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RESUMEN

La presente investigacion se realiza con el propdsito de comprender la situacion que
afronta el club de natacion Perla del Pacifico quien presenta problemas de ingresos
financieros al no contar con nuevos clientes y miembros activos que financien y den
estabilidad, solvencia lo cual afecta al servicio que presta, por lo cual es primordial
conocer la problematica real que condiciona al club a lograr un mayor volumen de
ingresos dado que el lugar cuenta con una suficiente cobertura para apertura nuevos
clientes sin embargo sus estrategias comunicativas no estdn brindando los resultados
esperados, siendo relevante actuar investigativo proponer un punto de soluciéon que
renueve el prestigio, e imagen lograda en afos anteriores, por lo que su fundamento
tedrico se basd en enmarcar conceptos que van de acuerdo a los objetivos dentro del
estudio para encaminar la investigacion exploratoria en el lugar escogido donde se logro
informacién cualitativa, que demostraron criterios profesionales de como se deben
implementarse estrategias de marketing a mas de mencionar las tendencias del mercado
cambiante donde las estrategias publicitarias se presentan en escenarios interactivos,
convencionales y poco convencionales todo con el fin de lograr una mayor captacion de
clientes en la parte cuantitativa se demuestra que los clientes en su mayoria son adultos
jovenes y nifios con sus padres ademas que conocieron la existencia del club a través de
los medios publicitarios y por recomendaciéon de otros miembros activos por ello las
estrategias actuales en los medios digitales son el ente mas esencial para llegar a los

usuarios.

PALABRAS CLAVES: estrategias de marketing, servicio, medios digitales,

comunicacion, clientes.
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INTRODUCCION

El club de natacion Perla del Pacifico fue fundado en el afio 2010, por el licenciado
José Piguave Espin quien, en sus comienzos como profesional trabajo en el area de
educacion fisica, con gran experiencia como instructor académico. Esto conlleva a formar
la idea de establecer un centro deportivo que ofrezca servicios personalizados de alta
calidad de competitiva y actividades acudticas para clientes no deportistas como; bailo
terapia e hidro gimnasia.

Asimismo el club ofrece como propuesta de valor cuyo beneficio en sus clientes
es proporcionar un asesoramiento en los entrenamientos para que ganen resistencia, fuerza
y la flexibilidad en sus movimientos al contar con el personal calificado en el area para la
ejecucion perfecta de los estilos de natacion tales como mariposa, espalda, estilo libre
correctamente efectuado, asimismo dentro de los servicios brindados los clientes no
deportistas pueden hacer actividades recreativas, como participar en encuentros
amistosos. Ademas de comprometerse con la ensefianza del deporte y actividades ligadas
a la natacion.

El cual ha logrado mantener su funcionamiento al contar con la infraestructura
suficiente a los requerimientos de sus clientes y tener asi la aceptacion y reconocimiento
en el medio local sin embargo; la situacion actual, presenta un escenario econoémico poco
favorable, debido a circunstancias conflictivas a nivel social lo cual ha mermado la
oportunidad de generar mayores ingresos que incrementen su liquidez al no haber un
volumen adecuado de clientes recurrentes en estos Ultimos afnos ha disminuido
considerablemente.

El presente proyecto de titulacion tiene como finalidad identificar las
estrategias de marketing idoneas para la comercializacion de los servicios que ofrece el
club. En el capitulo uno se explicara el problema de investigacion sobre el cual se sustenta
la necesidad de analizar mediante la investigaciéon de mercados las posibles alternativas

de marketing para poder incrementar el nimero de clientes del club.



CAPITULO 1: PROBLEMATICA

1.1 Antecedentes:

Ahora bien, la practica de la natacién como deporte o actividad de recreacioén en
Guayaquil enfrenta multiples desafios que afectan tanto a las academias de natacién como
a los nadadores que deciden desarrollar su carrera en ejercicio profesional de esta
disciplina. Estos problemas abarcan desde el impulso de la disciplina por parte de
instituciones relacionadas, como la infraestructura y el mantenimiento de las instalaciones
de los organismos que se han enfocado en el desarrollo de habilidades para los deportistas

nadadores. (Yépez, 2023).

En tanto recientes datos del sector deportivo en Ecuador, el interés en deportes
acuaticos ha crecido un 15% anual en términos de popularidad impulsado principalmente
por el aumento de eventos internacionales de natacion y la percepcion de esta como un
deporte que beneficia a la salud y ayuda a la recreacion de las personas (MINISTERIO
DEL DEPORTE, 2021). A pesar de todos estos factores positivos sobre el crecimiento de
los deportes acudticos en el pais este no se ha traducido en un aumento positivo en las

ventas de las membresias de los clubes de natacidn locales.

De igual manera el impacto financiero de los clubes deportivos de natacion es
profundo y multifacético, influyendo no solo en la economia del deporte sino también en
el tejido econdmico y social a nivel local y global. La capacidad de los clubes para generar
ingresos, promover el empleo y dinamizar economias locales subraya su relevancia en la
economia moderna. No obstante, el camino hacia una sostenibilidad financiera requiere
una gestion estratégica y prudente, que equilibre la ambicién deportiva con la realidad
economica (TIL, 2025). En Ecuador existen 30 clubes de natacion de los cuales 10 club
son formadores de nadadores los cuales tienen el aval para participar en certimenes
nacionales e internacionales (Federacion Ecuatoriana de Natacion, 2024).

Asimismo, los clubes de natacion deberan estar absolutamente calificados para
gozar del patrocinio del Ministerio del Deporte, por lo que deben cumplir a cabalidad con
el espacio fisico suficiente para llevar a cabo la practica deportiva, recreativa, ademas de
contar con personal especializado en la instruccion deportiva y tener los implementos
adecuados, para los entrenamientos de alto rendimiento competitivo. (Ministerio del

Deporte, 2024).



Por otro lado, Guayaquil cuenta con un numero limitado de piscinas olimpicas
disponibles para entrenamientos y competencias. Las principales instalaciones incluyen
las piscinas de la Federacion Deportiva del Guayas (Fedeguayas): Los Cuatro
Mosqueteros y la Olimpica, asi como las privadas del Club Deportivo Diana Quintana y
el Club Deportivo Jorge Delgado Panchana. Sin embargo, varias de estas instalaciones
presentan condiciones deficientes. Por ejemplo, la piscina del Parque Forestal, ubicada en
Venezuela y Guaranda, ha estado inactiva durante mas de cuatro afios debido a la falta de
mantenimiento, lo que ha llevado a su deterioro y al uso indebido del espacio por parte de

personas ajenas a la natacion (El Universo, 2022).

Con respecto a la gestion de las piscinas olimpicas ha sido objeto de criticas. Julio
Fuentes, vicepresidente de la Asociacion de Natacion del Guayas, ha senalado que las
instalaciones estan siendo utilizadas para clases particulares y entrenamientos de clubes,
lo que limita el espacio disponible para el desarrollo de nuevos talentos (JP Sport
Marketing, 2022). Ademas, la falta de personal administrativo y de mantenimiento en

estas instalaciones merma su funcionamiento y la calidad de los servicios ofrecidos.

A pesar de la existencia de piscinas, hay una notable falta de interés en la practica
de la natacion. Antonio Choez, entrenador de la Liga Deportiva Cantonal de Quevedo, ha
expresado preocupacion por el desinterés en impulsar este deporte entre la juventud, a
pesar de los beneficios que ofrece (La Hora, 2020). Esta falta de cultura deportiva se

traduce en una menor participacion en academias y clubes de natacion.

Ademas la seguridad en las piscinas también es una preocupacion. En diciembre
de 2024, un menor falleci6 por asfixia por inmersion en las piscinas del club de la CTE,
lo que generé demandas de revision de los procedimientos de emergencia y una mayor

capacitacion del personal en técnicas de reanimacion (Ecuador Comunicacion, 2024).

1.2 Problema de investigacion

En cuanto a la situacion del mercado de los clubes de natacion a nivel local se han
mantenido en os Ultimos tres afios los precios de servicios que ofrecen los cuales varian
de acuerdo a localizacion demografica, al status de sus clientes, se adecuan valores que
van acordes a la economia local donde muchos de los clubes han optado por bajar la cuota
mensual a sus clientes para que tengan mas posibilidades de corresponder con el mismo

producto de la crisis econdmica surgida post pandemia en el 2021.



Tabla 1

Analisis de precios y servicios ofertados

Academias Nataci6 GYM Aquafitne Fiitbol Tenis
n ss
Nifios Adulto  Jovene Adulto  Jovenes Adulto  Jovene Adulto Jovene  Adulto
S S S S S S s S

Club Perla $75 $180
del Pacifico
Alligators $45
Club $85
Nacional
Sociedad $70
Tungaraguen
se
Nova Club $45 $45 $20 $32 $45 $45
Club Naval $150 $150 $150
Escuela De $60 $80
Natacion
Snaches
Orcas
Club $70 $70
Deportivo de
Alto
Rendimiento
ADUC/Liga
Del Sur
Federacion $40
Ecuatoriana
de Natacion
Piscina Casa $50
del, Médico
Totales $615 $125 $20 $32 $180 $0 $220 $45 $150 $45

Para tener claridad de la problematica relacionada al club de natacién Perla
del Pacifico se llevo a cabo una entrevista a profundidad al propietario del club. Ademas,
se detallan los principales hallazgos, donde se visualiza claramente el andlisis del valor
mensual en el pago de precios y servicios ofertados en 10 academias deportivas mas
reconocidos por el medio local de esta disciplina deportiva en cual presentan un total de

$615 en lo que respecta a la natacion para nifios y en adultos de $125. En el GYM en



jovenes hay un total de $20, en adultos $32. En Aquafitness se registra un total de $180
jovenes estas cifras actuales demuestran que los establecimientos tuvieron reajustar
valores con el fin de mantener clientes fijos aunque estos costo no cubran con el

mantenimiento de los mismos.

Durante la entrevista realizada a la autoridad y propietario del club Perla del
Pacifico correspondié en mencionar que la crisis econdmica surgida en el 2021, afecto la
normal afluencia de clientes al establecimiento deportivo; por lo cual concuerda en que
se debe renovar las estrategias de marketing existente, para llevar a mas clientes que
quizas no conozcan los atributos que tiene el servicio y las ventajas que lograrian al tener
una membresia y ser parte activa de los eventos que se realizan ocasionalmente como

torneos a nivel de clubes, participaciones internacionales.

Asi mismo, la falta de estrategias efectivas de marketing y la ausencia de
diferenciacion entre los demas competidores han contribuido a la baja captacion de
nuevos clientes en términos econdmicos. Las estadisticas locales muestran que el 60% de
los clubes deportivos de Guayaquil reportan decrecimiento en sus ingresos durante los 2

ultimos afnos.

A su vez, tenemos factores que han contribuido a estos indices ya sea a la
pandemia (COVID) y los cambios de habitos de consumo y una competencia que cada
vez es mas agresiva en el caso del CLUB DE NATACION PERLA DEL PACIFICO las
ventas han disminuido un 20% en los ultimos tres afos y la tasa de renovacion de

membresias es inferior al 50%

Justificacion:

El proyecto de titulacion propuesto es relevante, considerando que el club
evidencia la necesidad de contar con estrategias de marketing para incrementar sus
clientes. Conforme a los hallazgos de la entrevista realizada al propietario se encontro la
necesidad de mejorar la captacion de clientes potenciales a fin de que el club pueda
mantenerse activo en el mercado de servicios especialmente en el area de natacion y

entrenamiento deportivo de alta competencia.



Por lo consiguiente la investigacion aporta en revertir tendencias negativas en
captacion de nuevos clientes, pues ello ayuda al aumento de ingresos y a mantener los
ingresos del club para poder solventar gastos, ademas el club ha tenido una escasa
realizacion de actividades deportivas que atraigan a la comunidad en general. Por otra
parte, el déficit econémico que esta afrontando el pais pone en un panorama incierto la
generacion de ingresos en los establecimientos que ofrecen servicios de recreacion,
entrenamiento y natacion lo cual que influye en el comportamiento de los clientes.

Desde el punto de vista empresarial la investigacion permitira plantear una
propuesta inicial de estrategias de marketing para incrementar los clientes del club Perla
del Pacifico y asi poder mejorar sus ingresos por ventas. Por otro lado, desde la
perspectiva social, incrementar el nivel de actividad del negocio aportara al bienestar de
las familias y al impulso de una cultura de vida sustentada en la natacion como deporte.
Finalmente, desde la perspectiva académica, el presente proyecto puede servir de base
para el desarrollo de otros proyectos de investigacion por parte de estudiantes de

marketing o profesionales de la disciplina.

1.4 Objetivos:
1.4.1 General

Analizar las estrategias de marketing para incrementar los clientes del Club de natacion

Perla del Pacifico en la ciudad de Guayaquil.

1.4.2 Especificos

e Analizar las principales perspectivas tedricas relacionadas al marketing,
marketing estratégico y satisfaccion de clientes, asi como investigaciones
relacionadas al mercado sobre el cual se va a desarrollar el presente trabajo de
titulacion.

e Diseiiar la metodologia de investigacion exploratoria concluyente descriptiva para
la determinacion de las estrategias de marketing para incrementar los clientes del
Club de natacién Perla del Pacifico en la ciudad de Guayaquil.

e Evaluar los resultados de la investigacion de mercados aplicada con la finalidad
de definir las principales estrategias de marketing para incrementar los clientes del

Club de natacion Perla del Pacifico en la ciudad de Guayaquil.



1.5 Resultados esperados:

Se espera conseguir resultados favorables en la captacion clientes y fortalecer el
reconocimiento en el mercado de los clubes de natacion al implementar estrategias

efectivas que destaquen los atributos del servicio que cuenta el Perla del Pacifico.

Ademads, se espera contribuir con una fuente actualizada de estrategias de

marketing para futuras investigaciones relacionadas al tema de estudio.

La investigacion de mercado permite conocer, comprender la tendencia actual del
consumidor, por lo que se espera que las estrategias de marketing que se puedan proponer

inicialmente aporten a incrementar el volumen de clientes del club Perla del Pacifico.



CAPITULO 2: FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. Marco Teorico y Marco Referencial

Marco Teodrico

Marketing

Segun Gutiérrez (2024), atender al mercado bajo el enfoque de sus necesidades
siempre ha sido una tarea de mucho trabajo. A finales de 1800 se inicid con el marketing
moderno, orientado a la produccion, ventas y al mismo marketing. Muchos autores han
escrito muchisimo sobre este tema, entre ellos: Phillip Kotler quién en 1967 public6 uno

de los libros mas importantes de la teoria del marketing.

Otro punto importante por el autor Michael Porter, quien en sus libros describe
tres estrategias competitivas genéricas, las cuales senala que su buena aplicacion generara
ventaja competitiva. Para Kotler y Keller, el termino marketing ha sido definido, como el
tratar de identificar y satisfacer las necesidades humanas y sociales. Mas delante, Kotler
y Armstrong (Armas , 2024). Lo definen como la administracion redituable de las

relaciones con el cliente. Sumeta es, por un lado, atraer a nuevos clientes prometiéndoles

un valor superior y, por otro, mantener y hacer crecer a los clientes actuales al entregarles

satisfaccion.

A su vez el marketing sin duda cuenta con una serie de herramientas que les
permite a las organizaciones conocer como se comporta el consumidor para disefar e
implementar estrategias que satisfagan sus necesidades y deseos, favoreciendo también
su posicionamiento en el mercado y la rentabilidad del negocio (Puello, 2020). El
marketing al contar con estrategias que despiertan expectativas tanto en las empresas
como en el potencial cliente permiten conocer el posicionamiento de la misma en el
mercado y a la vez realizar actividades que brinden informacion acerca del

comportamiento del consumidor del producto o servicio.

Evolucion Del Marketing

Para Lopez et al., (2024), la evolucion del marketing digital en América Latina,

especialmente en Ecuador, ha pasado por una transicion de publicidad tradicional a digital



con un incremento en la inversion en publicidad digital y comercio electrénico.

Esto significa que el marketing ha permitido con el paso del tiempo
implementar estrategias y técnicas que son complejas pero muy efectivas en el contexto
actual de vender un producto y ofrecer un servicio para facilitar la creacion medios de
comunicacion digital donde se puede difundir una publicidad en forma masiva e

instantanea.

Asimismo, el marketing se concibe como un proceso mediante el cual las
empresas crean valor para sus clientes y establecen relaciones duraderas, para obtener a
cambio valor de ellos. En un mundo donde las necesidades, los gustos y preferencias de
los consumidores cambian constantemente, el marketing, debe renovarse (Gomez, 2023).
En el desarrollo de evolucion del marketing, se enmarcan etapas las cuales son el
marketing tradicional y el marketing digital, las mismas que se especializan en cumplir
con las expectativas y necesidades del consumidor ademas de crear un valor significativo
donde las empresas se consolidan en la preferencia del cliente al realizar cambios

estratégicos en sus actividades para impactar al publico objetivo.

En tanto en varios significados la mercadologia, mercadeo, comercializacién o

mercadotecnia, goza de un amplio reconocimiento internacional, siendo utilizada

ampliamente en el campo académico y profesional. Con la evolucion y la implementacion
del marketing en las compafiias se logra conocer las necesidades y el comportamiento de
los consumidores (Moncayo, 2022). Al haber avances en los conocimientos profesionales
que han dado paso a nuevas tecnologias el campo del marketing se ha sabido acoplar a las
nuevas necesidades y preferencias del consumidor al saber identificar estrategias

modernas diferenciales de la marca, enfocadas en un publico especifico

Planificacion estratégica de marketing

Parrales et al., (2024), argumenta que la planificacion estratégica es crucial en un
entorno empresarial dindmico, con enfoques que varian entre sectores. La administracion
eficiente de las partes interesadas y la capacidad de adaptarse a diversos entornos

operativos, mediante el uso de herramientas como el andalisis PESTEL, el andlisis FODA



y el modelo de las 5 Fuerzas de Porter, son elementos fundamentales para la toma de
decisiones. Por consiguiente, la planificacion estratégica no se restringe Unicamente a
disefiar estrategias a largo plazo; también requiere la capacidad de implementarlas

eficazmente en un entorno sujeto a cambios inesperados y rapidos.

Con respecto a los pasos estratégicos de marketing son: Formulacién de la
estrategia: este proceso implica, el andlisis de las oportunidades y amenazas externas que
enfrenta una organizacion, la evaluacion de sus fortalezas y debilidades internas.
Ejecucion de la estrategia: fase de ejecucion de la direccion estratégica, la implementacion
implica movilizar a empleados y gerentes para poner en practica las estrategias
formuladas. Evaluacion de la estrategia: Constituye la etapa final de la direccion
estratégica, para los gerentes identificar cuando determinadas estrategias no estan
alcanzando resultados satisfactorios, y la evaluacion estratégica se erige como el principal

método (Sarmiento, 2023).

De igual forma la planeacion estratégica observa la cadena de consecuencias de
causas y efectos en la organizacion durante un tiempo, relacionada con una decision real
o intencionada que tomara el director. La esencia de la planeacion estratégica consiste en
la identificacion sistematica de los puntos fuertes, débiles y limitaciones, tanto propias
como del entorno, asi como una serie de oportunidades y amenazas que se derivan de la

situacion de la propia empresa (Salazar, 2020).

Estrategias de Marketing

Segtin la International Business School, (2024), menciona al Growth Haching
como una estrategia innovadora, por su posibilidad de identificar y aprovechar
oportunidades creativas y poco convencionales para acelerar el crecimiento empresarial.
Su creador, Sean Ellis, hace alusion al marketing orientado a experimentos, tal como lo
detalla en su articulo titulado: Find a growth hacker for your startup. Los tipos de
estrategias mas reconocidas para incrementar las ventas son: Outbounk marketing.
Marketing digital. Inbound marketing. Marketing de contenido. Segmentacion, las cuales
permiten en la practica comercial la planeacién de estrategias eficaces que generan de
ventas al tener el conocimiento de como se encuentra el mercado de un determinado

servicio.
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Acerca del plan estratégico de marketing se lo aplica también para lograr
posesionar en el mercado a nuevas empresas, logrando de esta manera mejorar sus ventas
a través de promociones a los clientes u consumidores, con productos innovadores que
llenen las necesidades y deseos de quienes lo necesitan, mediante nuevos vendedores que
tiene que alcanzar las metas asignadas, se pretende diferenciar de la competencia
ofreciendo buenos productos y excelencia en el servicio y atencion al cliente (Izquierdo,

2020).

En tanto en Ecuador, los negocios familiares reconocidos como emprendimientos
buscan alternativas para sobrevivir los eventos a nivel de entorno que de forma directa e
indirecta inciden en su permanencia en el mercado, desde un punto referente a estrategias
competitivas, tienen una conexién en la forma de reconocerla o definirla donde a
consideracion todas son objetivas y manifiestan el logro o alcance de un objetivo en

comun a nivel de actividad comercial o negocio en particular (Proafio, 2024).

Esto significa que las estrategias de marketing son parte del procedimiento
operativo encaminado a lograr objetivos que pueden a corto o largo plazo, ademas de
permitir promocionar una marca y ganar ventaja sobre sus demas competidores al saber
oportunamente en que momento poder ejecutarlo una vez consensuado el presupuesto, el
recurso para realizar la publicidad de acuerdo a la vision de lograr los objetivos

aprovechando las 4p del marketing; producto, precio, punto de distribucioén y promocion.

Marketing De Servicios

En tanto en marketing de servicios, segin Hermosilla, et al,
(2024),principalmente el marketing se debe enfocar en crear una mejor experiencia para
el cliente, mejorando los servicios. Para ello es necesario construir un plan de
comunicacion para llegar y retener a los clientes para que quieran quedarse. En base a las
virtudes competentes se pueden alcanzar los objetivos donde el personal de ventas debe

manejar y direccionar la forma como ser ofrece un producto o servicio.

Asimismo, el marketing de servicio, como parte de las competencias de los
vendedores estd compuesto por ciertos elementos como lo son la amabilidad, la cortesia,
el profesionalismo, la iniciativa, la proactividad, lenguaje adecuado, persuasion, buena

comunicacion, asertividad, siempre con una sonrisa y con buena presencia (Campines,
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2023). En este punto la iniciativa y proactividad de los vendedores es un elemento esencial
para trasmitir un mensaje persuasivo para conseguir que los clientes potenciales requieran

de los servicios que ofrece la empresa a la que representa.

Al mismo tiempo el marketing de servicios se define como el apoyo que se brinda
a los clientes antes, durante o después de la compra para ayudarlos en funcidon de brindar
respuestas; el concepto de servicio, es una parte muy importante de lo que tu marca
significa y ofrece eso es un factor clave para el éxito de un negocio (Pedreschi, 2023).
Esto representa una tactica importante donde la imagen de la empresa logra conectar con
el cliente es este aspecto el talento del vendedor es crucial durante la actividad de

mercadeo.

Satisfaccion De Clientes

El siguiente punto trata acerca de la satisfaccion del cliente para Romero et al.,
(2024), es muy importante en el ambito empresarial y que en la medida que los clientes
que consumen o adquieren productos, servicios o bienes estan satisfechos, se convierten
en un actor preferente de la empresa y es probable que vuelvan a utilizar sus servicios o
productos, y también ayudar a promocionar dichos servicios entre sus amigos y

conocidos, lo que supondra un incremento de las ventas de la empresa.

Del mismo modo Orozco et al. (2022). Nos menciona de un ambiente con
tecnologicos en las empresas que de forma continua necesitan del marketing digital para
mantener relaciones comerciales y nuevas carteras de clientes a través de generar valor y
satisfaccion a las necesidades de los mismos. Por ende, pensar en restringir la aplicacion
de estrategias de mercado en un ambiente digital, provocaria una reduccion en las ventas,
limitaria su crecimiento y reduciria su expansion, el uso de las técnicas y herramientas del
marketing digital contribuye a incrementar la oferta de productos, actualizar los sistemas
de comercializacion y mejorar los servicios de atencion al cliente, logrando de esta manera

una mejora continua en la empresa (Orozco , Toapanta , Gonzélez , & Gonzalez , 2022).

Fidelizacion De Clientes

Acerca del marketing de fidelizacion se ha convertido en una estrategia efectiva
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en las industrias puesto que este garantiza la calidad del servicio y la satisfaccion del
cliente. Entre las formas de manifestarse se encuentra la oferta de incentivos a los clientes
para que regresen, recopilar feedback directo sobre su experiencia y personalizar ofertas

segun sus preferencias individuales (Lemoine Quintero & Parraga Romero , 2024).

Algo semejante ocurre en el campo del marketing y la fidelizacion de clientes, es
crucial comprender los diferentes tipos de lealtad establecen: la "Lealtad Espuria"
construye de relaciones basadas en confianza, ofreciendo privilegios Unicos. La "Lealtad
Bésica" incentivos a largo plazo, el valor del servicio y beneficios continuos. “Lealtad
Neutral" estimula la actividad del cliente al desarrollar un vinculo emocional. "Lealtad
Proyectada" mantiene el nivel de interaccion y la motivacion emocional del consumidor
hacia la marca la "Lealtad Latente (Oculta)" apoya el nivel de lealtad actitudinal, "Lealtad
Activa" fidelidad a través de recompensas tangibles. "Lealtad Verdadera (Absoluta)"

fomenta la lealtad mediante el nivel de compras y la fidelidad del cliente. (Mufoz, 2024).

Donde resulta que la fidelizacion de clientes debe convertirse en un factor
diferenciador de la competencia y tener un valor agregado que ellos no tengan, y que las
organizaciones se encuentren orientadas a poder crear lealtad si es que lo practican, sin
tener que afectar la calidad de un servicio o producto permite al cliente que vuelva a
comprar o adquirir un servicio por repetidas ocasiones o que simplemente vuelva al

negocio (Rodriguez, 2022).

Posicionamiento

El siguiente punto trata el posicionamiento, el cual no es simplemente llegar a la
mente del consumidor que adquiera un servicio o producto si no tener un impacto de
emocion haciéndoles adquirir de manera inmediata sin visualizar el precio (Altamirano
Riquero, 2021). Para Philip Kotler (2021) uno de los pensadores empresariales mas
influyentes nos muestra un reto urgente al que se enfrenta todo profesional del marketing:
Coémo combinar el disruptivo progreso tecnologico con los cambios en el comportamiento
de los consumidores, las diferencias entre las generaciones y los nuevos negocios que

fusionan la realidad fisica y la digital.

Considerando, los criterios de experto indican que el posicionamiento es una de
las claves que permiten asegurar el éxito y la viabilidad econémica de una actividad

comercial. Cuando un emprendedor busca crear una empresa, debe buscar el
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posicionamiento que quiere llegar a alcanzar en el mercado, respecto a la competencia de
productos y marcas que, también, competirdn por hacerse su propio nicho. El
posicionamiento en el mercado de una empresa se entiende como la posicion que ocupa
en la mente de un consumidor frente a la competencia (Lemoine Quintero & Parraga

Romero , 2024).

En el caso del proceso del posicionamiento se contempla los siguientes pasos:
Paso 1. Identificar un conjunto relevante de productos competitivos de acuerdo al analisis
de posicionamiento. Paso 2. Identificar atributos determinantes en una investigacion
cualitativa. Paso 3. Reunir datos sobre las percepciones de los clientes del producto. Paso
4. Analizar las posiciones actuales de los productos en el conjunto competitivo, utilizando
mapas perceptuales de posicionamiento. — Paso 5. Considerar el ajuste de posiciones
posibles de acuerdo con las necesidades del cliente. Paso 6. declaracion de
posicionamiento o proposicion de valor para guiar el desarrollo de la estrategia de

marketing (Pisco, 2022).

Propuesta de valor

Acerca de la propuesta de valor se basa en modelos de gestion, la marca, las

tecnologias y el aprovechamiento de las bases de datos que permiten mejorar los

mecanismos de relacion con los proveedores, clientes, entidades del estado, e incluso con
la competencia. Considerando la relacion que tiene la comunicacion sobre las personas
permite a la marca definir su identidad y dar a conocer los procesos internos realizados
para ofrecer los bienes o servicios al consumidor, otorgan una sensacion de seguridad lo
que permite la confianza de adquirir/contratar aquellos bienes y/o servicios (Rogel , 2022).

De igual forma los principales expertos coinciden en que se trata de un constructo
imprescindible para la direccion estratégica de las empresas porque contribuye a la
generacion de ventajas competitivas y, en consecuencia, a la creacion y la sostenibilidad
de las empresas formado por una serie de componentes cuyas interdependencias han sido
explicadas en distintas ontologias desarrolladas en el campo académico de la direccion
estratégica de empresas ( Marin, 2023).

Asimismo, todas las organizaciones presentan estrategias de posicionamiento, por
lo que se tiene determinaciones de mercados de objetividad y perfiles de clientes quienes

desean el acceso. Todos los clientes poseen ciertas formas caracteristicas de motivacion
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que hace posible la determinacion para que sea posible la satisfaccion. Es asi como los
estudios de propuestas de valor hacen posible la precision con rigor en base a preguntas
como la titularidad de los clientes o la permanencia de las instituciones frente a otras

opciones de los mercados (Gutierrez, 2021).

Estrategias de fidelizacion

Con respecto al enfoque estratégico; sea orientado a profundizar las estrategias.
La primera estrategia de fidelizacion la maneja servicio al cliente que se encarga del
manejo de la seguridad a sus usuarios, el buen uso de las plataformas y como se manejan
en el mercado. En la segunda estrategia de fidelizacion se realiza por medio de las ventas
cruzadas, aplicando el ingreso de nuevos usuarios, de esta manera aumenta la cartera de
clientes (Rodriguez, 2022).

Al mismo tiempo el desarrollo comercial mediante la implementacion de
estrategias de fidelizacion de clientes en entornos tanto presenciales como digitales. La
idea es promover la estabilidad y el crecimiento en la generacion de ventas, que se centra
en difundir y fomentar diversas técnicas del marketing moderno con el fin de mejorar y

potenciar a las pequefas empresas y aumentar la rentabilidad a través de estrategias de

fidelizacion efectivas y practicas empresariales que satisfagan y mejoren las necesidades
de los clientes (Mufioz, 2024).

En el mismo modo la orden de ideas, la fidelizacion no se logra a través de la
competencia, sino como una actividad comercial para asegurar una relacion continua entre
el cliente y la empresa. El objetivo principal del marketing relacional es mantener a los
clientes existentes en su negocio. La preocupacion empresarial hoy en dia ya no lograr
alcanzar clientes nuevos y retener a los ya existentes. Si las expectativas del cliente se
cumplen plenamente, se logra la satisfaccion de este, lo que se puede traducir en

fidelizacion de marca (Mungabusi, 2024).

Marco Referencial

En lo que respecta al marco referencial fue presentado en Bucaramanga:
Estrategias para captacion de nuevos clientes de la empresa Transcointer S.A.S. con su
objetivo de elaborar una propuesta estratégica para la captacion de nuevos clientes de la

empresa Transcointer SAS. En sus objetivos especificos tenemos: analizar el

15



funcionamiento interno del departamento comercial, identificar los sectores a los que
puede dirigirse y elaborar propuesta de estrategias de captacion de clientes poténciales

(Suarez , 2021).

Por otro lado, la investigacion adopto una metodologia implementada cualitativa,
en complemento, de tipo descriptiva. Este enfoque permitié reconocer aspectos de la
empresa a través de técnicas de observacion directa y encuestas: Se necesita capacitar al
personal en marketing e incluir al personal auxiliar de administracion, cuenta con muy
poco tiempo de existencia y con poca experiencia, se recomienda implementar la

herramienta CRM, con el objetivo de captar nuevos clientes (Suérez , 2021).

Acerca de Peru se presentd un estudio sobre las: Estrategias de promocion para la
captacion de clientes en la empresa North Business Cix. Su objetivo principal describe,
proponer estrategias de promocion para la captacion de clientes. Los objetivos especificos
incluyeron: identificar estrategias de promocion, diagnosticar el nivel de captacion de
clientes y disenar estrategias de promocion para complementar al objetivo general (Baca

,2021).
De modo que la metodologia tiene un enfoque cuantitativo, de tipo descriptivo -

propositivo y un disefio no experimental, tomando en cuenta 154 empresas todas con Ruc
empresarial, los resultados mas relevantes segun la variable promocion son: “nivel bajo”
y “nivel medio” en relaciones publicas que estan enfocadas en publicidad y promocion de
ventas para la captacion de nuevos ingresos de clientes, esto incrementara hasta un 66%,

segun la prueba ROI (Baca , 2021).

A continuacion, fue realizada una investigacion en Chile con el tema: Plan de
marketing digital para Verde Tour. Sus objetivos son: Plan de marketing digital. En los
especificos tenemos: Diagnosticar la situacion actual, analizar la competencia directa y
planificar las estrategias digitales para el plan. Segin la informacion obtenida el
Marketing Inbound, es una estrategia adecuada para dar a conocer su propuesta de valor,

atraer y capturar nuevos clientes internacionales (Agustin, 2023).

Se aplico acorde con una metodologia mixta, dado que involucra datos
cuantitativos y cualitativos, se trata de un estudio no experimental de alcance descriptivo.
Por la informacion recopilada se lleg6 a la conclusion de que su Unica desventaja es el

dentro del area comercial por el escaso personal administrativo. Se recomienda incluir
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nuevos colaboradores y brindarles una capacitacion para las areas de ventas (Agustin,

2023).

La siguiente investigacion fue realizada en Lima-Peru, con el tema Impacto del
marketing digital en la capacitacion de alumnos. Por ende, su objetivo general se basa en
demostrar la importancia de utilizar estrategias de marketing digital. Entre los objetivos
especificos se encuentra el estimar cuanto impacta el flujo del marketing digital en la
capacitacion de los alumnos y determinar si el feedback tiene el mismo impacto

(Quifiones, Javes, & Yangali, 2024).

De donde resultado que informacion recopilada se empled una metodologia de
enfoque cuantitativo, de tipo aplicada, con disefio no experimental. Concluye que, a
mayor inversion en marketing digital se logra captar mas alumnos, se recomienda a la
unidad educativa enfocar sus recursos econémicos en las estrategias de marketing digital

y no invertir en el feedback (Quifiones, Javes, & Yangali, 2024).

Ahora bien, en la universidad de San Martin de Buenos Aires, Argentina se llevo
a cabo un estudio: Analisis e implementacion de estrategias comerciales en la venta de
planes de ahorro, planteo su objetivo general en analizar la implementacion de estrategias
comerciales de e-commerce. Sus objetivos especificos se enfocaron en indagar sobre las
decisiones estrategias a nivel gerencial, describir las estrategias de integracion y disefiar

estrategias comerciales relacionadas con el e-commerce (Morawski & Daian, 2023).

Ademas, este estudio adopto una metodologia cuantitativa y cualitativa, no
experimental de observacion directa, usando entrevistas semiestructuradas, dirigida a los
propietarios de la empresa y a los responsables de la implementacion de estrategias
comerciales. Se concluye con la apuesta de la empresa por una estrategia de desarrollo de
mercado a partir de la definicidon de metas organizacionales y cuantitativas para los

segmentos de nuevos clientes en las zonas del pais (Morawski & Daian, 2023).
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CAPITULO 3: DISENO METODOLOGICO
3.1 Objetivos de la Investigacion:
3.1.1 Objetivo General (1)

Analizar las estrategias de marketing para el club Perla del Pacifico en la ciudad

de Guayaquil.

3.1.2 Objetivos Especifico (3)

e Definir las principales caracteristicas del perfil del cliente del club Perla del

Pacifico en la ciudad de Guayaquil.

o Identificar las estrategias de marketing mas efectivas para el club Perla del

Pacifico en la ciudad de Guayaquil.

e Determinar los principales medios para la promocion del club Perla del Pacifico

en la ciudad de Guayaquil.

Diseiio de investigacion

La metodologia que se ha adoptado en el presente trabajo fue el andlisis y
reflexion, a partir de la revision bibliografica de distintos autores, de tal forma, los

argumentos que se han planteado tengan sustento. Los resultados a los que se han arribado
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fueron las distinciones puntuales y propias de la vision cualitativa y vision cualitativa de

la investigacion (Calle , 2023).

Es decir que el disefio investigativo permite estratégicamente obtener toda la
informacion requerida para lograr todo lo propuesto en el estudio y corresponder con los
objetivos e interrogantes surgidas sin alterar el contexto del tema. Por lo tanto, el disefio
del mismo da oportunidad de conocer el comportamiento del consumidor dentro del

contexto de las prestaciones de servicio en este caso de los clubes de natacion.

Al poder lograr emplear métodos de andlisis, recoleccion de datos, que
correspondan a comprender, la realidad estudiada, partiendo de la imagen que se tiene en
el mercado de este tipo de servicios, de la percepcion de los clientes hacia el club Perla
del Pacifico, mediante la revision bibliogréafica, se servirad de base para la estructuracion

de las encuestas y entrevista al propietario del establecimiento.

3.2 Tipo de Investigacion

Por un lado, constituye uno de los desarrollos de la metodologia de la
investigacion cientifica; por otro, es un aporte novedoso a un suceso de acciones sociales,
que no son objetivas o cuantificables por lo que esta afuera de la metodologia tradicional
(Molano , 2021).

Es decir, el tipo de investigacion se establece bajo el enfoque exploratorio y
descriptivo por cuanto se pretende llegar a un punto particular que permita forjar
estrategias necesarias para cuantificar la informacion obtenida en la recoleccion de datos,
poblacion y muestra, a fin de iniciar el andlisis de resultados donde se puedan considerar
todo elemento cualitativo que permita despejar interrogantes de paso a la busqueda de
soluciones concluso rias. Que genere un gran alcance en los objetivos de la investigacion.
De igual forma el enfoque investigativo integra oportunamente métodos que
edifican el constructo del conocimiento estratégico del campo del marketing para captar
y satisfacer clientes en base a la percepcion, vivencial y expectativas del consumidor a
través de la informacioén obtenida donde adecuan instrumentos que describen lo que
acontece en un grupo de personas, en un mercado de servicios, al conocer claramente lo

que se debe resolver y lo que se debe proponer para conseguirlo.
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Investigacion Exploratoria

La investigacion exploratoria identifica las oportunidades de los medios sociales
para la actualizacion profesional, con la finalidad de dar soporte a las necesidades una
actualizacion constante de estos conocimientos y habilidades que les permita adaptarse a
las nuevas realidades (Bruguera, 2021). Este tipo de investigacion destaca principalmente
en llegar a lo verdaderamente satisface a un grupo de personas en este caso a los clientes
que reciben un servicio en el club Perla del Pacifico, al explotar las motivaciones, la

experiencia vivencial de los mismos.

Investigacion Descriptiva

Los estudios descriptivos, detallan el contexto el en que se produce la situacion,
el fenomeno o el hecho. Permiten comprender los hallazgos esto implica una actividad
sistematica y planificada; por lo tanto, existe una serie de pasos que guian su desarrollo
(Valle, 2022). Permite cuantificar toda informacion alcanzada en el proceso mediante la
estructuracion de instrumentos de medicion de datos, escalas de respuestas que consolidan
la interpretacion de resultados. De manera eficaz evaluar lo que sucede y poder incorporar
conclusiones permanentes que enmarquen un cambio estratégico para mejorar la

captacion de clientes y su asistencia al club Perla del Pacifico.

3.3 Métodos y técnicas de investigacion

Se llevara cabo la investigacion cualitativa y cuantitativa debido a que se pretende
observar la realidad actual del servicio que brinda el club Perla del Pacifico de natacion
mediante el analisis del comportamiento del consumidor de este tipo de servicios a fin de
interpretar resultados que permitan contextualizar la realidad desde la perspectiva del
usuario y asi lograr estrategias de marketing que logren el posicionamiento deseado en
este tipo de mercados.

Método Cualitativo

El enfoque cualitativo se refiere a la utilizacion y a la recoleccion de cualquier
tipo de datos en donde no se emplee ningun tipo de medicidon que contenga nimeros o
valores, con base en lo cual se podra identificar o mejorar las preguntas de investigacion

durante el proceso de la interpretacion ( Santander Universidades, 2021).
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Método Cuantitativo

La investigacién cuantitativa mantiene su impacto y relevancia en tipos de
estudios que requieren de un orden secuencial, riguroso y demostrativo, con una amplia
gama de criterios que permiten su valoracion y aportes a la comunidad cientifica. Su
importancia, radica en la aplicacion de una postura divergente, manteniendo la objetividad

en los fendmenos observados y traducidos en datos numéricos (Jiménez Gonzalez, 2020).

3.4 Tipos de datos y fuentes de informacion
Recoleccion de datos

Mediante un cuestionario de preguntas con escalas de Likert que consoliden un
margen de respuesta clara y preciso para comprender el impacto de la problematica y de

las estrategias a seguir.

Instrumento de medicion

Permite dar firmeza a la cuantificaciéon de datos mediante las escalas de Likert
enfocadas de conocer la percepcion de los clientes en relacion con el servicio que reciben
y si este les satisface o no ademas de utilizar el programa Excel cuyas plantillas permiten

dar valides a la interpretacion de resultados.

Seleccion de la muestra

Parte del registro obtenido en los datos del club de natacion Perla del Pacifico
cuyo total alcanza 700 personas la misma que representa el total de la poblacion de

Guayaquil donde el tamafio de la misma significa la cantidad de clientes activos.

Presentacion de resultados

Este paso brinda la veracidad de todo dato interpretado al entender la complejidad
del problema mediante la presentacion grafica estadistica y las tabulaciones respectivas
para entrar en discusion de los resultados y deducir en el proceso el nivel satisfaccion y

vivencia de los clientes.
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Fuentes de informacion primarias

Esto parte del estudio de campo en el lugar escogido mediante la entrevista al
propietario del club de natacion Perla del Pacifico ubicado en la ciudad de a Guayaquil
esto permite conocer la opinion directa que se tiene en el mercado como marca
posicionada en los clientes que asisten regularmente con el fin de realizar las encuestas

respectivas.

Fuentes de informacion secundarias

Comienza con la estructura del marco teérico producto de los hallazgos de
informacion acerca del posicionamiento actual que tiene el club de natacion dentro del
mercado de servicio para comprender factores que condicionan que exista una mayor
afluencia de clientes dando paso a la planeacion de estrategias de marketing que

diferencien al establecimiento de los demds competidores.

3.5 Definicion de la poblacion

El estudio se concentra en el segmento de la poblacion econdmicamente activa
para el crecimiento de las empresas, porque busca mantener el equilibrio de beneficios
mutuos, es decir, tanto del cliente como el de la organizacion obtienen grados de
satisfaccion duradera (Arcentales, 2021). La poblacion de Guayaquil alcanza un total de

2.746.403 segln datos en el ultimo censo nacional realizado (INEC, 2022).

A continuacion, se detalla la poblacion a utilizar para la aplicacion de las

encuestas:

Tabla 2

Poblacion
Criterio Habitantes %
Personas residentes en Ecuador 17°283.338 100%
Ciudad Guayaquil 2°746.403 77,85%
Edad de 18 hasta 64 anos 1'819.767 66.26%
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Se conoce la base total de la poblacion de la ciudad de Guayaquil de rango de edad

de 18 a 64 afios.

3.6 Determinacion del tamaiio de la muestra

El muestreo tiene por objetivo estudiar las relaciones existentes entre la
distribucion de una variable en la poblacion blanco y la distribucion en la muestra a
estudio. Para ello, es fundamental, definir caracteristicas geograficas de los sujetos que
componen la poblacion en estudio (Manterola, 2020). En este caso se seleccionara una
muestra de 80 casos de personas conforme a las caracteristicas de la poblacion
determinada quienes son la fuente de consulta fidedigna que permitira constatar resultados

estadisticos.

Por otra parte, se detalla el perfil de aplicacion en resumen tanto para la
investigacion cualitativa como para la investigacion cuantitativa en las tablas expuestas a

continuacion:

Tabla 3

Perfil Investigacion cualitativa

Categoria Detalle

Género Masculino-Femenino

Edad 18 en adelante

Profesion Experto en la categoria de Marketing, manejo de servicios de natacion
Definicion Profesional que innova e implementar estrategias para incrementar las

ventas y lograr captar nuevos clientes.

Ubicacién Ciudad de Guayaquil
Actual
Categoria Detalle
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Tabla 4

Perfil Investigacion Cuantitativa

Género Masculino-Femenino

Edad 18 en adelante

Profesion Estudiante, Empleado, Empresario, Jubilado
Nivel de ingresos (<)250 -1000(>)

Ubicacién Actual Ciudad de Guayaquil

3.7 Estructura de los instrumentos de recoleccion de datos

Formato de la Encuesta

Pregunta 1: Género
Masculino

Femenino

Pregunta 2: Rango de Edad
18-24 afios

25-34 afios

35-44 afios

45-54 aios

55-64 anos

Mas de 65 afios

Pregunta 3: Profesion
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Estudiante
Empleado
Empresario

Profesional Independiente

Pregunta 4: Nivel de ingresos
Menos de $250

$251-8500

$501-$750

$751-$1000

Mas de $1000

5. Conoce o ha escuchado acerca del Club de Natacion Perla del Pacifico?
SI

NO

6. Qué estrategia de marketing recomendaria ud para dar a conocer los servicios del Club

de Natacion Perla del Pacifico?

Publicidad

Promociones de descuento

Estrategias de precio

Estrategias de visibilidad en el establecimiento

Alianzas estratégicas con instituciones
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7. Que estrategias de publicidad recomendaria ud para dar a conocer los servicios del Club de

Natacion Perla del Pacifico?

Publicidad en redes sociales

Publicidad en radio

Volantes en sectores aledanos

Comunicacion en medios no tradicionales (centros comerciales, colegios, universidades)

Acciones publicitarias en el mismo establecimiento

8. Que estrategias de promocion recomendaria al Club para incrementar sus clientes?
2x1

50% de descuento en mensualidad

Exoneracion de costo por inscripcion

Descuento por alianza estratégica

Descuento por referidos

Descuento por ntimero de personas inscritas

9. Cuales considera serian los medios de comunicacion importantes para la promocion del

Club?

Redes sociales
Radio

TV

Medios impresos

Volantes

10. De las redes sociales cual considera ud seria la mas relevante
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Facebook
Instagram
TikTok
X

Otra

11. Si tuviese que seleccionar un tipo de contenido para promocionar Club de Natacion Perla

del Pacifico cual seria

Testimoniales de clientes

Colaboraciones con influencers
Recomendaciones de profesionales de natacion
Recomendaciones de los colaboradores del Club
Promociones que ofrezca el Club

Servicios que ofrece el Club

12. ; Que lo motivaria a escoger los servicios del Club de Natacion Perla del Pacifico?
Precios accesibles

Excelente atencion al cliente

Clases personalizadas

Instalaciones en excelente estado

Ubicacion

Otros
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FORMATO DE ENTREVISTA

DIRIGIDA A: Expertos en la categoria de marketing

1.

10.
11.

12.

(Como definiria el perfil (caracteristicas) de los clientes del club de natacion Perla del
Pacifico?

(Como ha cambiado el comportamiento de los miembros del club en estos ultimos afos?
(Cree usted que estos cambios seran permanentes? Justifique su respuesta.

Segun su criterio de experto: ;Cudles serian los principales retos que se le presentan al
Club Perla del Pacifico, por estos cambios del comportamiento de los clientes?

(Qué tan fuerte es el impacto de la captacion de nuevos clientes mediante estrategias de
marketing?

(Como puede el Club Perla del Pacifico, diferenciarse de su competencia a través del
marketing digital?

(Qué estrategias de marketing le recomendaria Ud. al Club para incrementar sus clientes?
(Qué estrategias no convencionales han demostrado ser efectivas para atraer clientes?
(Qué medios de comunicacion consideraria ud. idoéneos para que el club pueda
posicionarse en el mercado de clubes de natacion?

(Qué concepto publicitario considera ud. que se podria utilizar para diferenciar al club?
(Como influye el marketing de influencers en la captacion de nuevos clientes y que
nuevas tendencias aplica usted?

(Como puede el Club Perla del Pacifico, aprovechar la neurociencia para conseguir la

fidelizacién del cliente?
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CAPITULO 4: ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

4.1. Analisis de los resultados de la investigacion cualitativa

Se pone a detalle la presentacion formal de las entrevistas a través de las
tablas de andlisis cuyos resultados se basan en la investigacion cualitativa tomado del
criterio de 5 expertos en el area de ventas y promocion quienes fueron participes en aporte
con puntos de vista estratégico para el desarrollo de la planificacion de marketing para el
club de natacion Perla del Pacifico entidad la cual necesita mejorar su margen de ingresos
por lo tanto se enmarca y organiza toda la informacion obtenida para ser considerada tanto

en lo positivo como en lo negativo durante el desarrollo de la investigacion.

Tabla 5

Resumen de los entrevistados

No. Nombre Perfil

1 Yasmani Bravo Gerente en ventas, conocedor del sector
comercial tanto por su vinculacién

profesional como académica.

2 Gerardo Ortiz Ejecutivo de territorio, sector ocupacional

socio laboral analista econdmico territorial.

3 José Cabanilla Gerente general de ventas, representante de
entidades comerciales en el exterior

vinculados a servicios de turismo.

4 Franz Viegener Impulsador comercial, responsable del
proceso de ventas capacitacion en recursos

humanos de empresas del sector comercial.
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5 Emilio Bustamante Ejecutivo comercial en capacitacion, a
trabajadores que desempefian puestos

estratégicos dentro de las empresas.

Tabla 6

Analisis matricial de resultados cualitativos

Preguntas Analisis de resultados cualitativos

1. ;Como definiria el  El perfil caracteristico de los clientes
perfil principalmente en ser personas activas, en la
(caracteristicas) de  actividad fisica los cuales tienen la necesidad

los clientes del club  de buscar un lugar de realizar la préctica

de natacion Perla deportiva de la natacion, de recreacion con la
del Pacifico? familia y amistades.

2. ;Como ha El comportamiento de los miembros del club
cambiado el ha ido cambiando con el tiempo, lo cual

comportamiento de claramente se refleja en las condiciones del

los miembros del mercado donde se observa en las tendencias
club en estos marcadas donde se tiene una perspectiva clara
ultimos afios? de la demanda actual del servicio que ofrecen

los clubes de natacion a nivel local.

3. ¢(Cree usted que En el marco de este tipo de negocios se

estos cambios seran  planifican acciones en base a las tendencias

permanentes? visualizadas en el mercado de funcionamiento
Justifique su de clubes de natacion sin embargo la economia
respuesta. local influye totalmente en los habitos y

preferencias del consumidor cuando requiere
de un centro deportivo recreativo mas accesible

a su economia.
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4. ;(Cuales serian los

principales retos
que se le presentan
al Club Perla del
Pacifico, por estos
cambios del
comportamiento de

los clientes?

5. (Qué tan fuerte es

el impacto de la
captacion de
nuevos clientes
mediante
estrategias de

marketing?

6. ;Como puede el

Club Perla del
Pacifico,
diferenciarse de su
competencia a
través del

marketing digital?

Después de la crisis post pandemia hubo una
variable notoria en el comportamiento de los
clientes los cuales buscaron por
establecimientos de menor costo dejando de
lado la calidad del servicio que ofrecen los
clubes de nataciéon mas reconocidos, ademas de
la baja venta por escases de nuevos miembros

se refleja en la captacion de nuevos ingresos

Es un tema de suma prioridad, para las
empresas la captacion de nuevos clientes a
través de estrategias novedosas
complementadas con técnicas de marketing

sumado al esfuerzo del personal de ventas

Es verdad que existen diversas entidades del
sector deportivo dedicadas a prestar sus
servicios en la practica de la natacion amateur,
profesional y recreativa y formativa sin
embargo se diferencia de la demas competencia
al ofrecer un servicio de calidad renovado e

innovador en virtud de las exigencias de sus
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7. (Qué estrategias de

marketing le
recomendaria Ud.
al Club para
incrementar sus

clientes?

8. (Qué estrategias no

convencionales han
demostrado ser
efectivas para

atraer clientes?

9. ;Qué medios de

comunicacion
consideraria Ud.
idoneos para que el
club pueda
posicionarse en el
mercado de clubes

de natacion?

asistentes quienes buscan un entrenamiento

funcional en sus requerimientos

Las estrategias de marketing se deben elegir de
acuerdo a la necesidad o requerimientos de la
empresa por lo que las recomendables es
orientar adecuadamente lo que se va a realizar
en caso esta el correo de propaganda,
publicidad en las redes sociales y marketing
viral siempre que se cuente con los insumos
requeridos para que las mismas funcionen

excelente mente

En el camino estratégico es comun priorizar
técnica que han dado resultado sin embargo
estrategias no convencionales efectivas como
programacion por recomendacion donde los
clientes fieles han sido los promotores
principales en atraer nuevos clientes al
mencionar su satisfaccion de ser parte de un
incentivo o recompensa lo hacen una de las

tacticas mas factibles debido a su simplicidad

Al tener una variedad de recursos tecnologicos
es imprescindible utilizar medios masivos de
difusion de la informacion como es el caso de
las redes sociales donde se incluye el marketing
de contenidos en el que se destaca los atributos
de un producto o servicio ademas de la
ejecucion de eventos donde se enmarca la
experiencia del cliente al estar en contacto con

la empresa donde se oferta un bien o servicio

Se menciona en la siguiente tabla, aspectos tanto positivos como negativos en el

proceso de investigacion cualitativa donde al obtenerse una dialogo de los expertos
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entrevistados ser logra encaminar una conciencia perspectiva acerca de las fortalezas y

posibles debilidades que se tienen que superar en beneficio de llegar a la planeacion

estratégica efectiva que permita superar los retos cambiantes del mercado de servicio que

presta el club de natacion

Tabla 7

Aspectos positivos y negativos

Preguntas

Aspectos positivos

Aspectos negativos.

1. (;Considera
usted que las
actividades de
venta del
servicio que
ofrece el club de
natacion perla
del pacifico se
enfoca solo en

Guayaquil?

2. (Como
evaluaria la
gestion de
ventas
enfocadas en la
ciudad de
Guayaquil?

Considero que una
promocion de ventas
focalizadas en un lugar
permite optimizar
acciones, seleccionar
recursos a fin de alcanzar
un flujo de clientes
accesibles a sus
requerimientos en los

tiempos de entrenamiento.

Al evaluar se permite
observar con certeza el
rendimiento que se obtuvo
de ventas pasadas basadas
dentro de la ciudad de
Guayaquil, en estrategias
que fueron fundamentales
para lograr lo en la cual se

retuvo a nuevos clientes.

Lo negativo esta en que se
reduce la progresion de
clientes que provienen de
distintos puntos del pais y
perdida de
reconocimiento a nivel
nacional al no haber una
difusion masiva en todo el

territorio

Sin embargo, esta gestion
se solo se centra en ventas
a corto plaza lo cual
ocasiona un gran
problema al querer
reposicionar una marca o
empresa en el mercado
por lo que implica realizar
mas esfuerzos en
mantener un contacto
permanente con los
clientes potenciales y lo

ya establecidos
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3.

.Considera Ud.
que tipos de
atributos
fueron
necesarios para
lograr éxito en
el
posicionamiento
del club de
natacion y
cuales son las
debilidades del

mismo

,Considera que
los beneficios
actuales que el
club de
natacion otorga
a sus clientes
han logrado la
satisfaccion de

los mismos que

En lo positivo se considera
que conocer las necesidad
o preferencias de los
clientes que gustan de la
natacion permitio llegar la
preferencia del mismo al
haber eventos dedicados
no solo para integracion
grupal sino para competir,
ademas de brindar ciertos
beneficios al convertirse en

miembro activo dentro del

club

En lo positivo esta que las
ofertas de brinda
marketing puede ayudar a
que crezca los ingresos al
lograr que nuevos y
potenciales clientes se
integren a la promocion de
actividades que oftrece el
club de natacion Perla del

Pacifico

En lo negativo esta que a
pesar de mantenerse
activo en el mercado su
nivel de ingresos ha
bajado considerablemente
a no haber un plan
estratégico que gestion los
canales de comunicacion
con el cliente objetivo y
se enmarque el valor
agregado que ofrece el
club de natacion al
convertirse en miembros

activos en el mismo

En lo negativo esta que a
pesar que el volumen de
facturacién aumenta esto
no es garantia que el
volumen de rentabilidad
aumente por que
ciertamente se debe
considerar los costes que

debe solventar el negocio.
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S.

recomendaria
para una mejor

experiencia?

De acuerdo a su
experiencia
,Qué impacto
puede generar
en el mercado

la realizacion de
cambios
estratégico que
aumenten las

ventas

.Qué factores
se debe toman
en cuenta al
momento que
los nuevos
clientes opten
por los servicios
que presta el
club de
natacion perla

del Pacifico?

En cierta forma lo positivo
esta principalmente en que
al haber mayor difusion en
publicidad en los medios
interactivos se alcanza
mayor atencion en
potenciales clientes que se
animan a en asistir a la
oferta de actividad que se

ofrecen.

En lo positivo esta que al
brindarle cobertura en lo
que el cliente necesita para
sus actividades deportivas
en este caso implementos
esenciales este opte por
recomendar a sus

conocidos los servicios que

brinda el club

En lo negativo esta que al
haber competencia de
oferta de otros
establecimientos similares
los potenciales clientes
tienen mas opciones en
este tipo de mercados por
lo cual se debe preparar
acordemente un plan
estratégico que se adapte
a la situacion econdmica
y a los intereses de los

clientes

En lo negativo se puede
decir que al bajar el
volumen de precios puede
bajar en la calidad de
atencion al cliente dado
que los implementos
generan costos

considerables al club
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7. (Considera que

a la post
pandemia en el
plano
econémico
afecto el
margen de
ventas en el
mercado de
ofertas donde el
club forma

parte?

8. (Considera que

la oferta de la
competencia
existente en el
mercado puede
afectar el flujo
de clientes y el
grado de
preferencia de

este?

9. (Considera que

es factor mas
comun del
cliente al
momento de
preferir el club
de natacion
para realizar

sus actividades

Esto permitié mayor
oportunidad de buscar
canales de comunicacion
donde la informacion llega
de forma masiva al usuario
permitiendo la realizacion
de ofertas estratégicas que
llamen la atencion del

mismo

Cuando las estrategias de
marketing se encaminan al
flujo y captacion de
clientes la oferta debe ser
atractiva, donde exista ese
valor agregado que brinde
un grado de preferencia y
aceptacion del publico

objetivo

Calidad.

En la parte econdmica se
afectd no solo a este
sector sino al mercado en
general al haber una crisis
economica se limita el
margen de ventas e
ingresos en los negocios y
la actividad comercial
entro en un letargo que
afecto el volumen de

ingresos y la rentabilidad

La toma de decisiones
puede tanto beneficiar
como afectar el
desempeno de las ventas
cuando no se tiene en
claro que acciones de
marketing se debe
implementar en el
momento preciso lo que
merma la oportunidad de

lograr los objetivos

Precio.
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y

entrenamientos

10. ;Qué medio de
promocion
considera que
resultan mas
efectivo al
momento de
promocionar un
producto o
servicio al
usuario

objetivo?

Las redes sociales pueden
ser un medio de
interaccion mas eficaz para
difundir las bondades que
tiene un producto o
servicio y los beneficios en

adquirirlo

El exceso de promociones
satura el mercado lo cual
hace que los clientes
potenciales se inclinen
aun servicio de menos
calidad, pero mas
accesible a su economia y
con ello pierde
oportunidad de estar en
un lugar de alta calidad

para sus requerimientos
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1.1 Conclusiones de los resultados cualitativos

En la entrevista realizada a los expertos del area de venta se considera que no
siempre la mejor estrategia da los resultados esperados cuando la misma no se ejecuta en
el momento preciso lo cual pierde impacto y efectividad cuando la competencia hizo algo
muy parecido a las intenciones del vendedor en obtener nuevos clientes y que su producto
logre mayor captacion en el mercado por lo tanto es primordial priorizar técnicas que han
dado resultado en otras campafias sin embargo estrategias no convencionales pueden
brindar ese apoyo que la empresa necesita como es el caso de la programacién por
recomendacion donde los clientes al mantener su fidelidad con la marca o empresa reciben
directamente recompensa o beneficios adicionales tan solo por promover el servicio a sus

conocidos principales hasta atraer a nuevos clientes permanentes.

En cuanto a las estrategias de marketing se deben elegir de acuerdo en el momento
requerido segun las tendencias del mercado, la necesidades o requerimientos de la
empresa y los requerimientos del cliente por lo que las recomendables es orientar
adecuadamente que acciones seran las mas pertinentes en lo que se va realizar en decir el
tipo de contenido que debera tener la publicidad en las redes sociales ademas de hacer
marketing viral cuya estrategia siempre dara resultados dado por su nivel de alcance en
los usuarios del internet al contar con los insumos, personas reconocidas del medio
artistico nacional para que estan se combinen perfectamente con el mensaje y funcionen

excelente mente.

A pesar de que existen diversas entidades en el medio deportivo dedicadas a
prestar sus servicios en la practica de la natacion sea de forma amateur, profesional,
recreativa y formativa como en el caso de los cursos vacacionales que brindan, el club de
natacion Perla del Pacifico se ha posicionado en el mercado y se diferencia por su manejo
institucional donde se preocupan que sus instructores estén en constante actualizacion de
los conocimientos en temas de competencias deportiva y de preparacion previa a sus
dirigidos cuidando hasta mas minimo detalle los entrenamientos de se realizan esto un
valor diferencial sobre la demés competencia al ofrecer un servicio de calidad renovado
e innovador en virtud de las exigencias de sus asistentes quienes buscan un entrenamiento

de elite.

Por otro parte el acceso a recursos tecnologicos es imprescindible en las

estrategias de marketing actuales al poder utilizar medios audiovisuales interactivos y de
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masiva de difusion de la informacion como es el caso de las redes sociales donde se
incluye el marketing de contenidos atractivos donde el usuario puede observar los
atributos de un producto o servicio ademas de la programacion de eventos destinado para
la participacion y experiencia del cliente al estar en contacto con la empresa donde se

oferta un bien o servicio.

Todo comenz6 post pandemia donde las empresas optaron por destinar recursos y
esfuerzos en los medios interactivos donde se enmarcaba una variable notoria en el
comportamiento de los clientes los cuales al estar en crisis econdmica limitaron sus
preferencias, en este caso buscaron establecimientos que cubra sus necesidades de hacer
actividades fisicas y de recreacion como lo es la natacidon en lugares de menor costo
dejando de lado la calidad del servicio la cual si ofrecen los clubes de natacién mas
reconocidos, como es el caso del club Perla del Pacifico ademas de la baja venta por

escases de nuevos miembros se refleja en la captacion de nuevos ingresos.

En lo que respecta a las necesidad o preferencias los clientes gustan de la natacion
y de la bondades que se pueden encontrar como un espacio para realizar entrenamientos
con pesas, CrossFit y demas actividad como bailo terapia seguido de eventos dedicados
para la integracion es decir que al brindarle cobertura en lo que el cliente necesita para
sus actividades necesita de implementos esenciales como suplementos adicionales para
su nutricion y compensar su desgaste fisico en sus entrenamientos esta accidon permite que

los mismos recomienden a sus conocidos los servicios que brinda el club.

Lo que implica principalmente que estrategias de marketing ser la fuente que
encaminan al éxito empresarial al obtener el flujo y captacion de clientes dado que la
oferta deben ser atractiva, al existir ese valor agregado diferencial que otorgue un mayor
grado de preferencia y aceptacion del publico objetivo dando gran oportunidad de buscar
canales de comunicacion donde la informacion llega de forma masiva al usuario

permitiendo la realizacion de ofertas estratégicas que llamen la atencidon del mismo.

4.2. Analisis de los resultados de la investigacion cuantitativa

Resultados de la Investigacion dentro del Club de Natacion Perla del Pacifico
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Tlustracion 1

Género

= Mujeres

u Hombres

El total de la poblacion encuestada es de 700 personas en la ciudad de Guayaquil. Por
ello, en la figura #1, observamos el porcentaje del género, por cuanto el hombre lleva un 50% y
la mujer también esta encuestada con el 50%. Esto para determinar opiniones por igual sin causar

alteraciones en sus respuestas o preferencias.
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Tlustracion 2

Rango de edad

M 18-24 afios
M 25-34 afios
1 35-44 afios
11 45-54 afios
B 55-64 afos

B Mas de 65 afnos

En la figura #2, observamos el rango de edad de los encuestados dentro de la ciudad de
Guayaquil. Para determinar los grupos mas activos en la busqueda de un club de natacion.
Tenemos al rango de edad; 35 a 44 afios con el 23%, 25 a 34 afios con el 20%, 18 a 24 afios con
el 17%, 45 a 54 afios con el 14%, 55 a 64 afios con el 14%. El rango menos activo segun la

encuesta es el de los mayores a 65 afios con el 12%.
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Tlustracion 3

Profesion

F

M Estudiante
B Empleado
B Empresario

1 Profesional Independiente

En la figura #3, observamos la profesion de cada uno de los encuestados para esta
investigacion. Tenemos a los estudiantes con un 7%, empleado sea publico o privado con el 43%,
empresarios con el 29% y los profesionales independientes con el 21%. Segln este resultado nos

demuestra el item de empleados, es el mas activo en utilizar o requerir los servicios de un club.
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Tlustracion 4

Nivel de ingresos

® Menos de $250

m $251-$500

m $501-8750
$751-$1000

® Mas de $1000

En la figura #4, observamos el porcentaje de los niveles de ingresos, mismos que fueron
seleccionados segun la profesion de cada encuestado. En el rango “menos de $250”, refleja un
porcentaje de 1%, demostrando que este grupo es el menor a diferencia de los demas encuestados.
El rango de “$275 a $500” tiene el 14%; el de “$501 a $750” con el 18%, el de “$751 a $1000”
tiene el porcentaje de 38%, volviendo este grupo el mayor porcentaje entre los demas. El grupo
de “mas de $1000 con el 29%. Estos porcentajes nos demuestra el grupo de personas que buscan

los servicios de un club seglin sus ganancias mensuales.
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Tlustracion 5

Nivel de presencia o reconocimiento

msl
= NO

En la figura #5, demuestra la encuesta a los participantes para conocer si han escuchado
acerca del “Club de Natacion Perla del Pacifico ”, el rango “si” con el porcentaje del 29% y el
rango “no” con el porcentaje del “71”. Esta negacion demuestra la importancia de invertir en
nuevas estrategias de marketing para incrementar clientes. Y un llamado de alerta para los

accionistas del club para determinar un plan publicitario de manera urgente.
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Tlustracion 6

Opinion sobre las estrategias de marketing

M Publicidad

B Promociones de descuento

H Estrategias de precio
Estrategias de visibilidad en

el establecimiento

W Alianzas estratégicas con
instituciones

En la figura #6, observamos la opinioén de los clientes, acerca de cudl serd la mejor
estrategia de marketing para captar nuevos clientes y que el nombre del club se mayormente
conocido en la ciudad de Guayaquil. Por lo tanto, tenemos el item de “publicidad” con el 24%, el
de “promociones de descuentos” con el 12%, el de “estrategias de precio” con el 11%, el item de
“estrategias de visibilidad en el establecimiento” con el 10%, y finalmente el item de “alianzas
estrategias con instituciones” con el 43%, demostrando este Gltimo que, la mayoria de encuestados
escucharan mas sobre el club, si las instalaciones del mismo fueran utilizadas por la empresa en

donde trabajan, para aquellos eventos anuales de recreacion de los empleados.
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Tlustracion 7

Opinion sobre las estrategias de publicidad

m Publicidad en redes sociales

m Publicidad en radio

¥ Volantes en sectores aledafios

Comunicacion en medios no
tradicionales (centros comerciales,
colegios, universidades)

m Acciones publicitarias en el mismo
establecimiento

En la figura #7, observamos la opinién de los encuestados sobre las estrategias de
publicidad, por lo cual, ellos recomiendan al club los siguientes items. Tenemos el item de
“publicidad en redes sociales” con el 43% y este item es el mas elegido por la situacion actual de
la ciudad de Guayaquil. Las personas por la inseguridad han dejado de salir y van a lugares
especificos gracias a la publicidad en redes. El segundo item tenemos a la “publicidad en radio”
con un porcentaje de 15%, seguido a los “volantes en sectores aledafios” con el 14%, la
“comunicacion en medios no tradicionales (centros comerciales, colegios, universidades) con el
14%, en el ultimo item encontramos las “acciones publicitarias en el mismo establecimiento” con
el 14%. Por lo tanto, queda demostrado que las personas en la ciudad de Guayaquil actualmente

estan mas pendientes de sus redes sociales o de la radio mientras conducen a sus trabajos.
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Tlustracion 8

Opinion sobre las estrategias de promocion

m2x1l

B 50% de descuento en
mensualidad

M Exoneracion de costo por
inscripcion
Descuento por alianza

estratégica

B Descuento por referidos

B Descuento por nimero de
personas inscritas

En la figura #8, encontramos la encuesta sobre la opinion de las estrategias de promocion
mas llamativas para los clientes, en el primer item encontramos al “2x1” con el 22% este seria
uno de los primeros que son de los mas pedidos o buscados a la hora d escoger un club de
preferencia. El segundo item tenemos el “50% de descuento en mensualidad” con el 22%, este
seria el segundo item mas solicitado. El tercer item de “exoneracién de costos por inscripcion”
con el 14%; “descuento por alianza estratégica” con el 14%, “descuento por referido” con el 14%,
“descuento por numero de personas inscritas” con el 14%, estos ultimos items demuestran también
estar en la mente del consumidor, pero con menos frecuencia a elegir, cuando buscan los servicios

de un club.
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Tlustracion 9

Medios de comunicacion para promocionar al Club

B Redes sociales
m Radio
TV
Medios impresos

H Volantes

En la figura #9, observamos la encuesta dirigida a los medios de comunicacion para
promocionar al “Club de Natacion Perla del Pacifico, tenemos a “Redes sociales” con un 25%,
“Medios impresos” con 25% ambos items son los mas votados por los participantes, segiin su
experiencia en notar nuevas ofertas. El siguiente item “Radio” con un 20%, “Tv”” con un 20%
siendo estos los dos mas elegidos por los encuestados. En cuanto “Volante” con un 10% con la
menor cantidad de votos, en su explicacion cada participante informo que se les hace mas facil

acceder a las redes sociales para buscar ofertas o informacion de algin club.
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Ilustracion 10

Redes sociales mas relevantes

B Facebook
mX

M Instagram
1 TikTok

W Otra

En la figura #9, se observa la eleccion de los usuarios al elegir un medio de comunicacion
en donde buscan informacion en su dia a dia, tenemos como primer item a “Facebook” con el
20%, a “X” con el 22%, a “Instagram” con el 23% y esta red social ha sido la mas elegida por la
facilidad que le brinda el algoritmo a la hora de buscar promociones de un club. El cuarto item es

“tiktok™ con el 21%, y la opcion “otra” con el 14%.
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Tlustracion 11

Opinion para seleccionar un tipo de contenido para promocionar

B Testimoniales de clientes

B Colaboraciones con
influencers

B Recomendaciones de
profesionales de natacion

Recomendaciones de los
colaboradores del Club

B Promociones que ofrezca el
Club

M Servicios que ofrece el Club

En la figura #10, observamos la eleccion del tipo de contenido, segun la preferencia de
los usuarios para promocionar al Club de Natacion Perla del Pacifico. Tenemos como primer item
los “testimoniales de clientes” con el 15%, las “colaboraciones con influencers” con el 14%, las
“recomendaciones de profesionales de natacion” con el 29% demostrando asi, que este item seria
el mas apropiado para demostrar el nivel de profesionalismo que tiene el club. El siguiente item
encontramos a las “recomendaciones de los colaborados del club” con el 14%, las “promociones

que ofrezca el club” con el 14% y los “servicios que ofrece el club con el 14%.
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Tlustracion 12

Motivacion para escoger al Club

m Precios accesibles

m Excelente atencion al cliente

u Clases personalizadas
Instalaciones en excelente
estado

m Ubicacion

m Otros

En la figura #11, se observa la motivacion que tendria el cliente para escoger al Club de
Natacion Perla del Pacifico. El item mas elegido es el de “precios accesibles” con el 22%, le sigue
el de “clases personalizadas” con el 21%, por lo que afirman buscar seguridad a la hora de nadar,
y un registro personalizado a en sus avances. El tercer item mads elegido: “excelente atencion al
cliente” con el 20% por lo que afirman las madres de familia, buscan siempre informacion sobre
los avances de sus hijos y en el caso de los hombres comentan, buscar un ambiente agradable para
su entrenamiento. El cuarto item es el de “instalaciones en excelente estado” con el 21%, el mismo
que también tiene una eleccion alta a la hora de elegir al club. Otras motivaciones que encuentran

llamativas es la “ubicacion” con el 14% y en el caso de “otros” con el 2%.
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Analisis Interpretativo

Tabla 8
Género vs Opinion Para seleccionar un tipo de contenido para promocionar

Si tuviese que seleccionar un tipo de contenido para promocionar Club de Natacion Perla del
Pacifico Cual seria?

Detalle Género Total
Masculino Femenino

Testimoniales de clientes 20% 25% 45%

Colaboraciones con influencers 10% 0% 10%

Recomendaciones de profesionales de 10% 10% 20%

natacion

Recomendaciones de los colaborados del 5% 5% 10%

club

Promociones que ofrezca el club 5% 10% 15%

Total 50% 50% 100%

La tabla #1, demuestra el andlisis interpretativo de las variables combinas entre genero vs
imagen en redes sociales del club. La encuesta se realizé a 700 participantes los cuales han sido
divididos en dos grupos de 350 hombre, 350 mujeres. Encontramos los items a la percepcion de la
imagen del club; “Testimoniales de clientes” con un 20% de participantes masculinos y 25%
participantes femeninos con ese criterio, “Colaboraciones con influencers” 10% masculinos y
0% femeninos. Lo que indica se debe buscar colaboraciones con un personaje en tendencia para
llamar la atencion en redes sociales. El item “Recomendaciones de profesionales de natacion”
con 10% masculinos y 10% femeninos, “Recomendaciones de los colaborados del club” con el
5% de votos en participantes masculinos y 5% en participantes femeninos, el ultimo item
“Promociones que ofrezca el club” la votacion marca un rango igual de 5% masculinos y 10%
femeninos, sumando un total del 100% de encuestados con esta percepcion del club. Estos
resultados demuestran lo importante de innovar estrategias de marketing para captar nuevos
clientes y a su vez dar a conocer nuestros servicios e instalaciones, mejorando asi la percepcion

en la poblacion de la ciudad de Guayaquil.
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(Cuales considera serian los medios de comunicacién importantes para la promocion del Club?

Género vs Redes sociales mas relevantes

Detalle

Masculino
Facebook 11%
X 10%
Instagram 11%
TikTok 11%
Otra 7%
Total 50%

Género

Femenino
11%

10%

11%

11%

7%

50%

Total

22%
20%
22%
22%
14%
100%

Tabla 9

En la tabla #2, se observa la votacion de los usuarios para elegir las redes sociales mas

relevantes, segun su criterio personal para posicionar al Club de Natacion Perla del Pacifico. En

los cuales encontramos los siguientes items; “Facebook” votaron por igual hombres 11% y

mujeres 11%, “X” hombres 10% y mujeres 10%, “Instagram” hombres 11% y mujeres 11%,

“TikTok” hombres 11% y mujeres 11%, en el ultimo item “Otra” hombres 7% y mujeres 7%.

Estos resultados demuestran al club la importancia de estos detalles para captar nuevos clientes

en el futuro cercano.
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Tabla 10

Género vs Estrategias de promocion

(Qué estrategias de promocion recomendaria al Club para incrementar sus clientes?

Detalle Género Total
Masculino Femenino

2x1 13% 13% 26%
50% de descuento en mensualidad 13% 13% 26%
Exoneracion de costos por inscripcion 6% 6% 12%
Descuento por alianza estratégica 6% 6% 12%
Descuento por referido 6% 6% 12%
Descuento por niumero de personas 6% 6% 12%
inscritas

Total 50% 50% 100%

En la tabla #3, observamos la votacion de los usuarios, segiin su percepcion ante las
estrategias de promocion recomendaria al Club. En el item “2x1” votan un total de 13% hombres
y 13% mujeres; “50% de descuento en mensualidad” 13% hombres y 13% mujeres,
“Exoneracion de costos por inscripcion” 6% hombres y 6% mujeres, “Descuento por alianza
estratégica” 6% hombres y 6% mujeres, “Descuento por referido” 6% hombres y 6% mujeres,
“Descuento por numero de personas inscritas” 6% hombres y 6% mujeres. Esto nos demuestra

que debe ofrecerse servicios adicionales para mejorar ante la competencia.
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Tabla 11

Género vs Estrategias de publicidad

[ Qué estrategias de publicidad recomendaria Ud. para dar a conocer los servicios del Club de
Natacion Perla del Pacifico?

Detalle Género
Masculino Femenino
Publicidad en redes sociales 22% 22%
Publicidad en radio 10% 10%
Volantes en sectores aledafios 6% 6%
Comunicacion en medios no tradicionales (centros comerciales, 6% 6%
colegios, universidades)
Acciones publicitarias en el mismo establecimiento 6% 6%
Total 50% 50%

En la tabla #4, se observa la votacion de los usuarios ante la recomendacion estrategias
de publicidad para el Club de Natacion Perla del Pacifico. En los cuales encontramos los siguientes
items; “Publicidad en redes sociales” hombres 22% y mujeres 22% estan de acuerdo en que este
tipo de estrategia es la mas conveniente actualmente. El segundo item de “Publicidad en radio”
hombres 10% y mujeres 10%, explicando que media ciudad tiene acceso a la radio en todas partes.
Por otro lado, tenemos el item “Volantes en sectores aledafios” hombres 6% y mujeres 6%,
“Comunicacion en medios no tradicionales (centros comerciales, colegios, universidades)”
hombres 6% y mujeres 6%, “Acciones publicitarias en el mismo establecimiento” hombres 6%

mujeres 6% para personas que quizas no han experimentado de cerca los beneficios del club.
Yy muy para p que q p
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Tabla 12

Género vs Estrategias de marketing

(Qué estrategia de marketing recomendaria Ud. para dar a conocer los servicios del Club de
Natacion Perla del Pacifico?

Detalle Género Total
Masculino Femenino

Publicidad 9% 9% 18%
Promociones de descuentos 7% 7% 14%
Estrategias de precio 6% 6% 12%
Estrategias de visibilidad en el 5% 5% 10%
establecimiento

Alianzas estrategias con instituciones 23% 23% 46%
Total 50% 50% 100%

En la tabla #5, se observa la opinion de los usuarios ante sobre estrategia de marketing
que ofrece el Club de Natacion Perla del Pacifico. Por lo que podemos observar los siguientes
items; “Publicidad” hombres 9% y mujeres 9%, “Promociones de descuentos” hombres 7%, las
mujeres con un 7%. El siguiente item “Estrategias de precio” masculino fueron 6% y femenino
6%, estos aseguran que la economia actual no es muy alta y es un factor importante que se debe
incluir en los flyers. En cuanto, al item “Estrategias de visibilidad en el establecimiento”
tenemos a los masculinos con una cantidad de 5% y las féminas con un 5%, asegurando les agrada
visualizar la informacion al entrar para poder decidir si tomar esa oferta o no. El ultimo item:
“Alianzas estrategias con instituciones” los hombres 23% y mujeres 23%, fue el mas elegido

por cuanto afirman que este ultimo es la veracidad de prestigio del club.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

La realizacion del estudio obtuvo resultados que dieron a conocer el tipo de
estrategias de marketing que renuevan lo ya obtenido por el club de natacion Perla del
Pacifico el busca obtener en la actualidad mayores ingresos a mas de enmarcar el
reconocimiento logrado en tiempos anteriores al ser una entidad preocupada por brindar
a sus asistente una cobertura de calidad de servicio, en lo que se necesita sea en los
entrenamientos, en el desarrollo de las habilidades acuaticas, en la ensenanza de los estilo
de nado, en eventos exclusivos de micro competiciones que permiten al grupo consolidar

su participacion activa como miembros del lugar.

Ademas, el estudio resalta aspectos externos que influyen en la decision del cliente
en permanecer firme con el club o buscar alternativas en el mercado que cada vez es mas
competitivo al haber mas empresas dedicadas a este deporte acuatico, lo que motiva a
buscar estrategias de marketing que marquen diferencia sobre las otras y de paso a la
resolucion del problema el cual afecto directamente a la armonia en la solvencia
econdmica de la misma donde se busca que el servicio que se ofrece no se vea afectado
al no haber un volumen regular de clientes como en periodos anteriores al actual de la

investigacion.

En la parte tedrica se menciona estrategias de marketing, tacticas de fidelizacion
y posicionamiento que permiten logran una comprension clara y precisa de lo que debe
realizar en virtud a los objetivos establecidos de llegar a mas clientes al conocer y
desglosar la informacion obtenida en el campo de investigacion mismo, donde se
cuantifico criterios y se logrd datos cuantificables donde se expresé que la difusion en
medios digitales, permiti6 al usuario reconocer los atributos que tiene el club de natacion

Perla del pacifico sobre la demas competencia.

En lo que respecta a las estrategias de marketing se concluye que las mismas seran
efectivas de acuerdo al comportamiento del mercado, a las necesidades del consumidor
de este tipo de servicios se podra enfatizar en lo que en verdad necesitan los clientes con
mensajes llamativos que comuniquen asertivamente, lo que se obtendra en el proceso al

decidirse por asistir en este caso, a las instalaciones del club de natacion Perla del Pacifico
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las cuales se adaptan rapidamente a las exigencia de calidad de servicios al contar con

implementos, insumos, personal entrenado para cubrir con las necesidades de los clientes.
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Recomendaciones

El desarrollo de la investigacion permitiéo comprender claramente las necesidades
de cambio en la empresa de renovar sus estrategias comunicativas para lograr mantener
ese prestigio ganado y reconocimiento a nivel nacional siendo que el margen de ventas
en la actual han disminuido se recomienda atender este inconveniente a través de la
realizacion de acciones estratégicas de marketing que logren disuadir a los consumidores
de este tipo de servicio de asistir al establecimiento deportivo enfocado en las actividades

deportivas acuaticas.

El estudio también dio a conocer las falencias y amenazas que se esperan cuando
una estrategia de marketing no es implementada a tiempo, lo cual puede afectar la imagen
de una empresa cuando no se cumple, lo que se ofrece en la mencion publicitaria, por ello
se debe priorizar recursos que permiten corresponder con las exigencias actuales dado que
la competencia siempre estara aun paso adelante, se tendra que actuar de manera rapida,

distinta a lo que se ofrece en el mercado de este servicio.

En tanto el club de natacion debe mantener su postura de prestigio al estar
actualizado en la prestacion de servicio que brindan la demés competencia al tener en
claro que la calidad de atencidén es un punto firme donde los clientes, obtendran la
satisfaccion y dar paso siguiente a la recomendacion del lugar con sus semejantes de
manera que es prioritario crear contenidos publicitarios llamativos que conecten con la
mente del consumidor, ademéds de comunicar promociones de membresia, eventos

exclusivos para los miembros activos.

En definitiva se recomienda dar seguimiento permanente a las satisfaccion del
cliente de forma eventual realizar breves estudios cualitativos, que ayuden a comprender
las nuevas preferencias de los clientes y asi poder actuar eficazmente en actividades que
logren una linda experiencia en los asistentes al lugar, al proponer eventos atractivos
recurrentes que motiven a nuevos clientes y active a nuevos miembros a formar parte del
club de natacion Perla del Pacifico a fin de mejorar la calidad de atencion dentro del

mismo.
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ANEXOS.

Tabla 13

Registro de entrevistados

Ne° Nombre Perfil

N

FORMATO DE ENTREVISTA A EXPERTOS

67



DIRIGIDA A: 5 Expertos en la categoria de marketing
1. (Como definiria el perfil (caracteristicas) de los clientes del club de
natacion Perla del Pacifico?

Respuesta 1

Este tipo de cliente en especifico asisten a los centros deportivos de acuerdo con sus
objetivos y necesidades, detalla que tipo de requerimientos se solicita de parte de un
grupo especifico. Yasmani Bravo

Respuesta 2

Depende de las motivaciones y preferencias del grupo de personas de la cual se
toma datos para entender una marcada tendencia de por que asisten a un

determinado lugar. Gerardo Ortiz

Respuesta 3
Se define segun el estilo de vida, preferencias, ubicacion geografica, con el fin
de comprender a que tipo de publico objetivo se esta dirigiendo las estrategias.
José Cabanilla
Respuesta 4

Se define al entender sus preferencias, comportamientos permite conocer
exactamente que se requiere para que los clientes tengan una gran experiencia

dado que son personas que buscan cultivar su pasion por el deporte acuético.
Franz Viegener
Respuesta 5
El perfil de estas personas se define en su objetivo de buscar un lugar donde a
mas de recrearse podran desarrollar sus habilidades en diversos estilos de la

natacion. Emilio Bustamante

2. (Como ha cambiado el comportamiento de los miembros del club en estos

ultimos afnos?

Respuesta 1

Esto se debe principalmente por las exigencias actuales en la disciplina
deportiva ademas ha influido la economia en las decisiones finales del
consumidor que busca un lugar de menor costo, pero también de menor estandar

de calidad en el servicio. Yasmani Bravo
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Respuesta 2

Los miembros de los clubes de natacion gozan de atribuciones exclusivas sin
embargo hoy en dia las condiciones actuales del mercado marcan tendencias
claras de preferencias distintas debido a distintos factores como ubicacion,

gustos, estilo de vida. Gerardo Ortiz

Respuesta 3

Su comportamiento actual demanda un entorno social diferente porque en cada
€poca un grupo de personas viven seglin sus circunstancias economicas y optan

por opciones que van de acuerdo con sus posibilidades. José Cabanilla

Respuesta 4

Esto se observa en las graficas del comportamiento del consumidor en este tipo
de servicios donde la motivacion de este, varia a sus oportunidades de conseguir
sus objetivos de mejorar sus capacidades fisicas su rendimiento deportivo un

estilo de vida activo entre otros. Franz Viegener

Respuesta 5

Cuando las personas comparten en comun la aficién por una actividad deportiva
0 por entretenimiento buscar sitios apropiados que cumplan en ofrecer lo que las
entidades manifiestan sin embargo la calidad de atencion puede variar. Emilio

Bustamante

3. ¢(Cree usted que estos cambios seran permanentes? Justifique su respuesta.

Respuesta 1

Definitivamente estoy de acuerdo que los cambios seran permanentes siempre y
cuando el mercado lo permita es decir que los clientes siguen patrones en comun
de comportamiento al momento de requerir un servicio de este tipo. Yasmani
Bravo

Respuesta 2

Considero que el mercado esta siempre en constante cambio lo que implica que
las preferencias del cliente no seran las mimas en un periodo distinto donde si
llamo la atencion una determinada oferta. Gerardo Ortiz

Respuesta 3
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Se enmarca en las necesidades, preferencias que se proyectan en datos del
mercado para lograr una estrategia basada en lo que quiere el grupo de personas

que comparten la aficion a la natacioén. José Cabanilla

Respuesta 4

Al tener en claro lo que quiere el consumidor los cambios del mercado no
afectaran el actuar de una empresa que sabe adaptarse a los mismos. Franz

Viegener
Respuesta 5

El mercado ofrece una variedad de empresas que brindan un mismo servicio que
hace que se fragmente la diversidad de opciones para el consumidor haciendo

interesante la oferta en los mismos. Emilio Bustamante

4. Segun su criterio de experto: ;Cuales serian los principales retos que se le
presentan al Club Perla del Pacifico, por estos cambios del comportamiento

de los clientes?

Respuesta 1

Considero que los retos a superarse son las ofertas que ofrece la competencia al cumplir

con lo propuesto en las estrategias publicitarias o campafias implementadas para obtener

mayor reconocimiento en sus clientes a més de incentivar a nuevos potenciales clientes
que se unan permanentemente. Yasmani Bravo

Respuesta 2

Cuando existio la crisis post pandemia muchas empresas asumieron un reto claro de
buscar nuevas formas de obtener ingresos al asumir que las tendencias en el consumidor
van variando de un tiempo a otro. Gerardo Ortiz

Respuesta 3

Creo que el principal reto mantener el reconocimiento ganado en el mercado por lo cual
el club de natacion esta en la obligacion de adaptarse a nuevas formas de llegar al
consumidor y aprovechar asi las bondades que brindan los medios interactivos. José
Cabanilla

Respuesta 4

Estoy de acuerdo que las empresas deben adaptarse a las nuevas tendencias que exigen
los clientes al momento de requerir un sitio para sus actividades deportivas recreativas
sin dejar de lado su esencia que lo mantuvo como un gran referente en el mercado.
Franz Viegener
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Respuesta 5

Concuerdo que existe la necesidad de adaptarse a tendencias cambiantes en el mercado
donde los consumidores exigen mayores beneficios al adquirir un producto o servicio
por ello antes de proponer algo se debe constatar que la empresa pueda corresponder

con las exigencias de los mismos. Emilio Bustamante

5. ¢Qué tan fuerte es el impacto de la captacion de nuevos clientes mediante

estrategias de marketing?

Respuesta 1

Depende mucho de la percepcion de los clientes de la decision que toman en tomar
determinado producto, de la preferencia de marca, con los cual se forman estrategias
para reafirmar las virtudes que tiene una empresa con sus clientes. Yasmani Bravo

Respuesta 2

Las estrategias de marketing tienen como fin reafirmar en los clientes la ideologia de
mantenerse fieles a la marca a los servicios y atributos que esta ofrezca sin descuidar lo
que la competencia ofrezca. Gerardo Ortiz

Respuesta 3

Las estrategias son efectivas cuando se genera en los consumidores confianza de que
van a recibir lo que se oferta por lo tanto realizar una tactica de marketing depende de
aspectos fundamentales como el comportamiento del mercado actual, la afinidad, la
preferencia, estilos de vida José Cabanilla

Respuesta 4

Influye mucho en la percepcion del cliente debido a que puede cambiar su decision de
optar por un producto o servicio que va de acuerdo a sus necesidades, a su presupuesto,
a su modo de vida, Franz Viegener

Respuesta 5

Concuerdo que una buena estrategia de marketing puede influir de manera directa en el
deseo de adquirir un servicio o formar parte de un grupo de miembros que reciben
atribuciones cuando deciden optar por una marca. Emilio Bustamante

6. ¢(Como puede el Club Perla del Pacifico, diferenciarse de su competencia a
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través del marketing digital?
Respuesta 1
Considero que a través de su propuesta de valor se diferencia de la competencia por lo

que un mensaje estratégico apropiado, define sus propositos con los clientes que veran
en la misma una opcion a tomar en cuenta. Yasmani Bravo

Respuesta 2

Para diferenciarse de la competencia es vital observar la demanda del servicio que se
ofrece en el mercado para ello generar una estrategia con un enfoque distinto a las
demas propuestas e alli la clave para lograr poco a poco un mayor margen de ventas.
Gerardo Ortiz

Respuesta 3

La diferencia radica en las planeaciones operativas que se realizan en los
procedimientos de marketing a utilizarse para mencionar lo nuevo o renovado de un
producto o servicio. José Cabanilla

Respuesta 4

La visidn que se tenga a corto o mediano plazo de las estrategias de marketing dependen
de los recursos que la empresa brinde para lograr mas adelante resultados de
sostenibilidad. Franz Viegener

Respuesta 5

Para llegar a ese punto de diferenciacion la empresa esta obligada a gestionar recursos
que permitan renovar un producto o servicio que se ofrece al mercado que cada vez es
mas competitivo al sumarse nuevas empresas con propuestas atractivas para los clientes.
Emilio Bustamante

7. ¢(Qué estrategias de marketing le recomendaria ud. al Club para incrementar

sus clientes?

Respuesta 1

En mi opinion las estrategias mas efectivas son muchas veces de tipo no convencionales
las cuales los clientes son quienes promocionan su experiencia con la empresa lo cual
implica que la buena atencion brinda resultados esperados. Yasmani Bravo

Respuesta 2

Considero que la publicidad en las redes sociales ayuda mucho a las empresas de hoy a
difundir un mensaje adecuado a lo que se esta ofreciendo y las cualidades que esta
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proporciona a la escogida por el consumidor sin embargo cuando la publicidad promete
algo que la empresa incumple se obtienen resultados negativos. Gerardo Ortiz

Respuesta 3

Es bueno en la actualidad optar por estrategias de marketing que permitan orientar a
nuevos clientes a seleccionar una marca o servicio que van de acuerdo a sus
requerimientos, exigencias como es el caso de marketing por afinidad o causa. José
Cabanilla

Respuesta 4
Franz Viegener
Respuesta 5

Estoy de acuerdo que las estrategias mas reconocidas en la actualidad son de los medios
pagados de internet por cuanto el consumidor de busca en las redes o en las busquedas
de Google empresas que ofrecen lo ellos necesitan. Emilio Bustamante

8. ¢(Qué estrategias no convencionales han demostrado ser efectivas para atraer

clientes?

Respuesta 1

La principal considero que es la de bocear un producto o servicio de parte de los clientes
quienes cuentan sus vivencias al estar vinculados permanentemente aun sitio donde se
recibe un servicio o producto por cuanto suele recibir recompensas o atribuciones por

ayudar a la marca o empresa a obtener mas clientes. Yasmani Bravo

Respuesta 2

Considero que la creacion de grupo online como en el caso de WhatsApp permite al
grupo estar al tanto de eventos relacionados con la natacion. Gerardo Ortiz

Respuesta 3

Los medios no convencionales de comunicacion son la base para poder realizar
estrategias que faciliten la colaboracion con gente reconocida en los medios artisticos
virtuales como en el caso de los influencers los cuales gozan de cierta popularidad en la

gente lo cual reafirma el mensaje que se quiere comunicar en una publicidad. José
Cabanilla

Respuesta 4
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Impulsar la creacidon de comunidades enfocadas en la actividad deportiva de las cuales
son aficionados refuerza en la mente del consumidor el permanecer firme con la marca
o empresa al brindarles eventos que motiven a su decision de optar por el mismo lugar.

Franz Viegener

Respuesta 5

Considero que los contenidos interactivos todavia pueden resultar beneficiosos al
momento de aprovechar algiin evento social que se de en temporada mediante el uso de
infografias que capten la atencion de posibles clientes. Emilio Bustamante

9. (Qué medios de comunicacion consideraria Ud. idoneos para que el club

pueda posicionarse en el mercado de clubes de natacion?

Respuesta 1

Considero que el uso de las redes sociales son el medio mas influente hoy en dia para la
captacion de nuevos cliente. Yasmani Bravo

Respuesta 2

Los medios pagados en sitios de internet ayudan a difundir a mas usuarios lo que
empresa esta ofreciendo actualmente por lo que un buen mensaje de difusion ayuda a
que los esfuerzos publicitarios brinden frutos. Gerardo Ortiz

Respuesta 3

El marketing directo es una buena alternativa para difundir cual mensaje o comunicado
al piblico dentro de un entorno competitivo el cual es necesario innovar y diferenciarse
del resto. José Cabanilla

Respuesta 4

El marketing digital es una alternativa adecuada debido a su bajo costo de inversion,
pero de gran difusion de la informacion donde un grupo considerable de personas puede
conocer lo que una empresa ofrezca. Franz Viegener

Respuesta 5

De mi parte considero que la promocioén de lanzamiento es una estrategia que facilita el
lanzamiento de un producto o servicio que se ha renovado al mercado para lograr el
interés del publico objetivo. Emilio Bustamante

10. ;Qué concepto publicitario considera ud. que se podria utilizar para

diferenciar al club?
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Respuesta 1

Para diferenciar se de otros es necesario crear una propuesta de valor inica que
consolide la imagen de la empresa y permita lograr en el consumidor una experiencia
significativa. Yasmani Bravo

Respuesta 2

Considero que el concepto de un servicio mas personalizado que empatice con las
necesidades de los clientes es un punto crucial para diferenciarse de otras con la misma
actividad de servicio. Gerardo Ortiz

Respuesta 3

El diferenciarse en cuestion de los precios en la membresia es una caracteristica que
puede ser beneficiosa para captar nuevos clientes en el mercado. José Cabanilla

Respuesta 4

La experiencia del cliente es un punto para considerarse debido a que esto facilita el
proceso de generar un buen margen de ventas, ademas de diferenciarse de otras
empresas que buscan obtener los mismos dentro de este tipo de mercado. Franz

Viegener

Respuesta 5

En mi opinion considero que una comunicacion clara, honesta con los requerimientos de
los clientes logra una referencia positiva en la gente que gusta por la actividad
deportiva. Emilio Bustamante
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