aplicacion de
pestaias

Dar a conocer
direccion y
numeros de
contacto

Como  preparar
adecuadamente
el rostro antes de

aplicar maquillaje

Depilacién de

cejas con cera

€ eURWOS

Viernes-
Sabado-

Domingo

Lunes

Martes

Miércoles

83

15/01/2
021
16/01/2
021
17/01/2
021

18/01/2
021

19/01/2
021

20/01/2
021

1

2

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

08:00a

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

08:00a

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

08:00a



Promocion

contenido

comercial

Tips de Belleza

2x1 en aplicacion

de pestafas

Maquillaje  para

Quincearferas

Como darle
volumen a los

labios

¥ euewas

Jueves

Viernes-
Sabado-

Domingo

Lunes

84

21/01/2
021

22/01/2
021
23/01/2
021
24/01/2
021

25/01/2
021

2

2

20:00p

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

.m

20:00p

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

.m

20:00p

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

.m



contenido

comercial

Tips de Belleza

Sorteo

Pigmentacion de

Cejas

Adecuada
aplicacion de
pestaias en
banda

Giveaway de un
Maquillaje a
eleccién del
ganador para las
personas que
posteen alguno
de los contenidos
de la empresa

Martes

Miércoles

Jueves

85

26/01/2 1 2
021
27/01/2 2 2
021
28/01/2 2 2
021

3

4

4

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

08:00a

24:00p

.m

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

08:00a

24:00p

.m

08:00a

20:00p

10:00a

20:00p

08:00a

24:00p

.m



Promocion

Contenido

corporativo

contenido

comercial

Tips de Belleza

Servicio adicional
gratis: Aplicacion
de pestafas gratis

disefio de cejas

Dar a conocer

NUEevos servicios

Maquillaje social
incluye exfoliacion

de rostro

Cejas perfectas

G euRWaS

Viernes-
Sabado-

Domingo

Lunes

Martes

Miércoles

86

29/01/2
021
30/01/2
021
31/01/2
021

01/02/2
021

02/02/2
021

03/02/2
021

2 3 2 7

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

10:00a

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

10:00a

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

08:00a

20:00p

10:00a



Tutorial de Como contornear
Makeup la nariz e ocultar
imperfecciones en

el rostro

Promocion Servicio adicional
gratis:  cualquier
maquillaje gratis
planchado u

ondas

Elaborado por: Maria Panta

Jueves

Viernes-
Sabado-

Domingo

87

04/02/2
021

05/02/2
021
06/02/2
021
07/01/2
021

20:00p

14:00p

08:00a

20:00p

.m

20:00p

14:00p

08:00a

20:00p

.m

20:00p

14:00p

08:00a

20:00p

.m



Promociones

Cuadro 36Promociones

14 de Febrero
San Valentin

8 de Marzo
Dia de la mujer

5 de Mayo
Dia de la Madre

31 de Octubre
Halloween

24 de Diciembre
Noche Buena

31 de Diciembre
Fin de Ano

Elaborado por: Maria Panta

Promociones
Packs de depilacion de cejas
+ exfoliacion facial para
parejas
$8.00

Maquillaje social 2x1
$20

Maquillaje Social +
pigmentacion de cejas y Gloss
Gratis
$12
Makeup terrorifico o de
temética personalizada
$6

Maquillaje Glam o Maquillaje
social + Planchado u ondas
$15

Maquillaje Glam 2x1
$25

88

Incluye
eliminacion de
puntos negros

En todos los
servicios de
Makeup
incluye
Pestafias en
banda 3D



Conclusiones

Esta investigacion se fundament6 en el analisis de teorias de varios
criterios cientificos y de informacion real del tema propuesto estrategias de

marketing digital para el salon profesional Makeup Mare Panta

Se diagnosticaron las acciones de marketing digital que manejan
actualmente la empresa en base al nUmero de clientes que demandan los
servicios del salon profesional Makeup Mare Panta encontrandose que la
empresa no cuenta con estrategias de marketing digitales pertinentes y
teniendo como oportunidad de mejora incrementar estrategias oportunas
como anuncios de pago, marketing por email, marketing de afiliado, video

marketing y marketing en las redes sociales.

En definitiva, se evidencia que el marketing es una herramienta
indispensable, se refiere a la interaccion directa con el clientes lo que permite
estar atentos a sus necesidades y peticiones, por lo que se disefiaron
estrategias de marketing digital segun Ferrell (2012) aplicadas en el Plan de
accion formato 5W2H con la finalidad de que las mismas aumenten el trafico

de clientes en proximos periodos.
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Recomendaciones

e Aplicar el Plan de accién propuesto en este tema de investigacion.

e Realizar un estudio de mercado para actualizar las tendencias del
mismo y mantener o redisefiar las estrategias conforme a esos
cambios.

e Brindar capacitacion al personal en técnicas actualizadas en maquillaje.

e Adecuar un ambiente arménico y de comunicacién eficaz dentro de la
empresa.

e Realizar un andlisis financiero anual que permita determinar la

viabilidad econémica de la empresa.
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Anexos

Cuadro 37 Desglose de lainversion en plan de accidn

entre clientes y

empresa

Estrategia Descripcion precio
Crear una | Crear y personalizar la pagina web $
pagina web de 400.00
la empresa
Participar en | Realizar tutoriales de Makeup con | Paleta de
eventos online | productos economicos | sombras $8.00
gque permitan | Dia de la mujer-Maquillaje sencillo | labial $5.00
posicionar la | para principiantes | Base $6.00
empresa Dia del magquillador-Delineado de | Delineador
ato ara rincipiantes
g, P _ p -p negro $4.00
Dia de la madre-Maquillaje discreto y .
Esponjita  $4.00
natural
o _ rubor $3.00
Halloween- Magquillaje terrorifico con |
rimel $10.00
productos en casa
Total $40.00
Crear Contratar un community manager que | $400.00 x 12
contenido que | se encargue de administrar la | Meses =
sirva de | comunidad online $4,800.00
interaccion
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Disenar
promociones
por
temporadas en

redes sociales

Realizar promociones estratégicas

por temporadas

Implementar
un sistema de
atencion a
peticiones,
recomendacion
es,
sugerencias
guejas e

informacion de

Afadir un buzén de sugerencias y
guejas e implementar e implementar

el permission marketing

los clientes

Crear una | Incentivar a los clientes que envien 2 | Cera para
campafia  de | referidos con obsequios en servicios | depilar $3.00
referidos de depilaciéon de cejas y exfoliacion | Exfoliante

facial

aclarador  $4.00
Toallitas

limpiadoras $2.00

Total $10.00
$10,00 x 12 =
$120.00

Elaborado por: Maria Panta
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