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RESUMEN Y PALABRAS CLAVES

El presente trabajo tiene varios beneficios de entendimiento, por una parte el
funcionamiento interno de la escuela de natacion AQUATIX CLUB SPA, Monteserrin, e
identificar nuestros clientes potenciales que son los nifios, teniendo en cuenta que los clientes
son los padres 0 madres de familia y los consumidores son los nifios, y ademas explicar de
manera explicita qué tenemos de ventaja frente a las demas escuelas de natacion del sector
Norte de Quito, especialmente dentro del sector Monteserrin, de manera que nos ayude a ver
nuestras ventajas y desventajas y como saber utilizar nuestros puntos débiles asi para obtener
un beneficio, también aprender a manejar de mejor manera la mejora continua dentro de la
escuela de natacion, el objetivo de la escuela es llevar felicidad a las familias ecuatorianas y
aprender valores fundamentales mediante la natacidn, también es bueno para las personas que
conozcan el medio acuatico, pierdan el miedo al agua sobre todo el objetivo es aprender de
una manera favorita que es para los nifios mediante la diversion y que no lo tomen como
obligacion ir a sus clases de natacion, sino que les alegre solo el escuchar que van a

AQUATIX CLUB SPA.

Palabras claves

1. Escuela de Natacion

2. Segmentacion de clientes
3. Clientes potenciales

4. Marketing digital

5. Posicionamiento



ABSTRACT Y PALABRAS CLAVES

The present work has several benefits of understanding, on the one hand the internal
functioning of the swimming school AQUATIX CLUB SPA, Monteserrin, and to identify our
potential clients who are children, taking into account that the clients are the fathers or mothers
of the family and consumers are children, and also explain explicitly what we have an
advantage over other swimming schools in the North sector of Quito, especially within the
Monteserrin zone, so that it helps us see our advantages and disadvantages and how to know
how to use our weaknesses like this to make a profit, also learn to better manage the continuous
improvement within the swimming school, the goal of the school is to bring happiness to
Ecuadorian families and learn fundamental values through swimming, it is also better for
people who know the aquatic environment, lose their fear of water, above all, the objective is
to learn in a more favorite way that is for children through fun and that they do not take it as
an obligation to go to their swimming classes, but that they are happy just to hear that they are
going to AQUATIX CLUB SPA.

Keywords

1. Swimming school

2. Customer segmentation
3. Potential customers

4. Digital Marketing

5. Positioning
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INTRODUCCION

Cualquier empresa, sin importar si es pequefia, mediana o grande o en el sector que se
ubique, se debe hacer un Plan de Marketing, es mas todavia si dicha empresa esta en la etapa de
sus inicios de las actividades, o lleva un tiempo corto sirviendo a la comunidad como es en el caso

de “AQUATIX CLUB SPA”’.

En este Plan de Marketing se incluye un analisis de las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas; para que de esta forma el proyecto pueda aprovechar lo que ofrece el

mercado y tener presente que las restricciones se pueden presentar en el momento o futuro.

En el disefio del Plan de Marketing de la escuela de natacion AQUATIX CLUB SPA, se
determinaré el segmento de mercado, y también de la misma forma de identificara cual es la meta
que se desea llegar a ser, también describe los elementos que forman la oferta del mercado, para

luego ser elaborado un plan de estrategias de posicionamiento.

En este dicho estudio también se presentaran los costos y gastos que incurrirdn en la
ejecucion del proyecto ya mencionado, ademas de todas las estrategias de publicidad y promocién

que se van a utilizar para entrar al mercado.

Todos los resultados obtenidos en la presente investigacion serdn empleados para la
implementacion de politicas, normas y procedimientos que seran ejecutados por la administracion

de la escuela de natacion AQUATIX CLUB SPA, sector Monteserrin.
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Se desea hacer marketing en ventas por la temporada de navidad y fin de afo, ya que no

se mantiene un nivel de ventas del servicio nivelado en el afio, lo que se ve reflejado

negativamente en los meses de Diciembre, ya que la escuela de natacion AQUATIX CLUB SPA

no cuenta con un plan de marketing.

FORMULACION DEL PROBLEMA

¢La implementacion de un plan de marketing para AQUATIX CLUB SPA, mejorara su

posicionamiento y participacion de mercado?



OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de marketing para AQUATIX CLUB SPA sector Monteserrin, que se

aplicara en el segundo semestre 2023, en la ciudad de Quito.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Fundamentar tedricamente la creacién de un plan de marketing para la empresa

AQUATIX CLUB SPA.

2. Analizar las variables principales de la empresa y realizar una investigacion de

mercados, que brinde informacion relevante en el trabajo de investigacion.

3. Crear un plan de marketing con estrategias competitivas para incrementar el

posicionamiento y participacién de mercado de AQUATIX CLUB SPA en la ciudad de Quito.

14
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JUSTIFICACION

La presente investigacion se enfocara en el estudio sobre el marketing. y como las épocas
de navidad y fin de afio afectan de forma negativa a la llegada de los clientes en la escuela de
natacion AQUATIX CLUB SPA, ya que debido a estas temporadas se estima que el 70% de la
poblacion en el norte de Quito, tiene mas probabilidad de viajar a las playas o algun otro lugar,
ya que toman esos dias feriados para compartir en familia y liberarse de sus actividades

cotidianas.

También con dicho trabajo mencionado se desea hacer la fidelizacion de clientes, de
manera que exista una buena relacién entre la empresa y el cliente y también el consumidor a
partir de encuestas realizadas a los mismos de forma fisica, y asi poder generar de mayor manera

las relaciones publicas, que nos recomienden a familiares 0 amigos.

Finalmente se desea hacer una captacion de nuevos clientes, utilizando métodos los
cuales nos ayuden a mejorar, ya sea en servicio al cliente, en la obtencion de nuevos o mejoras

en los recursos, mejoras en las instalaciones u otro motivo.
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Tema: PLAN DE MARKETING PARA AQUATIX CLUB SPA

SECTOR MONTESERRIN

CAPITULO |

1. IMPACTO SOCIAL

1.1. Impacto Metodoldgico

La metodologia que se va a implementar en dicho proyecto es investigacion de problemas
tanto internos como externos, con una comunicacion entre el cliente y consumidor, ya que los
clientes son los padres 0 madres de familia y los consumidores son los nifios/nifias y
adolescentes, mediante el uso de varias herramientas de muestreo, las cuales también nos
ayudaran a identificar nuestras fortalezas y debilidades, y como saber aprovechar nuestros

clientes potenciales.
1.2. Implicacién Practica

En este punto nosotros nos servira para poder alcanzar nuestro objetivo propuesto,
también a saber como manejar dichos factores como son la falta de clientes,
mejoramiento de areas de aprendizaje, adquisicion de materiales y todo lo faltante para el

mejoramiento continuo tanto personal de la institucién como en aprendizaje.

2. ALCANCE

Respecto al alcance se espera cumplir con el objetivo de tener mas clientes, teniendo en

cuenta nuestro tiempo que estara listo para el segundo semestre 2023, en la ciudad de Quito.
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También uno de los objetivos es poder saber oportunidades que hemos tenido y no nos hemos
dado cuenta, y asi poder aprovecharlas al maximo, mediante planes estratégicos los cuales

indicaran en este dicho proyecto.

3.  LIMITACIONES

Una de las causas también que nos limita en la entrada a tener mas cantidad de clientes,
es la competitividad con una escuela de natacion cercana, la cual lleva el nombre de

“*AcuaKid’’, la cual se encuentra a 100 metros aproximadamente de AQUATIX CLUB SPA.

La falta de personal capacitado es también una limitacion en cuanto al personal
disponible en el area, ya que requerimos de personal capacitado o buen deportista en la rama de

la natacion.

4. MARCO TEORICO

En el actual marco tedrico, explicaré detalladamente lo que se hard y de la forma que ira
teniendo el proyecto, indicando tanto ventajas y desventajas, que ha habido, en resumen, servira

para ampliar la descripcion del problema.
4.1. Definicién de la mercadotecnia

En dentro de este tema, estan los conjuntos de actividades o procesos que se realizaran,
con el fin de fortalecer los procesos y mejorar el posicionamiento en el mercado, dependiendo si

es empresa de producto o servicio.
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“’La mercadotecnia es un concepto utilizado para significar el conjunto de actividades y
procesos llevados a cabo para fortificar y mejorar el posicionamiento de las empresas en sus

respectivos mercados.’” (Giraldo, 2021)

4.2. Objetivos de la mercadotecnia

La mercadotécnica tiene varios objetivos los cuales sirven para el mejoramiento de la
empresa, ya sea en el posicionamiento en el mercado, ayudar a ver puntos clave, en si es
teniendo en cuenta la necesidad al cliente, al mismo tiempo también es generar esa necesidad de

adquirir un producto o servicio.

4.3. Administracion de la mercadotecnia

La administracion de la mercadotecnia no es mas que un proceso administrativo y
también social es cual esta integrado por un individuo o un grupo, y estos obtienen lo que desean

ya sea mediante la creacidn, ofrecimiento o intercambio para bien propio.

4.4. Estrategias de la mercadotecnia

Hay varias estrategias de la mercadotecnia, y al mismo tiempo hay tipos de
mercadotecnia las cuales son la mercadotecnia tradicional y la digital, estas siguen varios pasos

para poder lograr su objetivo el cual es “’vender’’.

45. Mezcla de mercadotecnia

La mezcla de mercadotécnica, esta conformado por las 4p’s, y son: producto, precio,
plaza y la promocidn, y estas su funcion es satisfacer a las personas, vender mas y poder alcanzar

las metas propuestas por la empresa, ya sea de un producto o servicio.



19

4.6. Definiciones y modelos del plan de marketing

La definicion de marketing, es poder inventar o crear algo nuevo, es una innovacion la
cual se obtiene mediante procesos cuidadosos, y se ve lo bueno y malo de la empresa, tiene un
objetivo propuesto y desea llegar a una meta, también sus resultados se pueden cuantificar u
obtener respuestas mediante opinion de otras personas (clientes), los cuales vienen siendo el

papel fundamental de todo.

Dicho lo anterior, el “’plan de marketing’’ tiene procesos los cuales son: analisis de la
situacion actual, andlisis de la competencia, también en este punto se encuentran los objetivos
que se plantea la empresa, el plan de actuacion que son las estrategias de marketing y en dltimo
paso es la revision del plan a tiempo real ya que esto nos ayudara a una mejor verificacion de los

resultados que se obtiene.
4.7. Herramientas digitales

Las herramientas digitales, son un punto muy importante para poder alcanzar un objetivo,
ya que el mundo que conocemos se maneja la mayor parte del tiempo, en el celular,
computadoras, o television, las cuales sirven para fomentar de mejor manera y rapida la
informacion que deseamos hacer llegar a nuestro pablico, de distintas maneras, ya sea creativa,
divertida o también puede ser de forma seria, sobre todo se busca poder adaptarnos con las

herramientas actuales que mas se usan, utilizando asi la mejora continua.

> Son todos aquellos software o programas intangibles que se encuentran en las
computadoras o dispositivos, donde le damos uso y realizamos todo tipo de actividades y una de
las grandes ventajas que tiene el manejo de estas herramientas, es que pueden ayudar a

interactuar mas con la tecnologia de hoy en dia, nos ayuda a comunicarnos.’” (Caribe, 2022)
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4.8. Difusion en medios digitales

La difusion en los medios digitales ha sido el marketing del mundo actual, y se ha
empleado ya sea por Facebook o Instagram, en si es cualquier comunicacion realizada a traves de

internet.
4.9. Investigacion de mercados
4.9.1. Tipos de investigacién

Los proyectos de investigacion pueden ser clasificados con base en los siguientes
criterios: por el propdsito, la investigacion puede ser basica o aplicada; segun los medios usados
para obtener los datos, puede ser documental, de campo o experimental; atendiendo al nivel de
conocimientos que se adquieren, podra ser exploratoria, descriptiva o explicativa; dependiendo
del campo de conocimientos en que se realiza, es cientifica o filosofica; conforme al tipo de
razonamiento empleado, es espontanea, racional o empirico-racional; acorde con el método
utilizado, es analitica, sintética, deductiva, inductiva, histérica, comparativa, etc.; y conforme al

namero de investigadores que la realizan, es individual o colectiva.
4.9.2. Fuentes de datos

Las fuentes de datos se pueden hacer de diversas maneras, ya sea obteniendo informacion
mediante internet, realizacion de encuestas de manera fisica o online, puede ser también el lugar
donde se crearon los datos, sin embargo, incluso los datos mas elaborados pueden considerarse

una fuente, siempre que otro proceso acceda a ellos y los utilice.
4.9.3. Métodos de muestreo

Existen 2 métodos de muestreo: Muestreo probabilistico y no probabilistico:
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Muestreo probabilistico: el muestreo probabilistico es una técnica de muestreo en la que
un investigador realiza una seleccion basada en unos pocos criterios y selecciona aleatoriamente
a los miembros de una poblacion. Con este parametro de seleccion, todos los miembros tienen la

misma oportunidad de ser parte de la muestra.

Muestreo no probabilistico: En el muestreo no probabilistico, el investigador selecciona
aleatoriamente a los integrantes del estudio. Este procedimiento de muestreo no es un
procedimiento de seleccion fijo o predefinido. Esto dificulta que todos los recursos de una

poblacion tengan las mismas modalidades para integrarse en una muestra.
4.9.4. Tamaiio de la muestra

El tamafio de la muestra es muy importante ya que, de esta manera, nos ayudara a
verificar los dato y a que individuos es necesario estudiar, para poder asi dar un parametro

establecido el cual mejorar en diversos puntos de vista.
4.10. Plan de marketing
4.10.1. Seleccion de estrategia

Los criterios de seleccion tactica deben tratarse como si involucraran tanto a la gerencia
como al grupo estratégico, y las tacticas estan destinadas a ejecutar objetivos a corto plazo (en

esta situacion tactica) ya largo plazo para alcanzar la perspectiva.
Paso 1. Terminologia tactica

El primer paso para aclarar el término tactica se ha convertido en un término muy

utilizado en el &mbito empresarial y ha sido abordado por diversos autores.

Paso 2. Grado de tactica
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En segundo lugar, necesitamos conceptualizar hasta qué punto se implementaran las
tacticas y quiénes estaran involucrados. Una vez que hemos hablado de los niveles, necesitamos
elaborar qué son. Siguiendo el concepto de Thompson y Strickland, hay tres niveles: nivel

operativo, nivel funcional y nivel de negocios.

Paso 3. Piense en estratega

Un tercer paso importante para elegir la tactica correcta es como debe pensar el estratega.
Un estratega debe tener un conocimiento claro de las peculiaridades de cada componente en una

determinada conexion. Metas que ayudan a alcanzar un punto de vista organizacional.

Paso 4. EvalUa tus tacticas

Al final del dltimo paso, se debe crear una evaluacion tctica para evaluar y comparar las
tacticas formuladas. Se publica una implementacién del marco para la evaluacion y seleccion de

tacticas postulado por Johnson y Scholes.

Posicionamiento

El posicionamiento, no es mas de a donde queremos llegar como empresa, en otras
palabras, el posicionamiento de marca se refiere al lugar que ocupa un producto o servicio en la
mente de un consumidor en relacion con sus competidores, es decir, por qué las personas

compran articulos de una marca definida en lugar de otra marca.

4.10.2.  Segmentacion de mercados / Hipersegmentacion

La segmentacién del mercado se basa en dividir el mercado objetivo en equipos mas
pequerios que comparten caracteristicas similares, como edad, ingresos, rasgos de personalidad,

comportamiento, intereses, necesidades o ubicacion.
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Dichos segmentos se pueden utilizar para optimizar productos, marketing, publicidad y

ventas.

La segmentacién del mercado permite a las marcas desarrollar tacticas para diferentes
tipos de clientes en funcién de su percepcién del costo total de ciertos productos y servicios, lo
que les brinda la oportunidad de entregar un mensaje mas personalizado con la certeza de que

sera exitoso.

1.10.4. Buyer persona
Muchas organizaciones dedican una gran cantidad de esfuerzo, tiempo y dinero a

desarrollar un plan de marketing que sirva para atraer al publico, sin importar que lo mas
importante es comenzar con el retrato mas preciso de la audiencia especifica que estan tratando

de atraer.

Existe una herramienta con la que conceptualizar en detalle a este publico, algo que nos

ayudara a orientar mejor nuestras propias campafas y mensajes.
4.11. Etapas del plan de marketing
4.11.1. Anélisis de la situacion

Un estudio de caso es esencialmente una revision metddica de los componentes internos
y externos de una organizacion a lo largo del tiempo. Estos componentes tienen la capacidad de
integrar clientes, participantes, tamafio del mercado y las habilidades de su organizacion. Al
examinar estos recursos organizacionales y de campo, se pueden identificar las fortalezas y

debilidades, asi como las posibles areas de aumento.
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4.11.2. Determinacion de objetivos

“’La determinacion de los objetivos sirve de reflexion para que el docente precise sus
intenciones pedagogicas, asi como para que clarifique las metas que se quieren alcanzar. Sirven
de elemento de comunicacion para el resto de la comunidad universitaria, asi como elemento de
guia para el estudiante y punto de comparacion para determinar su nivel de rendimiento.”’

(AulaFacil, 2023)
4.11.3. Elaboracion y seleccion de estrategias
4.11.4.Plan de Accidn

Las estrategias de accion constan de varios recursos para el buen desempefio, tres de los

cuales son:
1. Perfil de la empresa
Una estrategia de comportamiento debe describir qué es la organizacién y qué hace.

Los fragmentos de tarea y perspectiva reciben la iniciativa rigurosa de la incidencia

organizacional, y de esta manera también apoyan proyectos de accion.
2. Costo para la sociedad

Por ejemplo, al ayudar a una sociedad o grupo de personas vulnerables. Crea
oportunidades de empleo para las personas locales, o el valor de los efectos producidos por la
actividad comercial en su ubicacién (como la creacion de puestos de trabajo, la atraccion de

turismo o inversiones de todo el mundo, etc.).

3. Efectos esperados
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Las organizaciones buscan estrategias de comportamiento porgque buscan uno o0 mas

beneficios.

Cualquier beneficio que la organizacién busque debe reflejarse en el plan de accion.

4.11.5. Determinacion del presupuesto

El establecimiento de un presupuesto se basa en la suma del costo estimado de un trabajo

0 paquete de trabajo en particular.

El objetivo es establecer una linea base oficial de precios que permita luego monitorear y

mantener el control sobre el plan.
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CAPITULO 2: INVESTIGACION DE MERCADO

1. Tipos de investigacion que se aplica

Descriptiva

Se considera descriptivo porque pretende determinar cual es el testimonio del grado de
satisfaccion de los de los clientes de la escuela de Natacion ’AQUATIX CLUB SPA”’

creando una base para futuras investigaciones.
Prospectivo

Se considera prospectivo porgue los valores de los angulos obtenidos no incluyeron datos
que hubieran sido obtenidos en el pasado, sino a partir de la fecha en que se realizo el estudio

de investigacion.

2. Proceso de investigacion de mercados

2.1. Establecer la necesidad de informacion

La necesidad de informacidn que aln no se tiene clara, seria la falta de experiencia en
recoleccion de testimonios por parte de los clientes, saber darles la confianza para transmitir sus
dudas y preguntas hacia nosotros, ya que cada cliente es diferente y tiene un punto de vista

diferente al de otro padre o madre de familia.
2.2.  Especificar los objetivos de la investigacion y la necesidad de informacion

Con el testimonio dado anteriormente, nos da paso a un gran mejoramiento continuo por
parte de todas las areas de la institucidn, necesitamos esta informacion ya que esto nos garantiza,

minimo resolver de 30% a 40% nuestros problemas referentes a la escasez de clientes en la
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temporada de navidad y fin de afio, y asi poder crear un plan y al mismo tiempo cumplir ese
objetivo con los clientes y consumidores, y nuestro principal objetivo es reducir la escasez de los

clientes en dichas fechas ya mencionadas.

2.3. Determinar el disefio de la investigacion y las fuentes de datos

2.3.1. Proceso de segmentacion

o Aspecto demografico

Respecto a nuestros clientes actuales, en este aspecto tenemos a la mayor parte de
clientes potenciales que son mujeres, un aproximado de 25 a 37 afios de edad, el 95% de las
mujeres que visitan nuestra escuela de natacion hablan espafiol o son de Ecuador, respecto al
estado civil hay un aproximado del 60% son mujeres casadas con hijos, un 25% son mujeres en

union libre, y por altimo hay un aproximado de 15% que son madres solteras.

Respecto a los hombres, nuestro segundo cliente potencial, hay un 80% que son casados,
18% en unidn libre la mayoria son jovenes aun entre 24 y 29 afios de edad, y un 2% que son

padres solteros.

Mientras que los adolescentes que tienen entre 13 y 18 afios, el 95% acuden a este
servicio ya que se vuelve tendencia en redes sociales o les parece una nueva experiencia por
descubrir que es el aprender a nadar y divertirse al mismo tiempo, 0 por presumir a sus amigos
que sabe y asi incentivar a que ellos hagan lo mismo, y el 5% es porque les interesa la idea de

aprender algo nuevo.

o Aspecto Geografico
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El 97% de todos nuestros clientes en el sector su idioma natal es el espafiol,
aproximadamente el 70% vienen a nuestra institucion en auto propio, mientras que el 24% viene
en transporte publico y el otro 6% no es necesario de transporte para movilizarse a nuestra

institucion.

o Aspecto psicografico

Respecto a los intereses de las mujeres se estima que un 10% de mujeres se preocupan
mas de que aprenda la habilidad, un 15% de que solo se divierta, y un 75% de que aprenda la

habilidad y se divierta al mismo tiempo.

Por parte de los hombres tenemos que el 10% se preocupan mas de que se divierta, un

70% de que aprenda la habilidad, y un 20% ambas.

Respecto a los alcances econdmicos, tenemos un nimero bastante alto de que los precios

puedes acomodarse a las necesidades del cliente con un 95%, el otro 5% no se conoce el motivo.

. Conductuales

Mediante la forma de pago que utilizan es mayor parte por tarjeta o deposito a la cuenta
institucional con un 75% de los clientes, y un 25% prefieren hacerlo de manera personal en

efectivo.

2.3.2. Informacion secundaria

Nuestro mercado objetivo se va a realizar solo con ciertas personas, que son hombres y
mujeres, ya que fue mencionado que son en la actualidad nuestros clientes potenciales, y existe

probabilidad muy grande de que siga existiendo y se pueda llegar de mejor manera a que
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adquieran nuestro servicio, en pocas palabras el mercado objetivo es preferible empezar con uno

solo.

2.3.3. Informacion primaria

Entre mi pablico meta se seleccion6 a hombres y mujeres de 25 a 37 afios de edad, lo

cual se desarrollé un mapa de empatia que es el siguiente:

Figura 1

Mapa de empatia de los clientes hacia nosotros
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2.4. Desarrollar el procedimiento de recoleccion de datos

Mediante el procedimiento de recoleccion de datos, se va a realizar por el método
sintético, es decir que se procede analizar y se resume la informacién, mediante el uso de los
razonamientos l6gicos que dan por llegar a nuevos conocimientos ya sea que esta informacién

sea positiva 0 negativa de la institucion.
2.5. Desarrollar la muestra

Para 6la dicha muestra, nos manejaremos por *’muestra segmentada’’, la cual
obtendremos informacion variante de 108 personas, esta informacion nos proporcionara grandes
cambios tanto internamente como externamente, se realizara por el método de asistencia de los
clientes a las instalaciones, con un tiempo de duracién de recolecciéon de muestra segmentada de
1 semana, con horarios de lunes a viernes desde las 8:00 am hasta las 18:45 pm, y los fines de
semana de 07:00 am hasta las 14:45 pm. Cabe recalcar que en AQUATIX CLUB SPA, acuden
108 personas en total (poblacidn), de las cuales se hace la muestra segmentada a las 108 personas

mismas(muestra).
2.6. Recolectar los datos

La encuesta la cual se va hacer, esta conformada de 2 preguntas de informacién, y 12
preguntas cerradas, dando lugar a un cuestionario de 14 preguntas, las cuales tienen un limite de

tiempo en total de 45 minutos (duracién de cada clase de natacién).
2.7. Procesar los datos

El procesamiento de datos se hara el conteo de forma manual, y con ayuda de un formato

“’Excel’’, calcular de forma exacta y porcentual, cada opinion de los clientes.
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2.8. Analizar los datos

Entre el plan de analisis que se tiene, se incluye:

. La revision de nuestros objetivos iniciales.

o Las preguntas de investigacion, las preguntas de la encuesta lo que efectivamente
preguntamos.

o La comparacion de respuestas obtenidas en la muestra segmentada

2.9. Presentar los datos de la investigacion

Los datos de la encuesta arrojaron la siguiente informacidn sobre la muestra segmentada

Muestra Segmentada



Tabulacién de Datos

Figura 2

Clientes de AQUATIX CLUB SPA, y sus resultados.

Nota: Se puede decir que las personas que oscilan entre 23 y 30 afios de edad, son la mayor

TABLA DE FRECUENCIA

Edades | Cantidad Porcentaje
Frecuencia | Frecuencia FEHLENSE
X Absoluta | Relativa g Fusgel L
Acumulada

20 1 0,009 0,926 1

21 3 0,028 2,778 4

22 5 0,046 4,630 9

23 7 0,065 6,481 16

24 12 0,111 11,111 28
25 9 0,083 8,333 37

26 12 0,111 11,111 49
27 10 0,093 9,259 59

28 5 0,046 4,630 64

29 6 0,056 5,556 70

30 13 0,120 12,037 83

31 6 0,056 5,556 89

32 6 0,056 5,556 95

33 1 0,009 0,926 96

34 7 0,065 6,481 103
35 2 0,019 1,852 105
36 2 0,019 1,852 107
37 1 0,009 0,926 108
38 0 0,000 0,000 108
39 0 0,000 0,000 108
40 0 0,000 0,000 108

TOTALES 108 1 100

cantidad de clientes que visitan la institucion.
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Figura 3

Padres y madres (Muestra
Segmentada)
Sexo
Masculino 35
Femenino 73
TOTAL 108

Masculino ™ Femenino

Nota: Podemos decir que en una gran mayoria nuestros clientes potenciales son las mujeres.

Figura 4
¢Conoces alglin nadador famoso? éConoces algin nadador famoso?
Si 47
No 61

TOTAL 108
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Nota: Se puede decir que existe casi la mitad de personas que conocen a un nadador famoso.

Figura

¢Qué tan importante considera
usted la natacion para su vida o
para algin miembro de su

familia?
Muy importante 82
Poco importante 23
Nada importante 3
TOTAL 108

¢Qué tan importante considera usted la
natacion para su vida o para algun
miembro de su familia?

1903

(]

Muy importante M Poco importante M Nada importante

Nota: A un 76% de las personas les interesa tanto a ell@s como a sus hijos que aprendan a nadar.

Figura 6

natacion?

¢ Conoce los beneficios de
practicar el deporte de la

Si

91

No

17

TOTAL

108

éConoce los beneficios de
practicar el deporte de la
natacion?

16%

84%

Nota: Un nimero bastante grande indica que debemos hacer saber a los padres/madres de familia, porque es importante y

los beneficios e incentivar més a las personas.



Figura7

¢ Cuénto tiempo lleva dentro de
AQUATIX CLUB SPA?

Menos de 4 meses 27
Entre 4 mesesy 8 23
meses
Entre 8 meses y 1 21
afno
Mas de 1 afio 37
TOTAL 108

é¢Cuanto tiempo lleva dentro
de AQUATIX CLUB SPA?

Menos de 4 meses

M Entre 8 meses y 1 afio

M Entre 4 meses y 8 meses

B Mas de 1 afio

35

Nota: En este cuadro se indica que tenemos clientes de todo tiempo y es necesario realizar mas publicidad y mejoramiento del establecimiento.



Figura 8

¢En queé nivel se encuentra

cursando?
De nivel 1 a nivel 3 27
De nivel 4 a nivel 6 21
De nivel 7 nivel 9 17
De nivel 10 a nivel
12 43
TOTAL 108

36

¢éEn que nivel se encuentra
cursando?

De nivel 1 a nivel 3 ™ De nivel 4 a nivel 6

B De nivel 7 nivel 9 M De nivel 10 a nivel 12

Nota: En el siguiente cuadro nos indican que el 40% de nuestros clientes estan casi por culminar la escuela de natacién por lo que dejaran un
gran vacio el cual se debe arreglar urgentemente.



Figura 9
¢ Qué resultados a obtenido al ser
cliente de AQUATIX CLUB
SPA?

Muy bueno 71

Bueno 22

Regular 15

TOTAL 108

37

é¢Qué resultados a obtenido al ser
cliente de AQUATIX CLUB SPA?

e

Muy bueno ™ Bueno M Regular

Nota: La mayoria de clientes se encuentran satisfechos, pero por otro lado hay que hacer investigaciones previas para poder realizar un plan de
mejora en los puntos débiles de AQUATIX CLUB SPA.

Figura 10

¢El proceso que imparte
AQUATIX CLUB SPA como lo
considera usted?

Muy bueno 91
Bueno 10
Regular 7

TOTAL 108

éEl proceso que imparte AQUATIX CLUB
SPA como lo considera usted?

9%

84%

Muy bueno ™ Bueno M Regular

Nota: El 84% de nuestros clientes se sienten conformes con la forma de ensefianza.



Figura 11

¢ Como se entero usted del
servicio de AQUATIX CLUB

SPA?
Medios digitales 73
Referidos 35
TOTAL 108
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¢Como se entero6 usted del
servicio de AQUATIX CLUB SPA?

R

Medios digitales m Referidos

Nota: Debemos reforzar los medios digitales para poder alcanzar un porcentaje superior.

Figura 12

¢Por qué medio le gustaria
conocer de las nuevas
promociones de AQUATIX

CLUB SPA?
WhatsApp 36
Facebook 44
Instagram 27
Twitter 1
TOTAL 108

éPor qué medio le gustaria conocer de las
nuevas promociones de AQUATIX CLUB
SPA?

!!! I‘ 33%

41%

WhatsApp ™ Facebook M Instagram M Twitter
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Nota: Nuestra red social mejor que tenemos clientes, es Facebook por lo que debemos aprender a mejorar mejor nuestro manejo en la plataforma
y asi obtener un beneficio mayor.

Figura 13
é¢Cual de los siguientes servicios ya conocia
¢Cual de los siguientes servicios S . S E S A
ya conocia usted que brinda
AQUATIX CLUB SPA?
Estimulacion
. . 74
acuatica infantil
Natacién formativa 108
para nifos
Natacion terapéutica 93
para adultos
Natacion recreativa 19
para nifios
Servicio de fiestas 57
infantiles Estimulacion acuatica infantil Natacion formativa para ninos
Servicio de piscina M Natacion terapéutica para adultos B Natacion recreativa para nifios
. 37 . . , ) g ol ]
pnvada Servicio de fiestas infantiles Servicio de piscina privada
TOTAL 318

Nota: Una gran parte de los clientes Unicamente solo conoce la natacion formativa para los nifios, mientras que los de mas servicio recién se
enteran por lo que deberiamos reforzar el conocimiento de los clientes en esos aspectos de que ofrecemos y a que costo.



Figura 14

¢Le gustaria que AQUATIX
CLUB SPA cuente con un area
de cafeteria para que se sienta

mas comodo?

Si 106
No 2
TOTAL 108

Nota:

Un increible porcentaje indica que se necesita una cafeteria para poder tener la mejor estadia en AQUATIX CLUB SPA.

éLe gustaria que AQUATIX CLUB SPA cuente con un
drea de cafeteria para que se sienta mas co6modo?

40



41

1. Diagnostico de la situacion interna y externa

1.1. Analisis DAFO
Figura 15

En el siguiente grafico se muestra el analisis FODA de la institucion.

MATRIZ DAFO / FODA

OPORTUNIDADES
* Pocas escuelas de natacién en el drea

Amplio conocimiento sobre la natacién

« Mas de 20 afios en la actividad deportiva acudtica * El mercado al que es dirigido es lo suficientemente

+ La organizacién estd conformada por personas amplio
profesionales competitivas + Situacién socioeconémica en la parroquia

* Las instalaciones tienen buena acogida a cada cliente o + Apoyo mediante certificaciones tales como:
persona 1.-Club aprobado por la SECRETARIA DEL DEPORTE

* Las clases son impartidas de la mejor manera posible por 2.-ACOLTEN (Asociacién Colombiana de técnicos y
personas con afios de experiencia educadores de Natacién)

. qunes de descuento y promociones para |os {UthOS 3.-USSA (United State Swim SCI’\OOI, "Escue|u de natacién

de los Estados Unidos)
4.-FUNDACION MARIA NOBOA (Respiracién
Cardiopulmonar Bésica / RCP)

clientes
+ Elaboracién de proyectos constantes de capacitacién a
cada una de las dreas de la organizacién

+ Precio bajo de la competencia

« Entrada de nuevos competidores al
mercado

« Incremente de precio de las materias
primas y/o suministro de mantenimiento del

+ Lainversién para este proyecto es un poco alta

« Poco personal capacitado para dirigir las clases

« Poca experiencia en el manejo administrativo de
la Organizacién

+ Falta de transporte propio, al inicio se contard

con transportes prestados establecimiento (piscina).
« No cuenta con una plan de marketing. + Falta de conocimiento de las personas de
« Bajo posicionamiento de la marca. los beneficios que ofrece la institucién.

ESCUELA DE NATACION AQUATIX CLUB SPA
SECTOR: MONTESERRIN
QUITO-ECUADOR Elaborado por: Galo Yépez
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Capitulo 3: Plan de Marketing Digital

3.1. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

3.1.1. Analisis de la situacion
3.1.1.1. Delimitacion del mercado de referencia

Como analisis de la situacion actual tenemos que, nace como un pequefio
emprendimiento liderado por el sefior Xavier Paez, sus inicios tiene al Norte de Quito en el
sector Monteserrin, es cual es acompafiado por su esposa Verdnica, quienes ha adquirido
experiencia en lo que se refiere a la seleccion de personal que sea altamente capacitado para
dirigir nifios y adolescentes, los cuales se esfuerzan dia a dia por brindar y poder ayudar lo
mejor posible en el desarrollo de la habilidad acuética, la empresa teniendo poco tiempo de
haberse creado, actualmente posee 4 sucursales en la ciudad de Quito, las cuales la primera se
ubica en el sector Norte en Monteserrin, la segunda en el Sur en San Bartolo, la tercera en
Cumbaya y la cuarta y Ultima se ubica en el sector de El Bosque, el legado de esta escuela es
“’Brindar seguridad, salud y felicidad a los nifios y sus familias a través de la natacion’

(Péez, 2020).
3.1.1.2. Mercado (Naturaleza y estructura)
Naturaleza

Como marketing mix de la escuela de natacion AQUATIX CLUB SPA, en el sector
Monteserrin, se tiene como plan, generar el deseo por leer en las redes sociales con algo
pequerfio y creativo, comunmente llamados “’juegos de aprendizaje o recreativos para la
comunidad’’ y la creacion de un “’bot’’ de servicio al cliente, para que responda de forma

rapida y automaticamente a cualquier hora, hasta cierto punto de la conversacion mediante



43

preguntas de opcidén maltiple, ya que se conoce que un bot de servicio al cliente si se lo crea
se dice que ‘’de manera sencilla y comprensible podemos definir un chatbot como un
asistente que se comunica con los usuarios a través de mensajes de texto. En muchas otras
ocasiones, toma forma convirtiéndose en un compafiero virtual que se integra en sitios web,
aplicaciones... conversando y ayudando a los usuarios.

Se trata de una tecnologia que permite al usuario mantener una conversacion a través de un
software que se integra en un determinado sistema de mensajeria, como, por ejemplo:
Facebook, Twitter, Telegram, Whatsapp, etc.

El sistema esta programado para que interacte con el cliente y le resuelva dudas, pero sin
gue haya una persona fisica contestando. Tienen la ventaja de que estan disponibles siempre
para resolver las dudas de los usuarios que quieran contactar contigo a cualquier hora del

dia.”” (Peris, 2020)

Estructura

Dentro de la mercadotécnica se tiene como técnicas, preguntas las cuales seran
respondidas por los clientes de manera individual, asi poder alcanzar esa confianza entre
nosotros y el cliente, ya sea adaptando el método de carta de sugerencias o felicitaciones, que
nos ayuden a ver si es que estamos haciendo bien o que nos falta mejorar en algln proceso,
para poder enmendarlo y si hay algunas ideas por parte del cliente, seria estudiarlas de

manera profesional y adaptarnos a un mejor cambio.

3.1.2. Entorno general macroentorno

3.1.2.1. Entorno econdmico

AQUATIX CLUB SPA, cuenta con un presupuesto suficiente para poder adquirir
nuevos clientes, pero se limita ya que su planificacion pretende incrementar la llegada de los

clientes en un 25% hasta 27% de personas al mes, contando con una meta mensual de $15
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000, teniendo en cuenta el tanque de gas que se utilizan 2 en un solo dia, mas los sueldos de
los colaboradores, y tomando en cuenta los demas gastos, tiene un aproximado de $11 300

que se gastan, teniendo un beneficio en total aproximado de $3 700 al mes.

3.1.2.2. Entorno socio-demografico

Servicio: Escuela de natacion

Precio: variable

Plaza: Ecuador, Quito, Parroquia Jipijapa, Sector Monteserrin

Promocion: Publicidad en Facebook, Instagram, YouTube y Twitter.

Procesos: Narrativa del proceso de educacion a los nifios y adolescentes, y/o

promociones en redes sociales al publico en general

Palpabilidad: Instalaciones de la escuela de natacion AQUATIX CLUB SPA,

Monteserrin

Personas: Realizacion de eventos con los colaboradores en cierto dia del afio, entrega

de obsequios al personal por alcanzar una meta propuesta incentivando su progreso.

Productividad: Reuniones semanales y mensuales dependiendo el area, con cada uno
de los departamentos para medir el progreso del cumplimiento de tareas en funcién a los

objetivos anuales.

3.1.2.3. Entorno politico juridico

Como entorno politico juridico que se desea hacer, es que al momento de crear interés
por leer al publico en general, se debe tener en cuenta que no sea mucho texto y sea algo
nuevo que el cliente vaya a leer y genere mas curiosidad o empefio en saber mas sobre

nosotros, un ejemplo de lo que usan ciertas escuelas de natacion:
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Figura 16

En la siguiente figura se demuestra un ejemplo de atraccion de los clientes mediante frases
motivadoras.

' Nadar aumenta el
autoestima y segundad
en los ninos para su

Un dato adicional es que se quiere implemente en redes sociales con mas trafico

conocidas, que son: Facebook, Instagram, YouTube y Twitter.

También para publico recurrente se quiere que estén bien con el servicio de la escuela
de natacion y para hacerlos participar de la misma manera como imagenes las cuales tengan
preguntas o simplemente alguna actividad interactiva, la cual les divierta y sigan con el
mismo entusiasmo de que sus hij@s sigan perteneciendo a AQUATIX, un ejemplo que usa

una escuela de natacién es:

Figura 17

En la siguiente imagen demuestra un ejemplo de como puede haber interaccion de los
clientes mediante una actividad.
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Nota: Las actividades que se desarrollarian serian tipo juegos de dificultad facil y

media para que puedan interactuar de manera divertida.

Y como tercera e idea de definicion de marketing que se tiene es el “’bot”’ el cual va a
constar de preguntas hasta cierto punto del proceso, el cual es tomar nimero de celular, sector
de donde vive, y edad del nifi@, para proceder con el contacto de forma privada via
WhatsApp, de tal manera que se configure al bot de una manera cordial y clara con las
preguntas y respuestas hacia el cliente, de tal manera para que la misma tenga la opcion en
sitios web del porcentaje u opinion de conformidad del clientes, alguna queja o sugerencia y
poder seguir una mejora continua sobre los intereses de los clientes, asi como los bot que

tienen las empresas de PRONACA, CORPORACION FAVORITA, entre otros.
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3.1.24. Entorno tecnologico

AQUATIX CLUB SPA, cuenta con las herramientas necesarias para poder sacar adelante a la
institucion en el &mbito tecnologico, ya que tiene como filosofia la “’mejora continua’ del

establecimiento y de su personal.
3.1.3. Entorno especifico microentorno

3.1.3.1. Recursos y capacidades de la empresa

Los recursos de AQUATIX CLUB SPA, son adquiridos conforme el nivel de
prioridad, ya que los mas prioritarios son adquiridos cada 2 dias, lo que tienen una prioridad

intermedia semanalmente, y los ultimo son adquiridos mensualmente.
3.1.3.2. Organizacién empresarial

El gerente general viene siento el jefe o cabeza del emprendimiento que es el

ingeniero Javier Péez.

AQUTIX CLUB SPA cuenta con un area médica la cual se encarga de revisar
constantemente la salud tanto de los instructores como de los nifios, ya que algunas personas
cuentan con enfermedades que deben revisarse por motivos de la presion del agua en el

cuerpo.

Dentro del departamento administrativo contamos con las areas que son base para
generar o atraer clientes, ya sea personal de contabilidad, talento humano y seleccion de

personal, marketing, analista en sistemas y recepcionistas.

En coordinador de natacion se encuentra un instructor a cargo el cual dirige a su

equipo, para realizar nuevos métodos o mejoramiento en el aprendizaje de los nifios, de igual
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manera se organizan semanalmente para ver los resultados o que nifios necesitan mas apoyo

formativo.

Figura 18

En la siguiente organizacion se indican el tipo de areas dentro de AQAUTIX CLUB

SPA.

Mantenimiento

Gerente

General

Profesor 1

Instructor 1

Jefe Profesor 2

Profesor 3
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3.1.3.3.  Targer /Buyer persona
Figura 19

La siguiente figura demuestra el Buyer Persona de analista en sistemas.

Galo Yépez

PROFESIONAL ANALISTA DE SISTEMAS

Tiene 20 afios, es carismatico, analista en sistemas,
analista en marketing digital, creador contenido en
"AQUATIX CLUB SPA" y de redes sociales.

Le gusta la creacién y mejoria
continua de la imagen de la institucién.

Vive con sus padres en Ecuador donde
también trabaja

Formacién primaria y secundaria
culminada. estudios superiores en

progreso.
Es analista en sistemas en la compaifa
que se dedica a la ensefianza de la
nataciénl.

Principal reto a alcanzar es tener la mayor
nfluencia en el sector Monteserrin, Norte

de la ciudad de Quito.

Tener una mejoria en las habilidades que
dia a dia se va convirtiendo en algo basico

y fundamental de cada persona.
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3.1.3.4. Descripcion funcional del producto/servicio

Es importante que, aunque los padres inicien al nifio en alguna practica deportiva, ya
sea personal o colectiva, el propio nifio elija, en funcion de sus preferencias y capacidades, el

deporte para el que esté mas preparado, esto asegura que se divierta mas.

Si hablamos de deporte colectivo, su practica debe convertirse en una disciplina en la
que el nifio debe darse cuenta de que es un miembro del equipo, y si no esta equipado con

es0, no solo él se ve afectado, sino todos los demas.

Por ello, es importante que un nifio se inicie en la natacion y se introduzca en el medio
acuatico desde muy pequefio, para quitarse el miedo y acostumbrarse. Generalmente, el
miedo al agua aumenta a medida que los nifios crecen, tanto que cuanto mas tiempo estan
alejados del agua, mas sentimientos de desconfianza y fobia pueden desarrollar, lo que les

dificulta aprender a nadar.

Es en este momento cuando se debe fomentar el contacto del bebé con el agua,

teniendo en cuenta que:

o La temperatura del agua debe rondar los 37°.

o Aunque el agua debe cubrir su cabeza, es mejor evitar verter el agua

rapidamente ya gue esto lo asustara.

Para que el contacto con el agua, ya sea en el bafio o en la piscina, sirva al fin

deseado, debemos considerar los siguientes puntos de vista:

o El ejercicio que se decida hacer en el agua debe plantearse como un juegoy,

por tanto, el recién nacido debe divertirse haciéndolo.

o Es el recién nacido quien decidira cuando finaliza la actividad.
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o Hay que evitar las prisas o hacer las cosas demasiado rapido, hay que entrar en

el ritmo del bebé.

o Tienes que sonreir todo el tiempo.

. Se debe explicar al bebé lo que se hard y lo que sucedera con la intencién de

no sorprender.

3.1.3.5. Clientes

Actualmente, las organizaciones necesitan construir alianzas con sus consumidores y
para ello deben conocer y comprender las fuerzas del espacio para identificar tendencias y

buscar oportunidades en el mercado.

3.1.3.6. Posicionamiento WEB

Referente al posicionamiento de AQUATIX CLUB SPA en las redes sociales, pues se
situa al inicio de cada pagina, ya sea Facebook, Instagram, u otra red social, que indique al
publico que se puede aprender de una manera tan dindmica y recreativa, sin necesidad de que
se vuelva una rutina u obligacidn para los nifios, simplemente mostrando que se divierten,

mostrando sonrisas en cada una de las familias que estan en AQUATIX CLUB SPA.

3.1.3.7. Competidores

Uno de los competidores que es AcuaKid, quien con AQUATIX fueron unidos, pero
por razones desconocidas, pues se separ0 y ahora es la escuela de natacion rival, pues se sabe
que no han podido mejorar, mientras que nuestros resultados en AQUATIX CLUB SPA, han
ido mejorando poco a poco, incluyendo antes de llegar Navidad, han dado los resultados

esperados e incluso han mejorado las estadisticas que se tenia planteada.
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3.2. Determinacion de los objetivos

3.2.1. Obijetivos estratégicos

Una vez recopilada la informacién, se puede establecer:

o ¢ Cudles son los valores que se han desarrollado y se asegura que han

aprendido las personas?

o ¢Como la natacion puede ayudarnos a ser recreativos y estimular el desarrollo
cognitivo?
o) ¢ Cudl es la teoria y metodologia més apropiada para el desarrollo de la

investigacion?
3.3. Elaboracion y seleccion de estrategias

3.3.1. Definicién de estrategias de marketing digital
3.3.1.1. Estrategia de cartera

Publicar en redes sociales el apoyo y que certificados tenemos, y que vean que somos

una escuela de natacion confiable, apoyo mediante certificaciones tales como:

. Club aprobado por la SECRETARIA DEL DEPORTE

o ACOLTEN (Asociacion Colombiana de técnicos y educadores de Natacion)
. USSA (United State Swim School, ‘’Escuela de natacion de los Estados
Unidos)

o FUNDACION MARIA NOBOA (Respiracion Cardiopulmonar Basica / RCP)

3.3.1.2. Estrategia de segmentacion y posicionamiento
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Dentro de esta etapa tenemos varios factores los cuales hacen que las personas lleven

a sus hij@s, entre ellas:

1. Las madres de familia se preocupan por el bienestar, que aprendan una nueva

habilidad o la recreatividad de sus hijos, y deciden llevarlos a la escuela de natacion.

2. Los padres deciden de la misma forma que la madre, con la Unica diferencia
gue es un nUmero muy menor, ya que siempre se ha conocido que las madres de familia se

preocupan mas de sus hijos que los padres, a excepcidn de algunos casos.

3. Los nifios mediante el uso de la tecnologia ven en las redes sociales fotos,
videos 0 imégenes que los incentivan a querer ir a AQUATIX, ya sea por querer seguir los
pasos, motivacion, les puedes parecer divertido o incluso por curiosidad en saber que se

puede hacer en la piscina.

4. Una parte pequefia de nuestros clientes son por necesidad de adquirir la

habilidad de natacion, ya sea por competicion colegial o nacional, una medida de precaucion,

entre otros.

Figura 20

A continuacion, se indicara las tablas con sus debidos porcentajes de la segmentacion de

mercados:
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Segmentacién de mercados
Tipo de personas Porcentaje
Los nin@s piden a sus
padres 12%
Los papas eligen en
Ilevarlos 23%
Las mamas eligen en 46%
Ilevarlos
Por otra necesidad 19%
Total 100%

Segmentacion de mercados
Porcentaje

M Los nin@s piden a sus
padres

M Los papas eligen en
llevarlos

Las mamas eligen en
llevarlos

Por otra necesidad

Posicionamiento

Respecto al posicionamiento, hay un plan el cual, por un monto determinado, se
puede pagar a Facebook para que nuestra publicidad llegue hasta las personas de manera
organizada y temporalizada, es decir que se puede establecer un horario en el cual se
publiquen automaticamente cualquier imagen, video, cualquier interaccion, sin importar el

diay la hora, solo se lo programaria.

Respecto a las demas redes sociales se manejaria un horario especifico el cual se
deberia subir manual o automaticamente ya que dependiendo del contenido se puede hacer lo
mencionado. De manera que puedan visualizar las veces que deseen los clientes e indicar a

familias 0 amigos.
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3.3.1.3. Estrategia de promocion

La estrategia que va a utilizar AQUATIX CLUB SPA, es dar a conocer mediante
pequerias frases o videos en convivencia con los padres de familia, como es nuestra forma de
ensefiar y seguir motivando a las personas nuevas gque ven nuestros videos, a que adquieran

nuestro servicio.

Las publicaciones se realizaran mediante nuestras paginas oficiales que son:
Facebook, Instagram, YouTube y Twitter y si desean informacion de forma personalizada el

personal capacitado esta dispuesto a darselo.
3.3.1.4. Estrategia de difusion
1. Facebook

En Facebook, se desea hacer varias cosas entre ellas esta, publicar imagenes y/o reels,
que provoquen interés por saber méas sobre dicha pagina, la cual se encuentren juegos
creativos, datos interesantes sobre la escuela o la natacion, videos donde se demuestre la
capacidad tanto de la escuela como de los profesores para ensefiar, dar tranquilidad y ganarse

la confianza de clientes nuevos o recurrentes.

Los reels son “’una forma moderna de comunicacién masiva, cualquiera
puede ser popular durante 15 segundos en Instagram” u otra aplicacion

digital.

2. Instagram

Usar de la misma manera de Facebook, solo que esta tenga un bot diferente la cual la
redirija a Facebook mediante un enlace para obtener informacion y ponerse en contacto lo

maés antes posible con el personal capacitado en servicio al cliente.
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3. YouTube

Dar a conocer al publico espectador nuestras instalaciones, forma de ensefiar y un
lugar especial para que los padres puedan visualizar de mejor manera posible el

desenvolvimiento de sus hij@s dentro de la piscina

4. Twitter

Utilizar esta red social con el mismo proceso que la anterior ya mencionada red social
llamada “’Instagram’’, en el cual también puede retwittear, publicaciones o videos en la

pagina oficial de AQUATIX CLUB SPA.

3.3.1.5. Estrategia de manejo de contenidos digitales

Figura 21

Para este punto tenemos que dedicar nuestro tiempo segun el cronograma que se

tiene en el siguiente plan SMART:

S M A R T
Definir el
namero de . )
) Crear un bot | Enviar mensajes
clientes que . .. .
Generar la Actualizar el | de servicio a por via
acuden ala . )
base de datos sistema de los clientes WhatsApp a
1 . escuela de . X . !
de los clientes S email para enviar | clientes, teniendo
actuales natacion Marketing mensajes sus datos
semanalmente ;
automatizados personales
por una nueva
habilidad
Reunion con
las areas .
. Reunir toda la
involucradas ) ., Establecer un
informacion L, Fecha de
para observar Tener un . plan de accion .
o . necesaria lanzamiento del
el disefio de prototipo del sobre Droareso con las chat bot
2 las chat bot para prog actividades .
. . de los nuevos aproximadamente
instalaciones, Febrero del estudiantes de para poner en entre el 20 v 22
compra de presente afio marcha el chat y
. la escuela de de febrero
uniformes y natacion bot
seguimiento
de los clientes
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Planificar la - .
o Definir la lista
logistica del de Tener
r reunion
proyecto y colaboradores euniones
designar Entregar el semanales
. . y escoger la Fecha en la que
equipos plan de accion, ; para poder
especializados | y los recursos | Ti0F Manera medir el 3¢ pone en
P y para poder L practica: 25 de
en cada edad |para Marzo del cumplimiento
. tratar y llevar febrero
de los clientes 2023 de cada
a cabo la L
de 3 meses gt actividad en
hasta los 18 aceptacion de cada érea
~ los clientes
anos
3.3.1.6. Meétricas de medicion digital

Segln como avance el plan, se iria evaluando ‘’semanalmente’” que es lo
recomendable, para poder ver los resultados en poco tiempo, y asi darnos cuenta cual es la
siguiente falla, y poder mejorarla o aprovechar de ella, para dar el siguiente paso en la mejora

continua de AQUATIX CLUB SPA.

3.4. Plan de accidn

3.4.1. Plan de producto

Adquisicion de materiales nuevos y mejoramiento de las instalaciones, teniendo en
cuenta el incremento del capital distribuirlo para diferentes areas y provecharlo al maximo, y
pensando en alguna cosa que se deba adquirir a futuro o pensar en la creacion de una nueva

sucursal.
3.4.2. Plan de precio

Los precios siguen iguales en lo que refiere a las clases de los nifios, Unicamente
aumentaria el costo una poca cantidad en la clase evaluativa como para poder tener mayor
incremente al inicio, mas no se obtendra en el resto del tiempo y subiria el precio en las cosas

adicionales que ofrece AQUATIX CLUB SPA, como fiestas infantiles, u otros, ya que el
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establecimiento contara con nuevas mejoras y nuevas areas tanto para el personal como para

los clientes.
3.4.3. Plan de promocion

Se espera realizar pronto una evaluacién gratis a personas sorteadas, las cuales nos
indicara en qué nivel es el adecuado para el/ella, presentar promociones u obsequios de

manera se semanal, mensual, trimestral, y anual, segun sea el caso.
3.4.4. Plan de difusion / presencia en medios digitales

> Un Plan de Difusion contiene la idea base, planificacion y gestién de las vias de
distribucion y visibilizacion de un contenido determinado, de las herramientas de

comunicacion y difusion para alcanzar el objetivo final.”” (difusion, 2022)

La difusion en medios digitales ha sido un total éxito, ya que poco a poco mejoramos
nuestra habilidad para poder manipular las redes sociales tal y como nosotros deseamos

presentar a los clientes y que llegue de mejor manera el mensaje a nuestro publico potencial.

Se utilizo el mecanismo te respuesta multiple, que da a conocer de mejor manera el
requerimiento o necesidad del cliente, y en caso de tener algin inconveniente también se
cuenta con el servicio al cliente quien estara proporcionandole informacion desde las 9:00 am
—18:45 pm de lunes a viernes y fines de semana de 7:00 am — 14:00 pm, o incluso se les
puede proporcionar la direccién de los establecimiento por si desea acudir a ver nuestras

instalaciones y como se manejan dentro de AQUATIX CLUB SPA.
3.4.5. Plan manejo de contenidos

El manejo de contenido se realiza mediante frases motivadoras, en ciertos casos cual

es el nifio/nifia que mejor se ha superado, y poder motivar ese empefio mediante algo que le
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guste al consumidor, también se ha publicado iméagenes donde muestran la felicidad que tiene

el consumidor y los clientes, que se muestran totalmente satisfechos.

3.5. Analisis econdmico — Financiero

3.5.1. Asignacion presupuestaria / cuenta de resultados (Proyeccion de ventas,

balances, estados de cuentas, retorno de inversion)

Referente a las ventas se tuvo un incremento de un 10% de incremento de clientes,

teniendo una ganancia adicional del 25%, se tuvo una ganancia de 3750 el primer mes, y se

espera poder subir esta cifra conforme pase el tiempo.

Figura 22

Meses Ventas
Enero 15700
Febrero 15400
Marzo 15600
Abril 16430
Mayo 17560
Junio 16520
Julio 18750
Agosto 17010
Septiembre | 17645
Octubre 16500
Noviembre | 18100
Diciembre | 18426

Se muestra a continuacion la grafica y las cantidades

sobre el andlisis financiero, junto con su respectivo presupuesto.
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Presupuesto de gastos de venta y administrativos mensuales

Factores de costes

Gastos de ventas

Salarios - Personal de ventas S 2.700,00
Publicidad S 3.200,00
Transporte S 37,50




Total de gastos de ventas S 5.937,50
Gastos administrativos

Salarios - personal administrativo S 4.950,00

Renta oficina S 520,00

Articulos de oficina S 450,00

Otros gastos S 1.360,00

Total de gastos administrativos S 7.280,00
TOTAL DE GASTOS DE VENTA Y ADMINISTRATIVOS S 13.217,50

4. Ejecucion y control del plan

Plan de accion
Figura 23

El plan de accion dara a conocer cudl es nuestro propdsito y responder preguntas de manera

clara.

Plan de accion

Objetivo general del plan: Coordinar una actividad simple a los padres/madres de familia
en el sector Monteserrin, Norte de Quito, y ver su opinion sobre nuestra escuela de

instalaciones

natacion.
‘ ;PARA « . -, | (DONDE Y
. D) ¢ h . D) . n . D) ¢ A
¢ QUE? QUE? {COMO? ¢{QUIENES? | {CON QUE? CUANDO?
En la
Tomar institucion el
: .| Para crear un . dia25y 26
informacion . A través de .
método de . Participantes de Febrero
de entrevistas a Encuesta de
. . mayor a la escuela del 2023 a
satisfaccion . . 2 de cada 10 - 10 preguntas
satisfaccion a de natacion desde las
con el . personas )
servicio los clientes 10:00 am
hasta las 12:
pm
Aplicar
Matriz
DAFO
Indicar
necesidades
que se
presentan en
las
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Ejecucion
Figura 24

En la siguiente tabla se muestra el cronograma para dicho proyecto.

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre

Actividades Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas Semanas

1/2/3/4/1/2|3|4/1/2/3/4/1/2|3/4/1/2/3/4/1|2/3/4/1/2/3/4/1/2/3/4/1/2/3[4/1/2/3/4]1/2|3/4/1/2/ 34

Planteamiento
del problema

Obijetivos

Alcance

Limitacion

Herramientas
digitales

Determinacion
de
presupuesto

Proceso de
segmentacion

Recoleccion
de datos

Analizar datos

Presentacion
de datos

Tabulacién de
datos

Plan de accion

Ejecucion
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Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

Como primera conclusion tenemos que el marketing dentro de AQUATIX CLUB
SPA, fue muy necesario para su crecimiento en el mercado y ser mejor frente a sus

competidores.

Como siguiente conclusion, se destaca que se debe llevar a cabo tanto plan de
marketing como capacitacion constante del personal, la recomendacion seria hacerse como
minimo un plan de marketing anualmente.

Finalmente, el actual proyecto nos ayudo a ver me manera mas clara y precisa, cuales

son las cualidades de la institucion, tanto lo bueno como lo malo y aprender a mejorar.
Recomendacion

1. Se recomienda hacer seguimiento al proyecto segln eso para resolver posibles
errores futuros, los cuales ayuden a ser al servicio mejor, tanto para los clientes como para los
consumidores.

2. Se recomienda hacer un plan de marketing anualmente y obtener mayor
informacion del publico, sobre que quiere, gustos, reclamos, y asi tener mayor experiencia en
servicio al cliente en AQUATIX CLUB SPA.

3. Buscar de manera especial y seleccionar personal capacitado para impartir

clases con profesionalismo a los nifios, nifias, adolescentes y publico en general.
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https://bloo.media/blog/por-que-implementar-chatbot-en-tu-estrategia-de-marketing/ 1% Pa:al;ras iCenicastlul(i2e
2 fuentes similares palabras)
https://www.uv.mx/apps/bdh/investigacion/unidad1/investigacion-tipos.html#:~:text=Mediante este tip... 1% Pa:at;ras idénticas : 1% (105
alabras
4 fuentes similares i :
www.aulafacil.com | Aulafacil.com - Metodologia Didactica Palabras idénticas : < 1% (55
3 @ https:/www.aulafacil.com/presentacion/metodologia.htm#:~:text=La adecuada formulacién de los obj... <1% alabras ldenticas - o
3 fuentes similares palabras)
localhost | Fortalecimiento de las metodologias de intervencién familiar de trabajo s... o e e o
4 @ http://localhost:8080/xmlui/bitstream/3317/1732/3/T-UCSG-PRE-JUR-TSO-10.pdf.txt <1% alabras et
alabras
4 fuentes similares & :
Documento de otro usuario #193a91 Palabras idénticas : < 1% (21
5 1L ® El documento proviene de otro grupo <1% @abras jaenticas - 0
_— L palabras)
2 fuentes similares
Fuentes con similitudes fortuitas
N° Descripciones Similitudes Ubicaciones Datos adicionales
1 ﬁ Documento de otro usuario #a28esb <1% Palabras idénticas : < 1% (24
_ ® El documento proviene de otro grupo palabras)
2 @ www.questionpro.com | Segmentacion de mercados: Qué es, tipos, ventajas y objeti... <1% | Palabras idénticas : < 1% (16
https://www.questionpro.com/blog/es/que-es-la-segmentacion-de-mercados/ palabras)
3 @ www.clubensayos.com | Determinacion De Los Objetivos Que Se Persiguen. - Ensay... <1% | Palabras idénticas : < 1% (19
https://www.clubensayos.com/Psicologia/Determinacion-De-Los-Objetivos-Que-Se-Persiguen/1173913... palabras)
4 m Documento de otro usuario #43d87f <1% | Palabras idénticas : < 1% (20
— ® El documento proviene de otro grupo palabras)
5 8 eps.ua.es <1% Palabras idénticas : < 1% (15
https://eps.ua.es/es/tecnologias-informacion-para-salud/documentos/declaracion-trabajo-inedito.pdf palabras)

Fuentes mencionadas (sin similitudes detectadas) Estas fuentes han sido citadas en el documento sin encontrar similitudes.
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https://www.eluniversal.com.co/blogs/marketing-digital/facebook-como-herramienta

xR
N
3 2.32 https://www.sanitas.es/sanitas/seguros/es/particulares/biblioteca-de-salud/estilo
Z§2 https://aquatixclubspa.com/quienes

xR

https://bloo.media/blog/por-que


https://bloo.media/blog/por-que-implementar-chatbot-en-tu-estrategia-de-marketing/
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https://www.clubensayos.com/Psicolog%C3%ADa/Determinacion-De-Los-Objetivos-Que-Se-Persiguen/1173913.html
https://eps.ua.es/es/tecnologias-informacion-para-salud/documentos/declaracion-trabajo-inedito.pdf
https://www.aulafacil.com/cursos/didactica/como-ensenar/determinacion-de-los
https://www.eluniversal.com.co/blogs/marketing-digital/facebook-como-herramienta
https://www.sanitas.es/sanitas/seguros/es/particulares/biblioteca-de-salud/estilo
https://aquatixclubspa.com/quienes
https://bloo.media/blog/por-que

(R Puntos de interés

Carrera de Administracién

PLAN DE MARKETING EN LA ESCUELA DE NATACION AQUATIX

CLUB SPA EN EL SECTOR MONTESERRIN, NORTE DE QUITO

Trabajo de Titulacion para obtener el titulo de tecnélogo en Administracién

Autora: YEPEZ PINEDA GALO RUBEN

Tutora: Ing. GARCES QUIJANO, KARINA ALEJANDRA.

Quito, marzo 2023

CONSTANCIA DE

Documento de otro usuario
@ El documento proviene de otro grupo

[0

APROBACION DEL TUTOR

En mi calidad de Tutor del trabajo de Titulacion,
aprobado por el Honorable Consejo Directivo

del Instituto Tecnolégico Universitario Pichincha.

Certifico:
Que el Trabajo de Investigacion “Plan de Marketing en la escuela de nataciéon AQUATIX
CLUB SPA en el sector Monteserrin, Norte de Quito”, presentado por la estudiante Yépez

Pineda Galo Rubén, perteneciente a la promocién 4TSAQ2,

Documento de otro usuario
® El documento proviene de otro grupo

[0

redne los requisitos y méritos

suficientes para ser sometido a la
evaluacion del Tribunal de Titulacion que el sefior rector

designe.

Quito, marzo del 2023.

Atentamente,

Ing. Karina Alejandra Garcés Quijano.

C1.: 1707226278



Encuesta sobre Natacion
La presente encuesta tiene como finalidad determinar las necesidades de los clientes y/o recomendaciones que tengan para poder

dar un mejor servicio, gracias por la informacién proporcionada en esta encuesta y su valioso tiempo, la informacion sera

confidencial y solo se utilizara con fines de elaborar un plan de mejoramiento en las instalaciones, para ser una mejor escuela de

natacion.

Por favor conteste la encuesta cuidadosamente y sefiale su respuesta con una “x” y complete los espacios en blanco con las

respuestas adecuadas.

1- Nombre:
2- Edad:
------------- afios

3- Sexo:
Masculino
Femenino

4- ¢Conoces algun nadador famoso?
Si
No

5- ¢ Qué tan importante considera usted la natacién para su vida o para algiin miembro de su familia?
Muy importante
Poco importante

Nada importante



6- ¢Conoce los beneficios de practicar el deporte de la natacion?

Os
o

7- ¢Cuanto tiempo llevas dentro de AQUATIX CLUB SPA?

Q Menos de 4 meses
Q Entre 4 meses y 8 meses
Q Entre 8 meses y 1 afio
Q Mas de 1 afio

8- ¢En qué nivel se encuentra cursando?

Q De nivel 1 a nivel 3
Q De nivel 4 a nivel 6
Q De nivel 7 anivel 9
Q De nivel 10 a nivel 12

9- ¢Qué resultados a obtenido al ser cliente de AQUATIX CLUB SPA?

Q Muy bueno
Q Bueno
Q Regular

10- ¢El proceso que imparte AQUATIX CLUB SPA como lo considera usted?



Q Regular

11- ;Cbémo se entero usted del servicio de AQUATIX CLUB SPA?
Q Medios digitales
Q Referidos

12- ;Por qué medio digital le gustaria conocer de las nuevas promociones de AQUATIX CLUB SPA?

Q WhatsApp
Q Facebook
Q Instagram
Q Twitter
13- ¢Cual de los siguientes servicios ya conocia usted que brinda AQUATIX CLUB SPA?
Q Estimulacion acuatica infantil
Q Natacion formativa para nifios
Q Natacidn terapéutica para adultos

Q Natacién recreativa para nifios

Q Servicio de fiestas infantiles
Q Servicio de piscina privada

14- ;Le gustaria que AQUATIX CLUB SPA cuente con un area de cafeteria para que se sienta mas comodo?
O
O





