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Resumen

Por medio del proyecto presentamos diferentes estrategias de marketing para el local
Princess Nails Spa que se encuentra ubicado en el centro de la ciudad de Guayaquil en
las calles Lorenzo de Garaicoa y Letamendi. Nos enfocamos en determinar las falencias
que mantiene el local, por tal motivo se planifica diferentes tipos de estrategias para

acaparar y posicionar en los consumidores.

Se acude a realizar métodos de investigacion lo cual es fundamental para decidir el
tipo de estrategias a utilizar. Se realizaran herramientas digitales por medio de redes
sociales ya existentes como: Instagram y WhatsApp businesses, estos medios utilizaran

la encargada y duefia del local.

Se realizarén eventos via digital utilizando las redes mencionadas, donde podemos
llegar a tener una mayor atencion en las mujeres milleniales. Planificamos promociones
en los meses estratégicos donde por medio de un estudio de mercado identificamos que

la probabilidad de afluencia de clientes sea mayor.

Palabras claves

Estrategias de Markentig — Estudio de mercado — Redes sociales — Posicionar — Servicio.

Abstract

Through the project we present different marketing strategies for the local Princess
Nails Spa that is located in the center of the city of Guayaquil on Lorenzo de Garaicoa
and Letamendi streets. We focus on determining the shortcomings that the store
maintains, for this reason different types of strategies are planned to capture and position

consumers.

Research methods are used, which is essential to decide the type of strategies to use.
Digital tools will be made through existing social networks such as: Instagram and
WhatsApp businesses, these media will be used by the manager and owner of the

premises.

Vil



Events will be held via digital using the aforementioned networks, where we can get
more attention to millennial women. We plan promotions in strategic months where

through a market study we identify that the probability of customer influx is greater.



Introduccion

El ser humano es un ente muy interesante que ha sido muy estudiado por medio
de muchos cientificos principalmente en su comportamiento y como reaccionan en
funcion a sus estimulos. A lo largo de este camino que estd muy lejos de acabar
principalmente aparece cada estudio entre los cuales se enfocara la belleza o el cuidado

del ser humano en su expresion fisica.

No es simplemente los millones de ddlares anuales que se facturan por la belleza,
ni tampoco la necesidad e innovacion que esta industria representa siendo el factor comun
de las mujeres es todo tipo. El arte de las ufias es hoy en dia una de las industrias mas
representativas a nivel global, donde su innovacién no tiene limites, el nivel de destreza
para realizar dicho arte es la cualidad méas importante, donde el precio varia dependiendo

el pais o region.

La infinita gama de variedades e innovacion ha hecho que tenga una popularidad
a gran escala, el arte de las ufias ha ido en crecimiento los Gltimos afios debido a que las
personas que se dedican profesionalmente a este tipo de artes a nivel mundial ofrecen tips
por los medios de comunicaciones y nuevas tecnologias que se le ha dado al desarrollo
de los servicios de informaciones y redes sociales donde las personas pasan gran parte de
su tiempo. La industria del arte de ufias ha fusionado la innovacion con la tecnologia
donde la variedad de productos y estilos son aplicadas en las mujeres dependiendo los

gustos y preferencias.

En el pais los Gltimos afios ha tenido un crecimiento considerable en el arte de las
ufias, muchas mujeres ecuatorianas han escogido este arte como un pasatiempo e incluso
una profesion. Empresas y marcas posicionadas en la industria del arte de las ufias crearon
en los Gltimos afios cursos para que las mujeres aprendan de esta profesion y se destaquen
para poder brindar empleo. Poseer un establecimiento dedicado para el cuidado personal
especializado en ufias de mano y pies ha crecido debido a la demanda que esto causa. el
cuidado estético de las ufias es una practica cada vez mas importante de la belleza, hoy
en dia son mas los clientes que deciden realizarse un tratamiento de ufias, ya que muchas
personas no solo se dan cuenta de la apariencia fisica sino también de su aseo personal.
por ese motivo el mercado de spa de ufias en estos Gltimos siete afios crecié de manera

radical.



El 68% de las mujeres ecuatorianas y un 15% de los hombres les gusta tener un
buen aspecto en su cuidado personal debido a que este porcentaje piensa que la apariencia

es fundamental en la vida cotidiana como en lo laboral.

A través de la historia las mujeres han dado una gran importancia al cuidado
personal. un estilo de vida que la mayoria de famosas, actrices, e incluso amas de casa
tratan de cuidar. la mujer de este siglo es una mujer libre en busqueda de reivindicacion
y empoderamiento femenino, Que elige que estudiar, si se vive solas o en pareja, si
tenemos hijos o no, entre miles de decisiones si bien es cierto se ha ganado independencia
econdmica, estudio y respeto profesional, el precio a pagar es muy alto ya que
simultaneamente se queja de falta de tiempo y estrés de sobra, la presion social de ser
perfectas y Unicas y angustia. Se quiere realizar todo de una manera perfecta y muchas

veces mientras lo hace no se disfruta el proceso.

Ser una mujer exige atencion a tu apariencia, es una obligacién. El cuidado
personal, tanto femenino como mas masculino es méas proclives a potenciar su belleza
con la ayuda de productos. La presentacion personal se relaciona con la manera de como
se debe estar presentados a cada momento del dia, una persona que luce impecable sera
bien recibida en cualquier lugar, el cuidado de nuestra presentacidn personal es un reflejo
del respeto que sentimos por mismos. Cuidar su parte tan visible de la imagen es una de
las cuestiones que se marcan prioritaria a la hora de proyectarse al mundo exterior. La
mujer es un ser humano complejo que se enfoca mucho hacia la belleza y la estética, es
decir que por medio de la cual siempre estd presente en las nuevas tendencias que

aparecen.

Es importante que cada una de las personas, sea hombre o mujer cuide su aseo
personal, ya que lo primero es entender que sus manos hablan bien de ti, pueden notar el
tipo de persona que eres. Esto seria de gran ayuda en el &mbito laboral y personal ya que
el contacto con las personas seria mas agradable, lo recomendable es que este aseo sea
constante, como lo hacen con el cabello o piel. Se afirma que todas las personas que se
realizan estos tratamientos tienen alta autoestima al momento de exponerse ante la

sociedad.



No solo la cultura oriental aparece en la ecuacion, si no la cultura occidental que
crece y se fusiona con este lado del mundo, los emprendimientos se derivan cada vez mas.
El mundo que ofrece y la gama de productos que ofrece la cultura de la belleza
principalmente la industria de ufias es importante debido a que una cantidad de nuevos
emprendedores siempre por medio de estrategias de negocios, planes acompafiados con

estrategias de marketing seran cada dia mas apetecibles.

Las estrategias de marketing son muy importantes para conocer fuentes de nuevas
de mejoras continuas. Las ufias es una parte ideal de la belleza de la mujer, no solamente
para la belleza si no para la presentacion tanto personal como la imagen profesional de la
mujer. La autoestima es algo que se valora mucho, la mujer cuida su higiene, desde muy

pequefia tiene unos estandares diferentes que el hombre no llega a entender.

La higiene es principal ya que las ufias son importes en la estética femenina, la
vanidad y el capricho de una mujer es sin medida, la mujer desea verse bien, las ufias

largas alimentan a ese capricho femenino.

Vale la pena destacar que una vez que uno se cuida personal, cambio constante
Presentacion, y los centros de ufias estan en cada dia mayor auge, principalmente para
jévenes emprendedores que tienen talento en conocer nuevas formas de satisfaccion al

cliente. En las ufias en el proceso de innovacién es muy importante

La empresa que tienen como principales destinatarios a las mujeres del sector que
tienen un ideal del cuidado corporal principalmente de su estética siempre formara parte
de los clientes potenciales que se van a tener en cuenta. El Spa de ufias ubicado en el
centro de la ciudad de Guayaquil es un excelente lugar para que las mujeres se mimen,
principalmente en todos los aspectos, en este lugar pueden encontrar hidratacion,

parafina, exfoliacion de manos, es decir un cuidado completo para la mujer y sus manos.

Las desventajas que posee la microempresa se deben a que los clientes frecuentan
poco el local, ya que no cuenta con un letrero que sea visible para el cliente, carece de
imagen corporativa y un pobre contenido publicitario en redes sociales, también se denota
que los empleados no estan fidelizados y hay cambios constantes del personal. Se
pretende disefiar un contenido Online llamativo por medio de redes sociales, activar
WhatsApp Business para llegar a los clientes de una manera personalizada, redisefiar un

logo para reconocimiento y posicionamiento en la mente de los clientes actuales y futuros.
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Formulaciéon de Problema

Problema ;Como aumento el reconocimiento del centro de ufias Princesas nails

por medio de estrategias de marketing?

Objetivo General

Proponer estrategias de marketing para el posicionamiento del Spa de ufas

Princess Nails ubicado en el centro de la ciudad de Guayaquil.

El presente objetivo es de caracter integrador porque propone la solucién a una

problematica antes mencionada.



Capitulo I. Fundamentacion
1.1.Marco Histérico

1.1.1. Breve historia del Marketing y sus estrategias

El marketing es una disciplina que ha ido evolucionando constantemente, a lo
largo de la historia se ve que su aplicacion ha sufrido alteraciones desde su aparicion hasta
el dia de hoy. El marketing ha pasado por varias etapas, como desde los inicios el ser
humano ha tenido que ser autosuficiente por el instinto de conservacion y subsistencia
del hombre que procura satisfacer sus necesidades mas elementales. Es asi como el
desarrollo de los humanos obliga al incremento y expansion del territorio, llegando a ser

una actividad econémica de suma importancia, para el progreso de los seres humanos.

Antiguamente el hombre primitivo llegé a darse cuenta que podia obtener cosas
que no producia, de esta manera se efectuaba el trueque con otras civilizaciones, esto
ocurre cuando una tribu recolectaba mas de lo que podian comer o utilizar desde ese

entonces empezaron a presentarse excelentes en produccion de estos grupos.

Es necesario resaltar que la aparicion de la moneda en el siglo VII es un gran
suceso en la historia monetaria, la utilizacion de la misma ayudd de manera considerable
a que el hombre de negocios en aquellos tiempos agilice el comercio a nivel global. Un
elemento central es también la impresion de las primeras revistas y libros como medios
de comunicacion. Durante el siglo XX se dieron a conocer diferentes conceptos de
enriquecimiento en el mercado tales como: el intercambio de productos tangibles, el
sistema econdmico, social y la comercializacion de manera general es desde entonces

donde se considera la existencia del marketing.

Una nueva era del marketing, sus primeras secciones ya fueron escritas sin dudar,
la tecnologia y transformacion de las comunicaciones da un cambio revolucionario de
manera digital, desde el momento que la publicidad y tecnologia operan juntas logra una
dominacién extrema del consumidor. La innovacién digital aumenta expectativas, nuevas
tendencias dan un giro extremo al mundo del marketing, la revolucion de nuevas
tecnologias digitales permite llegar a mas consumidores de manera masiva, creando
nuevas herramientas de segmentacion, estadisticas y seguimiento. Se puede visualizar

notablemente la eficacia de los resultados del nuevo siglo, consumidores mas exigentes



mostrando un rol activo donde son ellos quienes viralizan informacion y forman parte de
la transmisién. Siendo asi que el deber de cada empresa es relativamente aceptar las
nuevas formas de cambio a un marketing tradicional dicho cambio se vuelve una
necesidad.

A inicios del 2000 se elaboran mas de una serie de teorias, en la cual nos dirigen
a ver el cambio que han dado las estrategias de marketing. Los primeros afos, se
puntualizan a organizar y realizar productos (bienes, productos, servicios) por medio de
los cuales llegamos a futuros compradores de tal manera que en el transcurso tendremos
beneficios para la sociedad. la teoria de las 4Ps en la cual accedemos a ver las

caracteristicas de nuestro producto o servicio de manera didactica y resumida.

Las estrategias de marketing son aspectos principales a tratar, por medio de las
estrategias identificaremos el servicio adecuado a brindar en el establecimiento, se
selecciona el publicar al que se debe llegar y trabajar de manera estratégica para alcanzar

nuestros objetivos.



1.1.2. Breve Historia de Princess Nails Spa

La Sra. Patricia Gonzalez emprendedora y fundadora del Spa de ufias, su historia
comienza en que a ella le encantaba tener sus ufias arregladas, le llamaba la atencién los
lugares que ella visitaba porque eran unos mas hermosos que otros, cada uno tenia su
diferencia. Un dia ella comenzé a ver modelos de salones de spa de otras ciudades que
estan fuera de nuestro pais, se entusiasmo y penso porque no tener un spa que tenga su
toque diferente de los demas. Para este tiempo era el boom de las ufias acrilicas, ufias de
gel, ufias encapsuladas, con su respectivo masaje, parafinas de pies y manos, spa de manos
y pies que consiste en exfoliacién e hidratacion.

Todo esto llamé la atencion de nuestra emprendedora, la cual deseaba y anhelaba

poder iniciar un emprendimiento similar, pero con un plus diferente valga la redundancia.

De esta manera inicia su proyecto, visitando diferentes Spa donde se daba cuenta

de que manera trabajan, notaba sus ventajas y desventajas.

Una de las desventajas que veia era la atencion y el tiempo de espera de cada
cliente, para ella era muy importante porque no queria cometer los mismos errores de los
lugares visitados. Tenia todas las ganas de empezar su suefio y comienza con la
contratacion del disefiador que sera encargado de darle creatividad a lo que ella desea
proyectar en su local, selecciond el sector, los servicios y los precios que iba a ofrecer a
sus clientes, empezando por combos accesibles econdémicamente, con nuevos Yy
mejorados procesos, queria marcar una gran diferencia porque de esto depende el éxito

de nuestro Spa.

La compra de buenos materiales y modernos equipos mobiliarios, tomé un tiempo
de 6 meses para elegir lo que realmente queriamos proyectar. La inversion de este
proyecto fue muy alta, pero llené todas las expectativas de nuestra emprendedora.
Después fue la eleccion del personal dandose cuenta que debia contar con un personal
altamente calificado que tiene que tener conocimientos bien establecidos. Asi Princesas

Nails entr6 al mercado dando una proyeccion diferente para nuestra ciudad.



1.2. Marco tedrico

Una fase extremadamente importante, este marco se centraliza en realizar una
investigacion de antecedentes y consideraciones tedricas de expertos en el tema, llamado
también marco de referencia porque es el soporte tedrico, aqui fundamenta hipo tesis y

formula definiciones.

Concepto de Marketing segin autores

Para (Coca Carasila, 2006) EI marketing holistico se adopta a la creacion e
innovacion, de esta manera se aumenta con mayor intensidad en el comportamiento en la

sociedad.

Segun (Coca Parasila, 2008)Se hace mencidn que genera una variacion de una
investigacion considerable y valiosa en los circulos profesionales, el marketing se vuelve
un comercio, un tipo de mercadeo incluso el contacto con el consumidor se forma
necesaria e importante, se vuelve irrelevante el marketing mix y se adiciona relaciones de
cambio con el consumidor, también es importante destacar los objetivos deseados por
cada empresa. Una aportacion del esencial es que se expande el concepto de marketing
mix, incorporando una excelente atencion al cliente en donde debemos de considerar que

de esta manera se tendra una diferencia que aporte a la organizacion con la competencia.

De tal manera que (Kotler & Keller, 2012) Definen que el marketing se expande
ante el circulo de personas como lo absoluto. EI marketing nos contribuye a incrementar
nuevos productos y la aceptacion del mismo, también podemos mejorar productos ya
existentes mediante un especialista en marketing ya que ellos estan capacitados a
revolucionar su postura en el mercado. Un marketing triunfante crea la necesidad de
productos y servicios que ofrecen las empresas, de esta manera se producen nuevos
empleos. Un marketing triunfante tiene la finalidad de competir precipitadamente en

actividades que se presenten.



Convenientemente (Martinez Garcia, Ruiz Moya, & Escriva Mozo, 2014):

El marketing ayuda a la empresa a dirigir sus esfuerzos hacia aquellas acciones
que resultaran beneficiosas para conseguir sus objetivos. Por ejemplo, el objetivo de una
fabrica de helados es conseguir que se vendan sus productos; el marketing ayudara
determinando, entre otras cosas, qué tipo de helado les gusta méas a los consumidores,
donde debe venderlos para que el consumidor los compre, de qué tamario debe ser cada
unidad, qué precio es el adecuado o cudl es la publicidad que debe realizar para dar a

conocer sus productos. (pag. 9)

Por medio del marketing la organizacion se guia a proyectarse y alcanzar sus
objetivos, con el marketing veremos una manera segmentada de vender el producto, en
qué lugar se debe vender y donde el cliente lo desee comprar, la parte externa de la
presentacion de producto, el precio indicado y cual es la publicidad que se debe hacer

para promocionar el producto.

Estrategias de marketing segun autores

Para el autor (Rodriguez, 2006) luego de determinar los fines de estrategias, se
fija la modalidad para alcanzarlos. Ya que existen diversas estrategias de criterios
diferentes que se puede destinar a una organizacion, es importante realizar una
investigacion de diferentes definiciones: la ventaja competitiva que busca progresar, la
manera como se aporta desarrollo de la compafiia y como finalidad el lugar referente que

protege respecto a la competencia.

En la cual manifiesta (Best, 2007) que por medio de la planificacién estratégica
se centraliza en el camino que debe seguir una empresa y el rol principal que debe seguir

cada organizacion para el desarrollo de la misma.

Y de acuerdo con (Ferrel, 2012) En su ultima edicion hace menciéon nuevamente
en donde se debe analizar, organizar e implementar varias estrategias en similitud a las
varias areas funcionales de las compafiias tanto de lucro o no. Su finalidad de cada autor

es como infundir en el alumno lo esencial que es tener una relacion a largo plazo con los



compradores. La modernizacion de lo mencionado no solo va en el avance de dicha
doctrina; se hace mencion también de las acciones transcendentales que es obligatorio de
los mercaddlogos y otros criterios nuevos para alcanzar objetivos y metas en una

compafiia

Por lo cual nos indica el autor (Martinez, 2014) Marketing estratégico delinea una
propuesta con la que es lo suficiente capaz de complacer los deseos contemporaneos, de
la misma manera como se puede adelantar a deseos de nuevos consumidores, esto implica
una investigacion detallada del mercado, y del avance de otros productos y servicios a

incrementar en la cartera.

Estrategias de Posicionamiento segun autores

Podemos notar que dichas estrategias de posicionamiento son la percepcion que casa
cliente tiene de la marca a diferenciar de la competencia, es el resultado de una estrategia
que se crea para reflejar una figura Gnica, se basa en la percepcion con base a alguna

experiencia vivida.

(Kotler A., 2013) Estos autores mencionan que el posicionamiento sera lo distintivo
que el consumidor tendra en su mente tomando atributos que anteriormente no estaban y

luego se hacen presentes a diferenciacidn de otras marcas.

(Mir, 2015) El posicionamiento se refleja en un proceso de ubicarse en un
producto, servicio, idea, pais o hasta en una persona como tal. Se arregla como puertas
abiertas de los consumidores, ese vacio que tienen y dan cabida a ocuparlo, el enfoque de

posicionar no es crear mas bien es manipular algo que ya tiene el consumidor.

(Trout, 2018) Se puede posicionar ya sea un producto o servicio, pocas marcas se
posesionan de la manera adecuada y efectiva. EI nombre de la empresa se debe identificar

dentro de su rama, en cada anuncio de un servicio predomina lo verbal.
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Tipos de estrategias de marketing

Estrategia de marketing de contenidos

Se Hoy en dia se han incrementado tres conceptos enlazados por medio de estos
que los expertos del marketing Online se pretende ejecutar una manera que el marketing
promueva un alza de fidelidad en la empresa con sus clientes. Este marketing nos
permiten legar al éxito de una compafiia en varias areas de la misma, nos permite llegar
al consumidor de manera directa, mientras en décadas atrds el marketing tradicional
como: telemarketing, camparias, flyers entre otros ha sido un apoyo indispensable de la
instruccion, sin embargo estamos a la vanguardia de nuevos cambios, mejoras en el canal
online ademas de la circunstancias socio econdmica de los mismos clientes, ha provocado
que diferentes modelos tradicionales de correlacion haya bajado su validez, de esta
manera son apreciados en diferentes casos sentencioso, ocasionando rebote por medio del

receptor final:

El 44% de los correos nos son leidos, mas bien son ignorados y eliminados antes

de leer.

El 86% de los futuros clientes no ven anuncios en television debido a no pasar en

sus hogares por multiples quehaceres.

El 84% de los hombres y mujeres en un promedio de 25-30 afios, dejan un sitio

web por motivo de un anuncio no importante para ellos.

Por medio del marketing de contenidos podemos valorar la calidad del contenido
publicado a las personas, induciendo a que formen parte de la organizacién por medio del
consumo de los mismos.

Estrategia de fidelizacion

Conservar a nuestros clientes es muy importante en una compaiiia, lograr que
queden satisfechos con el servicio que se brinda, de esta manera fidelizamos al
consumidor y potenciamos a que ellos nos recomienden e inviten a sus conocidos a visitar
el establecimiento. Se debe trabajar arduamente por el avance de la empresa, hoy en dia
los clientes son mas exigentes y se muestra un ambiente mas competitivo, para llegar a

fidelizarlos se debe conocer sus gustos y preferencias para mantener una relacion estable.
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Estrategia de Neuromarketing

Su objetivo es conocer a las personas a base neuronal aplicada en el area de
marketing, la presencia enorme de la publicidad en las personas, se analizara el
comportamiento del consumidor como percepcion visual, auditiva y el tacto. El éxito
comercial se basa en el deseo mas no en la satisfaccion de la necesidad. Permite a lideres
de marketing focalizar esfuerzos para generar gran sentimiento al momento de brindar el

servicio en una empresa.

Inbound Marketing
Por medio del inbound marketig usa diferentes técnicas en donde te ayudaran a
aumentar en nimero de visitas en tu web, conseguir que tengas un contacto de relacion a

largo plazo.

1.-Tecnica que se organiza por medio del trafico con el marketing de contenidos

que promueve a entrar al usuario a tus publicaciones

2.-Conversion el consumidor deja sus datos y de esta manera obtener informacion

adicional con lo que le desee tu empresa tendra su base de datos.

3.- Automatizacion del marketing se utiliza técnicas del Lead nurturing y Lead
scoring y daras novedades a cada usuario segun lo que necesiten. De manera automatizada

y sabiendo sus respuestas
4.- Fidelizacién por medio de los clientes con tu empresa

5.- Te permitira analizar el éxito de las publicaciones y editar mejoras.

Estrategias de Marketing Mix

Estrategias para el producto
El producto es el bien o servicio que le damos a nuestros clientes, podemos disefiar

distintas estrategias:

12



e Incluir nuevos servicios, dando la mejor atencion
e Lanzar nueva linea de productos con marca de la microempresa

e Diseflar un nuevo logo, con colores diferentes

Estrategias para el precio
El precio es el costo monetario que le brindamos a los consumidores a cancelar
por nuestros servicios brindados, a continuacion, se hace mencion a estrategias con el

precio:

e Lanzar al mercado precios accesibles para una acogida inmediata
e Disminuir precios de la competencia

e Realizar promociones por temporada

e Obsequiar regalos por sus compras

e Precios especiales para cliente VIP

Estrategia para la plaza o distribucion
El lugar donde seran distribuidos los productos, podemos aplicar ciertas

estrategias:

e Ofrecer productos por medio de redes sociales
e Marcar vias de acceso al negocio

e Contar siempre con un mapa Online

Estrategia para la promocion
Consiste en la manera de comunicacién en dar a conocer al mercado, para ello

citamos algunas estrategias:

e Instalar anuncios publicitarios
e Concursar en ferias

e Establecer actividades o eventos

Estrategias para la promocién online
Utilizar varias herramientas por medio de internet, se pueden aplicar ciertas

estrategias:
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e Crear una atractiva pagina web
e Producir estrategias SEO y SEM

e Interactuar diariamente por medio de redes sociales

Estrategias para el servicio
Son acciones que se relacionan directamente con la atencion al cliente, se hace

mencion a ciertas estrategias:

e Tener un programa de fidelizacion de clientes
e Capacitar constantemente al personal para brindar una excelente atencién

e Brindar servicios adicionales

Importancia de las estrategias en una microempresa
Se necesita definir estrategias claras para alcanzar y garantizar la consecucion de
objetivos en el negocio. Se debe centralizar en cada fortaleza de la empresa para lograr

una perfecta administracion de la misma y tener resultados favorables.

1.3. Marco Conceptual

Es un andlisis, en donde se detallan conceptos basicos que componen los
fundamentos de los procesos epistemologicos y se plantean ciertos problemas. Se

desarrolla con bases metodoldgicas que lo integran.
Alianza estratégica

Unidn entre empresas, organizaciones o grupos sociales para alcanzar un fin, es

decir un acuerdo o convencion dependiendo del caso.
Clientes

Persona o entidad, que compra productos que ofrece una organizacion. Los

clientes son una parte esencial en el desarrollo y crecimiento de una empresa.
Competencia

Varias organizaciones o personas que realizan oferta y demanda del mismo

producto o servicio en un mercado concreto.
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Emprendimiento.

Es el desarrollo de disefar, crear, lanzar y organizar un negocio nuevo, que
normalmente empieza con una pequefia empresa, a su vez se puede ofrecer productos o

servicios con fines de lucro.
Fidelizacion
Se menciona en marketing como lealtad de un consumidor con la marca, se basa

en convertir al consumidor. Es decir que el cliente compre continuamente, consiguiendo

una union duradera.
Manicuray Pedicura

Tratamiento cosmético para ufias de manos y pies, que se realizan las mujeres en

un salon de belleza.
Marketing

Es un conjunto de estrategias encaminadas a planear y disefiar. Una disciplina que
estudia al consumidor y desea satisfacer sus necesidades.

Mercado

Lugar definido en donde los consumidores y organizaciones contribuyen a la

compra u venta de un producto.
Microempresa

Una actividad econémica pequefia. ElI término microempresa se utiliza para

diferenciar una empresa por ingresos anuales, consta de 1 a 10 personas.
Publicidad

La publicidad es una estrategia por medio del cual nos comunicamos y que se
realiza con el fin de aumentar el consumo de un producto o servicio, lanzar una marca

nueva, mejorar una marca etc.
Spa de uias

Tratamientos de belleza y relajantes de descanso para ufias.
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Servicio al cliente

El excelente servicio al cliente es una son acciones focalizadas a perfeccionar la

experiencia de los clientes.
Redes Sociales

Son medios por el cual las personas empezaron con una comunicacion muy
simple, a pesar de ello, esto ha evolucionado de manera sorprendente y hoy en dia son

fundamentales para fortalecer un negocio.

Producto

El producto sera la variable tangible o intangible de una empresa dando como
resultado bienes o servicios que se comercializan, complaciendo las necesidades de un
determinado grupo de personas, encontraremos puntos de vista cruciales a trabajar como
la imagen, la marca, el packaging o los servicios posventa. Es importante resaltar el ciclo
de vida, la estrategia de diferenciacion portafolio de productos y nuevos productos a
lanzar.
Precio

El precio del servicio o producto va a ser esencialmente la cantidad que nuestro
cliente esta disponible a cancelar. Por medio de esta variable veremos las ganancias
monetarias en una empresa, antes de verificar el precio debemos de tener en cuenta
aspectos importantes a resaltar como el mercado, clientes, costes, mercados, competencia
entre otros.
Plaza o lugar

La distribucion juega una parte muy importante en una compafiia, consiste en
trasladar el producto a un lugar accesible para los clientes claves. Es considerable trabajar
constantemente para conseguir colocar el producto en el momento y lugar idéneo,
comprender meticulosamente tu mercado objetivo daran resultados eficaces de los

canales de posicionamiento y distribucion.

Promocion

La promocion es un elemento notable, gracias a la comunicacién podemos dar a
conocer como el producto satisface sus necesidades, podemos impulsar el reconocimiento

de nuestro producto llegando a su mercado objetivo.

16



Marketing de contenidos
Se crea contenido preciso para llegar a los clientes con la finalidad de traerlos a la

empresa de esta manera conectarnos directamente con cada uno de ellos.

1.4. Marco juridico

1.4.1. Constitucion de la Republica del Ecuador
Seccion octava

Trabajo y seguridad social

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

aceptado.
Seccion novena
Personas usuarias y consumidoras

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de optima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre
su contenido y caracteristicas. La ley establecera los mecanismos de control de calidad y
los procedimientos de defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por
vulneracién de estos derechos, la reparacion e indemnizacién por deficiencias, dafios o
mala calidad de bienes y servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos que no

fuera ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.

Capitulo sexto
Trabajo y produccion
Seccion primera

Formas de organizacion de la produccion y su gestion
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Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o privadas,
asociativas, familiares, domésticas, autbnomas y mixtas. EI Estado promovera las formas
de produccién que aseguren el buen vivir de la poblacion y desincentivara aquellas que
atenten contra sus derechos o los de la naturaleza; alentara la produccion que satisfaga la
demanda interna y garantice una activa participacion del Ecuador en el contexto

internacional.
Seccién tercera
Formas de trabajo y su retribucion

Art. 325.- El Estado garantizara el derecho al trabajo. Se reconocen todas las
modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o autbnomas, con inclusion de labores
de auto sustento y cuidado humano; y como actores sociales productivos, a todas las

trabajadoras y trabajadores.

1.4.2. Plan de desarrollo nacional

Eje 1: Derechos para todos durante toda la vida
Objetivo 1

Garantizar una vida digna con iguales oportunidades para todas las personas
1.7 Garantizar el acceso al trabajo digno y la seguridad social de todas las personas.
1.10 Erradicar toda forma de discriminacion y violencia por razones economicas,
Sociales, culturales, religiosas, etnia, edad, discapacidad y movilidad humana, con énfasis
En la violencia de género y sus distintas manifestaciones.

1.16 Promover la proteccién de los derechos de usuarios y consumidores de bienes y

Servicios.

Objetivo 5

Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento economico

sostenible de Manera redistributiva y solidaria.
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5.1. Generar trabajo y empleo dignos fomentando el aprovechamiento de las

infraestructuras construidas y las capacidades instaladas.

5.4 Incrementar la productividad y generacion de valor agregado creando
incentivos diferenciados al sector productivo, para satisfacer la demanda interna, y

diversificar la oferta exportable de manera estratégica.

Eje 3: Mas sociedad, mejor Estado
Objetivo 7

Incentivar una sociedad participativa, con un Estado cercano al servicio de la

ciudadania

7.2. Promover el dialogo como forma de convivencia democréatica, mecanismo para la
solucidn de conflictos y la generacién de acuerdos locales y nacionales para afianzar la

cohesién social.

1.4.3. Ley de propiedad intelectual

Paragrafo cuarto de las obras de artes plasticas y de otras obras

Art. 39. Los responsables de establecimientos mercantiles, el comerciante o
cualquier otra persona que haya intervenido en la reventa seran solidariamente
responsables con el vendedor por el pago de este derecho y deberan notificar la reventa a
la sociedad de gestion correspondiente, o en su defecto, al autor o sus derechohabientes,
en el plazo de tres meses, acompafiando la documentacion pertinente para la practica de

la liquidacion.

Art. 194. Se entenderd por marca cualquier signo que sirva para distinguir
productos o Servicios en el mercado. Podran registrarse como marcas los signos que sean

Suficientemente distintivos y susceptibles de representacion grafica.

Seccion 111 de los derechos conferidos por la marca
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Art. 216. El derecho al uso exclusivo de una marca se adquirira por su registro
ante la Direccion Nacional de Propiedad Industrial. La marca debe utilizarse tal cual fue
registrada. Sélo se admitirdn variaciones que signifiquen modificaciones o alteraciones

secundarias del signo registrado.

1.4.4. Ley orgénica de comunicacion

Art. 5.- Medios de comunicacion social.

Para efectos de esta ley, se consideran medios de comunicacion social a las
empresas, organizaciones publicas, privadas y comunitarias, asi como a las personas
concesionarias de frecuencias de radio y television, que prestan el servicio publico de
comunicacion masiva que usan como herramienta medios impresos o servicios de radio,
television y audio y video por suscripcion, cuyos contenidos pueden ser generados 0

replicados por el medio de comunicacion a través de internet.

Art. 69.- Suspensién de publicidad. De considerarlo necesario, y sin perjuicio de
implementar las medidas o sanciones administrativas previstas en esta Ley, la
Superintendencia de la Informacidn y comunicacion podra disponer, mediante resolucion

fundamentada, la suspension inmediata de la difusion de publicidad engafiosa.

1.4.5. Ley orgéanica de salud

Capitulo V Salud y seguridad en el trabajo

Art. 120.- La autoridad sanitaria nacional, en coordinacion con el Ministerio del
Trabajo y Empleo y el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, vigilard y controlara las
condiciones de trabajo, de manera que no resulten nocivas o insalubres durante los
periodos de embarazo y lactancia de las mujeres trabajadoras. Los empleadores tienen la
obligacion de cumplir las normas y adecuar las actividades laborales de las mujeres

embarazadas y en periodo de lactancia.
Vigilancia y control sanitario - Disposiciones comunes

Art. 129.- El cumplimiento de las normas de vigilancia y control sanitario es
obligatorio para todas las instituciones, organismos y establecimientos publicos y

privados que realicen actividades de produccién, importacion, exportacion,
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almacenamiento, transporte, distribucidn, comercializacion y expendio de productos de

uso y consumo humano.
Capitulo I - De las Autorizaciones

Art. 137.- Estan sujetos a la obtencion de notificacion sanitaria previamente a su
comercializacion, los alimentos procesados, aditivos alimentarios, cosméticos, productos
higiénicos, productos nutracéuticos, productos homeopaticos, plaguicidas para uso
domeéstico e industrial, y otros productos de uso y consumo humano definidos por la
Autoridad Sanitaria Nacional, fabricados en el territorio nacional o en el exterior, para su

importacion, comercializacion y expendio.
1.4.6. Ley de defensa del Artesano

Codificacion de la ley del artesano

Art. 1.- Esta Ley ampara a los artesanos de cualquiera de las ramas de artes,
oficios y servicios, para hacer valer sus derechos por si mismos o por medio de las
asociaciones gremiales, sindicales e interprofesionales existentes o que se establecieren

posteriormente.

Art. 3.- La formacion profesional a nivel artesanal incluye el ciclo basico con tres

afios de estudio. Se aplicara de conformidad con el respectivo Reglamento.

Art. 15.- Los maestros debidamente titulados y los artesanos autbnomos podran
ejercer el artesanado, abrir y mantener sus talleres, una vez que se hayan registrado en la
Junta Nacional de Defensa del Artesano, la que les conferira el Carnet Profesional

Artesanal, al momento mismo de su registro.

1.4.7. Ley orgéanica de defensa del consumidor

Art. 2.- Definiciones. - Para efectos de la presente ley, se entendera por:
Anunciante. - Aquel proveedor de bienes o de servicios que ha encargado la difusion
publica de un mensaje publicitario o de cualquier tipo de informacion referida a sus

productos o servicios.
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Consumidor. - Toda persona natural o juridica que como destinatario final adquiera
utilice o disfrute bienes o servicios, o bien reciba oferta para ello. Cuando la presente ley

mencione al Consumidor, dicha denominacion incluira al Usuario.

Publicidad. - La comunicacion comercial o propaganda que el proveedor dirige al
consumidor por cualquier medio idoneo, para informar y motivar a adquirir o contratar
un bien o servicio. Para el efecto la informacion debera respetar los valores de identidad

nacional y los principios fundamentales sobre seguridad personal y colectiva.

Publicidad Engafiosa. - Toda modalidad de informacién o comunicacion de carécter
comercial, cuyo contenido sea total o parcialmente contrario a las condiciones reales o de
adquisicion de los bienes y servicios ofrecidos o que utilice textos, dialogos, sonidos,
imagenes o descripciones que directa o indirectamente, e incluso por omision de datos

esenciales del producto, induzca a engafio, error o confusion al consumidor.

Servicios Publicos Domiciliarios. - Se entienden por servicios publicos domiciliarios los
prestados directamente en los domicilios de los consumidores, ya sea por proveedores
publicos o privados tales como servicio de energia eléctrica, telefonia convencional, agua

potable u otros similares.

Distribuidores o Comerciantes. - Las personas naturales o juridicas que de manera
habitual venden o proveen al por mayor o al detal, bienes destinados finalmente a los

consumidores, aun cuando ello no se desarrolle en establecimientos abiertos al publico.

Importadores. - Las personas naturales o juridicas que de manera habitual importan

bienes para su venta o provision en otra forma al interior del territorio nacional.

Prestadores. - Las personas naturales o juridicas que en forma habitual prestan servicios

a los consumidores.
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Capitulo 111 regulacion de la publicidad y su contenido

Art. 6.- Publicidad Prohibida. - Quedan prohibidas todas las formas de publicidad
engafiosa o abusiva, o que induzcan a error en la eleccion del bien o servicio que puedan

afectar los intereses y derechos del consumidor.

Art. 27.- Servicios Profesionales. - Es deber del proveedor de servicios
profesionales, atender a sus clientes con calidad y sometimiento estricto a la ética
profesional, la ley de su profesion y otras conexas. En lo relativo al cobro de honorarios,
el proveedor debera informar a su cliente, desde el inicio de su gestion, el monto o
parametros en los que se regira para fijarlos dentro del marco legal vigente en la materia

y guardando la equidad con el servicio prestado.

La “Ordenanza para la instalacion de rotulos publicitarios en el canton guayaquil”.
Capitulo segundo de los tipos de rétulos publicitarios

Art. 5.- Tipos de roétulos publicitarios. - De acuerdo al tamafio, ubicacién, y
caracteristicas se determinan los siguientes tipos que son regulados por la presente

ordenanza:
5.1.- Tipo a (paleta en acera)

* Estructura que se puede ubicar en aceras de dos metros o mas de ancho,
formada por un soporte y un letrero rectangular con dimensiones de 1,20 m de base

por 1,80 m de altura.

« Area de exposicion fija de 2,16 m?, pudiendo usarse una o ambas caras, cuya

colocacion debe ser centrada con respecto a la base del letrero.

* El soporte tendra una altura de 2,00 m medidos desde el nivel de acera al

borde inferior del letrero (base) y debe hincarse a un metro del limite del bordillo.
* El nimero maximo de paletas por acera, estara en funcion de la longitud de

la manzana, previo informe de la duar.
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La ordenanza que establece las medidas para evitar la propagacion del virus covid-

19 en los establecimientos del canton guayaquil
Protocolo de prevencion - lineamientos generales

Articulo 4. Todo establecimiento, local o lugar de trabajo que reanude sus
actividades durante o después de la emergencia sanitaria, necesitara configurar su
disefio y espacios para mantener el distanciamiento social requerido en conjunto con
los equipos de proteccion personal (EPP) y los protocolos de funcionamiento de
bioseguridad. También debera aumentar la frecuencia y control de la limpieza y
desinfeccion adecuada para garantizar un lugar seguro de trabajo. Ciertos lugares de
trabajo e industrias que mantienen reuniones de grupos grandes o entornos de
aglomeracion como restaurantes, aerolineas, teatros, etc. deberan seguir estandares
mas estrictos para poder operar. Para ello Gobierno Auténomo Descentralizado
Municipal de Guayaquil, publicard a través de sus multiples mecanismos de
comunicacion los protocolos minimos de cumplimiento obligatorio para todos los

locales.

Con la finalidad de evitar el aumento en el nimero de contagios por COVID-
19, todo establecimiento que realice actividades comerciales y/o de servicios, sea este

publico o privado debera cumplir con lo siguiente:
Informacién Oficial:

a) Mantenerse informado de la orientacion que del Gobierno Central y del
Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal de Guayaquil (GADM-G) Muy
llustre Municipalidad de Guayaquil (MIMG) a través de los canales oficiales, e
incorporar los protocolos y planes establecidos para cada lugar de trabajo que estas

publiquen.

b) Se debera estar informado respecto del sistema de seméaforo establecido por
el Gobierno Central a través del CUE Nacional en sus tres categorias, rojo, amarillo
y verde, que son los criterios para el cambio de fase. No se podran adoptar medidas

distintas a las que corresponden a cada color.
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c) Publicar protocolos o informacion actualizada en carteleras o por medios
digitales para que sean de conocimiento de todo el personal. EI empleador o quien el
considere debera explicar de caracter obligatorio a los trabajadores las normas de

bioseguridad.

Trabajadores que no deben asistir a lugar de trabajo:

a) Personas que presentan sintomatologia (tos, fiebre, dificultad al respirar,
etc.) que pudieran estar asociadas con el COVID-19. Deberan auto aislarse por lo
menos 14 dias, hasta descartar la confirmacion de un caso positivo. EI empleador
deberd informar mediante los canales oficiales acerca de la sospecha de contagio.

b) Personas que han estado en contacto o en un mismo espacio fisico con un

caso confirmado de COVID-19, debera guardar los 14 dias de aislamiento obligatorio.

c) Personas dentro del grupo vulnerable y atencion prioritaria: como las
personas de tercera edad, embarazadas, con enfermedades catastroficas o afecciones
médicas anteriores corno, hipertension arterial, enfermedades cardiovasculares,
diabetes, enfermedades renales que requieran dialisis, enfermedades pulmonares
cronicas, cancer, inmunodepresion o similares d) Las personas que pertenezcan a los
grupos vulnerables y de atencion prioritaria (Adultos mayores, o con enfermedades
catastréficas, mujeres embarazadas, en periodo de lactancia, y personas en situaciones
de riesgo), se exhorta previa consulta y verificacion al autoaislamiento, y podran
realizar sus labores bajo la modalidad de teletrabajo, en conformidad con el Acuerdo
Ministerial No. MDT-2020-076 de 12 de marzo de 2020.
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Capitulo 1. Marco Metodoldgico
En el presente marco metodoldgico a continuacion se enuncian principalmente los

tipos de estudio que seran vitales para el desarrollo de la presente tesina.

2.1 Tipos de estudio

En el desarrollo del presente proyecto investigativo se escogié lo siguiente:

2.1.1 Explicativo

El tipo de estudio explicativo hace referencia a las razones por las cuales se realiza
la presente investigacion es decir por qué y para qué. Debido a que la empresa realiza
estrategias de marketing sin el conocimiento profesional que conlleva desarrollar dichas
estrategias. En este pardmetro se desea recalcar la falta de linea gréfica y desarrollo de
una parrilla de publicaciones y cronograma, es por esto que se desea desarrollar

herramientas necesarias que fomenten las visitas al establecimiento.

2.1.2 Descriptiva

El tipo de estudio descriptivo es aplicado a la presente investigacion debido a que
evalUa incognitas de la problematica a resolver. En el desarrollo que se va a realizar se
pretende desarrollar estrategias de marketing para Princesas Nails Spa en el centro de la
ciudad de Guayaquil. Este estudio de estrategias de marketing y su implementacion sera

destinado para el afio 2021 en parroquia Ximena en el centro de la ciudad de Guayaquil.

2.2 Métodos principales utilizados en la Investigacion
2.2.1 Método Teorico

Anélisis y Sintesis

El presente trabajo utilizo el andlisis y sintesis para poder formular el marco
tedrico en el que se establecid 15 referencias bibliograficas que son desde el 2002 en
adelante resaltando como principal aporte a los autores Philip Kotler y Gary Armstrong
Baluarte fundamentales en las teorias de la estrategia de marketing que principalmente
destacan las teorias de las 4P de las estrategias de marketing.

Historico Lagico

En el punto referencial del histdrico I6gico principalmente se conocié mediante la

indagacion de la historia aplicada a las estrategias de marketing. Adicional se destaca el

principio del emprendimiento de la Sra. Patricia Gonzélez duefia de Princesas Nails Spa.
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En el punto de vista histdrico l6gico se analiz6 los puntos de vista relevantes de la historia

del Spa de Ufias, y principalmente de la evolucion del marketing.

Inductivo y Deductivo

El método inductivo y deductivo va de lo general a lo particular y de lo particular
a lo general. Es decir, parte de pequefias premisas, es decir se evalud desde el origen
macro de los gustos y preferencias de las mujeres por el arreglo y cuidado de ufias. De
cuéles son sus principales motivaciones que originas el gusto por el cuidado personal. Y
parte de los gustos femeninos y de su utilizacion, en el que la mujer como centro de la
belleza descubre su gusto por el cuidado y como lo va a utilizar para su perfil profesional

y personal.

Meétodo Empirico

Encuesta

Una encuesta es una investigacion y recopilacion de datos, mediante la
aplicacion de un cuestionario determinada a un conjunto de personas, como tal en una
encuesta se realizan varias preguntas dirigidas a un sector donde tiene como finalidad

saber opiniones, gustos y preferencias de los consumidores.

La encuesta de esta investigacion esta conformada por nueve preguntas entre
cerradas y mixtas. Las mismas que se realizaran en el sector centro de la ciudad de
Guayaquil donde analizaremos la acogida del local hacia sus consumidores. (Ver anexo
N°1)

Entrevista

Una entrevista, es una conversacion entre dos 0 mas personas, Serd una
herramienta mas detallada e intima. Por el presente medio entrevistaremos a la duefia de

local a profesionales de marketing donde mencionan sus conocimientos.

Fases de la entrevista

Se mencionan tres pasos a seguir a continuacion:

e Fase Inicial
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Se hablara de saludo y la presentacion. Se expondra los motivos de la entrevista,

se utilizaran preguntas cerradas con la finalidad de crear un ambiente agradable. Ejemplo:

% ¢Qué es una estrategia de marketing para usted?

e Cuerpo central de la Entrevista

Se indagard en el tema, los entrevistados comentaran sus competencias,

motivaciones y experiencia profesional.

% ¢Cual es la mejor manera de posicionar una marca?
% ¢De qué forma podemos conocer el comportamiento del consumidor?

¢ ¢Considera usted importante el uso de redes sociales en los emprendimientos?

e Fase de cierre

En este momento se realizard un resumen o conclusion de lo mas relevante,

también sera la oportunidad de hacer cualquier pregunta no dicha antes.

s ¢ Qué tipos de estrategias de marketing recomienda usted para un emprendimiento

de spa de ufias? (Ver anexo N°2)

Observacion directa

Un instrumento de analisis, consiste en saber seleccionar lo que se analizaré al
momento de observar lo externo e interno, tiene la capacidad de describir y explicar el
comportamiento de la organizacion.

Se realizara un andlisis directo en la organizacion desde el momento de la
entrada, interrelacion, y la despedida del cliente por medio de la observacién donde se
verificara las falencias de la organizacion.

Considerando los temas mencionados por la autora, se hace una verificacion de
los antecedentes de Princesas Nails Spa, con la finalidad de reconocer cuales son las

falencias a cambiar y de esta manera ofrecer un excelente servicio de calidad. Se realiz
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la indagacion un dia sdbado 09 de enero del 2021 a las 15:00pm por lo que hay mayor

afluencia de clientes. (Ver anexo 3)

Métodos Estadisticos

e Estadistico-Descriptivo
En este método se va realizar una recoleccion y organizacion del
comportamiento de la entidad, es una composicion de gréficos, tablas y caracteristicas de

los datos cuantitativos.

e Enfoque de la investigacion

Se llevara a cabo un andlisis de enfoque mixto, es decir una mezcla del enfoque
cuantitativo y cualitativo para logar una mayor efectividad al momento de verificar

resultados.

e Enfoque Cualitativo

En este enfoque me menciona una interpretacion de realidad subjetiva, un
analisis a profundidad y recoleccion de datos no numéricos que busca descubrir preguntas
de investigacion importantes para ser respondidas, se basa en la descripcion de descubrir
cuantas cualidades sea posible, se trata de buscar a fondo caracteristicas a mencionar.

e Enfoque Cuantitativo

El enfoque cuantitativo es numérico y objetivo, es decir objetivo, se lo realiza en
base a las entrevistas que se realizaron. Cuantitativamente se enfocan técnicas numericas
de recopilacion de datos en las que se obtienen resultados que posteriormente seran

utilizados para desarrollan las respectivas estrategias.
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Para el estudio del presente tema y de su problematica se ha tomado en cuenta la
técnica de recoleccion mediante encuestas, ya que es una forma que permite obtener
respuestas especificas de acuerdo de acuerdo al problema de investigacion y pautas para
su posible solucion traducida en estrategias y metas de marketing.

Anadlisis de resultados

e Universo
En este caso se ha tomado en cuenta la poblacion de habitantes de la parroquia
Ayacucho ubicada al centro de Guayaquil, los cuales forman parte del mercado objetivo
de la microempresa al ser clientes y posibles clientes, tomando en cuenta negocios de la
zona. El nimero de habitantes de esta parroquia segun el INEC es de 10706

e Muestra
La muestra es la parte del universo que se tomara en cuenta para esta
Investigacion, por ende, realizando el célculo de la misma mediante una
formula estadistica se obtiene un total de 195, que es el nimero de personas y/o
negocios que se debe encuestar. El tamario de la muestra se ha calculado con la

siguiente férmula:

Fuente: Investigacion online

Elaborado por: Autor

. NxZazxpxq
d*x(N-1)+Zxpxq

En donde:

z= Nivel de confianza (1.96)

e= Margen de error (0.05)

p= probabilidad de éxito (0.5)

g= probabilidad de fracaso (0.5)
N= tamafio de la poblacién (10706)
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n= Tamafio de la muestra
Calculo de la Muestra
Margen: 0,05%

Nivel de Confianza: 96%
Poblacion: 10706

Tamanfo de la muestra: 371

Realizando el respectivo célculo se obtiene que el tamafio de la muestra es 371.
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Analisis de los resultados

Se puede utilizar el método estadistico para el anélisis y sintesis de todos los
datos obtenidos con la aplicacion de diferentes técnicas y medios de investigacion
enfocado al negocio.

Esta se puede utilizar para hacer deducciones en la poblacion, también permite modelar
patrones en los datos que se obtuvieron mediante hipotesis, estimaciones, estudio y

correlaciones.

Tabla 1

15-20 26-35 36-50 51 a mas afnos Total
94 120 93 64 371
25% 33% 25% 17% 100%

Fuente: Investigacién de Campo Elaborado: Kristel Blancas

Gréfico 1

TABLA 1 - CUAL ES SU EDAD

W15-20 M26-35 [@36-50 [51amasafios

Fuente: Investigacion de Campo Elaborado: Kristel Blancas
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Analisis:

De las 371 personas encuestadas el 25% tenian un rango de edad entre 15-20, el 33% tenia un

rango de edad entre 26-35, el 25% tenia un rango de edad del 36-50 y el ultimo menciona que
el 17% tenia un rango superior a 51 afios.

Tabla 2
Femenino Masculino Total
318 53 371
86% 14% 100%

Fuente: Investigacién de Campo

14%

Gréfico 2

86%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Kristel Blancas

TABLA 2 - GENERO

E Fenenino @ [EMasculino M

Elaborado: Kristel Blancas
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Andlisis:

De las 371 personas encuestadas indica que el 86% de las personas encuestadas son del sexo
femenino y el 14% masculino.

Por lo consiguiente hace énfasis que este servicio puede ser derivado a los 2 nichos, pero con

el segmento femenino como principal.

Tabla 3
Si No Total
273 98 371
74% 26% 100%
Fuente: Investigacién de Campo Elaborado: Kristel Blancas
Gréfico 3

TABLA 3 - CONSIDERA USTED IMPORTANTE
QUE LAS MUJERES SE ARREGLENLAS UNAS

ESi O ONo O

26%

74%

Fuente: Investigacion de Campo Elaborado: Kristel Blancas
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Andlisis:

De las 371 personas encuestadas el 74% indica que, si es muy importante que las mujeres

cuiden de sus ufas, tanto de sus manos como de sus pies, mas el otro 26% indica que no es
necesario.

Aqui se puede verificar la gran demanda de este servicio en la ciudad de Guayaquil.

Tabla 4

Nunca | Casi nunca | Ocasionalmente | Casi todos los dias | Todos los dias Total
20 89 142 94 26 371
6% 24% 38% 25% 7% 100%

Fuente: Investigacién de Campo Elaborado: Kristel Blancas
Gréfico 4

Tabla 4 - VISITA USTED UN SPA DE
UNAS

A

[ONunca [OCasinunca M Ocasionalmente M casitodos los dias [OTodos los dias

Fuente: Investigacion de Campo Elaborado: Kristel Blancas
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Andlisis:

De las 371 personas encuestadas el 6% comentan que nunca visitan el spa para ufas, el 24%
comento que casi nunca, el 38% menciona que lo hace ocasionalmente, el 25% lo realiza casi

todos los dias y el 7% todos los dias.

Se puede comprobar el gran interés de las personas por tener un buen aspecto en sus ufias.

Tabla b
$10 -20 $20 - 30 $30 - 40 TOTAL
155 124 92 371
42% 33% 25% 100%

Fuente: Investigacién de Campo Elaborado: Kristel Blancas

Grafico 5

Tabla 5 - CUANTO DINERO INVIERTE
MENSUALMENTE EN LAS UNAS

m$10-20 [0$20-30 mWS30-40

Fuente: Investigacion de Campo Elaborado: Kristel Blancas
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Andlisis:

De las 371 personas encuestadas el 42% indico que su rango para gastar mensualmente en
ufias es de $10 a $20, el 33% $20 a $30, mas el 25% solo esté dispuesto en gastar $30 a 40.

Comprobando la importancia de ofrecer un servicio econémico y de calidad, pero si exceder

el valor que el cliente rechaza pagar.

Tabla 6
Mamda | Hermana | Pareja | Amigas | Compafieros de trabajo Total
63 78 49 98 83 371
17% 21% 13% 27% 22% 100%
Fuente: Investigacion de Campo Elaborado: Kristel Blancas
Gréfico 6

Tabla 6 - CON QUIEN VA USTED AL
SALON DE UNAS

[OMamd MHermana [JPareja [EAmigas M Compaiieros de trabajo

Fuente: Investigacién de Campo Elaborado: Kristel Blancas
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Analisis:

De las 371 personas encuestadas el 17% hiso seleccion a ir al salon de ufias con su mama, en
cambio el 21% dijo que preferian ir entre hermanas, el 13% expuso que les agradaba ir en

pareja, el 27% opto por ir entre amigas y el 22% prefirid ir entre compafieros de trabajo.

Tabla 7
Porcentaje Total
Precio 94 25%
Ubicacion 67 18%
Renombre 53 14%
Promocion 14 4%
Servicio 81 22%
Garantia 35 10%
Variedad de disefios 27 7%
100% 371
Fuente: Investigacién de Campo Elaborado: Kristel Blancas
Gréafico 7

Tabla 7 - ESCOJA DEL 1 A 7 EL GRADO
DE IMPORTANCIA

3

[ Precio W Ubicacion [0 Renombre [ Promocion
M Servicio [ Garantia [ Variedad de disefio
Fuente: Investigacion de Campo Elaborado: Kristel Blancas
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Andlisis:

De las 371 personas encuestadas en el grado de importancia indican que el 25% les importa
mucho el precio, el 18% la ubicacién, el 14% el renombre, el 4% las promociones, el 22%

considera mucho el servicio que reciban, el 10% eligen la garantia y el 7% la variedad de

disefio.
Tabla 8
Si No Total
53 318 371
14% 86% 100%
Fuente: Investigacién de Campo Elaborado: Kristel Blancas
Gréfico 8
Tabla 8 - conoce usted el spa de unas
PRINCESAS NAILS
OSi m ENo m
Fuente: Investigacién de Campo Elaborado: Kristel Blancas
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Andlisis:

De las 371 personas encuestadas el 14% ni conoce el Spa Princesas Nails, mas el 86% indica

gue no tienen conocimiento del Spa.

Con esto se comprueba la falta de posicionamiento que existe dentro del sector céntrico de la

ciudad de Guayaquil.
Tabla 9
Facebook WhatsApp Instagram Telegram Otros | TOTAL
63 92 142 62 12 371
17% 25% 38% 17% 3% 100%

Fuente: Investigacién de Campo Elaborado: Kristel Blancas

Grafico 9

Tabla 9 - POR QUE RED SOCIAL LE
GUSTARIA ENTERARSE DE
PROMOCIONES Y SERVICIOS

[ Facebook [EWhatsapp M Instagram [OTelegram [0tros

Fuente: Investigacién de Campo Elaborado: Kristel Blancas
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Andlisis:

De las 371 personas encuestadas el 17% prefiere recibir promociones por la red social

Facebook, el 25% prefiere WhatsApp, el 38% Opta por Instagram, el 17% le gustaria recibirlas
por Telegram y el 3% prefiere otra aplicacion.

Instrumentos para justificar la propuesta

Analisis PEST

Politico

o Tecnolégico
Economico

Social

Fuente: Investigacion realizada por la autora. Elaborado: Kristel Blancas
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Grafico — Analisis PEST

Poll'tico

Hoy existen varias inestabilidades en el ambiente politico, los habitantes del pais entero
de Ecuador, se enfrentan al ingreso de un nuevo mandatario y debemos estar al tanto de
que las nuevas decisiones politicas puedan desfavorecer al sector empresarial en
general. También cabe recalcar que todo nuevo y antiguo local debe contar con los

permisos necesarios, RUC o RISE ya que esto es obligatorio.

Econémico

Existen prestamos que el gobierno ha otorgado e incluso actualmente esta otorgando a
los pequefios emprendimientos, esta es una manera muy atractiva a incentivar a los
nuevos emprendimientos. Tenemos también la pandemia y con esto una gran caida de

los precios del petrdleo para la economia ecuatoriana.

Social

En este siglo se refleja la apariencia tanto de la mujer como del hombre indispensable,
vemos salones de bellezas llenos de lunes a domingo, el ser humano busca dedicar

tiempo, dinero para mejorar su aspecto fisico y sentirse mejor.

Tecnolc’)gico

En tecnologia es imprescindible vernos obligados a tener una lampara UV con cuya
potencia serd de 12W para las ufias semipermanentes y postizas, este esmaltado se ha
vuelto popular hoy en dia. Esta lampara convertira el liquido esmalte en acrilico con tan

solo segundos de aplicacion

Analisis FODA
Este analisis también es conocido como DAFO, es el que me permitird conocer muy

detalladamente cada una de mis fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que

pueda tener en este mundo tan competitivo como es el area de la belleza.
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Grafico No. Analisis FODA

Fortalezas

# Instalaciones nuevas

4 Instrumentos de vanguardia
# Excelente atencion al cliente
# Posee transporte propio

Debilidades

4 No todo el personal esta capacitado

# Dias sin mayor movimiento

4 No cuenta con estacionamiento privado

4 No tiene experiencia para publicidad en
redes sociales movimiento

Oportunidades

& Aumento de la cartera de clientes
4 Ampliar el mend de servicios

# Existencia de redes sociales
#Prestamo a la banca

Amenazas

4 Disminucion de los clientes
& Competencia cerca del sector
# Situacion actual de pandemia

4 Suspencion de servicios por falta de
productos o insumos

Fuente: Investigacion realizada por la autora. Elaborado: Kristel Blancas

Método CAPA

Corregir Debilidades

— Todos los colaboradores deberan de capacitarse

— Sé hara promociones, en los dias de menor movimiento

— Se har& un convenio con un establecimiento de parqueo

— El personal debera desarrollar cursos de marketing digital

Afrontar Amenazas

— Fomentar la fidelizacién con los clientes

— Mejorar los servicios constantemente
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— Tomar medidas de seguridad, como: aforo maximo permitido, distanciamiento,

limpieza e higiene
— Se recolectaran varios proveedores
Potenciar las fortalezas

— Publicidad enfocada en las nuevas instalaciones y en los instrumentos e
insumos vanguardistas

— Estimular a nuestros empleados dia a dia

—Se realizaran servicios a domicilio

Aprovechar tomas las Oportunidades que ofrece el entorno/ sector

— Desarrollar una estrategia agresiva de campafia de clientes, mediante
WhatsApp Bussines, Facebook e Instagram

— Se haré un estudio para mejorar e incrementar servicios

— Potencializar la presencia en redes sociales

— Realizar un préstamo para emplear nuestras estrategias

Capitulo I11. Desarrollo de la Propuesta

Breve introduccién de la propuesta
Para el desarrollo de la presente propuesta en cuanto al posicionamiento de

Princesas Nails Spa se necesita crear estrategias que estén ligadas al entorno competitivo
actual. El centro de ufias ve como una gran oportunidad las redes sociales en las que se
trabajara diariamente, para la realizacion de las mismas se propone un cronograma de

ejecucion seguido de un presupuesto que sea competitivo.

Titulo de la propuesta
Se considera plantear nuevas y actualizadas “Estrategias de Marketing para el

posicionamiento de un Spa de Ufias ubicado en el centro de la ciudad de Guayaquil”.
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Objetivo de la propuesta
En este se busca motivar y fidelizar a los colaboradores internos y Externos del

Spa para incrementar las ventas mediante estrategias de marketing innovadoras,

acaparando la audiencia tradicional y juvenil

Descripcion de la propuesta
Hoy en dia en la ciudad de Guayaquil existen multiples emprendimientos

enfocados al &rea de la belleza permitiendo lucir a la mujer mucho més estética y radiante,
Uno de ellos son los Spa de ufias, esta area requiere de constante preparacién, también
sumadas las horas de préacticas debido a su constante evolucién en nuevas tendencias
halladas en el mundo entero.

Por esta razén se busca capacitar al personal para no solo limitarse a realizar
“Manicure & Pedicure” si no también procurar ofrecer una estupenda experiencia, desde
que el cliente llega, hasta que se retira, hacer lo participe en las tomas de decisiones del
Spa por ejemplo: Elegir un nuevo servicio, Promociones, bombos, entre otros.

Con esto se busca fidelizar y lograr el objetivo primordial como lo es posicionarse
en el sector Centro de Guayaquil, satisfaciendo cada una de las necesidades por las que

acuden las clientas, esto también tiene como ventaja la publicidad boca a boca.
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Herramientas Estratégicas Asociadas

Estrategias de Fidelizacion

Esta estrategia es considerada para conservar a los clientes, ya que son un pilar
fundamental en el posicionamiento y crecimiento de la misma. Para esto se debe
trabajar arduamente por el avance de la empresa, hoy en dia los clientes son mas
exigentes y se muestra un ambiente mas competitivo, para llegar a fidelizarlos se debe

conocer sus gustos y preferencias para mantener una relacion estable.

< REDISENO DE LOGO

Una actualizacién del logo tipo, conservando el nombre, transmitiendo frescura

y juventud del mismo.

Antes Después

Princedd

Hails Bar

SALON DE MANICURA

Fuente: Redisefio del logo Elaborado: Kristel Blancas
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% GIFT CARD
Una tarjeta regalo que servira para fidelizar a nuestros clientes al momento de

buscar un regalo perfecto para esa persona especial.

Fuente: Disefio de Gif Card Elaborado: Kristel Blancas

Material POP (Merchandising) como lo son agendas, tazas, plumas etc....
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< AGENDAS
Obsequio perfecto para clientes potenciales, agenda con calendario incluido de

material espiral con el logo de Princess Nails Spa.

Fuente: Disefio de agendas Elaborado: Kristel Blancas

s PLUMAS
Plumas personalizadas con el logo del Sal6n para todas nuestras clientas que

se realicen servicios en el establecimiento.

Fuente: Disefio de plumas Elaborado: Kristel Blancas
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% TAZAS
Para mejorar el posicionamiento y generando compromiso con clientes y

colaboradores.

Prineegs neily

Fuente: Disefo de Tazas Elaborado: Kristel Blancas

s LLAVEROS
Un accesorio basico en el llavero de las clientas, un complemento de

satisfacer a las clientas.

Fuente: Disefio de llaveros Elaborado: Kristel Blancas

Estrategia de marketing digital
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Con esta estrategia se propone obtener un mayor alcance a en las redes sociales el
mismo que permitira humanizar y transmitir el concepto principal del Spa, analizando
frecuentemente el algoritmo, engagement y estadisticas de cada una de las plataformas a
utilizar.

s INSTAGRAM

Una red social tan llamativa de manera visual como lo es Instagram, donde se busca

Ilegar a clientes potenciales y pueda observar los servicios que se realizan en el local.

< princess_nails.spa O
Pracggiads 4000 8000 221
~ Publicaciones Seguidores  Seguidos
2

Princess Nails

Spa de ufias

Manicure y Pedicure sin previa cita!

Horario de Atencién:

> Lunes a Sabado 10:00 a 18:30...
api.whatsapp.com/send?phone

manumpi.food, micjos95 y 4 mas siguen esta cuenta
Ver traduccion

Siguiendo v Mensaje v
L, 7
£ 3 ( %
"?;/ £ ’ \ "/
e \g { /
Colores Disefios Pedicure Manicure  Tratamientos

Fuente: Instagram de Princess Nails Spa Elaborado: Kristel Blancas
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% TIKTOK
Estando en toda la acogida tener una cuenta en tik tok permitira la

popularidad publicando con videos de cuidado estético.

Princess Nails

me:% neily

@princessnails.spa

14 800 550
Siguiendo Seguidores Me gusta
Editar perfil N

Spa y cuidado personal

TIP NATURAL Z/ (

o Q

Inicio Tendencias

e - 2

Bandeja de entrada Yo

Fuente: Tik Tok de Princess Nails Spa Elaborado: Kristel Blancas
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s WHATSAPP BUSSINES

Llega whatsapp bussines de modo empresarial, se manejara un tipo de mensajeria

profesional y personalizada ya que por medio de un link podrés acceder a contactarte

directo con el encargado de un negocio.

Princess nails

SPA

PRINCESS NAILS
+593 95 892 2435 ® 8 N

ACRILICO Y PINCEL
18 de sep. de 2020
Cuenta de empresa

Detalles de la empresa
Horario comercial, Categoria, Correo, Pagina web

VER TODOS

CATALOGO

AMIGAS st
PORSIEMPRE 4

Fuente: Whatsapp Bussines Elaborado: Kristel Blancas



% FLYER

Los flyers digitales permitiran difundir el tipo de promociones que se mantendré activos

logrando Ilamar la atencion al consumidor.

AM I G AS Princess nails

POR SIEMPRE gfi

PRESENTA ESTE FLYER
Y OBTEN LA PROMO

@princess_nails.spa TIf: 0958922435

Fuente: Investigacién de Campo Elaborado: Kristel Blancas

Estrategia de Imagen Corporativa

Este permitira crear una imagen mas sélida y segura del Spa, iniciando con una

modificacion en algunas variantes muy descuidadas del sitio en fisico y también su

vestuario.
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% ROTULO Y MICROPERFORADO

Para una imagen mas llamativa y visible para los transeuntes

Antes

Después

Fuente: Rotulo y microperforado del local Elaborado: Kristel Blancas
< UNIFORME

Trajes para brindar una imagen con medidas de Bioseguridad y que los clientes sientan

confianza en atenderse en cualquier sal6n Spa.

Fuente: Disefio de uniformes Elaborado: Kristel Blancas
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R/

% MASCARILLAS

Otra medida Bioseguridad que ayudard al cliente a sentirse seguro y regresara por la
confianza que se brinda.

Fuente: Disefo de Mascarillas Elaborado: Kristel Blancas

< TARJETA DE PRESENTACION

Herramienta corporativa para que los clientes puedan recordar direccion, numero y
servicio que se ofrece en el establecimiento.

Frivenss seaily

@princess_nails.spa

Prieesy saily 0958922435 ( )

Lorenzo de Garaicoa y Letamendi

Horarios de atencion
Lunes a Sdbado
10:00 2 18:30

Fuente: Disefio de tarjetas de presentacion Elaborado: Kristel Blancas
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Estrategia de plaza o distribucion

Se refiere al lugar donde seran atendidos los servicios o sea el establecimiento, para
asi atraerlos por medio de promociones, descuentos, premiaciones o primicias. Lo ideal
seria crea videos o adjuntar la ubicacion del local muy clara para que puedan ir sin ningun

problema.
Contar siempre con un mapa Online

Mapa Online servira para que cada cliente al momento de dirigirse al establecimiento

vaya por el lugar indicado.

Princess nails

SPA

Letamendi
Nuestra Ubicacion
Lorenzo de Garaicoa y Letamendi
Fuente: Disefio de mapa Online Elaborado: Kristel Blancas
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Cronograma

ACTIVIDAD MAR [ ABR | MAY | JUN | JUL | AGO

PROPUESTA X

CAPACITACION DE PERSONAL X

PROPUESTA GRAFICA X

Uniformes

Flyers

Rotulo de Exterior

Microperforado

X | X | X | X [X

Gift card

Envio de Flyers Digital X X

x
x
x
x

Activacion de redes sociales

Difusion de Promociones en medios digitales X X X

Fuente: Investigacion realizada por la autora Elaborado: Kristel Blancas
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Factibilidad de Aplicacion

Cada estrategia planteada presenta una alta variable de factibilidad en el comercio

del que se desarrolla.

> Factibilidad Técnico- tecnoldgico
Dentro de este aspecto es muy factible por lo que el Spa Nails cuenta con
diferentes equipos técnicos y tecnoldgicos que permiten brindar una estupenda
experiencia tanto en la comunicacion, como en los elementos para llevar a cabo el mismo

servicio.

» Factibilidad Econémica
La duefia del negocio Patricia Gonzalez ha venido aumentando sus actividades
econdmicas, también ha perfeccionado el servicio que brinda con el trabajo del dia a dia

puliendo sus resultados en mejora.

» Factibilidad Innovacion
Este cuenta con elementos tecnoldgicos nuevos que facilitan y disminuyen trabajo
desde la manipulacion de las ufias al ser limadas de las clientas ya que para estoy hay
herramientas que lo hacen por uno y del mismo modo el sellado y secado del esmalte o

acrilico.
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Presupuesto

ITEMS CANTIDAD | PRECIO
Uniformes 3 $ 30,00
Flyers Digital 25 $ 30,00
Rotulo de Exterior 1 $ 150,00
Microperforado 1 $ 60,00
Material Publicitario 6 en Promo | $ 100,00
Redisefio de Logo 1 $ 50,00
Caja de Guantes 1 caja $ 18,00
Caja de Mascarillas 1 caja $ 25,00
Curso de Redes Sociales 2 $ 50,00
Gift card Digital 10 $ 15,00
Capacitacion de personal 3 $ 150,00
TOTAL $ 678,00

Fuente: Investigacion realizada por la autora Elaborado: Kristel Blancas

Resultados esperados en la aplicacion de la propuesta

Con la ejecucion del plan Estratégico se busca posicionar en el nicho de la belleza,
ya habiendo expuesto cada una de las estrategias que se van realizar para cumplirlas en
un determinado tiempo.

Se espera la colaboracion de la propietaria del Spa para continuar con las
capacitaciones, consultas en innovacion de promociones, y asi no desistir del avance y
crecimiento que obtendra el sitio.

Del mismo modo este planteamiento permitird exponerlo en un futuro para ver sus
avances y ser guia de fuentes investigativas para mas emprendimientos dedicados al

mismo campo de embellecer a la mujer Guayaquilefia.

Conclusién
Las conclusiones que surgieron en el presente proyecto indican que:
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e EI Spa Princesas Nails cumple con todos los requerimientos necesarios para ser
adaptado a una nueva planificacion estratégica 100% digital en donde se
comprueba por medio del presupuesto y su factibilidad que si esté apto para iniciar
con el proceso de posicionamiento en el sector céntrico de la ciudad de Guayaquil.

e También se corrobora la flexibilidad en las estrategias ya que estan ajustada a las
necesidades y situacion actual que se vive en la ciudad debido a la pandemia, entre
ellas estan las medidas dentro del establecimiento de bioseguridad e innovacion

en las estrategias digitales a corto y largo plazo.

e En el proceso de estudio e investigacion se concluyd que dentro del perimetro
existen diferentes tipos de establecimientos enfocados en el area de la belleza con
sus ramas en maquillaje, tinturados, tratamientos y ufias, permitiéndonos esto
mejorar en servicio como un plus super notorio, para enganchar, agradar y

persuadir al cliente con la mejor experiencia del sector.

Recomendaciones

Para que este proyecto sea exitoso debera seguir cada una de las recomendaciones
enmarcadas a continuacion:

e Se pide actualizar o mejorar las estrategias citadas en un tiempo promedio
de seis a nueve meses concurridos.

e Analizar el mercado vecino para discernir necesidades y poder trabajar en
suplirlas para de esta manera apresurar su proceso de posicionamiento en
el sector.

e Sesugiere tener participacion de marca en feria, escuelas artesanales, entre
otros establecimientos, con el fin de tener alianzas fuertes para el
crecimiento estratega de ambas.

e Se recomienda un buen proceso de seleccion de personal para transmitir
confianza, seguridad y empatia al cliente, ya que, si constantemente se lo
modifica, lo que transmitiremos sera algo completamente negativo y poco

ético de la marca.
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Y como ultimo y mas importante se pide que el personal interno sea
capacitado minimo una vez al afio tanto en gerencia de servicios, servicios
éticos y profesionales, y que exista un encargado netamente de Marketing
Digital, que su enfoque Unico sea crear contenido de la marca en las redes

sociales, aumentar el engagement y dar grandes resultados.
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ANEXos

Anexo 1. Ficha de Observacion

Fecha: 2 de Enero 2021
Lugar:
Hora: Deficiente Eficiente

Aspectos a Observar 1 2

1.- Condiciones de la infraestructura
Decoracién

lluminacién

Estado del Piso

Equipamiento

Materiales para el trabajo

Condiciones higiénicas sanitarias

NANENENANEN

2.- Atencion al cliente

Imagen personal v

Calidad de servicio v
Atencién Oportuna v

3.- Relaciones Interpersonales
Saludo inicial

Lenguaje corporal apropiado
Asesoramiento v
Presenta alternativas
Feedback adecuado
Saludo de despedida
Medidas de bioseguridad

<\

<\

NANENAN

Andlisis de Observacion
Este analisis fue realizado por la autora del presente proyecto.......



Anexo 2. Guia de la entrevista

@ FORMACION
P Q@ siiuio Tecnoldgico

Cédigo Senescyt 2258

Instituto Superior Tecnoldgico de Formacion Profesional Administrativa y Comercial
Carrera: Tecnologia en Marketing

Entrevistado: Christopher Carchipulla Alvarado

Entrevistador: Kristel Blancas Romero

Cargo: Masterado en direccion estratégica de marketing

Ubicacién: Boyacéa y Padre Solano

¢ QuEé es una estrategia de marketing para usted?

Un conjunto de actividades a realizar parte de una planeacion que surge en respuesta de
un objetivo.

¢ Cual es la mejor manera de posicionar una marca?

Para poder posicionar una marca, en primer lugar, se debe hacer una matriz de
posicionamiento, en el que nos podremos dar cuenta que es lo que la gente le gusta 'y en
base a eso, posicionar una marca.

¢De qué forma podemos conocer el comportamiento del consumidor?
Investigando, leyendo, realizando un estudio de mercado, saber las nuevas tendencias
del consumidor, observando, haciendo investigaciones cualitativas y cuantitativas.
¢considera usted importante el uso de redes sociales en los emprendimientos?
Considero que las redes sociales son el principal medio de comunicacion actualmente

para cualquier emprendimiento.

¢ Qué tipos de estrategias de marketing recomienda usted para un emprendimiento
de spa de uias?
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Si hablamos de estrategias de marketing, siempre debemaos realizar las 4P
principalmente, como es un servicio lo que se da son las 7P:

Producto

Precio

Comunicacion

Distribucion

Personas

Procesos

Physical environment
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Anexo 2. Guia de la entrevista

@ FORMACION
P Q@ siiuio Tecnolégico

Cédigo Senescyt 2258

Instituto Superior Tecnoldgico de Formacion Profesional Administrativa y Comercial
Carrera: Tecnologia en Marketing

Entrevistado: Patricia Gonzélez

Entrevistador: Kristel Blancas Romero

Cargo: Administradora y duefia del negocio

Ubicacién: Lorenzo de Garaicoa y Letamendi

¢Como surge la idea de empezar su emprendimiento?

Un trabajo de manera independiente busqué, dar trabajo a madres solteras y ayudarlas a
salir adelante, que ellas tengan su espacio. Me enfoqué en un emprendimiento que yo le
tenga amor y de esta manera emprendi.

¢ Considera usted que ha surgido un cambio en estos tiempos pandemia?

Indudablemente hay una diferencia, pero el negocio de la belleza siempre estara activo,
Ecuador hoy en dia tiene extranjeros trabajando y ofreciendo el mismo servicio a menor
costo y de esta manera baja la calidad, esto conlleva una competencia y tratamos de
ofrecer lo mismo con medidas preventivas.
¢ Qué consejo les daria a las mujeres que estan empezando a emprender?

Si bien es cierto que hoy en dia hay mucho emprendimiento es porque son personas
visionarias e innovadoras, también vemos la otra cara de la moneda donde el éxito de
emprender es ir de fracaso en fracaso sin desanimarse, buscar resultados diferentes hasta
alcanzar la meta sofiada

¢ Cuédl es el enfoque al momento de realizar una estrategia de promocion?

Mi enfoque seria llegar a mas personas medio de las promociones llamativas y creativas
gue publicaria en redes sociales.
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MEREC
(0 QU

SUENAS

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado: Kristel Blancas
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Anexo 3. Guia de Encuesta

@ FORMACION
.‘ Insfituto Tecnolégico

Cédigo Senescyt 2258

Buenas tardes soy estudiante del Instituto Tecnoldgico de Formacion y me

gustaria conocer su opinion acerca del Spa princesas Nails.

1) Edad

15a25

26a35

36 a 50

51 mas anos

2) ¢Visita usted salones de belleza?

Sl NO

3) ¢Considera usted importante que las mujeres se arreglen las ufias?

Sl NO

4) ¢Visita usted el Salon de ufas?

Sl NO




5)

6)

7)

¢ Con que frecuencia visita usted un spa de ufias?

Nunca

Casi nunca

Ocasionalmente

Casi todos los dias

Todos los dias

¢ Cuanto dinero invierte mensualmente en sus ufias?

10 -20

20-30

30-40

Mas de 40

¢Con quién va al Salon de Ufias?

Mama

Hermana

Pareja

Amigas

Comparieros de trabajo

69



8) Escojadel 1a7 el grado de importancia de cada atributo al momento de
€SCOoger. . ..

Precio

Ubicacion

Renombre del
establecimiento

Promociones

Servicio

Garantia

Variedad de
disefos

9) Conoce usted el Spa de ufias Princesas Nails

Sl NO

10) Por que red social le gustaria enterarse de promociones y servicios

Facebook

Whatsapp

Instagram

Telegram

Otros




Anexo de Imagenes

- i)

ynight

soria Economica & Marketing
2009

Calculadora de Muestras

Margen de error:

—HM ZE
HHE
«

Calcular

Margen: 5%

a

ivel de confianza:

mano de Poblacion:
10706

Nivel de confianza: 95%

Poblacion: 10706

Tamano de muestra: 371

Ecuacion Estadistica para Proporciones
poblacionales

n= Tamafio de la muestra
Z= Nivel de confianza deseado

p=P dela con la
deseada (exito)

q=F dela sin la
deseada (fracaso)

e= Nivel de error dispuesto a cometer
N= Tamaio de la poblacion

D Juan Gomez e
0w

[ cabecera cantonal
Parroquias rurales

addn (Progreso)

3
&
Parroquias urbanas
[ 96 Octubre ~
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I chongon Roca
36.726 5545
[ retres Contero. (] Rocatuerte
343836 6.100
D Garcla Moreno - Sucee
50028 1.952
D Letamendi D Tarqui
95.943 1.050.826
WMo [ Urdanera
6.623 2,680
D Periferia . Kimena
12467 546.254

N
f y

| Tenguel
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