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RESUMEN EJECUTIVO

El estudio tuvo como objetivo describir el impacto econémico de las estrategias de
marketing digital en los centros estéticos de la ciudad de Manta. Se utilizé un disefio no
experimental, transversal y un enfoque mixto, combinando datos cuantitativos y cualitativos,
Se realizaron observaciones en 20 centros estéticos, encuestas a 384 personas economicamente
activas y entrevistas con 4 representantes legales de estos negocios. Los resultados mostraron
que las redes sociales, como Instagram y Facebook, fueron las plataformas mas utilizadas,
enfocandose en contenido visual atractivo, promociones y testimonios de clientes. Aunque solo
algunos invirtieron en publicidad pagada, las estrategias de marketing digital generaron un
impacto positivo, incrementando la visibilidad, atrayendo nuevos clientes y fortaleciendo la
fidelizacion. Los principales desafios identificados incluyeron la constancia en publicaciones
y la medicion del retorno de inversion. La investigacién concluyé que las estrategias digitales
son herramientas efectivas para mejorar la competitividad y el desempefio econémico de los

centros estéticos en un mercado dinamico como el de Manta.

Palabras clave: Marketing digital, impacto economico, redes sociales, centros estéticos.

estrategias digitales.



ABSTRACT

The study aimed to describe the economic impact of digital marketing strategies on
beauty centers in Manta. A non-experimental, cross-sectional design with a mixed-methods
approach was applied, combining quantitative and qualitative data. Observations were
conducted in 20 beauty centers, surveys were administered to 384 economically active
individuals, and interviews were held with 4 legal representatives of these businesses. Results
indicated that social media platforms like Instagram and Facebook were the most utilized,
focusing on attractive visual content, promotions, and customer testimonials, While only some
invested in paid advertising, digital marketing strategies positively impacted visibility, attracted
new clients, and strengthened customer loyalty. Key challenges identified included maintaining
posting consistency and measuring return on investment. The research concluded that digital
strategies are effective tools for improving competitiveness and economic performance in

Manta's dynamic market.

Keywords: digital marketing, economic impact, social media, beauty centers, digital

strategies.



INTRODUCCION

En el mundo actual, caracterizado por la transformacion digital, las estrategias de
marketing han evolucionado significativamente, redefiniendo la manera en que las empresas
promocionan sus productos y servicios. El sector de los centros estéticos no ha sido ajeno a
esta tendencia, enfrentandose a la necesidad de adaptarse a las exigencias del mercado digital
para mantenerse competitivo (Kotler & Keller, 2016). En la ciudad de Manta, Ecuador, donde
la industria estética presenta un crecimiento constante y una competencia considerable, la
adopcion de estrategias de marketing digital representa una herramienta clave para mejorar la
visibilidad, atraer clientes y garantizar la sostenibilidad economica de estos negocios

(Alvarez & Avila, 2024).

La implementacion de plataformas digitales como Instagram, Facebook y Google
Ads, combinada con técnicas como el SEQ y el email marketing, permite a los centros
estéticos llegar a un publico mas amplio, optimizando recursos y promoviendo la interaccién
directa con los clientes (Guerrero, 2024). Estas herramientas no solo incrementan la
posibilidad de atraer nuevos consumidores, sino que también fortalecen la fidelizacion. un
aspecto crucial en un sector donde la percepcion de calidad y confianza es determinante
(Pilco, 2024). Sin embargo, a pesar de sus ventajas, no todos los negocios han adoptado estas
estrategias de manera efectiva, lo que subraya la necesidad de comprender el impacto real del
marketing digital en el desempefio econémico de los centros estéticos en esta region

(Espinoza, 2023).

Esta investigacion tuvo como objetivo describir el impacto econémico de las
estrategias de marketing digital en los centros estéticos de Manta durante el periodo

comprendido entre abril y noviembre de 2024. Se realizé bajo un enfoque mixto, integrando



datos cuantitativos y cualitativos, con el proposito de obtener una vision completa de las

dindmicas de implementacién y resultados de estas estrategias (Hernandez et al., 2014).

La relevancia del estudio radica en proporcionar informacion valiosa para que los
centros estéticos optimicen sus estrategias digitales, incrementen su competitividad y
fortalezcan su sostenibilidad econdmica. Asimismo, contribuye al conocimiento sobre la
integracion de herramientas digitales en pequefios negocios, un tema de creciente interés en el

contexto actual (Bedoya, 2023).



CAPITULO 1

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1. Tema
El impacto econémico de las estrategias de marketing digital en los centros estéticos de la

ciudad de Manta.

1.2. Justificacion del problema
En la era digital, las estrategias de marketing han evolucionado significativamente,
infiriendo de diversas maneras en la economia. Los centros estéticos no son la excepcion,
debido que, la implementacion de estrategias de marketing digital en estos establecimientos
puede tener un impacto considerable en su éxito econémico. En la ciudad de Manta, donde la
competencia en el sector estético es alta, el marketing digital se presenta como una
herramienta esencial para atraer y retener clientes, aumentar las ventas y mejorar la

visibilidad de las marcas.

El marketing digital abarca una variedad de técnicas y plataformas, desde las redes
sociales hasta el marketing de contenidos, el email marketing y la optimizacion de motores de
busqueda (SEO). Segun Guerrero (2024), el marketing digital permite a las empresas llegar a
un piblico méas amplio de manera mas eficiente y efectiva que el marketing tradicional. Esto
es particularmente relevante para los centros estéticos de Manta, que pueden aprovechar estas

herramientas para destacarse en un mercado competitivo.

En Manta, la competencia entre centros estéticos es feroz, los clientes buscan
constantemente servicios de alta calidad y promociones atractivas. El marketing digital ofrece
a estos centros la oportunidad de diferenciarse de la competencia. A través de campaiias bien

disefiadas en redes sociales como Instagram y Facebook, los centros pueden mostrar sus



servicios, promociones y testimonios de clientes, lo que puede aumentar significativamente

su visibilidad y atractivo (Salas, 2024).

También, las estrategias de marketing digital pueden traducirse directamente en un
aumento de ventas (Arcos & Astudillo, 2024). El uso de herramientas como Google Ads y
Facebook Ads permite a los centros estéticos dirigir sus anuncios a audiencias especificas

basadas en datos demogréficos, intereses y comportamientos (Pefia, 2023).

Ademads de atraer nuevos clientes, el marketing digital es fundamental para la
fidelizacion de los clientes existentes (Pilco, 2024). Las estrategias de email marketing, por
ejemplo, permiten a los centros estéticos mantener una comunicacion constante con sus
clientes, informarles sobre nuevos servicios, promociones y eventos especiales. Esto no solo
mantiene a los clientes informados y comprometidos, sino que también aumenta la

probabilidad de que regresen para futuros servicios (Garcia, 2024).

La adopcion de estrategias de marketing digital también permite a los centros
estéticos adaptarse a las nuevas tecnologias y tendencias del mercado. Con el aumento del
uso de dispositivos méviles, es fundamental que los centros tengan una presencia online
optimizada para méviles (Pacalla, 2024). Segtin Jump and Tarazona (2023), el uso de
smartphones para busquedas en internet y compras online ha superado al uso de ordenadores
de escritorio, lo que subraya la importancia de tener un sitio web responsivo y campaiias de

marketing movil.

Comparado con el marketing tradicional, el marketing digital es generalmente mas
economico y ofrece un mejor retorno de inversion, herramientas como las redes sociales y el
SEO permiten a las empresas llegar a un gran nimero de personas con un presupuesto
relativamente bajo (Iriondo, 2022). Esto es especialmente beneficioso para los centros

estéticos en Manta, que pueden tener recursos limitados para el marketing. La eficiencia de



estas estrategias también permite una mejor gestion de los recursos, permitiendo a los centros

estéticos invertir en otros aspectos de su negocio.

En cuanto a la reputacion, el cual es un factor determinante en el éxito de los centros
estéticos. El marketing digital, a través de plataformas de resefias y testimonios de clientes,
puede mejorar la reputacion online de un centro estético (Espinoza, 2023). Los comentarios
positivos y las altas calificaciones en plataformas como Google My Business y Yelp pueden
atraer a mas clientes y aumentar la confianza en los servicios ofrecidos (Alvarez & Avi]a,
2024). Ademas, la gestion activa de la reputacion online permite a los centros responder a las

criticas y mejorar sus servicios en base a la retroalimentacion de los clientes.

Por otra parte, el marketing digital no solo sirve para promocionar servicios, sino
también para educar a los clientes. A través de blogs, videos tutoriales y contenido
informativo en redes sociales, los centros estéticos pueden educar a sus clientes sobre la
importancia del cuidado personal, las tendencias en tratamientos de belleza y los beneficios
de sus servicios (Castellanos & Delgado, 2024). Esto no solo posiciona al centro estético
COmMo un experto en su campo, sino que también aumenta la lealtad del cliente y la percepcién

de valor de los servicios ofrecidos.
1.3. Delimitacion del problema

1.3.1. Espacio

El estudio se llevara a cabo en la ciudad de Manta, una importante localidad costera
de Ecuador. Manta es conocida por su vibrante sector comercial y turistico, asi como por su
creciente industria de servicios, incluyendo los centros estéticos. La seleccion de esta ciudad
permite examinar el impacto de las estrategias de marketing digital en un contexto urbano

con un mercado competitivo y en expansion.



1.3.2. Tiempo
La investigacion se enfocard en un periodo de anélisis comprendido entre abril de
2024 y noviembre de 2024. Este marco temporal permitird evaluar tanto los efectos
inmediatos como los cambios sostenidos a lo largo de dos meses, proporcionando una vision
integral de como las estrategias de marketing digital influyen en el desempefio econdmico de

los centros estéticos durante este periodo especifico.

1.3.3. Universo

El universo del estudio est constituido por todos los centros estéticos registrados y
operativos en la ciudad de Manta que operan durante el periodo de analisis. Esto incluye
salones de belleza, spas y clinicas especializadas en tratamientos estéticos. Al abarcar una
amplia gama de establecimientos, la investigaciéon busca ofrecer una perspectiva completa y
representativa del sector estético en Manta y su relacion con las estrategias de marketing

digital.

1.4. Disefio tedrico

1.4.1. Planteamiento del Problema

El marketing digital ha transformado radicalmente la manera en que las empresas
promueven sus productos y servicios, y los centros estéticos no son una excepeion (Lopez,
2018). En la ciudad de Manta, los centros estéticos, que incluyen salones de belleza, spas y
clinicas estéticas, enfrentan un mercado cada vez mas competitivo. En este contexto, la
adopcion de estrategias de marketing digital se ha convertido en un factor fundamental para
atraer y retener clientes, sin embargo, el impacto econdmico de estas estrategias atin no ha

sido plenamente investigado y comprendido (Ponce & Moreno, 2019).

En la tltima década, el crecimiento de internet y las redes sociales ha modificado el

comportamiento del consumidor (Patricia & Calvo, 2020). Segun Kotler y Keller (2016), el



marketing digital permite a las empresas llegar a una audiencia mas amplia de manera mas
efectiva y a menor costo que el marketing tradicional. Las herramientas digitales, como las
redes sociales, los motores de busqueda, el marketing por correo electrénico y los sitios web
optimizados, ofrecen multiples beneficios para las empresas, incluidos los centros estéticos
(Bedoya, 2023). Estas plataformas no solo facilitan la promocion de servicios y productos,
sino que también permiten interactuar directamente con los clientes, recibir retroalimentacién
en tiempo real y adaptar las estrategias de marketing de acuerdo con las preferencias del

mercado.

En Manta, una ciudad con un crecimiento significativo en el sector de servicios, los
centros estéticos han comenzado a implementar diversas estrategias de marketing digital. Sin
embargo, la efectividad de estas estrategias y su impacto en los resultados econémicos de
estos establecimientos atin no se ha estudiado exhaustivamente. Se sabe que el marketing
digital puede influir en varios aspectos del desempefio empresarial, como el aumento de la
visibilidad de la marca, la atraccién de nuevos clientes, la fidelizacion de los existentes y, en
Ultima instancia, el incremento de los ingresos. No obstante, cada contexto local puede

presentar desafios y oportunidades tnicos que afectan estos resultados.

A pesar de las evidentes ventajas del marketing digital. muchos centros estéticos en
Manta pueden enfrentar barreras significativas para su implementacion efectiva. La falta de
conocimiento y habilidades en marketing digital entre los propietarios y empleados, asi como
la percepcion de altos costos asociados con estas estrategias, pueden limitar su adopcion, este
problema es particularmente relevante en el contexto de los centros estéticos, donde muchos

son pequerios negocios con recursos limitados.

Por lo que, la presente investigacion sobre el impacto econémico de las estrategias de

marketing digital en los centros estéticos de Manta es esencial para proporcionar a estos



negocios informacion valiosa que les permita tomar decisiones informadas sobre sus
estrategias de marketing. Este conocimiento no solo beneficiard a los propietarios de
negocios y a los profesionales del marketing, sino que también contribuira al desarrollo

economico local al fortalecer uno de sus sectores de servicios mas dinamicos.

1.4.2. Formulacién y sistematizacién del problema

1.4.2.1. Formulacion del problema
¢Cudl es el impacto econémico que genera la implementacion de las herramientas de marketing

digital en los centros estéticos?

1.4.2.2.  Sistematizacion del problema
¢Cudles son las estrategias de marketing digital fundamentales para la incrementacion de

ventas de servicios en los centros estéticos de la ciudad de Manta?

¢Que variables especificas influyen positivamente en el rendimiento econémico de los

centros estéticos de Manta después de adoptar estrategias de marketing digital?

(Cuales son las percepciones y experiencias de los propietarios o gerentes de centros
estéticos en Manta respecto a la implementacion de estrategias de marketing digital,
incluyendo los beneficios percibidos, dificultades encontradas y recomendaciones para

mejorar la efectividad?

1.4.3. Objeto de estudio

1.4.3.1. Objetivo general
Describir el impacto economico de las estrategias de marketing digital en los centros

estéticos de la ciudad de Manta.

10



1.4.3.2.  Objetivos especificos
Determinar las estrategias de marketing digital que se utilizan en los centros estéticos

de la ciudad de Manta.

Analizar las percepciones y experiencias de la poblacion econdmicamente activa de la
ciudad de Manta sobre las estrategias de marketing digital implementadas por los centros

estéticos.

Identificar las variables especificas influyen positivamente en el rendimiento

economico de los centros estéticos tras la adopcion del marketing digital en Manta

11



CAPITULO I

MARCO TEORICO
Introduccién al marketing digital
El marketing digital ha revolucionado la forma en que las empresas llegan a sus
clientes y gestionan sus marcas. Este enfoque utiliza plataformas y herramientas digitales
para promocionar productos y servicios, ofreciendo ventajas Uinicas en comparacion con
métodos tradicionales. A continuacién, exploraremos la definicion y evolucién del marketing
digital, lo compararemos con el marketing tradicional y revisaremos las tendencias actuales

que estan moldeando el futuro de este campo.

Definicién y evolucién del marketing digital

El marketing digital se define como la estrategia de promocion de productos o
servicios utilizando medios digitales como internet, redes sociales, y aplicaciones méviles.
Seglin Uribe y Neira (2021), el marketing digital abarca todas las acciones de marketing que
se llevan a cabo a través de canales digitales. Esta disciplina ha evolucionado
significativamente desde sus inicios, adaptandose a los avances tecnologicos y alas

cambiantes expectativas de los consumidores.

En sus primeras etapas, el marketing digital se centraba en el uso de correos
clectronicos y sitios web para la promocion. Con el tiempo, la introduccion de redes sociales,
motores de busqueda, y aplicaciones moviles ha expandido enormemente sus capacidades. La
incorporacion de herramientas de analisis y datos ha permitido a las empresas personalizar
sus campaiias y medir su eficacia con precision. De acuerdo con Cedrén (2024), la evolucion
del marketing digital ha sido impulsada por la integracion de nuevas tecnologias que

permiten una comunicacién més personalizada y una mejor medicion de los resultados.
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Comparacién entre marketing digital y tradicional

El marketing digital y el marketing tradicional tienen diferencias notables en cuanto a
alcance, interaccién y costos. El marketing tradicional, que incluye medios como la
television, la radio y los anuncios impresos, tiende a tener un alcance mas amplio, pero
menos especifico. Segiin Pérez (2024), el marketing tradicional se basa en canales

unidireccionales y suele ser més costoso debido a la produccién y distribucion.

En contraste, el marketing digital permite una segmentacion precisa y una interaccién
mas directa con los consumidores. Los anuncios en redes sociales, por ejemplo, pueden
dirigirse a audiencias especificas basadas en datos demograficos y comportamentales, lo que
ofrece una mayor eficiencia en la inversion publicitaria. Como afirma Palomo (2024), el
marketing digital ofrece un nivel de personalizacion y seguimiento que el marketing
tradicional no puede igualar. Ademas, el marketing digital permite una retroalimentacion

inmediata y una mayor capacidad para ajustar las campafias en tiempo real.

Tendencias actuales en marketing digital

Las tendencias actuales en marketing digital reflejan una continua adaptacion a las
nuevas tecnologias y a las expectativas de los consumidores. Entre las principales tendencias
se encuentran el marketing de contenido, el uso de inteligencia artificial (IA) y la
personalizacion avanzada. El marketing de contenido, que se basa en la creacion de contenido
valioso y relevante para atraer y retener a una audiencia, sigue ganando relevancia. Segtin
Pacheco (2024), el marketing de contenido es fundamental para construir relaciones

duraderas con los consumidores al ofrecerles informacion til y entretenida.

La inteligencia artificial también esta transformando el marketing digital, permitiendo

una mayor automatizacion y personalizacion de las campafias. Herramientas como los
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chatbots y las recomendaciones personalizadas estan mejorando la experiencia del usuario y
la eficiencia de las campafias. Como sefiala Erazo y Grisales (2023), la 1A esta
revolucionando el marketing digital al permitir una personalizacion mas profunda y una

automatizacion mas efectiva.

Finalmente, la personalizacién avanzada, impulsada por el analisis de grandes datos,
esta permitiendo a las empresas ofrecer experiencias de usuario mas relevantes y atractivas.
De acuerdo con Intriago et al. (2024), la personalizacion basada en datos permite a las
empresas adaptar sus mensajes y ofertas a las necesidades individuales de los consumidores,

mejorando la efectividad de las camparias.

En definitiva, el marketing digital ha evolucionado de manera significativa desde sus
inicios, ofreciendo ventajas claras sobre el marketing tradicional y adaptandose
continuamente a las nuevas tendencias y tecnologias para satisfacer las demandas de los

consumidores modernos.

Estrategias de Marketing Digital

En el entorno digital actual, las empresas deben emplear una variedad de estrategias
de marketing digital para maximizar su alcance y efectividad. Las estrategias mds destacadas
incluyen la publicidad en redes sociales, la optimizacion para motores de busqueda (SEO), el

marketing de contenido, el email marketing y la publicidad de pago por clic (PPC).

Publicidad en redes sociales (Facebook, Instagram, TikTok)

La publicidad en redes sociales se ha convertido en una herramienta clave para
conectar con audiencias especificas y aumentar la visibilidad de la marca. Las plataformas

como Facebook, Instagram y TikTok ofrecen opciones robustas para segmentar audiencias y
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crear campaiias efectivas. Segtin Serrano (2023), las redes sociales permiten a las empresas
interactuar directamente con los consumidores y adaptar sus mensajes a segmentos

especificos.

® Facebook: Con su amplia base de usuarios, Facebook es ideal para camparfias que
buscan llegar a una audiencia diversa. La plataforma ofrece herramientas avanzadas
de segmentacion basadas en datos demograficos, intereses y comportamientos, lo que

permite a las empresas personalizar sus anuncios de manera efectiva.

e Instagram: Conocida por su enfoque visual, Instagram es particularmente til para
marcas que desean destacar productos y servicios a través de imagenes y videos. Las
funciones de publicidad incluyen publicaciones patrocinadas y Stories que permiten
una integracion fluida con el contenido organico de la plataforma.

e TikTok: Esta plataforma, enfocada en videos cortos y creativos, ofrece oportunidades
Unicas para captar la atencién de audiencias Jovenes. La publicidad en TikTok se basa
en la creacion de contenido viral y la integracion de desafios y tendencias que

resuenan con los usuarios.

SEO (Optimizacién para motores de bisqueda)

El SEO es esencial para mejorar la visibilidad de un sitio web en los motores de
blsqueda y atraer trafico organico. Seguin Franco (2023), el SEO se centra en optimizar el
contenido y la estructura del sitio web para mejorar el ranking en los resultados de busqueda

y atraer visitantes de calidad.

Las practicas clave de SEO incluyen:
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Investigacion de palabras clave: Identificar y utilizar términos de busqueda
relevantes que los usuarios emplean para encontrar productos o servicios relacionados
con la marca.

Optimizacion en la pagina: Asegurarse de que los elementos de la pagina, como los
titulos, descripciones y encabezados, estén optimizados para las palabras clave
objetivo.

Construccién de enlaces: Obtener enlaces de calidad desde otros sitios web para
mejorar la autoridad y la credibilidad del sitio.

Optimizacién para méviles: Garantizar que el sitio web sea accesible y funcional en
dispositivos moviles, dado que una gran parte del trafico web proviene de estos

dispositivos.

Marketing de contenido (blogs, videos, infografias)

El marketing de contenido se centra en la creacion y distribucién de contenido valioso

y relevante para atraer y retener a una audiencia. Segin Paredes y Usquiano (2022), el

marketing de contenido es una estrategia enfocada en la creacion de contenido que no solo

promueve la marca, sino que también proporciona valor a los consumidores.

Blogs: Los blogs permiten a las empresas compartir informacion util y establecerse
como lideres de pensamiento en su industria. Los articulos de blog pueden abordar
problemas comunes, ofrecer soluciones y proporcionar actualizaciones relevantes.
Videos: El contenido en video es altamente efectivo para captar la atencion y
transmitir mensajes de manera mas atractiva. Los videos pueden incluir tutoriales,

demostraciones de productos y testimonios de clientes.
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» Infografias: Las infografias combinan texto e imagenes para presentar informacion
de manera visual y facil de entender. Son ttiles para explicar conceptos complejos y

atraer a los usuarios que prefieren contenido visual.

Email marketing

El email marketing sigue siendo una estrategia poderosa para comunicarse
directamente con los clientes y fomentar la lealtad. Afirma Ponce (2024) que, el email
marketing permite a las empresas personalizar mensajes y ofertas basadas en el

comportamiento y las preferencias de los suscriptores.

Las mejores practicas incluyen:

e Segmentacién de la lista: Dividir la lista de contactos en segmentos basados en
intereses y comportamientos para enviar mensajes mas relevantes.

e Personalizacién: Utilizar datos del cliente para personalizar el contenido del email,
aumentando la probabilidad de conversion.

* Automatizacion: Implementar flujos de trabajo automatizados para enviar correos
electronicos en momentos clave, como después de una compra o cuando un usuario

abandona un carrito de compras.

Publicidad de pago por clic (PPC)

La publicidad PPC permite a las empresas pagar solo cuando los usuarios hacen clic
en sus anuncios, lo que puede ser una forma efectiva de atraer trafico cualificado a corto
plazo. Teniendo en cuenta a Aguirre y Chuya (2023), el PPC ofrece a las empresas la
capacidad de dirigirse a audiencias especificas y medir el retorno de la inversion en tiempo

real.
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Las plataformas populares para PPC incluyen Google Ads y las redes sociales. Las campafias

PPC deben enfocarse en:

* Investigacién de palabras clave: Seleccionar palabras clave relevantes para
asegurarse de que los anuncios lleguen a la audiencia adecuada.

e Optimizacién de anuncios: Crear anuncios atractivos y relevantes para mejorar el
CTR (tasa de clics) y reducir el costo por clic.

 Anilisis y ajuste: Monitorear el rendimiento de los anuncios y ajustar las estrategias

en funcion de los datos para maximizar la efectividad.

En resumen, cada una de estas estrategias de marketing digital ofrece ventajas tnicas
y puede ser utilizada de manera complementaria para alcanzar los objetivos de marketing de
una empresa. Implementar una combinacion efectiva de publicidad en redes sociales, SEO,
marketing de contenido, email marketing y PPC puede ayudar a las empresas a mejorar su
visibilidad, atraer clientes y lograr un crecimiento sostenido en el competitivo entorno digital

actual.

Impacto de las redes sociales

Las redes sociales han transformado significativamente la forma en que las empresas
interactiian con sus clientes y gestionan su presencia de marca. En el sector estético, estas
plataformas ofrecen oportunidades Unicas para conectar con audiencias especificas y
promover servicios de manera efectiva. A continuacion, exploramos las estrategias efectivas
en plataformas sociales, la medicion del retorno de inversion (ROI) en redes sociales y casos

de éxito y fracaso en el sector estético.

Estrategias efectivas en plataformas sociales
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Para aprovechar al maximo el potencial de las redes sociales, las empresas deben
implementar estrategias bien definidas. Estas estrategias deben adaptarse a las caracteristicas

y expectativas de cada plataforma para maximizar el impacto.

e Contenido Visual Atractivo: Las plataformas como Instagram y TikTok son
especialmente efectivas para contenidos visuales. La calidad de las imagenes y videos
es crucial, ya que estos elementos captan la atencion Yy generan interaccion. Segun
Zamora (2022), el contenido visual tiene una capacidad superior para captar la
atencion y generar engagement en comparacion con otros tipos de contenido.

e Interaccion y Comunidad: Fomentar la interaccion ¥ construir una comunidad en
torno a la marca es fundamental. Responder a comentarios, participar en
conversaciones y crear contenido que invite a la participacion ayuda a construir
relaciones mas solidas con los seguidores. Como indica Mestanza (2023), 1a
interaccion directa con los usuarios contribuye a la construceion de una comunidad
leal y comprometida.

e Publicidad Segmentada: Utilizar las herramientas de segmentacion de anuncios
disponibles en plataformas como Facebook e Instagram permite diri gir los anuncios a
audiencias especificas basadas en intereses, comportamientos y demografia. Esto
mejora la relevancia de los anuncios y optimiza el gasto en publicidad. De acuerdo
con Cuello (2023), la segmentacion avanzada de anuncios en redes sociales permite a
las empresas llegar de manera més efectiva a sus publicos objetivos y mejorar el
rendimiento de las campafias.

¢ Colaboraciones e Influencers: Trabajar con influencers y colaboradores relevantes
en el sector estético puede aumentar la visibilidad y la credibilidad de la marca. Las
recomendaciones de influencers tienen un alto impacto en la percepcion de la marca y

pueden impulsar la adopcion de servicios. Segtin Delgado (2023), las colaboraciones
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con influencers permiten a las marcas acceder a nuevas audiencias y mejorar su

percepcidn a través de asociaciones estratégicas.

Comportamiento del consumidor en linea

El comportamiento del consumidor en linea es un 4rea de estudio crucial para
entender como los individuos toman decisiones de compra en el entorno digital. La psicologia
del consumidor digital, los factores que influyen en las decisiones de compra en linea y los
cambios en el comportamiento del consumidor debido a estrategias digitales son aspectos
fundamentales para las empresas que buscan optimizar su presencia y eficacia en el mercado

en linea.

Psicologia del consumidor digital

La psicologia del consumidor digital examina como las personas piensan, sienten y se
comportan en el entorno en linea. El comportamiento en linea esta influenciado por una serie
de factores psicologicos que afectan la forma en que los consumidores interactGan con las

marcas y toman decisiones de compra.

Los consumidores digitales a menudo toman decisiones rapidas basadas en heuristicas
0 atajos mentales. Segun Mira (2024), los consumidores en linea tienden a utilizar heuristicas
para simplificar el proceso de toma de decisiones, como buscar opiniones y recomendaciones.
Estas heuristicas pueden incluir la confianza en las resefias de otros usuarios, la comparacién

rapida de precios y la familiaridad con marcas reconocidas.

La personalizacion del contenido y las recomendaciones puede tener un efecto

significativo en el comportamiento del consumidor. La investigacion de Guerrero et al.
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(2024) muestra que los consumidores responden positivamente a las recomendaciones
personalizadas y el contenido adaptado a sus preferencias, lo que puede aumentar la

probabilidad de conversion. La personalizacién crea una experiencia de compra mas

relevante y atractiva.

Las técnicas de escasez y urgencia, como las ofertas limitadas en el tiempo, pueden
motivar a los consumidores a tomar decisiones mas rapidas. Segun Balsas (2022), la escasez
y la urgencia son poderosos motivadores psicologicos que pueden impulsar a los

consumidores a realizar una compra antes de que se agote el producto o se acabe la oferta.

El proceso de toma de decisiones en linea esta influenciado por diversos factores que

pueden determinar la eleccion final del consumidor. Estos factores incluyen:

Las opiniones y resefias de otros clientes juegan un papel crucial en la toma de
decisiones en linea. Los consumidores tienden a confiar en las experiencias de otros usuarios
para evaluar la calidad y la fiabilidad de un producto o servicio. Como sefiala Romero (2024),
las resefias de clientes influyen significativamente en la percepcion de la calidad y la decisién

de compra, ya que proporcionan una forma de prueba social.

La facilidad con la que los consumidores pueden navegar en un sitio web y encontrar
lo que buscan afecta su decision de compra. Un disefio de sitio web intuitivo y una
experiencia de usuario fluida son esenciales para retener a los clientes y fomentar las
conversiones. Segun Williamson and Hoyos (2024), una experiencia de navegacion positiva y

una interfaz de usuario eficiente son factores determinantes en la decision de compra en linea.

Las opciones de pago seguras y la confianza en la proteccion de datos personales son
aspectos criticos para los consumidores en linea. Los consumidores buscan garantias de que

sus datos estan protegidos y que las transacciones son seguras. Como indican Morales y
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Granda (2024), la percepcion de seguridad y la disponibilidad de opciones de pago confiables

influyen en la disposicién del consumidor a completar una compra en linea.
Cambios en el comportamiento del consumidor debido a estrategias digitales

Las estrategias digitales han transformado el comportamiento del consumidor,
creando nuevas dindmicas en la forma en que las personas compran y se relacionan con las

marcas.

Las estrategias digitales, como las notificaciones push y las ofertas personalizadas,
pueden fomentar la compra impulsiva. La disponibilidad inmediata de productos y la
facilidad de realizar transacciones en dispositivos moviles han contribuido a un aumento en
las compras impulsivas. Segtin Hoyos (2021), la accesibilidad y las ofertas personalizadas en

el entorno digital han llevado a un aumento en las compras impulsivas.

La competencia en linea y la facilidad para comparar precios han reducido la lealtad a
la marca. Los consumidores pueden cambiar facilmente entre marcas en funcion de ofertas,
precios y recomendaciones. Como observa Alba y Mendoza (2024), la lealtad a la marca ha
disminuido debido a la mayor disponibilidad de informacién y la facilidad de comparacion en

el entorno digital.

Las plataformas de redes sociales han influido en el comportamiento de compra al
permitir a los consumidores descubrir y comprar productos directamente a través de estas
plataformas. El comercio social ha facilitado la integracion de las compras en la experiencia
social y digital. Segan Bustamante et al. (2024), el comercio social ha emergido como una
tendencia clave en el comportamiento del consumidor, integrando la compra dentro de las

redes sociales y el contenido compartido.

Competencia en el Marketing Digital
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En el competitivo mundo del marketing digital, especialmente en el sector estético,
comprender y analizar la competencia es fundamental para desarrollar estrategias efectivas y
mantener una ventaja en el mercado. A continuacion, se exploran los aspectos clave del
analisis de la competencia, las estrategias para diferenciarse y las herramientas ttiles para

llevar a cabo un analisis competitivo.

El andlisis de la competencia en el sector estético implica evaluar cémo otras marcas
y empresas en el mismo nicho estan posicionando sus productos y servicios, asi como
identificar sus fortalezas y debilidades. Este andlisis proporciona informacion valiosa que

puede ser utilizada para ajustar las estrategias de marketing y mejorar la propuesta de valor.

Los competidores directos son aquellos que ofrecen productos o servicios similares en
el mismo mercado objetivo. Los competidores indirectos pueden ofrecer alternativas o
productos complementarios que también atraen al mismo grupo demografico. Segtin Bayona
et al. (2024), es esencial identificar tanto competidores directos como indirectos para obtener

una vision completa del panorama competitivo.

Examinar las estrategias de marketing de los competidores ayuda a entender qué
tacticas estdn utilizando para atraer a los clientes. Esto incluye la revision de sus estrategias
de contenido, publicidad en redes sociales, SEO y promociones. Segtin Cuellar (2023),
analizar las ticticas de marketing de los competidores permite identificar tendencias y

practicas efectivas que pueden ser adaptadas o mejoradas.

Las redes sociales son una plataforma clave para el marketing en el sector estético.
Evaluar la presencia de los competidores en redes sociales puede revelar como estan

interactuando con sus audiencias y qué tipo de contenido generan mayor engagement. Como

23



observa Lopez (2023), la presencia en redes sociales de los competidores puede proporcionar

ideas sobre qué tipo de contenido y estrategias resuenan mejor con el pablico.

Tendencias en el marketing digital para el sector estético

El sector estético estd en constante evolucion, impulsado por innovaciones
tecnoldgicas y cambios en las expectativas de los consumidores. Estas tendencias estan dando
forma al futuro del marketing digital en este campo, ofreciendo nuevas oportunidades para
conectar con los clientes y mejorar la eficacia de las estrategias de marketing. A
continuacion, se exploran las nuevas tecnologias y su impacto, las innovaciones en el sector
estético y su integracion en estrategias digitales, y las proyecciones futuras para el marketing

digital en el sector estético.

Nuevas tecnologias y su impacto en el marketing estético

Las nuevas tecnologias estan transformando la forma en que las marcas estéticas se
comunican con los consumidores y presentan sus productos. La adopcion de estas tecnologias

puede proporcionar ventajas competitivas significativas.

La realidad aumentada permite a los consumidores probar virtualmente productos
como maquillaje y tratamientos estéticos antes de comprarlos. Esto no solo mejora la
experiencia del usuario, sino que también puede aumentar las conversiones al ofrecer una
forma interactiva de experimentar productos. Segun Castells (2023), la AR mejora la
experiencia de compra al permitir a los consumidores visualizar productos en un entorno

realista, lo que puede influir positivamente en su decision de compra.

La inteligencia artificial y los chatbots estan revolucionando el servicio al cliente en el sector

estético, ofreciendo asistencia personalizada y respondiendo preguntas en tiempo real. Estos
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sistemas pueden analizar el comportamiento de los usuarios y proporcionar recomendaciones
de productos basadas en sus preferencias y necesidades. Como sefiala Bautista et al. (2024),
la IA 'y los chatbots permiten una interaccion personalizada y eficiente, mejorando la

experiencia del cliente y optimizando los procesos de marketing.

El uso de andlisis de datos y big data permite a las marcas estéticas obtener
informacion detallada sobre el comportamiento del consumidor y las tendencias del mercado.
Esto facilita la segmentacién precisa y la creacion de campafias de marketing mas efectivas.
Segun Vinueza et al. (2024), la capacidad de analizar grandes volimenes de datos permite a
las empresas del sector estético identificar patrones de comportamiento y adaptar sus

estrategias de marketing de manera mds efectiva.

Innovaciones en el sector estético y su integracién en estrategias digitales

El sector estético esta experimentando una serie de innovaciones que estan siendo
integradas en estrategias digitales para mejorar la oferta de productos y servicios y la

conexion con los consumidores.

La personalizacion en el sector estético esta avanzando con el uso de tecnologias
como la IA para crear experiencias y recomendaciones altamente personalizadas. Las marcas
estan utilizando datos sobre las preferencias de los consumidores para ofrecer productos y
servicios que se ajusten a sus necesidades especificas. Seguin Rojas y Diaz (2023), la
personalizacion avanzada no solo mejora la satisfaccion del cliente, sino que también

aumenta la fidelidad y el valor del cliente.

La integracion de plataformas de comercio electrénico con experiencias en linea y
fisicas estd ganando terreno. Los consumidores esperan una experiencia de compra fluida que

combine el acceso en linea con opciones de recogida en tienda o experiencias fisicas
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personalizadas. Como indica Saravia et al. (2020), la omnicanalidad permite una experiencia
de cliente coherente a través de multiples puntos de contacto, lo que mejora la satisfaccion y

la lealtad.

Las aplicaciones moéviles y los dispositivos portatiles que analizan la piel y ofrecen
recomendaciones de productos estan transformando el cuidado de la piel. Estas tecnologias
permiten a los consumidores recibir asesoramiento personalizado y ajustar sus rutinas de
cuidado de acuerdo con sus necesidades individuales. Segin Lorca (2023), la tecnologia de
diagnostico de piel proporciona a los consumidores recomendaciones precisas y

personalizadas, lo que mejora la eficacia del cuidado de la piel y la satisfaccion del cliente.

CAPITULO 111

DISENO METODOLOGICO

Enfoque metodolégico

Para el presente estudio, el tipo de investigacion empleado es mixto cuanti-cualitativo
que implica la recopilacion y anlisis de datos tanto cuantitativos como cualitativos, seguido
de su integracion y discusion conjunta (Hernandez & Mendoza, 2018). La investigacion
cuantitativa se centr6 en datos numéricos, mientras que la investigacion cualitativa se centro

en datos no numéricos (Zuiiiga, 2023).

Ademas, se aplico un disefio no experimental y transversal. El disefio no experimental
permitié observar y analizar el comportamiento de las variables tal como se presentan en su
contexto natural. En este caso, la variable independiente es la implementacion de estrategias
de marketing digital, mientras que la variable dependiente es el impacto econémico en los

centros estéticos. Este tipo de disefio es particularmente 1til en estudios donde no es posible
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ni ético manipular las variables (Hernandez et al., 2014). Para esta investigacion, no seria
viable modificar o interferir directamente en las estrategias de marketing que emplean los
centros estéticos, ya que estas decisiones pertenecen a las dinamicas comerciales propias de

cada establecimiento.

El disefio transversal, por su parte, contribuye a capturar un momento especifico en el
tiempo, que en este estudio corresponde al periodo comprendido entre abril y noviembre de
2024. Al recopilar datos en un tnico punto temporal, se logra obtener una visién clara y
objetiva de como estas estrategias estan impactando el negocio en ese momento concreto, sin
que los resultados se vean influenciados por cambios a largo plazo o eventos externos

posteriores (Hernandez et al., 2014).

Ademas, este disefio transversal se alinea con los objetivos de la investigacion porque
permite describir variables clave, como el tipo de estrategias de marketing digital
implementadas (por ejemplo, redes sociales, SEO, email marketing) y los resultados
economicos asociados, como el aumento de clientes y ventas. También facilita la
identificacion de relaciones entre las variables, ayudando a responder preguntas sobre cémo
las estrategias digitales afectan los resultados financieros de los centros estéticos en un

mercado competitivo como el de Manta.
Métodos

El principal objetivo de la investigacion fue: Describir el impacto economico de las
estrategias de marketing digital en los centros estéticos de la ciudad de Manta, para ello se
realiz6 un estudio de las variables las cuales son el impacto econdmico y las estrategias de
marketing digital en los centros estéticos de la ciudad de Manta, esto para conocer si las
estrategias de marketing digital permiten una incrementacion de ventas de servicios en los

centros estéticos de la ciudad de Manta.
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En este estudio se aplicé una investigacion descriptiva debido que esta proporciona
una imagen detallada y precisa de una situacion existente o fenomeno especifico (Briggs y
Coleman, 2019). Lo que permitira obtener una vision clara de co6mo los centros estéticos
estan adoptando y aplicando las herramientas digitales como las redes sociales, el SEO,

Google Ads, entre otras plataformas.

Al considerar los componentes del marketing digital y sus aplicaciones en los centros
estéticos, el método descriptivo proporciona informacion sobre el uso de estas estrategias,
como que tipo de contenidos publican en redes sociales, qué canales son los mas efectivos
para atraer nuevos clientes, y como interactian con su audiencia. Esta descripcion detallada
del fenémeno en cuestion ofrece una base solida para analisis posteriores, que pueden
profundizar en cémo estas practicas influyen en los resultados econdémicos. De este modo, se
responde también a la necesidad de comprender el comportamiento del mercado estético en

Manta frente a un entorno digital cada vez mas competitivo.

Por tanto, la investigacion descriptiva ofrece un panorama completo de las practicas
de marketing digital implementadas, lo que no solo contribuye a la comprension de las
estrategias mas populares, sino que también puede servir como una guia para futuros estudios
y andlisis de como estas practicas se pueden optimizar para obtener mejores resultados

financieros.

Técnicas

Para indagar en el primer objetivo especifico: Determinar las estrategias de
marketing digital que se utilizan en los centros estéticos de la ciudad de Manta. Se usara
la observacion a 20 centros estéticos como herramienta de investigacion, para ello se
identificardn las caracteristicas mas importantes del marketing digital aplicada en los centros

de belleza. Segun Herndndez y Baptista (2014), esta técnica se utiliza principalmente para
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obtener informacion directa y detallada sobre el fenémeno de estudio, permitiendo captar
aspectos que podrian pasar desapercibidos en otros métodos de investigacion, como encuestas

0 entrevistas.

Para alcanzar el segundo objetivo especifico: Analizar las percepciones y
cxperiencias de la poblacién econémicamente activa de la ciudad de Manta sobre las
estrategias de marketing digital implementadas por los centros estéticos. Se aplicara la
encuesta y la entrevista como herramientas de investigacion a la poblacién econémicamente
activa de la ciudad de Manta. De acuerdo con Herrero (2021), la encuesta es una técnica
ampliamente utilizada en investigaciones sociales, ya que permite recoger informacion de
manera sistematica de una muestra representativa de un universo mayor. En el contexto de
este estudio, la encuesta ofrece varias ventajas para la recopilacion de informacion relevante
sobre como los centros estéticos de Manta estan utilizando el marketing digital y el impacto

que esto tiene en su desempefio econdmico.

Por otro lado, la entrevista permitira una exploracién mas detallada de temas
especificos y ayudard a identificar aspectos que no pueden ser capturados a través de

encuestas (Brown, 2022).

Finalmente, para llegar al ultimo objetivo especifico: Identificar las variables
especificas influyen positivamente en el rendimiento econémico de los centros estéticos
tras la adopcién del marketing digital en Manta, se empleara el método analitico-sintético.
Este método permitira descomponer el fendmeno del marketing digital en sus componentes
principales, como estrategias de promocion, canales de comunicacion y técnicas de
fidelizacion de clientes, para luego analizar de manera detallada como cada una de estas

variables impacta en el rendimiento econdémico de los centros estéticos.
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El enfoque analitico implicara el estudio de la literatura existente sobre marketing
digital y rendimiento econdmico en empresas del sector estético, junto con los datos
obtenidos a través de encuestas, entrevistas y observaciones de campo. A partir de este
analisis, se identificaran las variables més significativas que contribuyen al crecimiento
econdmico, tales como el aumento de la visibilidad en redes sociales, la interaccion con los

clientes, y la implementacion de campaiias publicitarias efectivas.

Posteriormente, mediante el enfoque sintético, se integraran las conclusiones de dicho
analisis para ofrecer una vision completa y coherente de las variables clave que favorecen el
rendimiento econémico de los centros estéticos. Esta integracién permitira proponer
recomendaciones para optimizar las estrategias de marketing digital en la ciudad de Manta,

con base en las variables que resulten mas influyentes en el contexto local.

Poblacion

La poblacion seleccionada para esta investigacion comprende aproximadamente
694,400 personas econdmicamente activas en la provincia de Manabi segiin datos de INEC
(2023). Este grupo incluye a trabajadores de diversos sectores, edades y niveles educativos, y
esta compuesto mayormente por personas con algin tipo de empleo (95.7%), mientras que el
4.3% se encuentra desempleado. Al focalizar el estudio en la poblacién econémicamente
activa, se busca analizar de manera mas precisa el impacto del marketing digital en los
centros estéticos de la ciudad de Manta, dado que este segmento es fundamental para
identificar patrones de consumo y preferencias. Ademas, esta seleccion facilita una
comprension mas detallada de como el marketing digital influye en las decisiones de gasto de
personas activas laboralmente, permitiendo desarrollar estrategias adaptadas a sus

necesidades y habitos.

Muestra
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Para determinar la muestra se tomo la férmula de muestreo probabilistico de

poblacion infinita, descrita a continuacion:

Z*n(1 —m)
n=———-
.

_ 1,962 x 0.5 X (1 - 0.5)
B (0.05)2

n

_3.8416 x 0.25
~0.0025

0.9604
0.0025

n = 384.16

Por lo tanto, redondeando, el tamafio de la muestra n es aproximadamente 384

personas, las cuales seran las participantes en la presente investigacion.

Instrumentos

Cuestionario semiestructurado: En este estudio, las encuestas se utilizardn mediante
un cuestionario de preguntas cerradas para recopilar informacion sobre c6mo los centros
estéticos de Manta estdn implementando estrategias de marketing digital y como estas

estrategias impactan en el rendimiento econémico de los negocios.

Entrevistas: Este instrumento permitira profundizar en las opiniones de los
individuos sobre las estrategias de marketing digital en los centros estéticos y obtener
informacion detallada sobre las experiencias de los consumidores y propietarios de estos

negocios. De acuerdo con Brown (2022), las entrevistas semiestructuradas permiten un
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enfoque flexible, en el cual se plantea un conjunto de preguntas abiertas que gufan la

conversacion pero que también permiten la exploracion de temas emergentes.

Ficha de observacion: Este instrumento se emplearé para identificar y analizar las
practicas de marketing digital que se estan llevando a cabo en los centros estéticos de Manta,
asi como para evaluar la implementacion de estrategias en un entorno real, proporcionando

una perspectiva complementaria a la informacion obtenida a través de encuestas y entrevistas.

CAPITULO IV

RESULTADOS

e Ficha de observacion

Se realizé una observacion a 20 centros estéticos, los resultados fueron los siguientes:
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Tabla 1. Ficha de observacion: Actividades de marketing de centros estiticos en Manta

. Frecuencia
Presencia ) o Herramienta
Centro Tipo de de Publicidad Interacciéon
. en Redes o s Digitales
Estético ) Publicaciones Publicacié Pagada con Clientes
Sociales Utilizadas
n
Promociones,
antes y
Esthetic ) Responde a
Facebook, después de o Facebook ) SEO, Google
Center . Diaria comentarios .
Instagram tratamientos, Ads ] My Business
Manta o y mensajes
historias en
Vivo
Testimonios
de clientes, Respuesta
Secret Facebook, )
sorteos y .. activay Google My
Centro Instagram Semanal ~ No utiliza _ .
) concursos, personalizad Business
Estético , TikTok
videos a
tutoriales
Informacién
sobre _
o Responde  Email
servicios, ] _
My Little Facebook, ) Instagram mensajes, marketing,
promociones Semanal _
Spa by Lis Instagram Ads reacciones en Google My
de temporada, )
. redes Business
videos en IG
Stories
Publicaciones
educativas,
Valentina tips de belleza, B SEO,
Facebook, ) Dos veces ... Interaccion
Beauty contenido No utiliza Facebook
Instagram ) por semana regular ‘
Studio informativo Business

sobre nuevos

tratamientos
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Frecuencia

Presencia Herramienta
Centro Tipo de de Publicidad Interaccién
) en Redes s Digitales
Estético . Publicaciones Publicacié Pagada con Clientes
Sociales Utilizadas
n

Publicaciones

de “antes y

Centro Répida
después™,

Estéticoy Instagram ] respuesta en Google My

. promociones Diaria No utiliza

Peluqueri , TikTok i comentarios Business
especiales,

a Ariel y DMs

contenido en

tendencia

Historias en

Vivo,
Instagram publicaciones Respuesta
Plasma Dos veces ) SEO, Google
; de No utiliza personalizad _
Beauty . por semana My Business
Facebook testimonios, a a preguntas

novedades en

tratamientos

Publicaciones
Beauty & de clientes, Responde
Spa by Facebook, sorteos, » comentarios, SEQO, email
) Semanal No utiliza )
Maria Instagram promociones, respuestas  marketing
José Mera contenido rapidas
informativo
Videos
tutoriales,
Mimosay Facebook, promociones, Alta Google My
Dos veces Facebook L )
Centro Instagram resefias de interaccion  Business,
. i por semana Ads .
Estético , TikTok clientes, con clientes SEO
contenido
educativo
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Frecuencia

Presencia Herramienta
Centro Tipo de de Publicidad Interaccion
en Redes s Digitales
Estético . Publicaciones Publicacié Pagada con Clientes
Sociales Utilizadas
n

Consejos de

. belleza,
Didier ) ) Respuesta
. Facebook, testimonios en )
Leiva ) Tres veces Instagram rapiday SEO, Google
Instagram video, ) _
Centrode _ por semana Ads personalizad My Business
., TikTok colaboracione
Belleza a
s con
influencers
Publicaciones
) en tendencia,
Beautique )
Instagram videos de o ... Respuesta  SEO, Google
Spa & ) ) Diaria No utiliza _
, TikTok tratamientos, moderada My Business
Studio _
promociones
en historias
Tips de
belleza,
Centro . Alta
promociones,
Estético  Facebook, _ Dos veces ... ~respuestaa SEO, Google
informacion No utiliza '
Bella y Instagram o por semana preguntasy My Business
de servicios,
Natural ) dudas
contenido
educativo
Publicaciones
de clientes,
Centro Facebook, Respuesta a
videos de . . SEO, Google
Estético  Instagram Semanal ~ Noutiliza comentarios _
) procesos, ) My Business
Lualoa |, TikTok y likes
“detras de
camaras”
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Frecuencia

Presencia ) Herramienta
Centro Tipo de de Publicidad Interacciéon
» en Redes L s Digitales
Estético ) Publicaciones Publicacié Pagada con Clientes
Sociales Utilizadas
n
Historias
. diarias, tips de
Reflejos
belleza, SEO,
Centro de Facebook, _ o . Respuesta
testimonios de Diaria No utiliza ' Facebook
Imagen  Instagram activa )
clientes, Business
Integral .
contenido en
Vivo
Videos
tutoriales,
Salem & Instagram publicaciones Dos veces . Interaccion  Google My
] No utiliza .
Sayuri , TikTok de por semana limitada Business
promociones,
testimonios
Testimonios,
promociones
Fisiomart _ Respuesta _
Facebook, especiales, . _ SEO, email
Spay . ' Semanal  No utiliza personalizad ,
Instagram informacion . marketing
Estética ay rapida
sobre nuevos
tratamientos
Consejos de
Patricia cuidado,
o Google My
Cruzatty - Facebook, publicaciones Dos veces Facebook Alta _
] ) ) Business,
Estética & Instagram en vivo, por semana Ads interaccion 556
Spa promociones y
descuentos
Heaven  Facebook, Testimonios, SEQ, email
) Tres veces  Alta _
Studio Instagram tutoriales de No utiliza . marketing,
. por semana interaccion
Manta , TikTok productos, Google Ads

36



Frecuencia

Presencia . ) Herramienta
Centro Tipo de de Publicidad Interaccion
. en Redes o o s Digitales
Estético . Publicaciones Publicaci6 Pagada con Clientes
Sociales Utilizadas
n
promociones
exclusivas
para
seguidores
“Antes y
Centro después”, Alta
Estético  Facebook, promociones, Instagram respuestaa  Google My
. ) Semanal . )
Liz Spa  Instagram contenido Ads mensajes y  Business
Manta educativo en comentarios
historias
Publicaciones
Rose ' Responde a
Facebook, de clientes, Dos veces . ) SEO, Google
Beauty ) No utiliza comentarios '
Instagram videos en por semana My Business
Center _ en Facebook
VIVO, sorteos
Publicaciones
Diana )
Facebook, educativas, _
Vargas ) _ ... Respuesta  SEO, email
Instagram testimonios, Semanal  No utiliza ) _
Studio _ ) activa marketing
, TikTok promociones
Manta .
en video

Fuente. Elaboracion propia

Analisis: La presencia de los centros estéticos en redes sociales se centra

principalmente en Facebook e Instagram, con un uso mas limitado de TikTok, que es

aprovechado especialmente para contenido visual y en tendencia. En cuanto al tipo de

publicaciones, predominan los “antes y después™, testimonios, promociones, y contenido

educativo sobre tratamientos, siendo Instagram y TikTok ideales para historias en vivo y

videos cortos, mientras que Facebook es el canal principal para anuncios.
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La frecuencia de publicacion varia entre diaria y semanal, reflejando un esfuerzo por
mantener una presencia constante, aunque algunos centros muestran menos actividad. Solo
un pequefio nimero de centros utiliza publicidad pagada como Facebook Ads e Instagram

Ads, lo cual sugiere una baja inversion en estrategias para alcanzar audiencias méas amplias.

La interaccién con clientes es mayormente activa, con respuestas rapidas a
comentarios y mensajes, fomentando la fidelizacion y la confianza. En cuanto a herramientas
digitales, el uso de Google My Business y SEO es comun, mientras que el email marketing y
los anuncios de Google Ads estan menos implementados, representando una oportunidad para

mejorar en retencion de clientes y segmentacion de audiencias.

e Entrevistas y encuestas

Para alcanzar el segundo objetivo especifico se aplicaron encuestas y entrevistas como

herramientas de investigacion a la poblacion economicamente activa de la ciudad de Manta.

A continuacion, se presentan los resultados de las entrevistas a 4 representantes

legales de centros estéticos en Manta.

Tabla 2. Entrevista 1: Centro estético "Beauty&Spa by Maria José Mera

Dimensién Pregunta Respuesta General

Utilizamos principalmente redes
;Qué estrategias de marketing )
1. Estrategias de sociales como Instagram y Facebook,
digital utiliza actualmente su )
Marketing Digital ] ademas de campafias de anuncios
centro estético? i
esporadicas.
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Dimension

Pregunta

Respuesta General

2. Plataformas de

Redes Sociales

3. Frecuencia de

Publicacion

4. Publicidad
Pagada

5. Tipo de

Contenido

6. Interaccion con

Clientes

7. Impacto

Economico

8. Presencia en
Google My
Business y SEO

9. Fidelizacion de

Clientes

10. Desafios en el

Marketing Digital

(En qué plataformas de redes
sociales tiene presencia su

centro?

¢Con qué frecuencia realiza
publicaciones en sus redes

sociales?

JInvierte en publicidad pagada,
como Facebook Ads o

Instagram Ads?

(Qué tipo de contenido se
publica mas (promociones,

tutoriales, testimonios, etc.)?

(Con qué rapidez responde su
centro a mensajes 0

comentarios en redes sociales?

(Ha notado un incremento en
las ventas o reservaciones

gracias a las redes sociales?

;Utiliza Google My Business
y/o técnicas de SEO?

;Usa estrategias para fidelizar
a sus clientes actuales a través

de plataformas digitales?

¢Cudles considera que son los
mayores desafios en el uso del

marketing digital?

Contamos con perfiles activos en
Facebook e Instagram; algunos han
iniciado en TikTok para atraer nuevos
publicos.

Publicaciones entre 3-5 veces por
semana, aunque la frecuencia varia
dependiendo de la disponibilidad de

contenido.

Si, pero de manera ocasional en
promociones especificas o

lanzamientos de servicios.

Publicamos principalmente
promociones, testimonios de clientes y

“antes y después” de tratamientos.

Intentamos responder en menos de una
hora, especialmente en Instagram y

Facebook, para mantener la cercania.

Si, las redes sociales han sido una
fuente importante de nuevos clientes y

han mejorado la retencion.

Si, estamos en Google My Business, y
optimizamos las publicaciones para

aparecer en busquedas locales.

Realizamos campafias de email
marketing y promociones exclusivas

para clientes recurrentes.

La constancia en publicaciones, la
medicion del retorno de inversion y la
falta de recursos para publicidad

pagada.

Fuente. Elaboracion propia
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Analisis: El analisis revela que el centro estético "Beauty&Spa by Maria José Mera"
estd utilizando principalmente estrategias digitales centradas en las redes sociales,
especificamente en Instagram y Facebook, para atraer a nuevos clientes. Publican contenido
visual regularmente, como promociones, testimonios de clientes y “antes y después” de
tratamientos. Ademds, realizan inversiones ocasionales en publicidad pagada, especialmente
durante promociones y lanzamientos de nuevos servicios. La implementacion de redes
sociales ha tenido un impacto positivo en el incremento de ventas y reservas, y se ha
observado que la retencion de clientes mejora con campafias de email marketing. Sin
embargo, los desafios mas relevantes son la constancia en las publicaciones, la dificultad para
medir el retorno de inversion y la falta de recursos suficientes para ampliar la publicidad

pagada.

Tabla 3. Entrevista 2: Centro estético "Secret”

Dimension Pregunta Respuesta General

. Qué estrategias de marketing Principalmente enfocamos nuestras
1. Estrategias de o . ) o )
digital utiliza actualmente su estrategias en publicaciones visuales en

Marketing Digital
centro estético? redes sociales y promociones exclusivas.
Estamos presentes en Instagram y
JEn qué plataformas de redes
2. Plataformas de Facebook, pero recientemente
sociales tiene presencia su
Redes Sociales N comenzamos a explorar TikTok para
centro?

llegar a un publico mas joven.

¢Con qué frecuencia realiza  Publicamos contenido al menos dos
3. Frecuencia de

publicaciones en sus redes Veces por semana y aumentamos la
Publicacion

sociales? frecuencia durante campailas especiales.

;Invierte en publicidad Si, invertimos en camparfias pagadas
4. Publicidad )

pagada, como Facebook Ads mensualmente, especialmente en
Pagada )

o Instagram Ads? Instagram para eventos promocionales.
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Dimension Pregunta Respuesta General
o ¢ Qué tipo de contenido se Nos enfocamos en videos de "antes y
. Tipo de ] i ) ) )
. publica mas (promociones,  después", testimonios de clientes y
Contenido

6. Interaccion con

Clientes

7. Impacto

Econdémico

8. Presencia en
Google My
Business y SEO

9. Fidelizacion de

Clientes

10. Desafios en el

Marketing Digital

tutoriales, testimonios, etc.)? contenido educativo sobre los servicios.

¢Con qué rapidez responde su
_ Procuramos responder en un maximo de
centro a mensajes o
dos horas, aunque en algunas ocasiones
comentarios en redes
la respuesta puede demorar mas.
sociales?

_ . Si, hemos visto un incremento en las
(Ha notado un incremento en _
reservas, especialmente cuando
las ventas o reservaciones )
' publicamos promociones y ofertas
gracias a las redes sociales? _
limitadas.

Solo utilizamos Google My Business
(Utiliza Google My Business para aparecer en mapas y resefias; no
y/o técnicas de SEO? estamos implementando SEO

actualmente.

) . Si, enviamos mensajes personalizados a
. Usa estrategias para fidelizar
. través de WhatsApp y creamos
a sus clientes actuales a través ) ) _
) promociones exclusivas para clientes
de plataformas digitales?
frecuentes.

) La dificultad para medir los resultados
;Cuales considera que son los
de cada campafia y la falta de
mayores desafios en el uso
conocimientos avanzados en marketing
del marketing digital? o
digital.

Fuente. Elaboracion propia

Andilisis: El centro estético "Secret Centro Estético" emplea estrategias digitales

centradas principalmente en publicaciones visuales y promociones exclusivas a través de las

redes sociales. Tienen presencia en Instagram y Facebook, y recientemente han comenzado a

explorar TikTok para atraer a un publico mas joven. Publican contenido al menos dos veces

por semana, aumentando la frecuencia durante campatfias especiales. Ademas, invierten
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mensualmente en publicidad pagada, especialmente en Instagram, para promover eventos

promocionales. El impacto econémico ha sido positivo, con un incremento en las reservas

durante promociones. Para fidelizar a los clientes, utilizan mensajes personalizados por

WhatsApp y promociones exclusivas para clientes frecuentes. Sin embargo, enfrentan

desafios relacionados con la medicion de los resultados de las campafias y la falta de

conocimientos avanzados en marketing digital.

Tabla 4. Entrevista 3: Centro estético "Diana Vargas Studio Manta”

Dimension

Pregunta Respuesta General

1. Estrategias de
Marketing Digital

2. Plataformas de

Redes Sociales

3. Frecuencia de

Publicacion

4. Publicidad
Pagada

S. Tipo de

Contenido

6. Interaccion con

Clientes

¢ Qué estrategias de marketing Utilizamos principalmente campafias en
digital utiliza actualmente su  redes sociales y promociones especiales

centro estético? para fidelizar clientes actuales.

Actualmente estamos en Instagram y
(En qué plataformas de redes )
Facebook, pero analizamos la

sociales tiene presencia su L o
posibilidad de incluir TikTok

centro? .
proximamente.

¢Con qué frecuencia realiza ~ Publicamos tres veces por semana, y

publicaciones en sus redes tratamos de mantener una consistencia
sociales? en los dias y horarios de publicacion.
(Invierte en publicidad No hemos invertido en publicidad

pagada, como Facebook Ads o pagada hasta ahora, ya que dependemos

Instagram Ads? principalmente de crecimiento organico.

Publicamos testimonios de clientes,
(Qué tipo de contenido se )

contenido educativo sobre nuestros
publica mas (promociones, _ )

tratamientos y, ocasionalmente,
tutoriales, testimonios, etc.)? )

promociones.

Generalmente respondemos en menos
(Con qué rapidez responde su )

de 24 horas; sin embargo, a veces se
centro a mensajes o

puede demorar un poco mas en dias
comentarios en redes sociales?

ocupados.
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Dimension Pregunta Respuesta General

¢Ha notado un incremento en Si, hemos notado un incremento,
7. Impacto

las ventas o reservaciones aunque es dificil medir cuanto viene
Econémico

gracias a las redes sociales?  especificamente de las redes sociales.

_ Si, estamos en Google My Business y
8. Presencia en

Google My
Business y SEOQ

¢Utiliza Google My Business también estamos trabajando en
y/o técnicas de SEQ? optimizar nuestro sitio web para SEQ
basico.

) ) Si, enviamos cupones de descuento y
) ¢(Usa estrategias para fidelizar
9. Fidelizacién de _ promociones especiales a clientes
a sus clientes actuales a través
Clientes recurrentes a través de email y
de plataformas digitales?
WhatsApp.

¢Cudles considera que son los Uno de los mayores desafios es crear
10. Desafios en el

mayores desafios en el uso del contenido atractivo y Unico, ya que la
Marketing Digital o

marketing digital? competencia en redes es muy alta.

Fuente. Elaboracion propia

Anailisis: El centro estético " Diana Vargas Studio Manta" se enfoca en estrategias de
marketing digital a través de campaiias en redes sociales Y promociones especiales para
fidelizar a sus clientes actuales. Tienen presencia activa en Instagram y Facebook, y estdn
considerando incluir TikTok en el futuro. Publican tres veces por semana, con consistencia en
los dias y horarios de publicacion. Aunque no invierten en publicidad pagada, confian en el
crecimiento organico de sus redes. Han notado un incremento en ventas y reservas, pero
tienen dificultades para medir especificamente el impacto de las redes sociales. Utilizan
Google My Business y SEO basico para mejorar su visibilidad online y envian cupones de
descuento y promociones a través de email y WhatsApp para fidelizar a sus clientes. Sin
embargo, enfrentan el desafio de crear contenido atractivo Yy unico en un mercado

competitivo.,
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Tabla 5. Entrevista 4: Centro estético "Fisiomart Spa"

Dimensiéon

Pregunta Respuesta General

1. Estrategias de
Marketing Digital

2. Plataformas de

Redes Sociales

3. Frecuencia de

Publicaciéon

4. Publicidad
Pagada

5. Tipo de

Contenido

6. Interaccion con

Clientes

7. Impacto

Economico

8. Presencia en
Google My
Business y SEO

9. Fidelizacion de

Clientes

¢Qué estrategias de marketing Nos enfocamos en publicaciones
digital utiliza actualmente su  regulares en redes sociales y

centro estético? colaboraciones con influencers locales.

Estamos presentes en Instagram,
¢En qué plataformas de redes
_ ) Facebook y hemos empezado a usar
sociales tiene presencia su
TikTok para llegar a un piiblico mas
centro?
joven.

¢Con qué frecuencia realiza ~ Publicamos diariamente en Instagram y

publicaciones en sus redes TikTok, y aproximadamente dos veces
sociales? a la semana en Facebook.
¢Invierte en publicidad Si, usamos Instagram Ads para

pagada, como Facebook Ads o promocionar servicios especificos,

Instagram Ads? especialmente en temporadas altas.
(Qué tipo de contenido se Principalmente “antes y después”,
publica mas (promociones, promociones, y algunos tutoriales en

tutoriales, testimonios, etc.)?  video que explican nuestros servicios.

¢Con qué rapidez responde su Tratamos de responder en menos de una
centro a mensajes o hora durante horario laboral, y en la

comentarios en redes sociales? noche generalmente en 2-3 horas.

(Ha notado un incremento en Definitivamente; notamos que cuando
las ventas o reservaciones lanzamos promociones en redes, las

gracias a las redes sociales?  reservas aumentan notablemente.

Si, estamos registrados en Google My
¢Utiliza Google My Business . o

Business y hemos optimizado nuestro
y/o técnicas de SEO?

sitio para busquedas locales.

(Usa estrategias para fidelizar Si, realizamos campafias de email y
a sus clientes actuales a través WhatsApp para clientes frecuentes, con

de plataformas digitales? descuentos y notificaciones exclusivas.
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Dimension Pregunta Respuesta General

) (Cuales considera que son los Uno de los mayores desafios es
10. Desafios en el
) o mayores desafios en el uso del adaptarse a los cambios en algoritmos y
Marketing Digital o
marketing digital? mantenerse actualizado en tendencias.

Fuente. Elaboracion propia

Andlisis: El andlisis indica que el centro estético " Fisiomart Spa" emplea estrategias
de marketing digital centradas en publicaciones regulares en redes sociales, asi como
colaboraciones con influencers locales. Su presencia abarca Instagram, Facebook y TikTok,
con una frecuencia de publicacién diaria en Instagram y TikTok, y dos veces por semana en
Facebook. Invierten en publicidad pagada, especialmente en Instagram Ads durante
temporadas altas. El contenido que publican incluye "antes y después", promociones y
tutoriales en video. La interaccion con clientes es rapida, respondiendo en menos de una hora
durante el dia. Han notado un incremento en ventas y reservas tras lanzar promociones.
Utilizan Google My Business y SEO para optimizar su visibilidad local. Para fidelizar a sus
clientes, implementan camparias de email y WhatsApp con descuentos exclusivos. Sin
embargo, enfrentan el reto de adaptarse a los constantes cambios en los algoritmos y

mantenerse actualizados en las tendencias de marketing digital.

A continuacion, se presentan los resultados de las encuestas dirigidas a 384 personas

economicamente activas representantes legales de centros estéticos en Manta.
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Figura 1. ;Utiliza redes sociales para buscar servicios de centros estéticos?

¢, Utiliza redes sociales para buscar servicios de centros estéticos?

2‘)0 o )

JZ" 0

Si, frecuentemente A vecees, cuando lo necesito No, nunca

Fuente. Elaboracion propia

Analisis: El 32% de los encuestados utiliza redes sociales frecuentemente para buscar
servicios de centros estéticos, lo que indica una inclinacion significativa hacia el uso de estas
plataformas como fuente confiable de informacién. Un 39% las emplea ocasionalmente,
sugiriendo que su uso depende de necesidades especificas, lo que resalta la importancia de
estrategias de marketing dirigidas a captar su atencién en momentos clave. Finalmente, el
29% nunca recurre a las redes sociales para este propdsito, lo que evidencia la necesidad de
diversificar los canales de promocion para alcanzar a este grupo. Este panorama sugiere un

alto potencial para mejorar el alcance digital.
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Figura 2. ;En qué redes sociales sigue o interactiia con centros estéticos?

¢En qué redes sociales sigue o interactia con centros estéticos?

27%
43%
30%
Instagram Facebook Tiktok

Fuente. Elaboracion propia

Analisis: EI 43% de los encuestados interactiia con centros estéticos en Instagram,
evidenciando que esta plataforma es la preferida para seguir contenido visual y promocional
relacionado con estética. Facebook, con un 30%, sigue siendo relevante, particularmente para
alcanzar a un publico mis amplio y diverso. Tiktok representa un 27%, destacandose cono
una opeién emergente para captar la atencion de audiencias jovenes mediante contenido
dinamico y creativo. Estos resultados sugieren que las estrategias de marketing digital
deberian priorizar Instagram, mientras se mantiene una presencia activa en Facebook y se

exploran formatos innovadores en Tiktok para maximizar el alcance.,
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Figura 3. ; Qué tipo de contenido en redes sociales le atrae mds de los centros estéticos?

¢Qué tipo de contenido en redes sociales le atrae mas de los centros
estéticos?

24%
43%
33%
Promociones y descuentos Antes y después de tratamientos Testimonios de clientes

Fuente. Elaboracion propia

Analisis: E1 43% de los encuestados se sienten mas atraidos por las "Promociones y
descuentos", lo que sugiere que el ahorro econémico es un factor clave para captar su
atencion. Un 33% se inclina hacia el contenido de "Antes y después de tratamientos”,
indicando que estos usuarios valoran evidencias visuales de resultados para tomar decisiones.
Por ultimo, el 24% prefiere "Testimonios de clientes", lo cual resalta la importancia de la
confianza generada a través de la experiencia de otros. En conjunto, estos resultados sugieren
una estrategia de marketing equilibrada que incluya descuentos, pruebas visuales y

testimonios,
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Figura 4. ;Cudnto tiempo suele pasar viendo contenido relacionado con centros estéticos en

redes sociales?

¢Cuanto tiempo suele pasar viendo contenido relacionado con centros
estéticos en redes sociales?

29% 27%

44%

Menos de 10 minutos al dia De 10 a 30 minutos al dia Mais de 30 minutos al dia

Fuente. Elaboracion propia

Anmalisis: Un 44% de los encuestados afirma pasar entre 10 a 30 minutos al dia en este
tipo de contenido, lo que sugiere un interés moderado y un nivel de compromiso
considerable. E1 29% dedica mas de 30 minutos diarios, lo cual indica un grupo de usuarios
altamente interesados y probablemente mds susceptibles a realizar una compra o visita.
Finalmente, el 27% pasa menos de 10 minutos al dia, lo que puede interpretarse como un
interés superficial. Estos datos sugieren que la mayoria de los usuarios tiene un interés

considerable, pero en diferentes niveles de profundidad.
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Figura 5. ;Considera que la presencia de un centro estético en redes sociales es importante

para decidir utilizar sus servicios?

¢Considera que la presencia de un centro estético en redes sociales es
importante para decidir utilizar sus servicios?

5%

Si, es determinante A veces influye, dependiendo del contenido No. no me afecta

Fuente. Elaboracion propia

Analisis: Un 56% considera que esta presencia es determinante, mostrando que mas
de la mitad de los encuestados le da gran importancia a la actividad en redes sociales de los
centros. El 36% menciona que a veces influye, dependiendo del contenido, lo que sugiere que
estos usuarios pueden verse motivados a partir de contenido especifico. Solo un 8% afirma
que no les afecta, indicando un grupo reducido que toma decisiones independientes de la

presencia digital. En general, la presencia en redes resulta esencial para captar clientes.
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Figura 6. ;Con qué frecuencia le gustaria recibir promociones o descuentos a través de redes

sociales de centros estéticos?

¢.Con qué frecuencia le gustaria recibir promociones o descuentos a
través de redes sociales de centros estéticos?

25%
41%
34%
Semanalmente Mensualmente Ocasionalmente, durante campanas especiales

Fuente. Elaboracion propia

Analisis: Un 41% de los encuestados prefiere recibir estas ofertas "Ocasionalmente,
durante campafias especiales," lo que sugiere que una mayoria considera atractiva la
exclusividad y el enfoque en eventos especificos. Por otro lado, un 34% de los participantes
desea recibir promociones de manera "Mensual," indicando una preferencia significativa por
la regularidad. Finalmente, un 25% opta por recibir promociones "Semanalmente,”
sugiriendo un grupo que aprecia la frecuencia y constante actualizacion en descuentos. Esto
sugiere que los centros estéticos podrian beneficiarse de una estrategia de promociones

diferenciada segun las preferencias de sus clientes.
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Figura 7. ;Prefiere ver contenido en video o en imagenes sobre los servicios de los centros

estéticos?

¢Prefiere ver contenido en video o en imdgenes sobre los servicios de
los centros estéticos?

18%

41%

41%

Videos (testimonios, tutoriales. etc.)
Imagenes (antes v después, promociones, etc.)

No tengo preferencia

Fuente. Elaboracion propia

Analisis: Un 41% de los encuestados prefiere ver contenido en formato de "Videos"
(testimonios, tutoriales, etc.), lo cual sugiere un interés en contenido dinamico y detallado.
Otro 41% de los participantes se inclina por "Imagenes" (antes y después, promociones, etc.),
destacando la popularidad de los contenidos visuales simples y rapidos de consumir.
Finalmente, el 18% de los encuestados no tiene una preferencia especifica, lo que indica
flexibilidad en cuanto al formato. Estos resultados sugieren que una estrategia de contenido

equilibrada entre videos e imagenes podria satisfacer a una mayoria del publico.
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Figura 8. ;Confia en las opiniones de otros clientes publicadas en redes sociales al

considerar un centro estético?

¢ Confia en las opiniones de otros clientes publicadas en redes sociales
al considerar un centro estético?

18%

42%

40%

Si, las considero muy importantes
A veces, dependiendo de la cantidad v tipo de testimonios

No. no influyen en mi decision

Fuente. Elaboracion propia

Analisis: Un 42% de los encuestados considera estas opiniones "muy importantes", lo
que indica una fuerte influencia de las redes en sus decisiones. Por otro lado, un 40% sefiala
que "a veces" confia en ellas, dependiendo de la cantidad y tipo de testimonios, lo que sugiere
que el contexto y la relevancia de las opiniones también son factores determinantes.
Finalmente, el 18% restante menciona que estas opiniones "no influyen en su decision”,

mostrando un grupo que no se ve afectado por la percepcion publica en redes sociales.
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Figura 9. ;Le gustaria que los centros estéticos realizaran publicaciones en tiempo real sobre

su actividad o promociones?

¢Le gustaria que los centros estéticos realizaran publicaciones en
tiempo real sobre su actividad o promociones?

19%
45%
36%
Si. me parece interesante Depende del tipo de contenido No., no me interesa

Fuente. Elaboracion propia

Analisis: Un 45% de los encuestados indica que le parece interesante, lo que sugiere
una demanda por contenido actual y transparente. Un 36% sefiala que su interés "depende del
tipo de contenido", lo cual muestra que la relevancia y calidad de las publicaciones son
factores importantes. Finalmente, un 19% afirma que "no le interesa" este tipo de
publicaciones, evidenciando que una minoria no considera util esta interaccion en redes

sociales.
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Figura 10. ;Qué tan probable es que se registre para recibir promociones de un centro

estético si se le invita a través de redes sociales?

¢, Qué tan probable es que se registre para recibir promociones de un
centro estético si se le invita a través de redes sociales?

Muy probable Algo probable Improbable

Fuente. Elaboracion propia

Analisis: El 45% de los encuestados considera "algo probable” registrarse para recibir

promociones de un centro estético mediante una invitacion en redes sociales, lo que indica

una buena disposicién del publico, aunque no definitiva. Un 32% lo ve como "muy

probable”, lo que sugiere una aceptacion considerable hacia este tipo de marketing, y refuerza

el potencial de captar clientes a través de redes sociales. Por otro lado, el 23% considera

"improbable" registrarse, lo que sugiere la existencia de un segmento menos receptivo a este

enfoque. En conjunto, los datos sugieren una oportunidad moderadamente favorable para la

promocion digital.
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Figura 11. ;Cree que la inversién en publicidad pagada (anuncios) en redes sociales mejora

la visibilidad de los centros estéticos?

(Cree que la inversion en publicidad pagada (anuncios) en redes
sociales mejora la visibilidad de los centros estéticos?

Si. mejora significativamente la visibilidad ~ Puede ayudar, pero no es decisivo

No. no creo que influva

Fuente. Elaboracion propia

Analisis: el 56% de los encuestados considera que la inversion en publicidad pagada
en redes sociales mejora significativamente la visibilidad de los centros estéticos, lo cual
indica una percepcion positiva sobre el impacto de este tipo de publicidad en la promocion
del negocio. Un 33% cree que "puede ayudar, pero no es decisivo", sugiriendo que aunque la
publicidad en redes sociales es vista favorablemente, no es el Unico factor importante para
mejorar la visibilidad. Finalmente, el 11% opina que la publicidad pagada "no influye",

indicando un grupo escéptico sobre su efectividad en aumentar la visibilidad.

56



Figura 12. ;En qué medida las promociones exclusivas en redes sociales lo motivan a utilizar

los servicios de un centro estético?

¢En qué medida las promociones exclusivas en redes sociales lo
motivan a utilizar los servicios de un centro estético?

Totalmente. las promociones son un factor clave
Algo, pero no es decisivo

No me motivan en absoluto

Fuente. Elaboracion propia

Anilisis: De acuerdo con los resultados, el 50% de los encuestados considera que las
promociones exclusivas en redes sociales son un factor clave para motivarlos a utilizar los
servicios de un centro estético. Esto sugiere que estas promociones son efectivas para atraer
clientes y podrian ser una herramienta estratégica para aumentar la demanda. Por otro lado, el
37% indica que las promociones tienen un impacto moderado, pero no decisivo, lo cual
sugiere que podrian combinarse con otros factores, como la calidad del servicio. Finalmente,
el 13% no encuentra motivacion en estas ofertas, destacando la necesidad de explorar

estrategias adicionales para captar su interés.
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Figura 13. ;Cudnto considera que la interaccion rdpida en redes sociales (responder a

preguntas, comentarios) es importante al elegir un centro estético?

¢Cudnto considera que la interaccion rapida en redes sociales
(responder a preguntas. comentarios) es importante al elegir un centro
estético?

29%

Muy importante, demuestra compromiso ~ Moderadamente importante

No es relevante para mi

Fuente. Elaboracion propia
Analisis: Los resultados indican que el 63.6% de los encuestados considera que la
interaccion rapida en redes sociales es muy importante, ya que demuestra compromiso por

parte del centro estético. Esto sugiere que la capacidad de respuesta en redes sociales es un

factor clave en la percepcion de profesionalismo y atencion al cliente. Por su parte, el 29.8%

la califica como moderadamente importante, lo que implica que, aunque valoran la
interaccion, no es determinante. Finalmente, el 7.9% no considera relevante este aspecto, lo

que resalta la diversidad de preferencias y la necesidad de adaptar estrategias.
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Figura 14. ; Esta dispuesto a pagar mds por un servicio si un centro estético ofrece

promociones en redes sociales?

(Esta dispuesto a pagar mas por un servicio si un centro estético
ofrece promociones en redes sociales?

48%

Si. si el descuento es significativo A veces, dependiendo de la promocion

No, no me influye en el precio

Fuente. Elaboracion propia

Analisis: El 48% de los encuestados estaria dispuesto a pagar mas por un servicio si el
descuento ofrecido en redes sociales es significativo, lo que sugiere que las promociones bien
disefiadas pueden aumentar la disposicion al gasto. El 39% muestra una posicion condicional,
indicando que su decision depende del tipo de promocion, destacando la importancia de
personalizar las ofertas. En contraste, el 13% afirma que las promociones no influyen en su
percepcion del precio, lo que sugiere la necesidad de complementar estas estrategias con otras

formas de fidelizacion.
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Figura 1S. ;Le gustaria que los centros estéticos publicaran contenido educativo sobre los

Iratamientos en sus redes sociales?

(Le gustaria que los centros estéticos publicaran contenido educativo
sobre los tratamientos en sus redes sociales?

80,[]

60%

Si. me parece util ¢ interesante = A veces, si es relevante para mi

No. no me influye en ¢l precio

Fuente. Elaboracion propia

Analisis: El 60% de los encuestados encuentra util e interesante que los centros
estéticos publiquen contenido educativo sobre tratamientos en redes sociales. Esto evidencia
una oportunidad para fortalecer el interés y la confianza del publico mediante estrategias de
contenido informativo. Por otro lado, el 32% estaria interesado en este tipo de contenido solo
si es relevante para sus necesidades, subrayando la importancia de segmentar y personalizar
la informacion. Finalmente, el 8% no considera que este contenido influya, indicando que

algunos clientes priorizan otros aspectos al elegir un centro estético.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES

Las estrategias de marketing digital empleadas en los centros estéticos de Manta, tales
como el uso de redes sociales, la optimizacion para motores de busqueda (SEQ) y el
email marketing, han mostrado ser efectivas para mejorar la visibilidad de estos
negocios. Estas estrategias han permitido que los centros estéticos se destaquen en un
mercado altamente competitivo, atrayendo no solo a nuevos clientes, sino también
logrando retener a los clientes actuales.

La poblacién econémicamente activa de Manta percibe de manera positiva las
estrategias de marketing digital implementadas por los centros estéticos,
particularmente cuando incluyen promociones y contenido visual como videos y
testimonios. Este tipo de contenido genera interés y confianza, lo cual motiva a los
potenciales clientes a considerar estos servicios.

La interaccion rapida y efectiva con los clientes en redes sociales, junto con el uso de
contenido visual atractivo, son factores que han influido positivamente en el
rendimiento econémico de los centros estéticos en Manta. Las respuestas oportunas a
preguntas y comentarios demuestran un compromiso con el cliente, lo cual mejora la

percepcion de calidad y profesionalismo de los servicios ofrecidos.
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RECOMENDACIONES
Para mejorar la captacion de clientes, se recomienda que los centros estéticos
optimicen su presencia en redes sociales clave como Instagram, Facebook y TikTok.
La publicacion de contenido visual atractivo, incluyendo testimonios de clientes,
promociones y resultados “antes y después”, puede captar la atencién de posibles
clientes, generando un mayor interés en los servicios ofrecidos.
Para ampliar su alcance y obtener mejores resultados, los centros estéticos deberian
considerar incrementar la inversion en publicidad pagada, como en campafias de
Facebook Ads e Instagram Ads. Estas campaiias permiten dirigir anuncios a
audiencias especificas basadas en datos demograficos, intereses y comportamientos,

optimizando asi el presupuesto y maximizando el retorno de inversion.

Implementar campafias de email marketing y mensajes promocionales personalizados

en WhatsApp puede fortalecer la fidelizacion de clientes. A través de estas estrategias,

los centros estéticos pueden mantener una comunicacioén regular con sus clientes,
enviandoles ofertas exclusivas, recordatorios de citas y novedades sobre nuevos

servicios.
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ANEXOS

e Cuestionario de encuesta

1. ¢Utiliza redes sociales para buscar servicios de centros estéticos?

LI Si, frecuentemente.
L] A veces, cuando lo necesito.

] No, nunca.

2. ¢En qué redes sociales sigue o interactiia con centros estéticos?

| Instagram
| | Facebook
L] TikTok

3. ¢Qué tipo de contenido en redes sociales le atrae mis de los centros estéticos?

'] Promociones y descuentos
[] Antesy después de tratamientos

L] Testimonios de clientes

4. {Cudnto tiempo suele pasar viendo contenido relacionado con centros estéticos
en redes sociales?

[ ] Menos de 10 minutos al dia
[ ] De 10 a 30 minutos al dia
[| Mas de 30 minutos al dia

5. ¢Considera que la presencia de un centro estético en redes sociales es importante
para decidir utilizar sus servicios?

L] Si, es determinante
LI A veces influye, dependiendo del contenido

] No, no me afecta

6. ¢(Con qué frecuencia le gustaria recibir promociones o descuentos a través de
redes sociales de centros estéticos?

| | Semanalmente
[ | Mensualmente

] Ocasionalmente, durante campaiias especiales
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Z.

8.

9,

10.

1.

12,

13,

;Prefiere ver contenido en video o en imigenes sobre los servicios de los centros
estéticos?

] Videos (testimonios, tutoriales, etc.)
| ] Imégenes (antes y después, promociones, etc.)

[ 1 No tengo preferencia

;Confia en las opiniones de otros clientes publicadas en redes sociales al
considerar un centro estético?

L' Si, las considero muy importantes
L] A veces, dependiendo de la cantidad y tipo de testimonios

[l No, no influyen en mi decisién

¢Le gustaria que los centros estéticos realizaran publicaciones en tiempo real
sobre su actividad o promociones?

|1 Si, me parece interesante
L] Depende del tipo de contenido

] No, no me interesa

¢Qué tan probable es que se registre para recibir promociones de un centro
estético si se le invita a través de redes sociales?

[l Muy probable
[ 1 Algo probable
['] Improbable

;Cree que la inversion en publicidad pagada (anuncios) en redes sociales mejora
la visibilidad de los centros estéticos?

| ] Si, mejora significativamente la visibilidad
| Puede ayudar, pero no es decisivo

Ll No, no creo que influya

¢En qué medida las promociones exclusivas en redes sociales lo motivan a
utilizar los servicios de un centro estético?

LI Totalmente, las promociones son un factor clave
L1 Algo, pero no es decisivo

| | No me motivan en absoluto

(Cudnto considera que la interaccién rapida en redes sociales (responder a
preguntas, comentarios) es importante al elegir un centro estético?
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[]' Muy importante, demuestra COmpromiso

(] Moderadamente importante

[]' No es relevante para mi

14. ;Esta dispuesto a pagar m4s por un servicio si un centro estético ofrece
promociones en redes sociales?

L] Si, si el descuento es significativo

LI A veces, dependiendo de la promocion

L] No, no me influye el precio

15. ;Le gustaria que los centros estéticos publicaran contenido educativo sobre los
tratamientos en sus redes sociales?

[] Si, me parece util e interesante

[] A veces, si es relevante para mi

[ ] No, no me interesa

» Ficha de entrevista

Dimension

Pregunta Respuesta

1. Estrategias de Marketing
Digital
2. Plataformas de Redes

Sociales

3. Frecuencia de

Publicacidén

4. Publicidad Pagada

5. Tipo de Contenido

6. Interaccion con Clientes

7. Impacto Econémico

¢Qué estrategias de marketing digital utiliza

actualmente su centro estético?

¢En qué plataformas de redes sociales tiene

presencia su centro?

¢ Con qué frecuencia realiza publicaciones en sus

redes sociales?

(Invierte en publicidad pagada, como Facebook

Ads o Instagram Ads?

¢Qué tipo de contenido se publica mas

(promociones, tutoriales, testimonios, etc.)?

¢Con qué rapidez responde su centro a mensajes o

comentarios en redes sociales?

¢Ha notado un incremento en las ventas o

reservaciones gracias a las redes sociales?
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Dimension Pregunta Respuesta

8. Presencia en Google My ;Utiliza Google My Business y/o técnicas de
Business y SEO SEO?

o ¢Usa estrategias para fidelizar a sus clientes
9. Fidelizacién de Clientes .
actuales a través de plataformas digitales?

10. Desafios en el ¢Cuales considera que son los mayores desafios en

Marketing Digital el uso del marketing digital?

» Ficha de observaciéon

Centro Presenci Tipode  Frecuenci Publicida Interacci6 Herramient

Estétic aen Publicacion ade d Pagada n con as Digitales
0 Redes es Publicacio Clientes Utilizadas

Sociales n
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