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RESUMEN

El presente estudio tiene como finalidad definir las estrategias idéneas para
fortalecer el posicionamiento de la marca, Vanessa Spa & Peluqueria. El sector en el
que se desempefian los centros estéticos ha logrado un constante crecimiento,
proporcionando servicios orientados al cuidado de la belleza e imagen personal, la
refiida competencia obliga a los competidores a mejorar dia a dia para estar a la
vanguardia del negocio, por tal razébn se presentan estrategias para lograr
posicionamiento en el mercado de la provincia de Santa Elena, negocio que tiene como
mision principal la de proveer un servicio especializado a los clientes con una atencién
personalizada. El mercado se presenta con grandes expectativas, puesto que existe un
alto movimiento referente a los servicios que se prestan, cada semana se desarrollan
eventos sociales institucionales o familiares y los clientes buscan donde alistarse para
tales presentaciones y satisfacer sus necesidades de servicio de calidad con personal
capacitado, esto es lo que ofrece Vanessa Cordova Spa & Peluqueria diferenciandose
de sus competidores por los productos y servicios que utiliza en el proceso y el
profesionalismo de las colaboradoras. La investigacion de mercado permitira establecer
el atractivo del negocio por la dinamica del sector y la capacidad de acople. Los
resultados obtenidos demuestran la aceptacion de la propuesta, implementar estrategias
de posicionamiento ya que los objetivos de la empresa se pueden cumplir en términos
reales y alcanzar la participacion del mercado esperada y asi mejorar la rentabilidad de

Vanessa Cordova spa & Peluqueria.

Palabras claves: Posicionamiento, estrategia, marca



ABSTRACT

The purpose of this study is to define the ideal strategies to strengthen the
positioning of the brand, Vanessa Spa & Peluqueria. The sector in which the aesthetic
centers work has achieved constant growth, providing services oriented to the care of
beauty and personal image, the fierce competition forces competitors to improve day by
day to be at the forefront of the business, for this reason strategies are presented to
achieve positioning in the market of the province of Santa Elena, Business whose main
mission is to provide a specialized service to customers with personalized attention. The
market is presented with great expectations, since there is a high movement regarding
the services provided, every week institutional or family social events are developed and
customers look for where to prepare for such presentations and meet their quality service
needs with trained personnel, this is what Vanessa Cordova Spa & Hairdresser offers,
differentiating itself from its competitors by the products and services it uses in the
process and the professionalism of the collaborators. Market research will establish the
attractiveness of the business by the dynamics of the sector and the ability to couple.
The results obtained demonstrate the acceptance of the proposal, implement positioning
strategies since the objectives of the company can be met in real terms and reach the
expected market share and thus improve the profitability of Vanessa Coérdova Spa &

Peluqueria.

Keywords: Positioning, strategy, brand
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INTRODUCCION

El tema de investigacion fue escogido para dar a conocer la empresa Vanesa
Cordova spa & Pelugueria ubicado en el cantdon La Libertad, estd perdiendo
posicionamiento en el mercado y por ende disminuyendo tanto en clientes, como en
ventas de los servicios que ofrecen. Esto se da porque no cuentan con una estructura
organizacional, no existe un valor agregado que lo distinga de la competencia; y para
ello se estableceran estrategias de mercado que permitan mejorar el rendimiento
econdmico del negocio, mantener e incrementar los clientes.

Vanessa Cordova spa y pelugueria es una empresa dedicada a actividades de
centros de spa, salones de adelgazamiento y salones de masaje y actualmente no
cuentan con las estrategias adecuadas que le permitan diferenciarse de la alta oferta de
este tipo de servicios, en consecuencia, tienen un bajo ingreso econémico. Por lo
anterior es necesario la implementacién de un plan estratégico que permita incrementar
la participacion de marca, e ingresos del establecimiento; de esta manera contribuir al
crecimiento del sector en la provincia de Santa Elena.

La presente investigacion esta estructurada en cuatro capitulos, acorde a lo
presentado a continuacion: El capitulo I, busca introducir la descripcion de las
generalidades del mercado y la importancia del desarrollo de estrategia en el mercado
en que se desarrolla en negocio, entre otros temas. Capitulo Il, se define por medio del
desarrollo del marco teérico en el cual se evalGan y soportan los razonamientos que se
utilizaron a través de un lenguaje sencillo. Capitulo Ill, el desarrollo de los métodos de
investigacion que se ejecutaron; la técnica que se aplicé una entrevista y encuesta.
Ademas, se consolida la recoleccion y procesamiento de datos, asi mismo presenta el
andlisis y la interpretacion de los resultados. Capitulo IV, se disefia las estrategias para
el posicionamiento de la empresa Vanessa Coérdova spa y pelugueria donde se
esquematiza las tacticas requeridas para cubrir con las falencias encontradas en base
a los datos obtenidos dando al trabajo de titulacién una pertinencia y relevancia.
Ademas, se presenta un modelo elaborado por el autor de la investigacion de acuerdo

con el uso de varias teorias analizadas.



CAPITULO 1: PROBLEMATICA

1.1 Antecedentes

De acuerdo con cifras de la Asociacion Ecuatoriana de Empresas de Productos
Cosmeéticos, de Higiene Doméstica y Absorbentes (Procosméticos), el sector de belleza
representa un mercado promedio aproximado de USD 2.300 millones para el pais,
cercano al 2% del PIB; de estos, $1.100 han correspondido a cosméticos, en los que se
incluyen productos de linea capilar. La revista Sectores y Mercados (Cantalapiedra,
2018) el sector de la estética y belleza es muy importante en el mundo, con el pasar del
tiempo ha evolucionado con la diversificacidon de servicios y productos que requieren los
clientes. Segun Diario El Universo (2014) “los Centros de belleza, son un negocio que
se expande” en base a la gran cantidad de locales que aumenta en las ciudadelas y
locales céntricos al punto de crearse cada vez una mayor competencia.

Actualmente, en el Ecuador existen 627 centros Estéticos que tienen como
actividad principal el cuidado de la piel a nivel facial y corporal como lo afirma el INEC;
segun la revista Gestién, en el pais noventa y ocho de cada cien ecuatorianos cuentan
al menos con cinco productos cosmetolégicos en casa, lo que evidenciaria la
importancia de la estética en el mundo moderno y por supuesto en el Ecuador. En la
provincia de Santa Elena, el mercado cosmetolégico estad conformado por
aproximadamente veinte centros estéticos, denominados Spa y peluqueria de acuerdo
con la informacién de los Gobiernos Municipales de Salinas, La Libertad y Santa Elena.

Alolargo de la historia, el mundo estético, laimagen y el cuidado personal juegan
un papel importante en la sociedad, sentirse y verse bien crean seguridad y reafirman la
autoestima de hombres y mujeres. Actualmente los medios de comunicacion digitales
como redes sociales inciden en la mente de del consumidor creando estdndares de
belleza cada vez mas exigentes. Esa es posiblemente una de las razones mas
influyentes para el incremento en el consumo de bienes y servicios tales como: cirugias
estéticas, gimnasios, tratamientos de belleza, productos dietéticos, pastillas
adelgazantes, suplementos para aumentar masa muscular, cremas antiarrugas,
antiestrias, entre otras, lo que se traduce en un mayor nimero de establecimientos que

ofrecen estos servicios y que compiten para captar mayor niumero de clientes.



En los tiempos actuales, las personas buscan mantener una vida fitness, lo que
se traduce en buena condicion fisica, con el peso adecuado y con buena salud
adoptando algunos habitos, evitando el sedentarismo o una mala nutricibn, mas el
cuidado de la salud emocional y bienestar personal. Una de las razones por la que los
pacientes buscan un centro estético es porque muchas de las veces se resisten en ir a
un gimnasio, porque desean ver resultados en maximo un mes.

Por consiguiente, en el mundo de peluqueria, ufias, cejas, pestafias y masajes,
estd en completo auge y en crecimiento, si nos referiamos a los caballeros o nifios
necesitan minimo cortarse el cabello cada dos meses, ademas de lo importante que es
para la sociedad actual verse bien; sin contar que llevar el ultimo corte de moda se ha
convertido en algo primordial para quienes hacen de la belleza su religion. Adicional las
mujeres en la actualidad buscan estar de moda con su estilo vigente, como mechas,
iluminaciones y tinturados muy llamativos, en la basqueda de lucir a la moda puesto que
muchas veces notamos cémo influyen en las nuevas tendencias los grandes artistas o

“influencers”.
1.2 Problema De Investigacién

El mercado de la belleza genera $ 1.000 millones al afio, crece a un ritmo de 10%
anual y crea 3.500 puestos de trabajo directos y 400 mil indirectos (entre las que estan
las consultoras de venta por catalogo). El crecimiento de esta industria se debe a que
actualmente los ecuatorianos estan mas atentos a su imagen que lo que era hace diez
afios, opinan los empresarios consultados y lo confirma una encuesta realizada por la
Asociacion Ecuatoriana de Productores y Comercializadores de Cosméticos, Perfumes
y Productos de Cuidado Personal (Procosméticos) en 2012, que 98 de cada 100
ecuatorianos tienen al menos cinco productos cosmeéticos en su casa.

Vanessa CdArdova Spa & Peluqueria tiene mas de 5 afios en el mercado de la
belleza en la provincia de Santa Elena, en el Canton La Libertad. El crecimiento se
mantuvo constante en un promedio del 57%, sin embargo, las proyecciones del afio en
curso indican un decrecimiento del 15% con relacion al inmediato anterior. Al ser una
empresa ubicada dentro de un Hotel, genera que no sea visible hacia el consumidor, por
lo tanto, sus ventas son limitadas producto de una escasa difusién del servicio, poca

afluencia de clientes relacionados con la competencia creciente, adicionalmente el no
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contar con personal fijo para algunos servicios afecta la ampliacion en algunas como en
el 4rea de peluqueria. Otro aspecto relevante es la necesidad de capacitacién en las
colaboradoras para potencializar el desarrollo y crecimiento de los objetivos de la
empresa, y asi poder mejorar el crecimiento en la gama de servicios y de productos. Una
de las principales formas de retener a los consumidores es a través de la fidelizacion del
cliente, y es precisamente lo que no se esta logrando y por consiguiente es reticente lo
que deviene en una baja retencién de éstos, relacionado a la importancia de contar con
un supervisor(a) que controle la gestiébn administrativa, y a la vez que cumpla el rol de
poder controlar la cartera de clientes actuales para que se genere el retorno de la
inversion ROI.

El disefio de una estructura organizacional ayuda a la alta gerencia a identificar
el talento que necesita ser afiadido a la empresa, para que cada colaborador pueda
desempenfiar sus funciones de manera eficiente y eficaz. Todo esto se resume en la
importancia de posicionar a la marca Vanessa Cérdova Spa & Peluqueria con la finalidad

de disminuir cada uno de los puntos mencionados.

Formulaciéon Del Problema

¢ Como lograr el posicionamiento de la marca Vanessa Coérdova Spa &

peluqueria en el mercado de la peninsula de Santa Elena?

1.3 Justificacion

El servicio que provee un negocio se enfoca en la satisfaccion de una necesidad,
lo que implica la solucion a un problema dentro de un nicho o segmento de mercado. La
alerta que provee la evolucién de las ventas en los Ultimos afios hace notar la
importancia de investigar las razones que influyen en ese comportamiento. Vanessa
Coérdova Spa & pelugueria busca consolidar su marca, y convertirse en el spa y
peluqueria nimero uno en la Provincia de Santa Elena, con la implementacion de
nuevas estrategias, que fortalezcan su imagen corporativa y el crecimiento sostenido
esperado en la cuota de mercado obtenido.

El desarrollo de este proyecto de investigacion permitird a la empresa definir las

estrategias idoneas para fortalecer el posicionamiento de su marca, lo que a su vez se



traducird en una mayor captacion de clientes, incremento en el volumen de ingresos y
mayor nivel de rentabilidad para la organizacién.

Paralelamente, el resultado de esta investigacion y la aplicacién de los resultados
permitiran incrementar el nivel de satisfaccion de los clientes que se acerquen a utilizar
los servicios de Vanessa Cordova Spa & Peluqueria, mejorando su autoestima y por
consiguiente generando un bienestar colectivo dentro la provincia. Adicionalmente, es
fundamental, en las condiciones actuales del mercado, saliente de una pandemia, que
busca reactivarse, consolidar la existencia de una empresa como agente de la
economia, pues esto garantiza la subsistencia de esta y también la estabilidad y posible
aumento de las plazas laborales, contribuyendo de esta manera a un flujo econémico
con proyecciones de crecimiento.

Finalmente, este estudio cuenta con aporte cientifico que pueda generar
mediante sus hallazgos, lo que permitira a futuro ser considerado como informacion de
fuentes secundarias para casos de similares caracteristicas desde el punto de vista

académico y comercial.
1.40bjetivos
1.4.1 Objetivo General

Analizar los factores que influyen en el posicionamiento de mercado de Vanessa
Cordova Spa & peluqueria y disefiar estrategias, a través de un estudio de mercado,

para fortalecer la marca corporativa, consolidar los servicios y productos existentes.
1.4.2 Objetivos Especificos

¢ Identificar los fundamentos teéricos relacionados con el posicionamiento de
marca.

e Analizar el posicionamiento de marca de Vanessa Cérdova Spa & Pelugueria,
en relacion con la competencia y los factores que inciden en las percepcion y
preferencias del consumidor.

o Definir un plan de marketing que fortalezca el posicionamiento de la empresa,
para fortalecer la marca corporativa, consolidar los servicios y productos

existentes.



CAPITULO 2: Fundamentacién teérica

2.1Marco tedrico

2.1.1 Teoria del Marketing

El marketing aparecié con la evolucion de las empresas, es decir en virtud de la
evolucion tecnologica, la aplicacion de la ciencia y la técnica, la empresa artesana se
transform6 en industrial con unas modificaciones que influyeron en su capacidad
productiva. En el siglo pasado las empresas industriales no necesitaban lanzarse a
campafas promocionales gigantescas ya que sus modestas capacidades de
produccién, no necesitaban un personal especializado, sino que el mismo propietario
hacia las veces de Director, Jefe de Ventas, Publicista, relacionista publico y
probablemente conocia personalmente a su clientela. (Romero, 2015)

La teoria del marketing se fundamenta en el cambio de la empresa industrial a
una empresa moderna con la aparicion del Marketing, lo cual, ampliado las posibilidades

de venta mediante el conocimiento del mercado.

2.1.2 Plan de Marketing

Es un documento de trabajo escrito, ordenado y definido, anual y periédico que
combine con precision los elementos del marketing mix y que permita saber cuando y
como se han alcanzado los objetivos tanto los de marketing como los prefijados en el
plan estratégico (Kotler y Armstrong, 2007), también precisa que: Dentro de su
contenido, debe destacar tres puntos que afectaran al plan. La importancia de la
organizacién comercial, el concepto del plan de marketing y la figura del pablico objetivo
(cliente). El plan de marketing es una herramienta indispensable en la gestion
organizacional, que debe utilizar toda empresa orientada al mercado y que busque ser
competitiva. que enmarcan las decisiones que permitan alcanzar los objetivos y permitan

tomar ventaja sobre la competencia.



2.1.3 Marketing Mix

Al marketing mix se lo denomina como mix marketing o mezcla de
mercadotecnia, es una herramienta basica para la toma de decisiones del marketing
(Stanton et al., 2007). Este concepto recoge todas las herramientas a favor de los
marketeros para desarrollar acciones eficientes, mediante la utilizacién del producto,
precio, plaza, y promocion. La historia del marketing mix aparece por primera vez en la
obra El Concepto del Marketing Mix (1948) del tedrico Neil H. Borden (1895-1980),
profesor de marketing y publicidad en la Escuela de Negocios de Harvard. Se inspira en
una investigacion de James W. Culliton (1912-2004) en donde manifiesta que el
responsable del marketing como un mezclador de ingredientes es asi cuando propone

una lista de doce elementos del marketing mix industrial.

Sin embargo, en 1960 el profesor Jerome McCarthy nacido en 1928, retoma la
teoria Neil Borden y considera cuatro puntos importantes, las 4p (producto, precio,
posicion, promocion) en su obra Basic Marketing: a Managerial Approach. La
peculiaridad técnica de este enfoque aporta al éxito y los marketers le dan una gran
utilidad. Cuando se describe al marketing mix o a las 4P del marketing se refiere al
mismo término, aunque no sean verdaderos sinénimos. El marketing mix describe los
diferentes procesos 0 etapas en las decisiones que deben tomar las empresas al
ingresar al mercado un producto o servicio; mientras que el modelo de las 4P es una
forma mas conocida al momento de referirse al marketing mix. Por lo tanto, el marketing
mix es la forma mas eficaz de alcanzar los objetivos de penetracién de venta en el
mercado.

Para lograr el éxito de un producto, servicio ya sea de una marca o insignia en el
mercado se debe agrupar todas las decisiones del marketing mix, para la toma de
decisiones, la primera fase es el analisis del mercado, mediante el modelo de las 4P. De
forma mas general el marketing mix ayudara en el contexto en el ingreso de una oferta
de producto o servicio en el mercado y asi determinar su propia estrategia de marketing.
Cuando existe un aumento de demanda aparece el marketing mix, durante los treinta
gloriosos (tiempos de gran flujo econémico, entre el final de la Segunda Guerra Mundial
y la primera crisis del petréleo, en donde muchos de los paises desarrollados, 1946-
1973 vivieron una explosién del consumo en masa) en donde el marketing se habia
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alegrado al comprender las preferencias de los consumidores. con la llegada del
marketing mix ya es posible obtener una visiéon general del lanzamiento al mercado de
un producto particular. Aunque se le atribuye esta teoria a McCarthy, que identifico las
4P, este se inspir6 en realidad de la lista trazada por Neil Borden en The Concept of
Marketing Mix. No todos los actores estan de acuerdo con los elementos del marketing
mix, Aunque Neil Borden hablara de «procesos», hoy en dia se prefieren los términos:
parametros, herramientas o instrumentos.

En 1960 el profesor Jerome McCarthy (nacido en 1928) retoma la teoria de
Borden y retiene cuatro puntos esenciales las 4P (producto, precio, posicion,
promocién). A pesar de que estos 4 elementos agrupan las herramientas que necesita
una empresa para influir en sus ventas, esta teoria no revela asegurar al 100% la
eficiencia de las decisiones de que toma las empresas. La estrategia de marketing que
se establezca debe tener coherencia con los elementos del marketing mix como: el
producto correcto en el lugar, precio y momento adecuado. Para esto se necesita
conocer el mercado, y asi establecer que producto o servicio se ofrece al cliente, en qué

precio, y en qué momento comercializarlo, para optimizar las ventas.

2.1.3.1 Precio.

El precio es una variable del marketing mix por la cual entran los ingresos de una
empresa. Antes de fijar los precios de los productos es necesario estudiar ciertos
aspectos como el consumidor, mercado, costes, competencia, entre otros. En Ultima
instancia es el consumidor quien dictaminara si hemos fijado correctamente el precio,
puesto que comparara el valor recibido del producto adquirido, frente al precio que ha
pagado por él (Adolfo, 2017).

En este contexto y considerando lo que la empresa Vanessa Cérdova Spa y
Peluqueria desarrolla, existe un manejo de costos segun el mercado, que a su vez es
bien visto por los usuarios dado que en ocasiones el dialogo que existe con las
operadoras al realizar su trabajo de Lipo sin cirugia, Limpieza facial o cuando se trata
de producto como LipoFit Extreme, SteviaFit, los clientes dejan en claro su conformidad

con el valor que cancelan por el servicio o producto que reciben.



2.1.3.2 Producto.

El producto es la variable que engloba tanto a los bienes como a los servicios
que comercializan las empresas. Es el medio por el cual: Se satisfacen las necesidades
del consumidor. Por lo tanto, el producto debe centrarse en resolver dichas necesidades
y NO en sus caracteristicas, para ello se debe trabajar aspectos tan importantes como la
imagen, la marca, el empaque o los servicios posventa (Williams, 2016).

Este elemento hace referencia a cualquier bien o servicio que se puede ofrecer
a un mercado para su adquisicién, uso o consumo. La empresa Vanessa Cérdova Spa
y Peluqueria vende producto y servicios por cuanto la estratificacion del producto y
servicio a ofertar debe tener como caracteristica particular la calidad y los resultados

esperados, es decir el que el cliente quede satisfecho.

2.1.3.3 Plaza/distribucion.

La distribucion juega un papel clave en la gestion comercial de cualquier
compafia. Es necesario trabajar continuamente para: Lograr poner el producto en
manos del consumidor en el tiempo y lugar adecuado, dependera de las caracteristicas
del mercado, del producto, de los consumidores y de los recursos disponibles porque no
hay méas formas de distribuir los productos. “La estrategia de distribucion trabaja
aspectos como el almacenamiento, gestion de inventarios, transporte, localizacién de
puntos de venta, procesos de pedidos, entre otros” (Williams, 2016, p.106).

De acuerdo con lo planteado por Williams, en términos generales la distribucién
consiste en un conjunto de tareas o actividades necesarias para trasladar el producto
acabado hasta los diferentes puntos de venta. Por cuanto la empresa Vanessa Cordova
Spay Peluqueria debe determinar el enfoque especifico, el mercado meta a llegar, para
luego asegurar el canal de distribucion, es decir la estrategia de distribucion estara

enfocada en el local.

2.1.3.4 Promocion.

Las redes sociales son una excelente forma de promocionar un nuevo producto
0 servicio, es asi como, a la hora de promocionar una empresa en las redes sociales, se

debe emplear estrategias adecuadas que nos ayuden a ganar ventaja competitiva y
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llegar a tantos clientes potenciales como sea posible (Merodio, 2015). Segun este
concepto, el elemento de la promocion pude dar a conocer los servicios que ofrece la
empresa y como estos pueden satisfacer las necesidades de su publico objetivo con las
herramientas adecuadas de promocion. Dependiendo de la demografia de tus clientes,
hay ciertas estrategias te pueden resultar mas eficaces que otras en cuanto a
promocionar tu negocio y productos se refiere.

Por lo cual para esta empresa cada uno de estos elementos seran de gran
influencia en la estructuracion de las estrategias de posicionamiento, se tiene planificado
que para a estrategia promocional se designe cierto porcentaje de los ingresos por venta
para a través de esta herramientas dar a conocer los servicios y productos de Vanessa
Coérdova Spa y Peluqueria en la provincia de Santa Elena y ganar participacion de
mercado basandose en el servicio especializado para la atareada vida de las personas

que se preocupan por su apariencia personal

2.1.4 Estrategia
2.1.4.1 Teoria De La Estrategia

El nacimiento de la estrategia se remonta al Mundo Helénico, que marca el inicio
de la estrategia como ciencia militar, en Roma otros exponentes como Polibio, Tito Livio
y Plutarco aportaron al pensamiento politico y relataron sus experiencias en la
estrategia. En la evolucion de las estrategias participaron varias civilizaciones, aportando
con escritos, teorias y observaciones, que la consolidaron el concepto de la estrategia
como una ciencia, pudiendo ser aplicada en diferentes areas. La palabra estrategia, al
igual que en sus inicios en el siglo V a.C. en Chinay luego en el IV .AC. en Grecia, nhace
su origen etimolégico strategos o general. En este contexto, la estrategia se origin6 hace
miles de afios y se ha adaptado con el paso del tiempo a las necesidades de los
diferentes sectores desde el militar hasta el organizacional permitiendo que se pueda

enfocar a distintas areas de la empresa.
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2.1.5 Posicionamiento De Mercado

2.15.1 Teoria De Posicionamiento De Mercado.

De acuerdo con Cordal (2013) el término posicionamiento fue usado por
primera vez por Jack Trout en sus articulos en la revista Ad Age en el
afio 1969 refiriéndose a: Lo que se hace con la mente de los futuros
clientes o personas a las que se quiere influir; o sea, como se ubica el
producto en la mente de éstos. El enfoque fundamental del
posicionamiento no es crear algo nuevo y diferente, sino manipular lo

gue ya esta en la mente; reordenar conexiones que ya existen. (p. 23)

Elementalmente, la teoria del posicionamiento de mercado consiste en hacer un
producto o servicio mas deseable, compatible y aceptable y relevante para el segmento
meta, diferenciandolo del ofrecido por la competencia, es decir ofrecer un servicio que
sea efectivamente percibido como Unico por los clientes. El posicionamiento se define
como el acto de disefar la oferta e imagen de una empresa con el fin de ocupar una

posicion diferente en la mente del consumidor.

Para Manzano (2014) La definicién del posicionamiento de un producto o
servicio es el cargo mas importante entre todas las funciones de
marketing, ya que a través de ella se conectan, en mayor o menor
medida, el resto de las actividades. Se puntualiza la relacion de un
producto o servicio con sus clientes y, sobre todo, se establece el
camino que va a seguir un producto en el mercado. Asi, el
posicionamiento se convierte en el centro de la estrategia de la
empresa, al estar la funcién de marketing compartida e integrada en

mayor o menor grado en todos los departamentos de ésta. (p. 3)

Segun lo planteado en el posicionamiento de mercado las estrategias de
marketing en las empresas son esenciales para mejorar y lograr excelentes resultados
dentro del mercado meta y en el mundo actual empresarial. Dado a que cada vez la
competencia es mas fuerte con mayor agresividad y los productos en su afan de
permanecer en el mercado van recurriendo a una serie de cambios que jamas el hombre

comun habia imaginado y el “posicionamiento consiste en un proceso de comunicacion
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de los atributos que ofertan las empresas, hace referencia a proyectar una imagen de la
comparfiia hacia el exterior sobre el trabajo que realiza para cumplir con las necesidades
0 deseos de sus clientes” (Cordal, 2015, p. 25).

Los medios o estrategias que se desarrollaran después del analisis hecho en el
presente estudio deberan dejar ubicada la marca Vanessa Cordova Spa y Peluqueria
primero en la mente de los clientes con respecto a sus competidores directos, debera
dejar una imagen propia en la mente del consumidor que hara que se diferencie del resto

de su competencia

2.1.6 Diagnostico Empresarial

2.1.6.1 Concepto De Diagnéstico Empresarial.

Acorde a lo planteado por Meza (2016), se puede establecer al diagnéstico
empresarial “como un proceso analitico que consiste en conocer la situacién efectiva de
la organizacion en un momento dado para determinar un problemas y mercados de
oportunidad, con el fin de corregir los primeros y aprovechar las segundas” (p. 2).

El diagndstico empresarial es una herramienta de analisis y de mayor utilidad
con fines de conocer la situacion actual de la empresa u organizacion, y detectar los
problemas que de una u otra manera nos impiden un crecimiento eficaz de desarrollo o
sobrevivencia dentro del mercado con el Unico objetivo de corregir las falencias
detectadas.

Segun lo establecido por Bernal et al. (2014) el diagndstico empresarial “es una
herramienta de gestion organizacional que su importancia radica en identificar la
situacion actual (factores internos y externos) de la empresa en aspectos
administrativos, operativos y financieros” (p. 5). Por otra parte, de acuerdo con el
concepto de Bernal et al. (2014) determiné que un diagnéstico empresarial es un anélisis
la cual se desarrolla y se utiliza como una herramienta que nos ayuda establecer las
condiciones reales y actuales de una empresa en su entorno interno y externo y que le
permita llegar a base de oportunidades funcional y competitivo.

Se planteé que el diagnostico empresarial es el estudio necesario para: Todas
las organizaciones o empresas, que se encarga de evaluar la situacion de la empresa,
sus conflictos, los problemas que existen dentro de la misma, sus potencialidades o

hasta dénde puede llegar y sus fuentes de desarrollo que son el objetivo principal para

13



seguir su crecimiento potencial (Davis, 2014). El autor Davis, nos indica que el
diagnostico empresarial es un proceso analitico que permite conocer la situacién real de
la organizacion en un momento dado para descubrir problemas y areas de oportunidad,
con el fin de corregir los primeros y aprovechar las segundas.

En general, segun estos conceptos, el diagnostico organizacional se encarga de
analizar y modificar de manera eficaz que la empresa logre cambios efectivos que ayude
al crecimiento interno y externo, por tal motivo se realizara un diagnéstico situacional del
presente de Vanessa Cérdova Spa y Peluqueria por medio de las herramientas como

son encuestas y entrevistas estructuradas.

2.1.6.2 Competitividad

Segun lo que plantedé Garcia (2015) la competitividad es importante en las
empresas porque permite ver crecimiento de las empresas en el entorno econémico y
social, el compromiso que tienen con sus clientes para proporcionar un mejor servicio o
productos y cada vez mejorarlo. Para que esto se pueda realizar también se necesita
que dentro de la empresa haya un departamento de recursos humanos, porgue es: “‘una
parte fundamental para que la organizacion tenga una buena direccion y control de cada
situacion interna o externa” Entonces, la competitividad de una empresa esta
determinada por diversos elementos, entre los que se citan: el proceso productivo,
recursos excelentes, generacion de valor afladido, calidad del producto y minimizacion
del costo.

Segln lo planteado por Rojas (2015) el plano operativo de la competitividad
depende del nivel de analisis al cual se esté haciendo referencia, del producto analizado
y del objetivo especifico que se persigue alcanzar con el andlisis. El enfoque sistémico

distingue cuatro niveles de analisis interrelacionados:

¢ Nivel meta: Este nivel se inserta de forma complementaria en cada uno de los otros
niveles, y se refiere a aspectos del recurso humano, como desarrollo de habilidades
y conocimientos y, por ende, comprende los temas de educacion y capacitacion.

¢ Nivel macro: En este ambito aparecen elementos de caracter social (como la

inseguridad ciudadana), y las variables macroeconémicas manejadas por el Estado,
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como el déficit fiscal, la inflacion, y con ella el tipo de cambio y la tasa de interés, las
cuales afectan sustancialmente el comportamiento productivo.

¢ Nivel meso: En este espectro se destacan elementos como la infraestructura y el
desarrollo de logistica, la base de recursos naturales, las caracteristicas
agroecoldégicas y los elementos climaticos.

¢ Nivel micro: A nivel micro, se identifican factores que condicionan el comportamiento
de la empresa, como la productividad, los costos, los esquemas de organizacion, la
innovacién con tecnologias limpias, la gestibn empresarial, el tamafio de empresa.
Asi también las practicas culturales, tipo de tecnologias, conciencia ambiental de la
empresa, diversificacién y control de calidad de los productos, avance en esquemas
de comercializacién y distancias entre fuentes de materias primas, empresa y

mercados (traducido en costos de transporte).

Segun lo planteado, la competitividad en una empresa va a depender del nivel
de andlisis en el cual se desee hacer énfasis, este puede ser del producto o servicio
analizado y de los objetivos que una empresa desea alcanzar. La competitividad trata
de vencer a la competencia del sector, por lo que Vanessa Cérdova Spa y Peluqueria
debe utilizar herramientas comerciales y empresariales que permitan adquirir una
posicion dominante para el negocio en dicho mercado aprovechando sus recursos,
tecnologia y capacidad para colocar sus productos y servicios primeros en el mercado

peninsular.

2.1.7 Marco Referencial

Este proyecto tiene como objetivo determinar estrategias adecuada para mejorar
el posicionamiento de Vanessa Cordova Spa & Pelugueria ubicada en el canton La
Libertad, se han tomado trabajos relacionados con esta temética de estudio que provean
un aporte y guia para el desarrollo de esta problematica. Se analizan las siguientes:

Titulo: Plan de marketing para posicionar la empresa SERGULIM en el sector
de la Seguridad Industrial de la Ciudad de Guayaquil.

Afo: 2015

Autor: José Homero Yanez Montalvo

Institucién o Universidad: Universidad Politécnica Salesiana del Ecuador.
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Problematica: La actividad de la empresa SEGURLIM consiste en distribuir
productos para la seguridad industrial y necesita proyectarse al mercado con mayor
fuerza, dado que es una empresa joven y su perspectiva de crecimiento es muy
ambiciosa, por lo cual es necesario que la empresa solidifique sus bases y se constituya
como estructura para poder estar a la par de su competencia.

SEGURLIM no posee una estructura ni planificacion empresarial, lo que incide
en la perdida de patrticipacién en el mercado por lo cual es necesario que se evallen sus
ventajas y desventajas para que la organizacion pueda obtener un mejor resultado con
la debida planificacion.

Objetivo: Desarrollar un plan estratégico de marketing para posicionar la
empresa

SEGURLIM en el sector de la seguridad industrial de la ciudad de Guayaquil.

Hipodtesis: “Un plan estratégico de marketing posicionard a la empresa
SEGURLIM en el sector de la seguridad industrial de la ciudad de Guayaquil”.

Metodologia: La metodologia que se desarrolla en el presente trabajo se
enmarca en una metodologia aplicada en investigacibn de campo, descriptivo
cuantitativo, para la cual se utiliza la técnica de encuesta, con sus respectivos
instrumentos como son cuestionarios, mismos que contribuyeron en el desarrollo del
tema de investigacion. En este proyecto de tesis el autor concluye que el disefio de
estrategias de marketing eficientes sirve como un pilar fundamental a las grandes
empresas para lograr una mayor cuota de una participacion en el mercado aceptable de
primera que permita solventar sus operaciones, generar utilidades y mantener un
equilibrio sostenido en el mercado en el que operan.

Ademas, recomendd analizar de manera exhaustiva el grado de satisfaccion que tiene
la empresa con sus proveedores.

En esta investigacion se plantea la importancia de la planificacién en una
empresa, dado que esta proporciona una vision clara de a dénde quieren llegar.
Conclusién: Mediante la investigacion planteada por Montalvo para el disefio de un plan
de marketing que permita que la empresa SERGULIM pueda posesionarse en el sector
de la Seguridad Industrial de la Ciudad de Guayaquil, se pudo conocer la importancia
para las empresas de poseer un plan estratégico para poseer una participacion

aceptable en el mercado lo cual incidira en el incremento de sus ingresos para que
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puedan solventar sus operaciones y mantener un equilibrio sostenido en el mercado en
el que operan.

En este proyecto Montalvo plantea la importancia de tener una estructura
definida por lo cual el autor menciona la importancia de realizar un diagnéstico de la
organizacién para evaluar las ventajas y desventajas que posee ante la competencia y
mediante lo cual podra realizar estrategias que le permitan lograr los objetivos

empresariales propuestos.

Titulo: Estrategia de posicionamiento de la empresa FAIRIS C.A. en el mercado
de la construccion del Ecuador y su impacto en el nivel de ventas

Afno: 2017

Autores: Ing. Com. Jiménez Pacheco Luis Oswaldo

Institucion o Universidad: Universidad de Cuenca

Problematica: Una mayor participacion de mercado con la obtencién de la
rentabilidad esperada y si es posible, superar esas expectativas es quizd y muy
resumidamente la razén de ser del Marketing. En base a este fin, la formulacién y
ejecucion de estrategias y planes se constituyen en procedimientos claves para la
consecucion de los resultados esperados.

Objetivo: Plantear una estrategia de posicionamiento para la empresa FAIRIS
C.A. en el mercado de la construccién del Ecuador y con ésta lograr un impacto positivo
en el nivel de ventas y su consolidacién de liderazgo.

Hipotesis: Una estrategia de posicionamiento permitird a la empresa FAIRIS SA.
lograr un impacto positivo en el nivel de ventas y su consolidacion de liderazgo”.

Metodologia: La presente tesis sera un caso de aplicaciéon, en el que se
desarrolla una estrategia de posicionamiento a través de un plan comunicacional para
implementarla en la Empresa FAIRIS C.A.

En el presente trabajo plantea la importancia del disefio de una estrategia de
posicionamiento para la Empresa FAIRIS C.A. en el mercado de la construccion del
Ecuador, como la parte medular del plan anual de Marketing. La propuesta consiste en
proporcionar a FAIRIS un importante recurso estratégico que le permita analizar su
viabilidad.

Conclusién: En investigacion aporta con los conocimientos para el desarrollo de

estrategias de posicionamiento, tomando en consideracion la situacién actual de la
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empresa, para analizar el momento oportuno para llevar a cabo la ejecucion de dichas
estrategias, dado que el lograr el posicionamiento de una marca y ganar participacion
de mercado es un tema muy complejo, porque las empresas que pertenecen a la
competencia directa e indirecta también estan considerando las mismas premisas.

En este proyecto se plantea la importancia para las empresas de poseer un plan
de marketing como estrategia de posicionamiento, que proporcionara fortalezas y
permitirdn que la empresa estudiada sea mas competitiva en su campo. Las
investigaciones antes mencionadas permitiran y aportaran a la presente tesis, tener una
amplia visiéon de la importancia de las estrategias de posicionamiento de mercado, la
cual tiene como objetivo llevar la marca de Vanessa Cérdova Spa y Peluqueria desde
su imagen actual a la imagen que se desea, es decir, permitan mediante las estrategias

adecuadas lograr los objetivos de mercado planteados por la directiva.
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CAPITULO 3: DISENO METODOLOGICO

3.1 Disefio de investigacion

El disefio de la investigacion es el plan o estrategia concebida para obtener la
informacion que se desea. Este permite a los investigadores perfeccionar los métodos
de investigacion que son adecuados para el tema en cuestion y preparar sus estudios
para el éxito (Bustamante,2021). En esta investigacion, el disefio que se aplicara es no
experimental puesto que la investigacion parte de una realidad, que son los servicios de
la empresa Vanessa Cérdova Spa Peluqueria, en donde las variables independientes
de estudio no son manipuladas, sino mas bien se analizan sus efectos sobre la variable

dependiente previamente establecida.
3.2 Tipo de Investigacion

La investigacion vincula una serie de herramientas y métodos cientificos; los
tipos de investigacion se definen segln la naturaleza del objetivo de estudio que se
persigue, donde se encamina a obtencién de informacion, de manera relevante y segura,
que establezca seguridad y viabilidad mediante sus resultados descriptivos y
experimentales. La investigacion descriptiva provee una informacién precisa empleando
entrevistas y encuestas, de forma que, al obtener dicha informacién, esta se halle
encaminada entorno a una agrupacion especifica. De acuerdo con Hernandez et al.
(2014) explicaron que:

Con los estudios descriptivos se busca especificar las propiedades, las

caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos,

objetos o cualquier otro fendbmeno que se someta a un analisis. Es decir,

Unicamente pretenden medir o recoger informacién de manera independiente o

conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refieren, esto es, su

objetivo no es indicar como se relacionan éstas. (p. 92)

3.2.1 Investigacion Descriptiva.

El tipo de investigacién que se aplicara es de categoria descriptiva, segun lo que

plante6 Montiel (2017) “es el tipo de investigacidon concluyente que tiene como objetivo

principal de descripciébn de algo, generalmente las caracteristicas o funciones del
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problema en cuestion” (p, 4). Por lo cual, se acudira a técnicas que permiten la
recoleccién de informacién, las cuales son; una entrevista dirigida a la administradora
de la empresa objeto de estudio y una encuesta dirigida a la poblacién de la provincia
de Santa Elena; es necesario resaltar que la informacion recolectada se sometera a un
proceso de tabulacién y analisis estadistico, el cual permitira llevar a cabo los objetivos
planteados en la presente investigacion, teniendo en cuenta el estudio descriptivo y las

conclusiones logradas.

3.2.2 Investigacioén Bibliografica.

Segun Ayala (2018) la investigacion bibliografica “consiste en la revision de
material bibliogréfico existente con respecto al tema a estudiar. Se trata de uno de los
principales pasos para cualquier investigacion e incluye la seleccion de fuentes de
informacion” (p. 7). Se denomina una fase primordial a la presente investigacion porque
incluye un vinculo que abarcan la observacién, la indagacién, la interpretacién, la
reflexion y el respectivo analisis para obtener plataformas necesarias para el desarrollo

de cualquier estudio.
3.3 Métodos y Técnicas de Investigacion

Para el presente estudio se utilizé los siguientes métodos de investigacion:
3.3.1 Investigacién Cualitativa.

La investigacién cualitativa “tiene como objetivo fundamentar sus cualidades ya
que trata de comprender el comportamiento de las personas y las razones que
determinan esa conducta. Los investigadores tienden a relacionarse comunmente en el
tema este tipo de método de investigacion” (Montiel, 2016, p. 4). Por medio de este
método se recopilaran datos que se utiliza para descubrir detalles que ayudan a explicar
el comportamiento o cualidades. En esta investigacion se utilizar4 una entrevista que
permitird recopilar informacion de la experiencia de la administradora de la empresa

objeto de estudio.
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3.3.2 Investigacién Cuantitativa.

En la investigacion cuantitativa:

Los investigadores se enfocan a permanecer alineados de manera objetiva al

tema. Esto se debe a que la investigacidon cuantitativa es objetiva en cuanto a su

enfoque en el sentido de que sélo busca medidas precisas y un analisis de los

conceptos que son objetivo para responder a su consulta. (Ayala, 2018, p. 9)

La recopilacion de datos cuantitativos es lo que permite comparaciones
significativas o confiables de las respuestas entre los participantes. En esta investigacion
se usara el instrumento de la encuesta que permitird analizar mediante la tabulacion de
los datos obtenidos la percepcion de los clientes de la empresa Vanessa Cérdova Spa

Peluqueria.
3.4 Técnicas de Investigacién

Para la obtencién de informacidn pertinente se implement6 dos (2) instrumentos,
los cuales fueron: una entrevista estructurada y una encuesta aplicada mediante
cuestionario, esto permitié obtener informacion de primera mano, y, ademas, se consulté
la informacion necesaria en libros, internet y otras fuentes secundarias que aporten al

desarrollo del estudio.
3.4.1 Instrumentos.

Entre los instrumentos a utilizar para la investigacién tenemos los siguientes:
Entrevistas

De acuerdo con Pobea (2015) las entrevistas “son una técnica basada en la
recolecciébn de datos mediante la aplicacibn de un cuestionario a una muestra
determinada de individuos” (p. 5). Afio: 2015 A través de las entrevistas se podra
conocer la opinion de la administradora de la situacién actual de Vanessa Cordova Spa
Peluqueria en relacién con el posicionamiento actual de la organizacion de la empresa

objeto de estudio.
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Encuestas

De acuerdo con lo planteado por Thompson (2018) “la encuesta es la técnica de
recolecciéon de datos mas utilizada en la investigacion de mercados, dado que permite
obtener una amplia informacién de las fuentes primarias” (p.15). La encuesta es un
instrumento que permitird por medio de la tabulacién de datos de la muestra establecida
de la provincia de Santa Elena; un analisis riguroso de las tablas y graficos de las
respuestas otorgadas por la muestra encuestada, con la finalidad de generar un analisis
real.

3.5.2 Tipos De Datos Y Fuentes De Informacion

En primera instancia se determina dentro de este apartado que, como datos, se
entiende a aquella informacién que es recolectada, observada o creada, para su
posterior andlisis y con base a esto, obtener resultados que puedan ser contrastados
con el objetivo inicial por el cual se llevo a su tratamiento (Eumelia, 2014).

* Fuentes primarias: Se disefid una entrevista estructurada la cual fue aplicada a
la administradora de la empresa ya que este conoce los diferentes procesos
administrativos y que son utiles en el trabajo de investigacion, por otra parte, se aplico
una encuesta dirigidos a la poblacion.

* Fuentes secundarias: Para adquirir la informacién existente se acudié a libros,
revistas, documentos de internet, entre otras. Con la finalidad de que esto facilite el

desarrollo del estudio y sea mas eficaz.

3.5.3 Definicién De La Poblacion

Poblacion es el conjunto de personas u objetos de los que se desea conocer algo
en una investigacion. La poblacion esta sustentada en la cantidad de habitantes
comprendido en una edad entre 20 y 74 afios de la provincia de Santa Elena, que de
acuerdo con el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) (2010) es de 156744
habitantes, para el presente estudio proyectamos el nimero de habitantes con la tasa
de crecimiento anual promedio que es del 1.56% lo que nos da 188740 personas hasta

el afio 2022 que es desglosada por edad a continuacion:
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Tabla 1

Proyeccion poblacional por edades, provincia de Santa Elena

RANGO DE EDAD Afo 2022
de 20 a 24 aios 32.722
de 25 a 29 afios 30.720
de 30 a 34 afos 27.655
de 35 a 39 afos 24.192
de 40 a 44 afios 20.756
de 45 a 49 afos 18.399
de 50 a 54 afos 1.446
de 55 a 59 afos 11.989
de 60 a 64 afios 8.608
de 65 a 69 afos 7.021
de 70 a 74 afios 5.231

TOTAL 188.740

Nota: Esta tabla muestra la proyeccion poblacional al 2022 de los datos provistos en el censo

poblacional del 2010, segmentado por rangos.

3.6 Determinacién Del Tamafio De La Muestra
Para realizar las encuestas se calculé la muestra basada el tamafio de la
poblacion de 188.740 habitantes comprendida entre hombres y mujeres de 20 a 74 afos
de la provincia de Santa Elena, considerados como posibles consumidores de los
servicios de la empresa Vanessa Cordova Spa Peluqueria mediante la siguiente formula:
3 p.q.N.z?
E?2(N —-1) +z2%p.q

N = nimero de elementos del universo

n

n = numero de elementos de la muestra
z = nivel de confianza elegido (2 o 3 sigmas)
p = probabilidad de éxito
g = probabilidad de fracaso (1-p)
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E = error de estimacién permitido

Datos:

Error: 5%

P=0.9

Q=01

Nivel de Confianza = 95%
N = 188.740

Z=1,96

Desarrollo de la férmula:
_ 0,9 x 0,1 * 188.740 * 1.962
= 0.05)2(188.740 — 1) + 1.962 * 0.9 * 0.1

_ 65255,72
472,19

Después de aplicar la formula, el tamafio de la muestra es de 138.19, por lo tanto,

n = 138,19

el nUmero de encuestas a aplicar en la provincia de Santa Elena es de 138 personas.

3.7 Estructura De Los Instrumentos De Recoleccién De Datos

3.7.1 Entrevista

Andlisis de la entrevista aplicada a la administradora de la empresa.

1) ¢Vanessa Cérdova Spa y Peluqueria cuenta con un plan estratégico de
posicionamiento?

Por razones internas actualmente no cuenta con un plan estratégico de
posicionamiento, lo que ha afectado en el volumen de ingresos que tiene la empresa, es
importante resaltar que, aunque no se cuenta con esta herramienta se posee un gran
ndamero de clientes que a diario acuden a las instalaciones para recibir el servicio
ofertado lo que se debe aprovechar e implementar algun tipo de estrategia para que este
namero de clientes incremente y- mejoren los ingresos de la empresa.

2) ¢Cudles son las estrategias que utiliza? (Publicidad, promociones, otros)
En la actualidad solo aplica publicidad en medios de comunicacion reconocidos

a nivel peninsular como radio donde se informa de todos los servicios que ofertan con el
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fin de que méas personas sepan del lugar y nos visiten y comprueben la calidad del

servicio que ofrecemos, también se ha realizado publicidad por prensa escrita y redes

sociales pero muy poco, no se ha utilizado otro tipo de estrategias ya que el trabajo que

se ha venido realizando, es de manera empirica sin emplear técnicas o procedimientos

de mejora.

3) ¢Segun su conocimiento o experiencia, cual es la competencia directa de
Vanessa Cordova Spay Peluqueria?

En la actualidad en el ambito de la estética y belleza, la competencia directa mas
fuerte para la empresa es el Centro de Estética Lai, quien cuenta con una serie de
servicios en un lugar mucho mas amplio, también esta Top Color, que de igual manera
presta este tipo de servicios
4) ¢(Cree usted que la empresa Vanessa Cdérdova Spa y Peluqueria esta

posicionada en el mercado de la provincia de santa elena?

La empresa como mencione anteriormente y con mi experiencia como
Administradora, cuenta con un numero importante de clientes que dia a dia solicitan los
servicios que presta la empresa, pero si hace falta estrategias que permitan tener un
posicionamiento total de la organizacién dentro del mercado local.

5) ¢Cuenta Vanessa Cdérdova Spa y Peluqueria con personal altamente
capacitado?

Se podria decir que esta es una desventaja en el area de peluqueria ya que no
cuenta con personal fijo, por lo que periédicamente deben estar en procesos de
adaptacion del personal nuevo que ingresa a esa area.

6) ¢Cudles con los valores que resalta del personal de Vanessa Cordova Spay
Peluqueria?

Los valores que nuestro personal resalta son la honestidad, seguridad,
puntualidad y atencion al cliente que ofrecemos siempre con la garantia de que todos
nuestros usuarios se retiren de nuestras instalaciones satisfechos no solo con el trabajo
realizado sino también con el trato de nuestro del personal.

7) ¢Los servicios prestados por la empresa Vanessa Cdordova Spa y Peluqueria
satisfacen las necesidades de sus clientes?

De acuerdo con nuestras apreciaciones consideramos que los clientes si se van

satisfechos con el trabajo realizado, aunque en ocasiones nos falta complementar con
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otro tipo de servicios que son solicitados por los clientes y que deben asistir a otros

lugares, lo que nos afecta en cuanto a la fidelidad de ciertos clientes.

8) ¢Cree usted que Vanessa Cérdova Spa y Peluqueria cuenta con los recursos
necesarios para desarrollar de las actividades diarias?

Se cuenta con un 80% de todos los recursos necesarios, pero lamentablemente
no en un 100% como mencione anteriormente lo que ocasiona una cierta baja en
nuestros ingresos, por lo que seria indispensable considerar la posibilidad de realizar
una inversion para complementar los servicios solicitados.

9) ¢Cuales son los atributos que diferencian a Vanessa Cérdova Spay Peluqueria
de la competencia en el mercado de la provincia de Santa Elena?

El principal atributo que tiene la empresa es el profesionalismo y atencién que
brinda nuestro personal a los clientes, pues se esmeran dia a dia en satisfacer todas las
expectativas del cliente, en lo que respecta a productos las pastillas Lipofit Extreme son
las méas vendidas y en servicios los mas solicitados son el area de Spa y tratamientos
corporales.

10) ¢ Vanessa Cérdova Spa y Peluqueria desarrolla e implementa estrategias para
aumentar su participacion en el mercado de la provincia de Santa Elena?

Lamentablemente dentro de las gestiones administrativas la empresa no ha
implementado ningun tipo de estrategias totalmente estructurada con verificacion de
resultados o seguimientos, Unicamente los medios de publicidad locales o promociones
internas pero que no han sido verificadas posteriormente para mediar su grado de
efectividad.

11) ¢ Cudl ha sido el crecimiento empresarial que presenta Vanessa Cérdova Spa
y Peluqueria durante los ultimos meses?

Como administradora puedo mencionar que la empresa goza de aceptacion en
el mercado, pero el afio 2022 en comparacién afios anteriores hemos decrecido un 15%,
por lo que se necesita urgentemente la aplicacion de estrategias de posicionamiento que
fortalezcan la participacion de mercado.

12) ¢ Cuenta con un plan de incentivos para sus clientes?

Actualmente ofrece promociones a sus clientes basandose Unicamente en
fechas festivas que se presentan en el mercado local como fiestas de provincializacion
o fechas de festividades de cantonizacién de La Libertad lugar donde se encuentra

ubicada la empresa; dia de la mujer, dia de la madre, dia del padre, entre otras fechas,
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pero no se ha creado un plan de incentivos con un cronograma real ni mucho menos

planificado para su ejecucion y posterior evaluacion de los resultados

3.7.2 Encuesta
Para tabular los datos recolectados, luego de haber aplicado las encuestas, se
utilizé la hoja de calculo Excel, es un programa manejable, donde se mostr6 los

resultados definitivos y asertivos, para la interpretacion de los resultados.

Figura 1
Sexo de los encuestados

= masculino

= femenino

Del total de los encuestados el 28% es de sexo masculino y el 72% femenino;
esto se debe a que existi6 mas predisposicion en responder este tipo de preguntas
debido al objeto del negocio.

Figura 2

Edad de los encuestados
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Del total de los encuestados el 30% es menor a 28 afnos, el 46% tiene entre 29
y 55 afios y el 25% es mayor de 56 afios; estos resultados demuestran que las personas
de entre 29 a 55 afios son los que mas se preocupan por el cuidado de su apariencia

personal ya que accedieron a realizar la encuesta

Figura 3

Distribucion de los encuestados por Cantén

= La Libertad

Del total de los encuestados el 24% es del canton Santa Elena, el 44% del canton
La Libertad y el 32% del cantdn Salinas; el mayor porcentaje es el canton La Libertad
porque es ahi donde estan ubicadas las instalaciones de Vanessa Coérdova Spa y
Peluqueria

1) ¢Actualmente acude algun centro de estética?

Figura 4

Consulta de asistencia a centros estéticos
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Del total de encuestados, el 52% manifiesta que actualmente si asiste a centros
de estética para solicitar algin tipo de servicio, mientras que un 48% indica que no
asiste; parte del 48% manifestaron que no asisten pero que solicitan el servicio a

domicilio.

2) ¢Por cudl de las siguientes razones visita un centro estético?

Figura 5

Razones para visitar un centro estético

15%

@2

Se evidencio del total de encuestados existe una preponderancia por la imagen
como razon principal para visitar un centro estético seguido de la vanidad con un 30%,
finalmente la moda y la salud comparten por igual un 15% cada una, lo que denota un

factor importante para atacar en las estrategias.

3) Al momento de elegir un centro estético para usar sus servicios, cual de las

siguientes razones es la mas importante
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Figura 6

Razones de importancia para usar los servicios de un centro estético

10% .
= Servicio

= Precio

Estatus

Ubicacion

/%//////// \ Al

De esta consulta se comprobé que el servicio tiene una tercera parte sobre la

¢

eleccion de un centro estético, como factores de importancia posteriores constan el
precio, las promociones y en ultimas instancias la ubicacién y el estatus, lo cual indica

que los enfoques pueden ser objetivos por encima de los factures subjetivos.
4) Quétipo de promociones le gustaria encontrar en un centro estético

Figura 7

Preferencia de incentivos en clientes

>

De esta pregunta se corrobora que hay una preferencia marcada sobre una

20% Premios

T

promocion denominada “dos por uno” lo que denota la importancia de atacar este tipo
de incentivos a los clientes, sin descartar como alternativa los descuentos y premios

como opcién menos apreciada.
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5) ¢Con qué frecuencia utiliza los servicios de un centro de estética?

Figura 8

Frecuencia de uso de servicios estéticos

\%

14% mas de 2 veces

///////////// A

El universo de la pregunta dos es de 72 ya que fue el nimero de personas que

o

contestaron afirmativamente la pregunta uno de los cuales el 63% lo realiza mas de 1
vez al mes, el 24% dos veces al mes y el 14% mas de dos veces al mes; este analisis

nos indica que en el peor de los casos el 100% utilizara los servicios una vez al mes.
6) ¢Cudles son los servicios que mas adquiere en un centro de estética?
Figura 9
Consulta de asistencia a centros estéticos
= Estilista
= Manicure / Pedicure

Facial

Relajacion

El universo de la pregunta tres es de 72 ya que fue el nimero de personas que
contestaron afirmativamente la pregunta uno de los cuales el 14% asiste para el uso de

estilistas, un 25% manicure y pedicure, un 24% lo que es facial, 8% relajacion y 21%
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tratamientos corporales, lo que indica que si existe en el mercado una gran acogida de

cada uno de estos servicios que actualmente ofrece Vanessa Cordova Spay Peluqueria
7) ¢A qué centro estético usted asiste de la provincia de Santa Elena?

Figura 10

Preferencia de asistencia a centros estéticos

= Natural Estetica
Sofia Spa

Estefy Estudio

El universo de la pregunta cuatro es de 72 ya que fue el nimero de personas

que contestaron afirmativamente la pregunta uno de los cuales el 11% manifesté que
asiste a Natural Estética, el 6% a Sofia Spa, 4% a Estefy Estudio, el 17% a Glam Studio,
el 24% Top Color, 6% a Imagen Peluqueria y el 33% a Lai Spa y Peluqueria, como ya
lo habia mencionado la administradora en la entrevista su principal competencia es Lai

Spay Peluqueria.

8) ¢Usted conoce la empresa Vanessa Cérdova Spay Peluqueria?
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Figura 11
Conocimiento de marca Vanessa Cérdova Spa y Peluqueria

Ny

Del total de encuestados, el 41% manifiesta que conoce la empresa Vanessa

QE

Coérdova Spa y Peluqueria, mientras que un 59% indica que no; esto se debe a que las
instalaciones de la empresa se encuentran dentro de un hotel donde no es directamente
visible al usuario por lo que se debe aplicar estrategias de posicionamiento en el

mercado para dar a conocer su ubicacion.

9) ¢Usted ha adquirido los servicios que ofrece laempresa Vanessa Cérdova Spa

y Peluqueria?

Figura 12
Uso de servicios de Vanessa Cérdova Spa y Peluqueria

= No

El universo de la pregunta seis es de 56 ya que fue el nUmero de personas que

contestaron afirmativamente la pregunta cinco de los cuales el 75% manifestd que siy
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el 25% que no, esto es bueno ya que de las personas que conocen la empresa Vanessa
Cdrdova Spa y Pelugueria la mayoria han utilizado los servicios.

10) ¢,Como evalla el precio que paga por los servicios de la empresa Vanessa
Cordova Spay Peluqueria?

Figura 13

Percepcion de nivel de precios de Vanessa Cordova Spa y Peluqueria

17%
28%

Economico
Accesible

Muy caro

55%

El universo de la pregunta siete es de 42 ya que fue el nUmero de personas que
contestaron afirmativamente la pregunta seis de los cuales el 29% manifiesta que es
economico, el 55% accesible y el 17% muy caro, esto es una ventaja que se debe
aprovechar ya que los usuarios indican que estan conforme con el precio que pagan por
los servicios.

11) ¢ Cuando adquiere los servicios de Vanessa Cdérdova Spa y Peluqueria que

toma en consideracion?
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Figura 14

Conocimiento de marca Vanessa Cérdova Spa y Peluqueria

-
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El universo de la pregunta ocho es de 42 ya que fue el nUmero de personas que

\\

L

contestaron afirmativamente la pregunta seis de los cuales el 29% manifiesta que
adquiere los servicios por el precio, el 43% por la atencion al cliente y el 29% por los
servicios innovadores, esto también es una ventaja que nuestro personal debe seguir
fortaleciendo.

12) ¢ Como conocié usted la empresa Vanessa Cérdova Spay Peluqueria?

Figura 15

Medios de conocimiento de Vanessa Cordova Spa y Peluqueria

= Imagen
Corporativa

N TN\

= Redes Sociales
53%

Se lo
recomendaron

El universo de la pregunta doce es de 42 ya que fue el niUmero de personas que
contestaron afirmativamente la pregunta ocho de los cuales el 14% conocié a la empresa

por su imagen corporativa, el 33% por redes sociales y el 52% por recomendacién de
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clientes, esto demuestra que es necesario aplicar estrategias de posicionamiento en el

mercado para dar a conocer los servicios de Vanessa Cérdova Spa y Peluqueria.
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CAPITULO 4: PROPUESTA

4.1 Diagnostico De La Situacion Actual

4.1.1 Analisis FODA

VANESSA CORDOVA
SPA & PELUQUERIA ANALISIS FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

- Ubicacién poco favorable para la
empresa

- No cuenta con plan estratégico de
posicionamiento.

- no tiene personal fijo en peluqueria

'Ita de estructura organizacional.

-captar clientes que se contactan por OD «

redes sociales. - competencia

- expandir mercado a nivel nacional - falta de lealtad del personal de
en la venta de productos. peluqueria con la empresa

-Generar base de datos de clientes actuales y limitacién de acceso a crédito por
su retencion.

- Experiencia y profesionalismo
de nuestras cosmetologas.

- Servicio al cliente

- Ser pioneros en la venta del
producto estrella Lipofit

broveedores

OPORTUNIDADES

4.1.1.1 Objetivos
1) Posicionamiento

Posicionar la marca Vanessa Coérdova Spa & Peluqueria en la mente del

consumidor en un 30% de cada uno de los mercados meta definidos.
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2)

3)

4)

4.2

Fidelizacién de clientes actuales

Incrementar la frecuencia de visitas de clientes actuales a un promedio de tres al

Captacion de nuevos clientes
Incrementar el nimero total de clientes atendidos al afio en un 10% anual.
Incremento de ingresos o rentabilidad
Aumentar la rentabilidad de la empresa en un 10% anual.

Estrategia De Marketing

4.2.1 Estrategia De Mercado Meta

La segmentacion del mercado meta estara conformada por: sexo, edad y

preferencias de servicios o productos.

1)

2)

3)

Mercado meta uno. _ Mujeres menores de 28 afios prefieren servicios faciales,
como tratamientos de acné, manchas, limpieza facial profunda.

Mercado meta dos. _ Mujeres entre 29 y 55 afios son aquellas damas que buscan
tratamientos en la linea corporal como tratamientos reductores, de flacidez, celulitis,
tratamientos de estrias en la linea facial solicitan; limpiezas faciales, tratamientos de
plasma rico en plaquetas y relleno de lineas de expresion; asi como también
productos para bajar de peso, y cremas hidratantes faciales. En el area de
peluqueria, el servicio mas solicitado es de manicure y pedicure, seguido de
tinturados y cortes de cabellos.

Mercado meta tres. _ mujeres mayores a 56 afios que buscan tratamientos para
elevar la autoestima, y verse bien, visitan un centro estético para realizarse
tratamientos faciales de antienvejecimiento cutaneo, y tinturados de cabello para el
cubrimiento de canas, de igual forma buscan productos del cuidado de la piel

especialmente cremas de rejuvenecimiento facial.
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4) Mercado meta cuatro. _ Hombres menores de 28 afios, escogen servicios faciales,
como limpiezas faciales, tratamientos de acné, y de manchas

5) Mercado meta cinco. _ Hombres entre 29 y 55 afios, prefieren tratamientos de
limpieza facial profunda, plasma rico en plaquetas, hidrataciones faciales,
tratamientos de manchas, masajes relajantes y tratamientos reductores, también
adquieren productos para bajar de peso en casa.

6) Mercado meta seis. _ Hombres mayores a 56 afios optan por tratamientos de

masajes relajantes y tratamientos de limpieza facial profunda.
4.3 Estrategia De Posicionamiento
1) Promesa de posicionamiento mercado meta uno

Actualmente los pacientes que visitan la empresa lo hacen por probar un servicio
que ven por medios digitales y quieren vivir la experiencia de los servicios del spa. En
base a esto, una de las estrategias de posicionamiento para la segmentacion de este
mercado es que las clientes recuerden a Vanessa Cordova Spa & Peluqueria como un
centro estético que cuida la imagen facial en el periodo de adolescencia y juventud,
dejando cero cicatrices de secuelas de acné, asi como un cutis libre de impurezas, sobre

todo que lo puedan relacionar con salud y bienestar.
2) Promesa de posicionamiento mercado meta dos

Se comprobd que el servicio influye en la eleccién de un centro estético, como
uno de los factores de importancia asi mismo la imagen personal, por lo tanto, una de
las estrategias de posicionamiento para este segmento de mercado de mujeres
definitivamente es llevar a la mujer a un alto nivel de servicio al cliente, con una
innovacion en aparatologias y nuevas técnicas en el area de spa y peluqueria, por lo
tanto, puedan recordar a Vanessa Cdrdova Spa & Pelugueria como la marca que esta

siempre a la vanguardia en tecnologia de punta y nuevas técnicas de cosmetologia.

3) Promesa de posicionamiento mercado meta tres
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Segun el estudio realizado, las mujeres mayores a 56 afios son aquellas que
visitan poco frecuente un centro estético, para adquirir el servicio y productos de
tratamientos faciales para eliminar flacidez o lineas de expresion. Para la segmentacion
de este mercado la empresa busca que recuerden a la marca Vanessa Cérdova Spa &

Peluqueria, como un centro estético que te brinda confianza, salud, imagen.
4) Promesa de posicionamiento mercado meta cuatro

El segmento menor a 29 afios, buscan un spa por imagen facial, en tratamientos
de acné, de manchas y de limpiezas faciales y en peluqueria por cortes de cabello,
Vanessa Cordova Spa & peluqueria, desea posicionarse en la mente de este segmento,

como la empresa que cuida la imagen de hombres que buscan verse y sentirse bien.
5) Promesa de posicionamiento mercado meta cinco y seis.

Los resultados demuestran que las personas de entre 29 a 55 afios son los que
mas se preocupan por el cuidado de su apariencia personal, por lo tanto, Vanessa
Coérdova Spa y peluqueria, el posicionamiento en este mercado como el spa que te

brinda calidad, excelencia en servicio, salud e imagen personal.
4.4 Mix De Marketing

Vanessa CdArdova Spa & Peluqueria propone un marketing mix que generé valor
mayor que el de la competencia, para los consumidores objetivos, generando una

diferenciacion en servicio e imagen.

Figura 16
Las 4P del marketing
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LAS 4P DEL

MARKETING
«»
Puaza

4.4.1 Producto o Servicio

o Incorporar personal fijo para area de pelugueria

o Capacitar al personal mensualmente a través de un programa de capacitacion
definido por la gerencia

o Realizar una reingenieria del organigrama de la empresa, para fortalecer la atencion,
seguimiento de clientes y post venta.

o Renovar la aparatologia de manera permanente segln nuevas tecnologias en el
mercado, siendo siempre los primeros en hacerlo.

o Establecer un programa de incentivos internos enfocados en fortalecer el servicio al
cliente.

o Actualizar el sistema informatico de la empresa de tal manera que permita generar

bases de datos y herramientas de analisis y seguimiento de clientes.

4.4.2 Precio

La estrategia de precios esta definida en funcién de las lineas de productos y servicios
gue se ofrecen al mercado, no se diferencian precios por segmentos. Debido al
posicionamiento buscado en los diferentes segmentos enfocado en calidad, servicio al

cliente, tecnologia, salud, bienestar, el precio estara acorde a un servicio diferenciado,
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no sera de precios bajos, sin embargo, tampoco sera de caracter exclusivo, pues la

demanda del mercado local es sensible al nivel de precios.

Los precios deben estar a un nivel ligeramente superior al de la competencia, buscando
diferenciarse por su calidad de servicio, prestigio y reconocimiento de marca, a través
de la experiencia brindada al cliente.

Los precios para las diferentes lineas de productos y servicios se detallan a

continuacion:

Tabla 2
Lista de precios de servicios y productos por lineas
Tratamientos faciales Precio
Limpieza facial profunda $ 30,00
Plasma rico en plaquetas $ 50,00
Tratamientos de acné $ 50,00
Tratamientos de despigmentacion $ 150,00
Tratamientos de antienvejecimiento cutaneo $ 150,00
Botox facial $ 300,00
Tratamientos de peeling $ 40,00
Hifu 3d $ 100,00
Tratamientos corporales Precio
Lipo sin cirugia $ 250,00
Tratamiento de flacidez $ 200,00
Tratamiento de celulitis $ 180,00
Masajes reductores $ 50,00
Masajes relajantes $ 40,00
Drenajes linfaticos $ 30,00
Aumento de glateos $ 250,00
Despigmentacién corporal $ 150,00
Peluqueria Precio
Mechas $ 80,00
Keratina $ 120,00
Botox capilar $ 70,00
Cirugia capilar $ 80,00
Cortes de cabello mujer $ 10,00

Productos Precio
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Lipofit
Té de lipofit
Stevia
Colageno hidrolizado
Colageno facial en gel
Vitamina b en gel facial
Balsamo en gel facial
Fajas moldeadoras

Fajas levanta cola

B B B P B B B B P

60,00
25,00

7,00
25,00
25,00
25,00
25,00
60,00
30,00

4.4.3 Plaza

Actualmente lo canales utilizados por la empresa son: punto de venta, redes
sociales, plataformas de mensajeria y delivery en el caso de productos. Se busca
incorporar un nuevo canal a través de la pagina web, en la que los clientes puedan
reservar cita y cancelar previamente el servicio y ademas adquirir directamente los
productos que podran comercializarse a nivel nacional.

Adicionalmente los canales existentes actualmente, seran fortalecidos mediante
el servicio brindado y el monitoreo permanente del personal que se incorpore luego de
la reingenieria del organigrama de tal manera que se garantice la sostenibilidad de los

canales y su operatividad efectiva favoreciendo las ventas.

Figura 17
Los canales y su estrategia de distribucion:

PLAZA

PUNTO DE VENTA

i FINAL

PLATAFORMA DE MENSAJERIA

DELIVERY

VANESSA CORDOVA
SPA & PELUQUERIA

P c—

REDES SOCIALES X CONSUMIDOR
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4.5 Promocidn

45.1 Publicidad

1) Radio

Se realizara publicad en la radio que tenga mayor sintonia dentro de la Provincia
de Santa Elena, como es radio Amor 89.3 FM en donde se pautara 3 cufias diarias en
la jornada de la mafiana de lunes a viernes, durante todo el afio, para lograr posicionar
la marca. Las cufias radiales se cambiaran de acuerdo con las fechas especiales como
dia de la madre, dia del padre, Halloween, fiestas de la provincia de Santa Elena, viernes
negro, y durante el mes de diciembre por navidad y fin de Afio. a continuacion, se detalla

un ejemplo del horario que se pautara:

Tabla 3
Horarios y dia de pauta radial
CUNA RADIAL
LUNES MARTES MIERCOLES |JUEVES VIERNES
7:00:00 7:00:00 7:00:00 7:00:00 7:00:00
9:00:00 9:00:00 9:00:00 9:00:00 9:00:00
HORARIO |10:00:00 10:00:00 10:00:00 10:00:00 10:00:00

Nota: Esta tabla constituye un probable escenario de pautaje en radio

flOf] =

Las plataformas que se utilizardn para las campafias de la empresa seran a

2) Redes sociales

través de: Facebook e Instagram en donde se ejecutara anuncios pagados para llegar
al mercado meta que la empresa necesita; en TikTok se trabajara con videos en
tendencia para poder captar el segmento de 18 a 45 afios. Mientras que la pagina web,
es una herramienta que se implementard para mostrar el catalogo de productos y
servicios que ofrece Vanessa Cérdova Spa & Peluqueria, logrando que los clientes
puedan agendar citas, y adquirir los productos a nivel nacional, contara también con el

pago en linea para mayor facilidad del cliente.
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Figura 18

Ejemplo de campafia pagada en Facebook

Anuncios

® ® ®
Alcance Interaccién con  Conversaciones
publicaciones con mensajes
iniciadas
69,9 mil 50,9 mil 266
T 25,6% T 100% ¥V 13,4%

Actividad publicitaria reciente

] NOV 10 « Activo
Mensajes
Publicacién promocionada

Ver resultados

NOV 9 « Activo

Mensajes
Publicacion promocionada

Gastado $1,53

Ver resultados

3) Volantes

Dentro de la publicidad también se ha considerado la entrega de volantes para
adquirir nuevos clientes, dar a conocer la empresa y los servicios y productos que ofrece
Vanessa Cordova Spa & Peluqueria, asi mismo otorgar descuentos especiales al
momento de presentar la volante para adquirir el servicio, dar a conocer las promociones

y descuentos que cuenta la empresa, a continuacién, se muestra el disefio de volante

que se utilizara.
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Figura 19: Imagenes publicitarias Vanessa Cordova Spa

VANESSA CORDOVA

HOTEL PUNTA DEL MAR - PRIMER PIS

'/\/AM SSA CORDOVA a |

- Lipo sin cirugia - Hifu 30

-Mechas - Hidrolipoclasia - Limpieza facial

- Keratina - Mesoterapia -Plasma

- Botox - Trat. de estrias - Trat. de acné

- Balayage - Trat. de celulitis - Trat. de manchas
- Trat. de flacidez - Rejuvenecimiento

1967590339 - 0986378638 ACEPTAMOS TODAS LAS FORMAS DE PAGO

HOTEL PUNTA DEL MAR - PRIMER PISO | | 0967590339  fScrimos ToDAS o

4) Promociones de venta

La empresa armara promociones de ventas que motiven al cliente a visitar el
establecimiento, mediante, sorteos, descuentos especiales, promociones a corto plazo
en un maximo de una semana de duracién. Por cada factura del cliente que se le otorgue
por adquirir los servicios o productos, participaran para sorteos de tratamientos del Spa.
Las promociones que se lanzan son dirigidas tanto para damas y caballeros, en donde
no varia el precio. Por ejemplo:
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Figura 20: Im&genes publicitarias promocionales Vanessa Cdrdova Spa
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5) Relaciones publicas

Una de las estrategias para posicionar la marca Vanessa Cordova Spa &
peluqueria sera ingresando como calidad de auspiciantes en eventos masivos como,
elecciones de reina, aniversarios de los cantones, y provincializacion, también ejecutar
eventos en donde se realice la invitacion a un coctel de damas por aniversario del spa.
Lanzamientos de nuevos servicios a través de medios digitales y medios radiales,

ruedas de prensa, y entrevistas en canales de redes sociales.
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Conclusiones

La empresa Vanessa Cérdova Spa Y Peluqueria ofrece diferentes servicios de
estética y tratamientos corporales, pero no aplica estrategias de posicionamiento lo que
ocasiona que su participacion en el mercado no crezca, dando por resultados que las
utilidades no se puedan reinvertir en la institucion. En la provincia de Santa Elena donde
se encuentra ubicada la empresa Vanessa Cérdova Spa Y Peluqueria su aceptacion es
importante por la calidad de atencién y servicio que ofrece y a través del estudio de
mercado se pudo verificar que posee varias fortalezas y oportunidades, pero tiene
competencias directas que si aplican estrategias lo que perjudica el desarrollo de la
institucion objeto del presente estudio.

La propuesta presentada, permitird establecer estrategias de posicionamiento,
asi como el plan de accién correcto, mediante redes sociales y otros medios de
comunicacion. La empresa Vanessa Cdrdova Spa Y Peluqueria busca tener mayor
difusion de sus servicios, que permitirdn reconocimiento y posicionamiento. El nivel de
utilidades sera el indicador que revele si la aplicacion de las actividades propuestas en
el plan esta cumpliendo con los objetivos esperados.

El nivel de utilidades sera el indicador que periddicamente se debera analizar
para conocer si la ejecucion de las actividades propuestas en el presente plan esta
cumpliendo con dar a conocer los productos y servicios de Vanessa Cordova Spa y

Peluqueria en la Provincia de Santa Elena.
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Recomendaciones

De igual manera después de realizar el presente estudio se definieron las

siguientes recomendaciones:

o Aplicar las estrategias disefiadas para La empresa Vanessa Cérdova Spa
Y Peluqueria, para mejorar su participacion en el mercado de la provincia
de Santa Elena y que los excedentes sean reinvertidos en los rubros
establecidos por la presente propuesta.

o Potenciar las fortalezas y oportunidades que tiene la empresa Vanessa
Coérdova Spa y Peluqueria, con el objetivo de ser mas competitivo con
respecto a la competencia que ofrece los mismos productos y servicios y
asi ganar mas participacion de mercado en la Provincia de Santa Elena.

o Que la propietaria de la empresa Vanessa Cordova Spa Y Peluqueria
realice la inversion econdémica necesaria para aplicar toda la propuesta
del presente estudio para que esta herramienta ayude a dar a conocer
las caracteristicas y principalmente los precios de los productos que
ofrece, adicional, en el caso de los servicios, las promociones que tiene
la empresa, para obtener mayor participacion de mercado en la Provincia
de Santa Elena.

o Delegar la funcién de realizar el control periédico a las utilidades con el
fin de verificar si los ingresos aumentan y asi saber si se estan
cumpliendo cada una de las metas planteadas o si no es asi, tomar las
medidas correctivas en caso de ser necesario para que la empresa
Vanessa Cordova Spa Y Peluqueria aumente su participacion en el

mercado de la provincia de Santa Elena.
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