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Resumen

El presente Proyecto de investigacion tiene como objetivo principal disefiar un plan de
marketing digital para el Gimnasio Femenino "Entrenamiento de Esfuerzo Vital™, ubicado en la
ciudad de Quito. Para ello, se realizo la revision tedrica enfocado al marketing digital, se realizo
un estudio de mercado aplicando una encuesta a un grupo de mujeres del sector interesadas en la
actividad fisica y en los servicios que ofrece el local que tiene la particularidad de ser de uso
exclusivo para el género femenino. En este trabajo se analiz6 la situacion actual, determinandose
que no se utiliza la promocion digital, se identifico que las redes sociales son un canal importante
para llegar a los potenciales clientes, como Facebook, WhatsApp, Instagram entre otros, por lo
que, se procedié a seleccionar el uso de tecnologias mas adecuada, para llevar a cabo tacticas
competitivas acorde a las nuevas realidades. Se disefié un Plan que contiene estrategias
direccionadas a la captacion de nuevos clientes y buscar la fidelidad de las mujeres interesadas
ofertando servicios con calidad. Ademas, se definieron las acciones especificas para alcanzar lo
proyectado, incluyendo la creacion de campafas publicitarias en linea. La implementacién de
tacticas y herramientas de marketing digital adaptadas a las necesidades y objetivos del gimnasio,
como la optimizacién de motores de busqueda, la publicidad en redes sociales y la gestion de la
reputacién en linea, pueden ayudar a aumentar la visibilidad del gimnasio y atraer a nuevos
clientes, asi como retener a los existentes del gimnasio "Entrenamiento de Esfuerzo Vital".

Palabras clave: INVESTIGACION, MARKETING DIGITAL, POSICIONAMIENTO,

MARCA, ESTRATEGIA.
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Abstract

The main objective of this research is to design a digital marketing plan for the women's
gym "Entrenamiento de Esfuerzo Vital", located in the city of Quito. To do this, a theoretical
review focused on digital marketing was carried out, a market study was conducted by applying
a survey to a group of women in the sector interested in physical activity and in the services
offered by the premises, which has the particularity of being exclusively for the female gender.
In this work the current situation was analyzed, determining that digital promotion is not used, it
was identified that social networks are an important channel to reach potential customers, such as
Facebook, WhatsApp, Instagram among others, so it was proceeded to select the most
appropriate use of technologies, to carry out competitive tactics according to the new realities. A
plan was designed containing strategies aimed at attracting new clients and seeking the loyalty of
interested women by offering quality services. In addition, specific actions were defined to
achieve the plan, including the creation of online advertising campaigns. Implementing digital
marketing tactics and tools tailored to the gym’s needs and objectives, such as search engine
optimization, social media advertising and online reputation management, can help increase the
gym’s visibility and attract new customers, as well as retain existing "Entrenamiento de
Esfuerzo Vital" gym customers.

KEYWORDS: RESEARCH, DIGITAL MARKETING, POSITIONING, BRANDING,

STRATEGY.
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Introduccion

El mercado del fitness ha experimentado un gran crecimiento en los ultimos afios, lo que
ha llevado a la aparicion de nuevos gimnasios y centros de entrenamiento en diferentes partes del
mundo. En este contexto, el gimnasio femenino "Entrenamiento de Esfuerzo Vital", ubicado en
la ciudad de Quito, busca destacarse y consolidarse, se inicia el estudio con la revision tedrica,
analizando la realidad de los gimnasios en el sector.

El objetivo de este proyecto de investigacion es disefiar un plan de marketing digital
aplicable a "Entrenamiento de Esfuerzo Vital" que permita atraer a mas mujeres interesadas en el
ejercicio fisico y en los servicios que ofrece el gimnasio, se plantea este estudio, como una
herramienta necesaria en la nueva realidad de las empresas, se describe el paso a paso de la
investigacion para direccionar una propuesta viable.

En este trabajo se recurre a la encuesta como técnica de recoleccién de informacion
dirigido a mujeres del sector interesadas en el fitness, se identifica la red social con mayor
aceptacion para llevar a cabo estrategias de marketing digital, se describe el proceso de
investigacion de mercado y la metodologia utilizada para definir la problemaética.

Se plantea el desarrollo de estrategias de marketing digital, para mejorar la captacion de
nuevos clientes y crear la fidelidad, para que este negocio sea competitivo y se mantenga en el
tiempo, dando un servicio de calidad, se detallan las acciones tacticas y especificas, para
aumentar la visibilidad del gimnasio y atraer mas mujeres interesadas en el ejercicio fisico y en
los servicios que ofrece "Entrenamiento de Esfuerzo Vital™. El plan de marketing digital
disefiado para "Entrenamiento de Esfuerzo Vital" brindando una guia para aplicarla de forma
operativa para obtener la rentabilidad deseada, se busca aumentar el nimero de clientes del

gimnasio y mejorar su posicionamiento en el mercado del fitness en la ciudad de Quito.
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Antecedentes

El mercado del fitness ha experimentado un crecimiento exponencial en los Gltimos afios
y la pandemia de COVID-19 ha acelerado la adopcion de tecnologias digitales en el sector. Los
gimnasios femeninos, en particular, han ganado terreno en el mercado gracias a la demanda de
un ambiente exclusivo y seguro para las mujeres. Ademas, segun lo indica (Guerrero, 2016, p12)
Los motivadores principales para que las mujeres realicen actividades fisicas principalmente esta
la salud con un 54%; belleza con 24% y estado fisico 15%. Esto a su vez demuestra que los tres
se complementa. Por lo tanto, contar con una presencia sélida en linea puede ser un factor
determinante para el éxito de un gimnasio femenino.

En cuanto al uso de herramientas digitales para la promocién de los gimnasios, un estudio
realizado por (Pedreschi, 2022) concluyé que el marketing en redes sociales puede incluir o
combinar otras formas de marketing, por lo que debemos ser capaces de atraer y satisfacer a
nuestra audiencia de una manera predecible y consistente. Ademas, el uso de las redes sociales
para promocionar los servicios del gimnasio puede ser una estrategia rentable y efectiva para
llegar a una audiencia mas amplia y comprometida.

En resumen, los antecedentes sugieren que contar con un plan de marketing digital es
crucial para destacar en el mercado altamente competitivo del fitness, especialmente para los
gimnasios femeninos. La presencia en linea y el uso efectivo de herramientas digitales para la
promocion de servicios pueden ser factores determinantes para atraer a nuevos clientes y retener
a los existentes.

En otro estudio, (Zhu et al., 2016) encontraron que el uso de herramientas de marketing
digital como la publicidad en linea y las redes sociales puede mejorar la eficacia de la promocion

de servicios en el sector del fitness. Ademas, un estudio realizado por (KPMG, 2017) revel6 que



14

el marketing digital es una de las principales tendencias en el sector de fitness, y que la mayoria
de los gimnasios han adoptado o planean adoptar estrategias de marketing digital para mejorar su
presencia en linea y atraer a nuevos clientes.

Teniendo en cuenta estos antecedentes, se puede concluir que un plan de marketing
digital es esencial para los gimnasios femeninos de "Esfuerzo Vital Gym" que buscan destacarse
en un mercado competitivo y atraer a una audiencia altamente conectada y activa en linea. El
presente proyecto de investigacion busca desarrollar un plan de marketing digital integral y
especifico para el gimnasio, que permita mejorar su presencia en linea, aumentar su visibilidad y

atraer a nuevos clientes.
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Justificacion

El mercado de los gimnasios femeninos ha experimentado un aumento significativo en
los altimos afos, lo que ha llevado a una mayor competencia en el sector (Zhu et al., 2016). En
este contexto, contar con un plan de marketing digital efectivo y eficiente se ha convertido en un
requisito indispensable para destacar entre la competencia, atraer a nuevos clientes y fidelizar a
los existentes. Ademas, el uso de herramientas de marketing digital permite a los gimnasios
femeninos llegar a su audiencia objetivo de manera mas eficaz y personalizada, lo que puede
resultar en una mayor satisfaccion del cliente y, en ultima instancia, en un aumento de los
ingresos.

El Gimnasio Femenino "Esfuerzo Vital Gym" es un establecimiento que ofrece una
amplia variedad de servicios y programas de entrenamiento para mujeres de todas las edades y
niveles de condicion fisica. Sin embargo, a pesar de su compromiso con la excelencia en la
atencion al cliente y la calidad de sus servicios, el gimnasio ha experimentado dificultades para
atraer y retener a un namero suficiente de clientes en el entorno altamente competitivo del
mercado actual.

Ademas, la investigacion de mercado y la aplicacion de encuestas permitiran obtener
informacidn relevante sobre las preferencias y necesidades de las mujeres interesadas en el
ejercicio fisico y en los servicios del gimnasio. El uso de redes sociales en la poblacidn hace que
los negocios emigren hacia la utilizacion del Marketing Digital, siendo una necesidad prioritaria
ante los negocios que estan actualizados con las nuevas formas de promocionar sus productos y

servicios.



16

Cada vez se hace mas comun el uso de aplicaciones como Facebook, WhatsApp,
Youtube, entre otros, donde nuestros clientes lo han hecho de su uso rutinario y las empresas
aprovechan estos espacios para promocionarse, se mas visibles ante nuestros clientes.

Las nuevas personas buscan llevar una vida mas saludable, con comida més sana 'y
saludable acompariada de ejercicio, esta tendencia es una oportunidad que debe ser aprovechado
por el gimnasio femenino "Esfuerzo Vital Gym", informar a los clientes sobre el beneficio de
tener una actividad rutinaria y no caer en el sedentarismo.

Esto se consigue solo con la promocion de los servicios y los beneficios que aportan a la
salud de las mujeres, es importante adaptarse al uso de herramientas digitales, caso contrario los
negocios quedaran rezagados en el olvido, no queda otro camino que adaptarse al uso de
tecnologias para que las empresas sigan manteniéndose y logren ser mas competitivos, por este
motivo es importante el disefio de un Plan de Marketing que se esta proponiendo en el presente

trabajo de investigacion.



17

Objetivos
Objetivo General
Desarrollar un plan de marketing digital integral y especifico para el negocio
“Entrenamiento de Esfuerzo Vital” Gym, el mismo que a traves del uso de la web 2.0 permita un
aumento de cartera de clientes y la aplicacion de diversas estrategias de marketing digital.
Objetivos Especificos

e Identificar las caracteristicas y preferencias de los clientes de "Entrenamiento de
Esfuerzo Vital" Gym en relacion con las tecnologias digitales, el uso de redes
sociales, por medio de estrategias de marketing digital personalizada.

e Analizar la presencia actual de "Entrenamiento de Esfuerzo Vital" Gym en su linea de
efectividad en términos de atraccion y retencion de clientes, proponiendo mejoras y
optimizaciones especificas.

e Desarrollar un conjunto de tacticas y herramientas de marketing digital adaptadas a
las necesidades y objetivos de "Entrenamiento de Esfuerzo Vital" Gym, incluyendo la
optimizacion de motores de blsqueda, la publicidad en redes sociales y la gestion de

la reputacion en linea.
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Marco Teorico

El marketing digital se ha convertido en una herramienta fundamental para la promocién
y posicionamiento de marcas en el mercado actual. Con la creciente importancia de la presencia
en linea, es fundamental comprender los conceptos basicos del marketing digital, su evolucion y
las ventajas que ofrece en comparacion con el marketing tradicional.

Marketing Digital

Segun Ortiz ( 2022) EI marketing digital (o marketing online) engloba todas aquellas
acciones y estrategias publicitarias o comerciales que se ejecutan en los medios y canales de
internet. Este fendmeno viene aplicandose desde los afios 90 como una forma de trasladar las
técnicas de marketing offline al universo digital.

Paralelamente al tremendo desarrollo y evolucion de la tecnologia digital, el marketing
online ha ido experimentando, de manera progresiva y muy rapida, profundis cambios, tanto en
las técnicas y herramientas utilizadas (y en su complejidad) como en las posibilidades que ofrece
a los receptores.

Evolucién del Marketing Tradicional al Marketing Digital

(Rivera, 2015, p15) manifiesta que la obra titulada “La evolucion de las estrategias de
marketing en el entorno digital: Implicaciones juridicas.”, contribuye a abordar, comprender e
interpretar la concepcion del e-marketing como un sistema de pensamiento y acciones vinculados
a las necesidades, deseos y demandas del mercado en consonancia con la optimizacion en los
rendimientos econdmicos de las empresas como también de los emprendimientos en la
comercializacion o posicionamiento de los productos y servicios centrados en el usuario y sus

derechos a la luz de la regulacion vigente.


https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-marketing/marketing-offline-como-combinarlo-con-el-online-para-captar-registros?hsLang=es
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Ventajas del Marketing Digital

(Nufiez & Miranda, 2020) indican que el marketing digital se puede identificar como un
aliado integral del marketing tradicional cuando las estrategias e iniciativas de ambas disciplinas
en la empresa tienen un solo fin u objetivo. Sin embargo, en los casos en los que dichas
estrategias no son convergentes o incluso divergen, se abre una rotura en la consecucion de los
logros, identificandose escenarios de friccion entre el personal y directivos del area de
marketing, al no poderse alcanzar los resultados esperados. Por ello, el marketing digital se
convierte en un apoyo estratégico clave, importante e indispensable en cualquier empresa, pues
de no tenerse en cuenta se podria poner en riesgo la consecucion de los objetivos por parte de la
misma, al perderse informacion vital de mercado para la toma de las decisiones estratégicas.

Segun (Kotler & Keller, 2012), algunas de las principales ventajas del marketing digital

son:

e Medicidn de resultados en tiempo real: Con el marketing digital, las empresas pueden
medir en tiempo real el éxito de sus campafias publicitarias, lo que les permite realizar
ajustes en tiempo real para maximizar los resultados.

e Costo-efectividad: El marketing digital es generalmente menos costoso que el
marketing tradicional, ya que no requiere la impresion de materiales publicitarios ni el
uso de medios masivos como la television o la radio.

e Alcance global: A través de la utilizacién de internet y las redes sociales, el marketing
digital puede llegar a una audiencia global, lo que puede ser beneficioso para las
empresas que desean expandir su alcance mas alla de su ubicacion fisica.

e Interaccion con el publico objetivo: EI marketing digital permite a las empresas

interactuar directamente con su publico objetivo a través de las redes sociales y otros
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canales, lo que puede ser una forma efectiva de construir una relacion duradera con
los clientes.

e Segmentacion de audiencias: El marketing digital permite a las empresas llegar a una
audiencia especifica a través de la segmentacion de su publico objetivo, lo que
significa que se puede mostrar publicidad solo a aquellos que se sabe que tienen una
alta probabilidad de estar interesados en el producto o servicio que se ofrece.

El marketing digital ofrece numerosas ventajas para las empresas en comparacion con el
marketing tradicional. La segmentacion de la audiencia permite a las empresas llegar a un
publico objetivo especifico, mientras que la medicion en tiempo real de los resultados y la
interaccion con el publico objetivo permiten realizar ajustes en tiempo real para maximizar el
éxito de la campafia publicitaria. Ademas, el marketing digital es generalmente mas costo-
efectivo que el marketing tradicional y puede llegar a una audiencia global a través de internet y
las redes sociales. En general, el marketing digital es una herramienta poderosa que las empresas
pueden utilizar para lograr sus objetivos de marketing de manera efectiva y eficiente.
Importancia del Marketing Digital en la Estrategia Empresarial

Segun (Villacampa, 2023) el marketing digital surge como la opcién mas evidente, sin
embargo, no solo se trata de tener presencia en redes sociales y crear con regularidad un sorteo
en Instagram. EI marketing digital es efectivo solo si se ejecuta correctamente.

Con una estructura organizacional adecuada para fortalecer la estrategia en los ambitos de
marketing y de esta manera captar a la audiencia, la fidelizacion de clientes, incrementar la
cartera de clientes potenciales para poder llegar a tener impacto y éxito en los medios digitales
optimizados, explotados y repotenciados a favor de la empresa, el mejoramiento continuo ante

las vulnerabilidades del marketing empirico (Altamirano, 2020).


https://www.ondho.com/blog/marketing-redes-sociales/
https://www.ondho.com/concursos-sorteos-instagram/
https://www.ondho.com/concursos-sorteos-instagram/
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El marketing digital ayuda a que la empresa de una imagen representativa y de prestigio a
sus clientes, se promociona una marca que puede venderse en la mente de los consumidores de
este tipo de servicio. Se debe tener contenido multimedia que este en las redes y que sean de facil
acceso a los motores de busqueda de los usuarios. Las aplicaciones de estrategias de marketing
digital permiten ser mas competitivos, mejora la percepcion de la ciudadania, incrementando su
confianza y que recomienden a mas personas.

Componentes de Marketing Digital

El marketing digital es una estrategia esencial en la actualidad para las empresas que
buscan destacarse en linea. Los componentes clave que lo conforman son:

e Sitio web: La informacion que muestrada en pantalla esta almacenada en una base de

datos (Aubry, 2018).
e SEO (Search Engine Optimization): la disciplina que estudia el proceso por el cual

una pagina web obtiene y mantiene posiciones notables en las paginas de

resultados naturales de los buscadores (Rojas et al., 2021).

e SEM (Search Engine Marketing): es la publicidad en los motores de busqueda, como
Google Ads, para aumentar la visibilidad y el trafico del sitio web (Rojas et al., 2021).

o Email marketing: es el uso del correo electronico para adquirir nuevos clientes y
consolidad la fidelidad (Ramos, 2016).

e Redes sociales: La red social es definida en la primera parte del texto como un grupo
de personas, bien sea miembros de una familia, vecinos, amigos o instituciones,
capaces de aportar un apoyo real y duradero a un individuo o familia (Chadi, 2009).

e Marketing de contenidos: se refiere a la creacion y distribucion de contenido relevante

y valioso para atraer y retener a la audiencia (Bravo, 2016).
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e Mobile marketing: es el uso de dispositivos moviles para llegar a los clientes a traves
de mensajes de texto, aplicaciones y publicidad en dispositivos moviles (Bravo,
2016).
Social Media
Segun (Van Dijck, 2016), “las redes sociales o social media son "plataformas en linea que
permiten a los usuarios crear perfiles personales o empresariales, compartir contenido con otros
usuarios y establecer conexiones con ellos” (p. 2). Estas plataformas incluyen aplicaciones y
sitios web como Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn y YouTube, entre otros.
Las redes sociales han revolucionado la forma en que las personas interacttan entre si y
con las marcas, lo que ha dado lugar a nuevas oportunidades en el &mbito del marketing digital y
la comunicacion empresarial.
Principales plataformas de social media y su aplicacion en el marketing digital
e Facebook: Publicidad en Facebook, anuncios pagados, paginas de negocios, grupos,
Messenger (Facebook, 2022).
e Instagram: Publicidad en Instagram, marketing de influencers, contenido de marca,
Instagram Shopping (Instagram, 2022).
e Twitter: Publicidad en Twitter, marketing de influencers, contenido patrocinado,
Twitter chats (Twitter, 2022)
e LinkedIn: Publicidad en LinkedIn, contenido patrocinado, paginas de empresa,
grupos, LinkedIn Sales Navegador (Linkedin, 2022).
e YouTube: Publicidad en YouTube, marketing de influencers, contenido de marca,

YouTube Analytics (Youtube, 2022).
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e WhatsApp: Atencion al cliente, marketing directo, comunicacion personalizada,
grupos de difusion (Whatsaap, 2022).
Figural

Redes sociales

Nota. Se visualiza las redes sociales

(Kietzmann et al., 2011), sefialan que las redes sociales estan construidas a partir de
diferentes bloques funcionales, y que es importante comprender estas funciones para utilizarlas
de manera efectiva en el marketing digital.
KPIs en Social Media Key

Los KPIs (Key Performance Indicators o Indicadores Clave de Desempefio) en las redes
sociales son medidas especificas utilizadas para evaluar el rendimiento y el éxito de las
estrategias de marketing en las diferentes plataformas sociales. Estos indicadores permiten a los
profesionales del marketing digital medir y analizar el impacto de sus esfuerzos en las redes
sociales, y hacer ajustes en consecuencia para optimizar sus resultados.

Segun (Clarked, 2021), algunos ejemplos de KPIs en las redes sociales son:

e Alcance: el nimero de personas que ven el contenido publicado en las redes sociales.
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Engagement: la cantidad de interacciones (likes, comentarios, shares) que recibe el
contenido publicado.

Conversidn: la cantidad de usuarios que realizan una accién deseada, como comprar
un producto o suscribirse a un boletin informativo, después de haber interactuado con
el contenido en las redes sociales.

Retencidn: la tasa de usuarios que contindan siguiendo una cuenta de redes sociales
después de haber interactuado con ella.

ROI: retorno de inversion, que mide la ganancia obtenida a partir de la inversion

realizada en publicidad en redes sociales.

El uso efectivo de los KPIs en las redes sociales permite a las empresas no solo evaluar

su desempefio actual en linea, sino también planificar y disefiar estrategias futuras para mejorar

su presencia en las redes sociales y aumentar su éxito en linea.

Posicionamiento

Se presenta una lista de los tipos de posicionamiento esenciales, segun, (Kotler & Keller,

2012), que una empresa puede utilizar para establecer una presencia sélida en el mercado y

diferenciar su marca o producto de la competencia:

Posicionamiento basado en los atributos: se enfoca en los atributos fisicos,
funcionales o emocionales del producto o servicio que lo diferencian de la
competencia.

Posicionamiento basado en el precio/calidad: se enfoca en la relacién calidad-precio
del producto o servicio, y puede ser utilizado para atraer a consumidores que buscan

un producto de alta calidad a un precio razonable.
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e Posicionamiento basado en la competencia: se enfoca en la comparacién directa con
los competidores, ya sea enfatizando las debilidades del competidor o resaltando las
fortalezas del propio producto o servicio.

e Posicionamiento basado en el uso o aplicacion: se enfoca en la forma en que el
producto o servicio se utiliza o se aplica en la vida diaria del consumidor.

e Posicionamiento basado en el usuario: se enfoca en un tipo especifico de usuario o
cliente potencial para el producto o servicio, por ejemplo, enfocarse en un grupo de
edad, género, nivel socioeconémico, entre otros.

e Posicionamiento basado en la personalidad de la marca: se enfoca en la personalidad
o0 valores que la marca quiere transmitir a los consumidores, por ejemplo, ser una
marca divertida, atrevida o confiable.

El posicionamiento en el mercado, como se define en la literatura, es el proceso de crear
una imagen especifica y distintiva de una marca o producto en la mente del consumidor, en
comparacion con los competidores (Kotler & Keller, 2012). Para lograr un posicionamiento
efectivo en el mercado, segun el estudio de (Zhu et al., 2016), se debe satisfacer las necesidades
y deseos del cliente y enfocarse en los puntos fuertes unicos del producto o marca. Ademas, el
posicionamiento en el mercado puede afectar significativamente la percepcion del consumidor y
su decision de compra, segun (Kotler & Keller, 2012), y también puede influir en la rentabilidad
de una empresa y en su capacidad para mantener una ventaja competitiva en el mercado, segin el
estudio de (Zhu et al., 2016). En conclusidn, el posicionamiento en el mercado es un proceso
esencial para establecer una presencia solida en el mercado y diferenciar la marca o producto de
la competencia, y debe basarse en las necesidades y deseos del consumidor y en los puntos

fuertes unicos de la marca o producto.
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Estrategias de Posicionamiento con Marketing Digital

El posicionamiento de una marca o producto en el mercado es esencial para su exito y
supervivencia. En la era digital, el marketing digital se ha convertido en una herramienta clave
para la implementacion de estrategias de posicionamiento efectivas. En este contexto, existen
diversas estrategias de posicionamiento que pueden ser utilizadas para mejorar la percepcion de
la marca o producto en la mente de los consumidores. A continuacion, se presenta una lista de
algunas de las estrategias de posicionamiento mas utilizadas en el marketing digital.
Optimizacion de Motores de Busqueda (SEO)

La optimizacion y al mismo tiempo la visibilidad en estos buscadores, pasa a ser asunto
de prioridad para elaboradores o productores de recursos de informacion. La optimizacion para
los motores de busqueda (SEO, por sus siglas en inglés) se refiere al proceso por el cual una
pagina web obtiene y mantiene posiciones notables en las paginas de resultados naturales de los
buscadores, también llamados resultados organicos o algoritmicos. Este trabajo aborda la
importancia que esto reviste para lograr una mejor visualizacion de la informacion que se genera
en las revistas médicas y en el mundo de la documentacion en general (Rojas et al., 2021)
Publicidad en Linea

Esta estrategia se enfoca en utilizar anuncios pagados en linea, ya sea en motores de
busqueda, redes sociales, sitios web especializados, entre otros, para llegar a una audiencia
especifica y atraer trafico a la pagina web. Los anuncios pueden ser de diferentes formatos, como
banners, videos, anuncios de texto, entre otros, y se pueden configurar de manera que solo
aparezcan a usuarios que cumplan ciertos criterios, como su ubicacion geografica, intereses,

entre otros. Una buena estrategia de publicidad en linea puede ayudar a generar un retorno de
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inversion (ROI) positivo y a mejorar la posicion de la marca o producto en el mercado (Rivera,
2015).
Marketing de Contenidos

Esta estrategia se enfoca en crear contenido relevante y valioso para el publico objetivo,
con el objetivo de atraer trafico a la pagina web y generar interés en la marca o producto. El
contenido puede ser de diferentes formatos, como articulos, videos, infografias, entre otros, y
debe estar enfocado en las necesidades y deseos de los consumidores. Una buena estrategia de
marketing de contenidos puede ayudar a generar confianza y lealtad hacia la marca o producto, y
a establecer la autoridad de la empresa en su sector (Kotler & Keller, 2012).
Marketing en Redes Sociales

Esta estrategia se enfoca en utilizar las redes sociales para llegar a una audiencia
especifica, aumentar el alcance de la marca y generar interaccion con los seguidores. Las redes
sociales pueden ser una herramienta poderosa para conocer mejor a la audiencia y establecer un
diadlogo constante con ella. Una buena estrategia de marketing en redes sociales debe estar
enfocada en los objetivos de la empresa, utilizar el tono y el estilo adecuados para cada red social
y generar contenido de calidad que genere interés y engagement (Pedreschi, 2022).
Marketing de Influencia

Esta estrategia se enfoca en colaborar con personas influyentes en las redes sociales para
promocionar la marca o producto y llegar a una audiencia mas amplia. Los influencers pueden
ser personas con un gran nimero de seguidores y credibilidad en su sector, que pueden ayudar a
generar interés y confianza hacia la marca o producto. Una buena estrategia de marketing de
influencia debe estar enfocada en encontrar a los influencers adecuados para la marca, establecer

una relacion auténtica y de largo plazo con ellos y utilizar el contenido.
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Metodologia y Desarrollo del Proyecto
Disefio de la Investigacion

Posterior al desarrollo de los fundamentos teodricos de las dos variables de investigacion,
marketing digital, en esta seccion se describe el disefio metodoldgico del trabajo que determina
la hoja de ruta que debe seguirse para la recoleccidn, presentacion y analisis de datos, realizado a
una poblacion o muestra en particular.

En este contexto, la investigacion se desarrolla bajo un disefio no experimental, debido a
que desde la perspectiva de (Hernandez & Mendoza, 2018) este disefio se fundamenta en la
observacion de los sucesos tal y como suceden en su alrededor para ser analizados segun varios
estandares.

Este estudio se fundamenta en el disefio documental y de campo. Para el disefio
documental se emplean fuentes primarias, las cuales se obtienen mediante el levantamiento de
datos desde cero, sea a traves de una encuesta o entrevista (Arias & Covinos, 2021);

El disefio de campo por su parte se identifica con este trabajo por la recoleccion de
informacidn que se realiza en el mismo lugar donde ocurren los hechos.

Poblacion y Muestra
Poblacion

De acuerdo con (Tamayo, 2004) en la cuarta edicidn de su obra, la poblacion se refiere a
la totalidad del fenémeno de estudio que debe ser considerada en un analisis cuantitativo. Esto
implica que todas las unidades de analisis que conforman el fenémeno deben ser incluidas en la
poblacidn, la cual se compone de un conjunto N de entidades que participan de una caracteristica
determinada. En este caso, la poblacion de interés para la investigacion es la totalidad de

usuarios de 1235 personas.



29

Muestra

Segun (Tamayo, 2004) se refiere al conjunto de personas seleccionadas de una poblacién
con el proposito de investigar un fendmeno estadistico. En otras palabras, este grupo, conocido
como muestra, es una fraccion representativa de la poblacion total que se estudia. La eleccion de
esta muestra debe ser cuidadosa y aleatoria para garantizar la validez de los resultados de la
investigacion. Es por ello que la seleccion de la muestra es una etapa crucial en el proceso de
investigacion y analisis estadistico.

En la ejecucidn del presente proyecto se determino una poblacién de 1235 personas, del
sector, dato con €l se va a calcular la muestra para la investigacion. Por consiguiente, se aplicara
la siguiente férmula estadistica, el mismo permitira determinar el tamafio adecuado en el
presenté proyecto de investigacion.

Formula Estadistica

NZ* pq
d> (N-1)+Z* pq

n:

Donde:

n = tamafio de la muestra del universo N= (1235)

p =probabilidad de éxito (50%)

q= probabilidad de fracaso (50%)

nivel de confianza (0.95)

error de la estimacion (0.05)

n = 294 encuestas del total de poblacién de 1235 personas del sector

La muestra que se va a manejar en la presente investigacion es de 294 personas del

sector de la ecuatoriana de la ciudad de Quito.
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Técnicas de Recoleccion de Datos
Andlisis y discusion de los resultados

En la investigacion se aplicard una encuesta a los clientes actuales del gimnasio de
Esfuerzo Vital Gym gimnasio femenino, para tener una mejor perspectiva.

1. ¢Cual es su rango de edad?

Tabla 1
Rango de edad
Descripcion Frecuencia Porcentaje %
10 a 20 afos 72 18%
21 a 30 afios 220 55%
31 a 40 afos 96 24%
41 a 50 afos 12 3%
Total 400 100%

Nota. Datos del rango de edad obtenidos en la encuesta.
Figura 2

Datos de la primera pregunta

"10a20 "21a30 "31a40 "41a50

Nota. Representacion gréfica de los datos obtenidos en la primera pregunta.
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De la totalidad de 400 personas encuestadas, el 18% corresponde al rango de 10 a 20 afios
mientras el 55% corresponde al rango de 21 a 30 afios por lo cual el 24% representa al rango de
31 a 40 afios y el 3% corresponde al rango de 21 a 50 afos. Se puede observar que la edad que
mas acude al gimnasio esta en el rango de 20 a 30 afios.

2. ¢En qué horario desearia asistir al gimnasio?

Tabla 2

Horario de asistencia

Descripcion Frecuencia Porcentaje %
6:00 am —11:59 am 85 21%
12:00 pm — 17:59 pm 147 37%
18:00 pm — 22:00 pm 168 42%
Total 400 100%

Nota. Datos del horario de asistencia obtenidos en la encuesta.
Figura 3

Datos de la segunda pregunta

Porcentaje %
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Nota. Representacion grafica de los datos obtenidos en la segunda pregunta.
De 400 personas encuestadas, el 21% de mujeres pretenden asistir en el horario de 6:00

am - 11:59 am mientras que el 37% desea asistir en el horario de 12:00 pm a 17:59 pmy el 42%
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desean asistir en el horario de 18:00 pm a 22:00 pm, Se puede observar que los clientes prefieren
el horario nocturno como su preferido para asistir al gimnasio, argumentando que es su tiempo
libre después de sus actividades diarias.

3. ¢Por qué tiempo pretende asistir al gimnasio?
Tabla 3

Posible tiempo de asistencia

Descripcion Frecuencia Porcentaje %

1 a 3 meses 132 33%

3 a 6 meses 170 43%

6 a 12 meses 98 24%
Total 400 100%

Nota. Datos de meses de asistencia obtenidos en la encuesta.
Figura 4

Datos de la tercera pregunta

“112 2 macac 22 A macac A2 17 macac

Nota. Representacion grafica de los datos obtenidos en la tercera pregunta.
De las 400 personas encuestadas el 33% de personas desean asistir por un tiempo de 1 a 3
meses, mientras el 43% desea asistir por un tiempo de 3 a 6 meses y el 24% entre 6 a 12 meses.

El promedio que va de 3 a 6 meses es el tiempo estimado que los clientes pretenden asistir a



entrenen en el gimnasio, en este el tiempo se puede evidencia los resultados obtenidos en el
entrenamiento.

4. ¢Cual es medio digital que mas utiliza?
Tabla 4

Medio digital que mas utilizan los clientes

Descripcion Frecuencia Porcentaje %
Facebook 167 42%
WhatsApp 84 21%
LinkedIn 24 6%
Instagram 65 16%
Twitter 48 12%
YouTube 12 3%

Total 400 100%

Nota. Datos de la red social mas usada por nuestros clientes.
Figura 5

Datos de la pregunta

" Facebook " WhatsApp “ LinkedIn “ Instagram " Twitter ® YouTube

Nota. Representacion gréfica de los datos obtenidos en la cuarta pregunta.
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De las 400 personas encuestadas, el 42% utiliza el Facebook, el 21% WhatsApp, el 6%
LinkedIn, el 16% Instagram, el 12% e, Twitter y el 3% YouTube. La red social que mas acogida
tiene entre los clientes es el Facebook y seguido por el WhatsApp donde se ha logrado compartir
el plan de marketing con nuestros servicios y promociones.

5: ¢Cual es el dispositivo que mas utiliza para ingresar a los diferentes medios
digitales?

Tabla 5

Medio digital que mas utilizan los clientes

Descripcion Frecuencia Porcentaje %
PC de escritorio 16 4%
Laptop 49 12%
Tablet 11 3%
Celular movil 324 81%
Total 400 100%

Nota. Datos del medio por el cual se conectan a las redes sociales nuestros clientes.
Figura 6

Datos de la quinta pregunta
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Nota. Representacion grafica de los datos obtenidos en la quinta pregunta.

De las 400 personas encuestadas, el 4% utiliza una PC de escritorio, mientras el 12%
usan una laptop y el 3% utiliza una Tablet y por ultimo con el 81% utiliza un celular para
acceder a las redes sociales. En las Gltimas decadas la telefonia movil ha ido creciendo
constantemente y hoy en dia es el mas utilizado entre la comunidad.

5. ¢Cual es su opinidn sobre los medios digitales que usa Gimnasio de Esfuerzo Vital

GYM?
Tabla 6

Opinidn de los clientes con el uso de los medios digitales

Descripcion Frecuencia Porcentaje %
Aceptable 320 80%
Normal 60 15%
Inaceptable 20 5%
Total 400 100%

Nota. Datos del medio por el cual se conectan a las redes sociales nuestros clientes.
Figura7

Datos de la sexta pregunta

" Aceptable’ Normal” Inaceptable

Nota. Representacion gréfica de los datos obtenidos en la sexta pregunta.
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De las 400 personas encuestadas el 80% esta de acuerdo con el Marketing digital que se
ha utilizado, mientras el 15% opina que es normal y solo el 5% esta en desacuerdo. De acuerdo
con los resultados la mayoria de los clientes estan de acuerdo con el mensaje que se ha hecho
Ilegar a través de las redes sociales.

6. ¢Como valora los contenidos que utiliza el gimnasio de Esfuerzo Vital GYM en

los diferentes medios digitales?
Tabla 7

Opinidn de los clientes con el contenido en los medios digitales.

Descripcion Frecuencia Porcentaje %
Aceptable 305 76%
Normal 75 19%
Inaceptable 20 5%
Total 400 100%

Nota. Datos del medio por el cual se conectan a las redes sociales nuestros clientes.
Figura 8

Datos de la séptima pregunta.

" Aceptable " Normal " Inaceptable

Nota. Representacion gréfica de los datos obtenidos en la séptima pregunta.
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De las 400 personas encuestadas el 76% considera aceptable nuestro contenido en las
redes sociales, mientras el 19% lo considera normal y el 5% considera inaceptable el contenido.
Segun los resultados obtenidos se puede dar cuenta de que la informacion que se comparte en

las redes sociales es la adecuada ya que la mayoria de los clientes lo apoyan.

7. ¢De acuerdo con su criterio el precio que paga en el Gimnasio de Esfuerzo Vital
GYM esta acorde al servicio que recibe?

Tabla 8

Opinidn de los clientes con el precio vs servicio.

Descripcion Frecuencia Porcentaje %
Muy Buena 244 61%
Buena 72 18%
Normal 84 21%
Mala 0 0%
Muy mala 0 0%
Total 400 100%

Nota. Datos del medio por el cual se conectan a las redes sociales nuestros clientes.

Figura 9

Datos de la octava pregunta

" Muv “Buen "Norm “Mal "Muv
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Nota. Representacion grafica de los datos obtenidos en la octava pregunta.

De las 400 personas encuestadas el 61% considere muy buen servicio por el valor que
cancela, el 18% lo considera bueno y el 21% de los clientes lo consideran normal.

Segun los resultados se considera que el paquete de servicios que se ofrece tiene la
aceptabilidad por parte de los clientes.

8. ¢Cuales de los siguientes recursos considera que fueron los que primaron en su

decision para inscribirse en el gimnasio de Esfuerzo Vital GYM?

Tabla 9

Adecuaciones que decidieron los clientes para inscribirse.

Descripcion Frecuencia Porcentaje %
Infraestructura 93 23%
Servicio 115 29%
Equipos de calidad 125 31%
Comodidad 67 17%
Total 400 100%

Nota. Datos del medio por el cual se conectan a las redes sociales los clientes.
Figura 10

Datos de la novena pregunta.
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Nota. Representacion grafica de los datos obtenidos en la novena pregunta.

De las 400 personas encuestadas el 23%, eligen por la infraestructura, el 29% eligen El
Gym por los buenos servicios, mientras el 31%, eligen por los equipos de calidad y el 17% por la
comodidad que sienten al entrenar en el local por ser exclusivo para mujeres. Se cuenta con
buena infraestructura, el servicio y el equipamiento del gimnasio garantiza la comodidad de los
clientes y por ello eligen frente a la competencia.

9. ¢De los servicios ofertados por el gimnasio con cual de ellos se identifica?
Tabla 10

Opinidn de los clientes con el contenido en los medios digitales.

Descripcion Frecuencia Porcentaje %
Fitness 219 55%
Yoga 107 27%
Bailo terapia 69 17%
Terapia fisica 5 1%
Total 400 100%

Nota. Datos del medio por el cual se conectan a las redes sociales nuestros clientes.
Figura 11

Datos de la décima pregunta.

" Fitness " Yoga " Bailo terapnia Terania fisica
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Nota. Representacion grafica de los datos obtenidos en la décima pregunta.

De las 400 personas encuestadas el 55% asiste por el servicio de fitness, mientras que el
27% acude por el yoga, por otro lado, el 17% acude por el bailo terapia y el 1% por terapia
fisica. Los clientes acuden con mayor frecuencia al gimnasio por el servicio fitness
argumentando el buen estado de los equipos y la calidad de estos.
Tipos de Investigacion

Este proyecto de investigacion esta relacionado con tres tipos de investigacion como son
la investigacion descriptiva, explicativa y bibliografica o documental.
La Investigacion Descriptiva

La investigacion descriptiva es un tipo de estudio que tiene como objetivo describir y
caracterizar un hecho, fenémeno, individuo o grupo. Su proposito es establecer la estructura o
comportamiento de lo que se esta investigando. Los resultados obtenidos a través de este enfoque
se ubican en un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los conocimientos adquiridos.
Segun (Arias & Covinos, 2021), la investigacion descriptiva es una técnica que permite obtener
informacién detallada y precisa sobre un tema en particular, lo que la convierte en una
herramienta Util para los investigadores.
La Investigacion Explicativa

Este tipo de investigacion tiene como finalidad apoyar al estudio del problema con mas
informacidn para comprender cudl es la problematica en particular.

En este caso, con la informacion recopilada se podra entender qué tipo de estrategia
podria aplicarse con el marketing digital para captar el interés del consumidor y asi reactivar

econdmicamente este establecimiento.
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La Investigacion Bibliografica o Documental

El proceso de investigacion basado en datos secundarios implica diversas etapas, como la
busqueda, recuperacion, analisis, critica e interpretacion de informacion registrada por otros
investigadores en fuentes documentales. Dichas fuentes pueden ser impresas, audiovisuales o
electronicas. La finalidad de este tipo de investigacion es contribuir a la generacion de nuevos
conocimientos. (Arias & Covinos, 2021).
Plan de Procesamiento y Analisis de la Informacion
Tabla 11

Plan de procesamiento y analisis de la informacién

Preguntas Explicacion

Conocer la importancia que tiene el Marketing Digital y el

¢Para qué?
posicionamiento de la marca de “Entrenamiento de Fuerza Vital GIM”.
¢A quién se investiga? Usuarios del sector de la Ecuatoriana
¢Sobre qué aspectos? Marketing Digital y Posicionamiento
¢Quién? Investigadora Martha Quishpe
¢Cuando? 08 de marzo del 2023
;Donde? En el sector la Ecuatoriana
¢ Cuantas veces? Una sola vez

¢ Qué técnicas de
Encuesta
recoleccion?

¢Con que? Cuestionario

¢En qué situacion? En horas
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Nota. Informacion justificando del porqué de la recoleccion de datos.
Anélisis Situacional
Tabla 12

Matriz del P.E.S.T

Politico-Legal Economico Sociocultural
Restricciones de salud publica La situacion economica  Ofrecer entrenamiento de
debido a la pandemia de COVID- actual puede limitar el fuerza, una demanda
19 pueden limitar la capacidad del presupuesto de los clientes creciente en el mercado de
gimnasio para operar y atraer para gastar en gimnasios. fitness.
clientes. La competencia puede Es un gimnasio femenino, lo

ofrecer precios mas que puede ser una ventaja

atractivos o una oferta de para atraer a un publico

entrenamiento mas especifico.
amplia.
Tecnoldgico Medio Ambiental Legal
Implementar una estrategia de No hay factores ambientales No hay factores legales
marketing digital efectiva para dar relevantes en este caso. relevantes en este caso.

a conocer la marca y atraer a un

publico objetivo.

Nota. Analisis PESTEL del gimnasio.



FODA

Tabla 13

Matriz F.O.D.A.
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Fortalezas
Ofrece entrenamiento de fuerza, una demanda
creciente en el mercado de fitness
Infraestructura y tecnologia adecuada.
Es un gimnasio femenino, tiene la ventaja puede
atraer a un publico especifico.
Capacitacién constante e innovacion, tiene la
oportunidad de desarrollar una comunidad sélida

de clientes leales y satisfechos.

Debilidades
Falta de reconocimiento de la marca en la
ciudad de Quito.
La competencia en el mercado de fitness
puede dificultar la captacion de clientes.
Falta de una base sélida de clientes leales y

satisfechos.

Oportunidades

Implementar una estrategia de marketing digital
efectiva para dar a conocer la marca y atraer a
un puablico objetivo especifico.

Ofrecer promociones y descuentos para atraer a
nuevos clientes y generar lealtad.

Expandir la oferta de entrenamiento para incluir
otros tipos de actividades fisicas que puedan

atraer a un publico mas amplio.

Amenazas

La situacion econdémica actual puede limitar
el presupuesto de los clientes para gastar en
gimnasios.

La competencia puede ofrecer precios
atractivos y oferta de entrenamiento amplia.
Las restricciones de salud publica debido a la
pandemia de COVID-19 puede limitar la

capacidad del gimnasio para operar.

Nota. Analisis FODA del gimnasio.
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Descripcion del Gimnasio

El gimnasio de “Esfuerzo Vital GYM” Gimnasio Femenino es un negocio dedicado a la
prestacion de servicios de sus instalaciones y equipos de entrenamiento fisico, entre los
diferentes servicios que presta el gimnasio es el fitness, bailo terapia, terapia fisica, entre otros
para ello cuenta con el personal adecuado y capacitado para dar un servicio de calidad.

Este gimnasio es de uso exclusivo para mujeres ya que es un plus adicional para que se
sientan cdmodas dentro de las instalaciones para que no sufran de acoso u otro tipo de
incomodidad.

Dentro de las politicas del gimnasio esta en llegar a ser uno de los mejores gimnasios de
la ciudad y hacerse conocer por sus servicios de calidad y promociones por la compra de las
membresias trimestrales, semestrales y anuales.

Mision

Liderar el mercado con la excelencia en nuestra atencion al servicio para mejorar el estilo
de vida de nuestros clientes deportistas en varios ambitos como en la salud, nutricional, aspecto
fisico, resistencia fisica, manteniendo nuestras instalaciones en 6ptimas condiciones juntamente
con nuestros equipos de excelente calidad gracias a nuestros mantenimientos constantes para
brindar una experiencia inolvidable.

Vision

Llegar a ser un gimnasio lider en el servicio de tratamiento para la transformacion fisica,
psicoldgica y social de nuestros clientes por medio de un correcto régimen de ejercicios y
alimentacion a mas de brindarle un lugar acogedor donde puedan entrenar de una manera segura

y con profesionalismo.



Valores corporativos

Tabla 14

Respeto: Precautelar el bienestar de los clientes.
Honestidad: en todos los servicios.

Compromiso: cumplir con las expectativas de los clientes.
Justicia: Dar el trato adecuado a los clientes.

Pasion: Cumplir con el objetivo propuesto por el cliente.

Excelencia: servicio y calidad.
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Integridad: Tener personal idoneo para una atencion personalizada.

Mercado Meta

Criterio de Segmentacion Valores Fuente

1°150,380

Poblacion Femenino en Quito. INEC, 2020
habitantes

Poblacion de La Ecuatoriana, Quitumbe, Guamani,
12,349 habitantes INEC, 2020

Chillogallo.

Poblacion Econémicamente Activa. 59.2% INEC, 2020

Nivel socioecondmico A, By C+ 32.1% INEC, 2019

Personas que realizan al menos 8 horas de

28%

actividad fisica a la semana.

Ministerio del deporte

2019

Mercado Meta 1,235 personas

Nota. Representacion del mercado meta al 10% de aceptabilidad.

El mercado meta del gimnasio de Esfuerzo Vital GYM Gimnasio Femenino se

conformaria por un total de 1,235 personas de la ciudad de Quito especificamente de las cuatro
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parroquias seleccionadas que se ubican en las zonas aledafias al establecimiento, pertenecientes a
la poblacion economicamente activa PEA, y de alcances socioecondémicos, medio y medio alto,
las cuales realizan al menos 8 horas de ejercicios a la semana en los diferentes rangos de edad.
Beneficiarios

Los beneficiarios de este proyecto son los siguientes:

Tabla 15

Beneficiarios del proyecto

Gimnasio de Esfuerzo Vital GYM dirigido al
Clientes
género Femenino

Con una mejor promocién de sus membresias Podréan realizar la actividad fisica de forma
digitales, es posible incrementar las ventas, a fin recurrente, aumentando su resistencia

de aumentar el namero de suscriptores y clientes fisica y las defensas del sistema

fijos. inmunoldgico.

Posibilidad de ganar nuevos clientes, dado que Mejoraran sus relaciones sociales lo que, a

los servicios digitales pueden abrir mercados en su vez, reducira niveles de tensién y estrés

otras parroquias cercanas al establecimiento. causados por sus actividades diarias.
Los diferentes inversionistas de este gimnasio Aumentard su nivel de satisfacciony
podran recuperar su inversion a mediano plazo, confianza en los servicios que ofrece el
en un tiempo de 2 a 3 afos. gimnasio de Esfuerzo Vital GYM.

Generar un ambiente mas seguro y comodo para  Las mujeres se sienten comodas en un
los clientes que asisten al establecimiento. lugar especifico para ellas sin ningun tipo

de acoso.

Nota. Beneficiarios directos e indirectos del proyecto.



Responsables

Figura 12

Organigrama en base a sus funciones dentro del gimnasio.

Socio Accionista

Gerente
Propietario
| | | |
Administracion Produccién Ventas Seguridad
L Recursos L Entrenadores L Supervisor L .
humanos y .. Guardias
contador Mantenimiento Vendedoras

Nota. Organigrama del personal operativo en el gimnasio.
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Propuesta
Alcance de la Propuesta

El gimnasio de Esfuerzo Vital GYM Gimnasio Femenino tiene cobertura en la zona de la
ecuatoriana y sus alrededores como la Nueva Aurora, Quitumbe entre otros, esto permite que
mMAs personas conozcan de este establecimiento y puedan conocer sus productos y servicios y
para ello esta investigacion se regira bajo los siguientes criterios:

Objetivos del Plan de Marketing Digital

Incrementar el reconocimiento de la marca en un 30% entre el publico objetivo en Quito
para finales del tercer trimestre de este afio, a través de una estrategia de marketing digital que
incluya la creacion de contenido relevante y la publicidad segmentada en las redes sociales.

Aumentar en un 20% el nimero de clientes que se unen al gimnasio en los proximos seis
meses, a través de una estrategia de marketing digital que incluya ofertas especiales para nuevos
clientes, publicidad segmentada y contenido atractivo en las redes sociales.

Aumentar la tasa de retencidn de clientes en un 10% para finales del afio a través de una
estrategia de marketing digital que incluya una comunicacion personalizada y cercana con los
clientes a través de las redes sociales, la creacion de un programa de fidelidad y la oferta de
incentivos exclusivos para los clientes mas leales.

Posicionar la marca como el gimnasio femenino lider en la ciudad de Quito para finales
del afio, aumentando en un 15% la participacion de mercado, a través de una estrategia de
marketing digital que destaque las ventajas competitivas del gimnasio, la calidad del servicio y la
atencion personalizada al cliente.

Incrementar las ventas de servicios y productos adicionales en un 25% para finales del

afio, a través de una estrategia de marketing digital que promocione estos servicios y productos a
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través de las redes sociales y otros canales digitales, segmentando el pablico objetivo y
adaptando el mensaje a las necesidades y preferencias de cada grupo de clientes. Se debe
también llevar un registro detallado de las ventas y establecer metas mensuales especificas.
Publico Objetivo

Antes de desarrollar cualquier estrategia de marketing digital, es fundamental conocer el
publico objetivo al que se quiere llegar. En el caso de "Entrenamiento de Esfuerzo Vital™ Gym,
un gimnasio femenino que esta comenzando a crear su presencia en redes sociales, es necesario
identificar y entender quiénes son las mujeres que podrian estar interesadas en sus servicios para
poder enfocar las estrategias de marketing digital de manera efectiva.

Para ello, se deben analizar diversos factores como la edad, la ubicacion geogréfica, los
intereses y habitos de las posibles clientas. De esta manera, se puede definir un perfil del pablico
objetivo que permita crear camparias publicitarias y contenidos en redes sociales que resulten
atractivos y relevantes para este grupo.

En el caso de "Entrenamiento de Esfuerzo Vital" Gym, la ciudad ubicada es Quito. El
publico objetivo identificado para este gimnasio esta conformado por mujeres entre 18 y 45 afios,
que viven en Quito, buscan entrenamiento de fuerza, estan interesadas en un ambiente femenino
y personalizado, y buscan mejorar su salud y bienestar. Esta definicion del publico objetivo
permite crear una estrategia de marketing digital enfocada en llegar a estas mujeres y atraerlas al
gimnasio.

El publico objetivo de "Entrenamiento de Esfuerzo Vital" Gym puede ser:

e Mujeres entre 18 y 45 afios: Este es el rango de edad en el que se encuentra la

mayoria de las mujeres interesadas en cuidar su salud y mantenerse en forma.
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También son el grupo demografico que mas utiliza las redes sociales, por lo que son
un publico objetivo clave para el marketing digital.

e Mujeres que viven en Quito: La ubicacion del gimnasio es un factor importante a la
hora de definir el pablico objetivo. El objetivo principal es atraer a mujeres que viven
en la ciudad de Quito, por lo que las estrategias de marketing digital deberéan estar
enfocadas en llegar a este grupo.

e Mujeres que buscan entrenamiento de fuerza: El entrenamiento de fuerza es una de
las principales ventajas competitivas del gimnasio, por lo que es importante
identificar a las mujeres que buscan este tipo de entrenamiento y enfocar las
estrategias de marketing digital en atraerlas al gimnasio.

e Mujeres interesadas en un ambiente femenino y personalizado: Al ser un gimnasio
femenino, es importante enfocar las estrategias de marketing digital en mujeres que
buscan un ambiente exclusivamente femenino y un servicio personalizado y cercano.

e Mujeres interesadas en mejorar su salud y bienestar: El pablico objetivo también
puede estar conformado por mujeres que buscan mejorar su salud y bienestar, y que
ven en el gimnasio una oportunidad para lograrlo. Es importante destacar los
beneficios para la salud de realizar actividad fisica y el impacto positivo que puede
tener en la calidad de vida de las personas.

Estrategia de marketing: Aqui es donde se describe como se va a llegar a los objetivos y

se definen las estrategias de marketing que se van a utilizar. Pueden incluir estrategias como la
publicidad, el marketing de contenido, el marketing de influencers, el marketing de eventos y el

marketing de redes sociales.
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Gimnasios y centros de fitness se han beneficiado enormemente del marketing digital y
de la presencia en redes sociales en los Gltimos afios. Esto se debe a que, las personas buscan
informacion en linea y utilizan las redes sociales para tomar decisiones de compra. Por lo tanto,
es esencial que cualquier empresa de este sector tenga una presencia en linea efectiva y solida.
En este sentido, se presenta una estrategia de marketing digital para el gimnasio femenino
"Entrenamiento de Esfuerzo Vital" (EEV) ubicado en la ciudad de Quito, Ecuador.

Definir la Imagen de la Marca

El primer paso en la creacion de una estrategia de marketing digital es definir la imagen
de la marca. La imagen de una marca es la forma en que el publico la percibe y se relaciona con
ella. Para EEV, se recomienda una imagen amigable y cercana, que tenga en cuenta los objetivos
y las necesidades de las mujeres que buscan mejorar su salud y bienestar. Para lograr esto, se
puede utilizar un tono de voz amigable y personalizado en los mensajes y publicaciones de las
redes sociales. También es importante definir el tipo de contenido que se compartird y asegurarse
de que esté alineado con la imagen de la marca.

Figura 13

Logo

Nota. Logo del gimnasio.
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Crear Perfiles en las Redes Sociales Adecuadas

Una vez que se ha definido la imagen de la marca, es hora de crear perfiles en las redes
sociales adecuadas. En el caso de EEV, se recomienda crear perfiles en Facebook e Instagram,
dos de las redes sociales méas populares entre las mujeres. Es importante tener en cuenta que cada
red social tiene su propio conjunto de reglas y requisitos para la creacion de perfiles y
publicaciones. Por lo tanto, es esencial que el equipo de marketing de EEV esté familiarizado
con estas reglas y requisitos antes de comenzar.
Figura 14

Redes sociales de la marca

@EEV.UIO

(@eevuio

u @EEVUIOGYM

Nota. Redes sociales del gimnasio.

Crear Contenido Relevante

Una vez que se han creado los perfiles en las redes sociales, el siguiente paso es crear
contenido relevante para los seguidores de la marca. El contenido debe tener un enfoque en el
entrenamiento de fuerza, la salud el bienestar, debe ser atractivo, se pueden compartir fotos y
videos de entrenamientos, consejos de entrenamiento, recetas saludables, entre otros. Ademas, es
importante asegurarse de que el contenido sea relevante para el publico objetivo y que tenga un

enfoque en las necesidades y objetivos de las mujeres que buscan mejorar su salud y bienestar.
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Como ejemplo de contenido se plantean lo siguiente en cada una de las redes sociales.
Publicaciones en Facebook e Instagram

e Publicar fotos y videos de las instalaciones del gimnasio, equipos de entrenamiento y
areas de ejercicio, destacando la comodidad y la accesibilidad del gimnasio.

e Compartir fotos de entrenadoras calificadas y certificadas, y destaca sus areas de
especializacion, como la pérdida de peso, el entrenamiento de fuerza y la mejora de la
salud en general.

e Publicar promociones de inscripcién y ofertas especiales para nuevos miembros.

e Compartir testimonios y resefias de clientes satisfechos que han alcanzado sus
objetivos de acondicionamiento fisico en el gimnasio.

e Publicar fotos y videos de eventos especiales del gimnasio, como clases temaéticas,
competencias y programas de entrenamiento en grupo.

Figura 15

Primeros posts de redes sociales

Tnstagram cevuio  tanwpmm O
2 pubdicacione spaiiore (
.

®
& res

Nota. Contenido multimedia en redes sociales.
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Videos en Youtube

Figura 16

Crear videos instructivos de entrenamiento en casa o en el gimnasio, demostrando
diferentes ejercicios y rutinas.

Compartir videos de entrevistas con entrenadoras, clientes y expertos en fitness,
hablando sobre consejos para mantenerse en forma, dietas saludables y estrategias de
motivacion.

Crear videos de "detras de escena™ que muestren como funciona el gimnasio y cémo
se desarrollan las rutinas de entrenamiento personalizadas.

Compartir videos de desafios de fitness y competencias entre miembros del gimnasio,

destacando la camaraderia y la comunidad entre los miembros.

P&gina YouTube
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Nota. Publicacion en YouTube.
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e Publicar "detras de escena” de los entrenamientos diarios, mostrando a los miembros
del gimnasio en accion.
e Compartir historias de clientes satisfechos que han alcanzado sus objetivos de
acondicionamiento fisico en el gimnasio.
e Publicar historias sobre eventos especiales, como clases tematicas, competencias y
programas de entrenamiento en grupo.
e Compartir consejos y sugerencias de entrenamiento, dietas saludables y estilo de vida
activo en general.
Fomentar la Interaccion con los Seguidores
Las redes sociales son una excelente manera de interactuar con los seguidores y obtener
comentarios y opiniones. Es importante fomentar la interaccion con los seguidores, respondiendo
a los comentarios y mensajes y creando encuestas o preguntas para conocer sus intereses y
opiniones. Esto no solo ayuda a mejorar la relacion con los clientes, sino que también puede
proporcionar informacion valiosa para mejorar la estrategia de marketing digital.

Se recomienda lo siguiente:



Tabla 16
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Cronograma de seguidores

Cronograma de interaccién con los seguidores

Lunes

Martes

Miércoles

Jueves

Publicar una imagen motivadora o inspiradora para comenzar la semana.
Preguntar a tus seguidores sobre sus objetivos de fitness y qué los motiva a
seguir entrenando.

Responder a preguntas o inquietudes de los seguidores en los comentarios
de tus publicaciones.

Compartir un video de entrenamiento con una rutina de ejercicios.

Invitar a tus seguidores a compartir sus videos de entrenamiento con el
hashtag del gimnasio.

Compartir historias de éxito de tus clientes satisfechos.

Publicar consejos de nutricion y dieta saludable.

Responder preguntas y dudas de tus seguidores sobre nutricion y dietas
saludables.

Compartir recetas saludables para fomentar un estilo de vida activo y
saludable.

Compartir historias de entrenadores del gimnasio y sus logros en el mundo
del fitness.

Publicar imégenes y videos de las instalaciones del gimnasio y sus
diferentes areas de entrenamiento.

Compartir consejos para mejorar la técnica en ejercicios especificos.
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Anunciar ofertas especiales y promociones para nuevos miembros del
gimnasio.

Compartir fotos de los clientes satisfechos que han alcanzado sus objetivos

Viernes
de acondicionamiento fisico.
Animar a los seguidores a inscribirse en clases tematicas o programas de
entrenamiento en grupo.
Publicar una foto o video de un evento especial del gimnasio, como una
competencia 0 un programa de entrenamiento en grupo.

Séabado

Compartir consejos de entrenamiento para el fin de semanay para

mantenerse activo en dias libres.

Publicar una imagen o video de motivacion para iniciar la semana
Domingo siguiente.

Compartir consejos de bienestar y relajacion para el fin de semana.

Nota. Se determina dia a dia hasta culminar la estrategia planificada.
Figura 17

Post en historias de Instagram

Balloterapia
Gym Gimnasio Cemenino
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Nota. Se visualiza la pagina de Instagram.
Ofertas y Promociones Especiales

Las promociones especiales son una excelente manera de incentivar a los seguidores a
visitar el gimnasio. Para EEV, se pueden ofrecer promociones especiales a los seguidores de las
redes sociales, como descuentos en las membresias o clases gratuitas. Estas promociones deben
ser atractivas y relevantes para el publico objetivo y deben ser promocionadas a través de las
redes sociales.
Como por ejemplo unas recomendaciones para el gimnasio:

e Descuento en la inscripcion: Ofrece un descuento en la inscripcion al gimnasio para
los seguidores que mencionen el codigo de promocidn en la fan page. Por ejemplo,
"Menciona el cddigo de promocion EEV2023 y obtén un 20% de descuento en tu
inscripcion”.

e Clase de prueba gratuita: Invita a los seguidores a probar una clase gratuita en el
gimnasio. Esta promocion les permitird experimentar la energia y el ambiente del
gimnasio femenino "Entrenamiento de Esfuerzo Vital" y asi animarlos a inscribirse.

e Sorteo de membresia gratis: Realiza un sorteo en la fan page de una membresia
gratuita por un mes para motivar a los seguidores a inscribirse en el gimnasio.

e Descuento en membresia: Ofrece un descuento en la membresia del gimnasio para los
seguidores que se inscriban a través de la fan page. Por ejemplo, "Inscribete en el
gimnasio femenino "Entrenamiento de Esfuerzo Vital" a través de nuestra fan page y

obtén un descuento del 10% en tu membresia mensual".



e Promocion en productos de la tienda del gimnasio: Ofrece un descuento en los

productos de la tienda del gimnasio, como suplementos nutricionales o ropa

deportiva, para los seguidores que mencionen el cddigo de promocion en la fan page.

Figura 18

Promociones y ofertas de Gym

+2 porsanas 4 500
*1 parsona $2.%00

+2 personas V200

Vigoencia: 14-12-2020 al u-on-xou-

Nota. Promociones para atraer nuevos clientes.

Utilizar Publicidad Digital

Ademas de las estrategias organicas de marketing digital en las redes sociales, EEV

también puede beneficiarse del uso de publicidad digital. Esto puede incluir anuncios en las

redes sociales y en motores de busqueda como Google. Es importante asegurarse de que los

anuncios sean relevantes y atractivos para el publico objetivo y que dirijan a los usuarios a una

pagina de destino especifica donde puedan obtener mas informacién o tomar una accién, como

reservar una sesion de entrenamiento.
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Para llevar a cabo esto se puede tomar como alternativas Facebook ADS o a su vez tomar

como alternativa Google Ads para ello se va a tener en cuenta lo siguiente:

Definir un publico objetivo: Antes de empezar a crear campafias publicitarias, es
importante de conocer a quién se diriges. Define el perfil de tu publico objetivo, qué
edad tienen, qué intereses, qué nivel socioeconémico, etc. Esto te ayudara a crear
anuncios mas efectivos y a elegir las palabras clave y etiquetas adecuadas.

Selecciona tus palabras clave: Las palabras clave son las palabras o frases que utilizan
las personas para buscar en Google. Haz una lista de palabras clave relacionadas con
el gimnasio femenino "Entrenamiento de Esfuerzo Vital", como "gimnasio para
mujeres”, "entrenamiento personalizado”, "clases de fitness para mujeres”, etc. Utiliza
herramientas como Google Keyword Planner para encontrar mas palabras clave
relacionadas y su volumen de bdsqueda.

Crea campafias en Google Ads: Utiliza las palabras clave que has seleccionado para
crear camparias publicitarias en Google Ads. Elige los tipos de anuncios que deseas,
por ejemplo, anuncios de busqueda, anuncios graficos, etc. También selecciona la
ubicacién geogréfica, el presupuesto y la duracion de la campafia.

Crea camparias en Facebook Ads: Las campafias publicitarias en Facebook Ads
pueden ser muy efectivas para llegar a un publico especifico. Utiliza etiquetas
relacionadas con el gimnasio femenino "Entrenamiento de Esfuerzo Vital™ para crear
campafas publicitarias en Facebook Ads. También elige la ubicacion geografica, el

presupuesto y la duracion de la campana.
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Figura 19
Facebook Ads
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Nota. Facebook Ads y el alcance de cada post.

e Utiliza estrategias SEO: Para posicionar la marca "Entrenamiento de Esfuerzo Vital"
en los resultados de busqueda de Google, es importante que utilices estrategias de
SEO. Crea contenido en el sitio web del gimnasio femenino que incluya las palabras
clave que has seleccionado, utiliza meta-descripciones y titulos optimizados y trabaja
en la optimizacién de la velocidad del sitio web.

e Utiliza estrategias SEM: Ademas de utilizar palabras clave en tus campafias
publicitarias, es importante que utilices estrategias de SEM para mejorar el
posicionamiento de la marca. Esto incluye la creacion de contenidos de calidad, la
optimizacion de la velocidad del sitio web, el uso de etiquetas, y el seguimiento de las

métricas y estadisticas de tus camparias publicitarias.
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Monitorear y Analizar el Desempefio

e Esesencial monitorear y analizar el desempefio de la estrategia de marketing digital
para EEV. Esto puede incluir el seguimiento de las métricas en las redes sociales,
como el nimero de seguidores, la tasa de participacion y el alcance de las
publicaciones. También es importante realizar un seguimiento de las conversiones,
como las visitas al sitio web y las reservas de sesiones de entrenamiento, para
determinar la efectividad de la estrategia. Con esta informacion, el equipo de
marketing puede ajustar y mejorar la estrategia para obtener mejores resultados en el
futuro.

e Numero de impresiones: Esta métrica te indica cuantas veces se han mostrado tus
anuncios en Google Ads y Facebook Ads.

e Clics: Esta métrica te indica cuantas veces los usuarios han hecho clic en tus
anuncios. Es importante analizar los clics para evaluar la efectividad de tus anuncios
y ajustarlos si es necesario.

e Costo por clic (CPC): Esta métrica te indica cuanto cuesta cada clic en tus anuncios.
Es importante analizar el CPC para ajustar el presupuesto y las estrategias
publicitarias.

e Conversiones: Esta métrica te indica cuantos usuarios han completado una accion
deseada, por ejemplo, llenar un formulario de contacto, hacer una llamada telefonica,
0 comprar un producto. Es importante analizar las conversiones para evaluar la
efectividad de las camparias publicitarias y ajustarlas si es necesario.

e Tasa de conversion: Esta métrica te indica el porcentaje de usuarios que han

completado una accién deseada en relacion con el nUmero de personas que han visto
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tus anuncios. Es importante analizar la tasa de conversion para evaluar la efectividad
de las campafas publicitarias y ajustarlas si es necesario.

e Posicién media en Google: Esta métrica te indica la posicion promedio de tus
anuncios en los resultados de busqueda de Google. Es importante analizar esta
métrica para mejorar el posicionamiento de la marca y ajustar las estrategias de SEO.

e Engagement en redes sociales: Esta métrica te indica cuéntos usuarios han
interactuado con tus publicaciones en las redes sociales, como Facebook e Instagram.
Es importante analizar el engagement para evaluar la efectividad de las estrategias de
contenido y ajustarlas si es necesario.

En conclusién, la implementacion de una estrategia de marketing digital sélida y efectiva
puede beneficiar enormemente a cualquier empresa en el sector del fitness, incluyendo los
gimnasios y centros de entrenamiento para mujeres. Para EEV, es esencial definir la imagen de
la marca, crear perfiles en las redes sociales adecuadas, crear contenido relevante, fomentar la
interaccion con los seguid res, ofrecer promociones especiales y utilizar la publicidad digital, y

monitorear y analizar el desempefio de la estrategia para mejorarla continuamente.
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Tabla 17
Diagrama de Gantt
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@ = S < 5 5 2 =3 S = o S g 3
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< > o 3 @ 3 o ©
o 3 s E
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Definir la
imagen de
marca

Crear perfiles en
redes sociales

adecuadas

Crear contenido

relevante
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Fomentar la
interaccion con

los seguidores

Ofrecer
promociones

especiales

Realizar
seguimiento y
evaluacion de la
estrategia de

marketing

Nota. Diagrama de Gantt en este se presenta un cronograma de actividades para los primeros dias de aplicacion en el plan.
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Estrategias Basadas en las 4 C
Estrategia de Consumidor

Para el desarrollo de la estrategia de consumidor es importante definir el tipo de
contenido que se va a difundir en las plataformas digitales, por esta razon, es importante
mencionar que se va a potenciar el uso de redes sociales como Facebook e Instagram, dado que
son las redes mas usadas en el mundo y en ella confluyen diferentes generaciones tecnoldgicas.
Estrategias de Comunicacion

Blog y micro blog: Denominada bitadcora web, se trata de una pagina que se actualiza
periédicamente y que es escrita por un solo autor o grupo reducido de autores. Se puede
mencionar plataformas que prestan espacio para la publicacién de blog de manera gratuita, lo son
Twitter, WordPress, Blogger, TypePad, Medium, Tumbir entre otros, que ofrece la nueva
membresia especial del gimnasio HomeTown, que combina la visualizacion de videos con
instruccion desde el hogar, hasta la visita y uso de las instalaciones por un tiempo limitado
Estrategias de Costo

En el siglo XXI, la membresia presencial del gimnasio tiene un costo de $ 30.00 por
usuario, y con esto incentivar a la compra de planes por tiempo mas prolongado, de esta forma se
describen los costos actuales de la membresia presencial, versus los costos de la membresia

especial.



Tabla 18

Estrategia de precios de la membresia actual

Tiempo Costo Dias Horas
1 mes 30.00 15 dias 30 horas x mes
3 meses 85.00 60 dias 150 horas x mes
6 meses 160.00 130 dias 390 horas x mes
1 afio 300.00 365 dias Ilimitado

Nota. Costo versus servicio de dias por mes y horas de uso.
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Segun la tabla, se puede observar que las membresias superiores a un mes de suscripcion

tienen mejores beneficios entre ellos estan las ventajas de obtener mejores precios ya que con el

pasar del tiempo estos costos van variando por ejemplo si el cliente adquiriera la membresia mes

a mes tendria un costo anual de 360 dolares mientras que si lo adquiere de una manera anual le

costaria 300 dolares obteniendo un ahorro de 60 délares.

Otro de los beneficios son los dias de asistencia por mes ya que si adquiere la membresia

de mes a mes solo acudira 15 dias y en un afio solo podria asistir 180 dias mientras que el

beneficio de adquirirlo por un afio completo podra asistir los 365 dias del afio

Segun varios entrenadores recomiendan asistir al gimnasio 2 horas minimo para realizar

gjercicio ya que en un tiempo inferior no obtendria los resultados propuestos y por Gltimo

beneficio que por la compra de las deferentes membresias va aumentando el nimero de horas por

dia que asistiria el usuario al gimnasio.

Por ello lo més eficiente seria recomendar la compra de las membresias superiores a un

mes ya que los beneficios son notorios en costo, tiempo y horas.
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Estrategia de Conveniencia

Por lo general las estrategias de marketing digital se las realiza de manera virtual donde
la forma de comercializacion ya sea de compra y venta de mercancia o servicios atreves de una
plataforma virtual y realizando los pagos en efectivo o tarjetas de crédito o débito.

El beneficio de la convivencia entre comprador y vendedor es que no precisamente debe
mantener una interaccion personal ya que puede ser mediante plataformas de comercio
cumpliendo con la ley de comercio electrénico segun los articulos 48, 49 y 50 ya que en el
incumplimiento de esta ley se considera como delito y es penado ante la ley competente.
Desarrollo de Estrategias
Tabla 19

Desarrollo de las estrategias planteadas previamente

Estrategias Responsable Objetivo

Estrategias dirigidas Gerente. Mantener un excelente servicio
Planificar estrategias para atraer Supervisores. Equipo  por parte del gimnasio hacia los

nuevos clientes. Marketing digital ~ de marketing y ventas. clientes e incentivar a nuevos

adecuado, redes sociales, pagina clientes y mejorar las ventas de
web. membresias.

Estrategias de orientacion Recursos humanos. Mejorar el servicio ofertado con
Buscar soluciones para mejorar el Servicio al cliente. personal capacitado y
servicio. orientacion al servicio de

Extender el area de ventas. calidad.
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Estrategias defensivas Servicio al cliente. Ofertar a los clientes servicios
Atraer clientes con nuevos Marketing y novedosos para atraerlos y
Servicios. publicidad. mantener a los que ya tenemos.

Invertir en publicidad y marketing.

Nota. En la tabla anterior se puede evidenciar la ejecucion del plan de marketing.
Tabla 20

KPI’s.

Perspectiva KPI's

Numero de clientes nuevos y potenciales.

Porcentaje de participacion en el mercado.

VVolumen de ventas anuales de acuerdo con el promedio de

clientes.
Customer Service

Desercion de clientes nuevos o antiguos.

Tiempo promedio para gestionar el tiempo de la venta.

Porcentaje de satisfaccion del cliente.

Promedio del valor de ventas

Anélisis de la productividad laboral

Eficiencia en los sistemas de informacion y tecnologia.
Internal Business

Aumento de equipo informatico.

Influencia de la empresa en la industria.

Gastos de innovacion y desarrollo.

Education & Growth
Gastos de marketing y publicidad




Human Resource

Gastos de capacitacion de los colaboradores
Cantidad de colaboradores.

Cantidad de vacantes existentes.

Tasas promedio de rotacion de personal en el area de

ventas.

Nota. Elaboracion propia.
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Conclusiones

La implementacion de un plan de marketing digital integral y especifico es crucial para
mejorar la presencia en linea y aumentar la visibilidad del gimnasio "Entrenamiento de Esfuerzo
Vital" en el mercado.

El Gimnasio de "Entrenamiento de Esfuerzo Vital", no esta aprovechando el uso de las
tecnologias digitales para ser competitivo de acuerdo a las nuevas realidades.

Es importante evaluar la presencia actual del gimnasio en linea y su efectividad en
términos de atraccion y retencion de clientes para identificar areas de mejora y optimizaciones
especificas.

La implementacion de tacticas y herramientas de marketing digital adaptadas a las
necesidades y objetivos del gimnasio, como la optimizacion de motores de busqueda, la
publicidad en redes sociales y la gestion de la reputacion en linea, pueden ayudar a aumentar la

visibilidad del gimnasio y atraer a nuevos clientes, asi como retener a los existentes.
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Recomendaciones

Realizar una encuesta o estudio de mercado para identificar las caracteristicas y
preferencias de los clientes actuales y potenciales de "Entrenamiento de Esfuerzo Vital” Gym en
relacion con las tecnologias digitales y el uso de redes sociales.

Con base en los resultados, disefiar una estrategia de marketing digital personalizada
para atraer y retener a los clientes.

Evaluar la presencia actual de "Entrenamiento de Esfuerzo Vital" Gym en linea'y
determinar su efectividad en términos de atraccion y retencion de clientes.

Identificar las areas que necesitan mejoras y optimizaciones especificas para aumentar la
visibilidad en linea del gimnasio.

Desarrollar un conjunto de tacticas y herramientas de marketing digital adaptadas a las
necesidades y objetivos de "Entrenamiento de Esfuerzo Vital" Gym. Estas tacticas pueden incluir
la optimizacion de motores de busqueda, la publicidad en redes sociales y la gestion de la
reputacion en linea.

Se puede considerar la colaboracion con influenciadores en linea, ya que pueden ayudar a
promocionar el gimnasio y aumentar la visibilidad en linea.

Utilizar este proyecto con ayuda de las redes sociales de manera efectiva para
promocionar "Entrenamiento de Esfuerzo Vital" Gym y mantener una comunicacion constante
con los clientes.

Crear contenido visualmente atractivo y relevante para atraer a mas seguidores y

mantener a los clientes comprometidos.
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Anexo 1

AnNexos

Encuesta aplicada a las 400 personas dato segun la formula de la muestra

102 20 agas
21 a 30 adax
31 a 40 afos
41 a 50 akas

Eimmasio?
G000 am — 11:59 am
12:00 pom — 17259 pen
12:00 pom — 23-00 pe.
G000 am — 11:59 am

Eimnasice?
123 meses

32 dmesss
a1l meses

4: Cual ex medio digital
Facebook
WhatsApp
Link=dln
Instagram
Twvitter
YouTube

&2 ;Cual ex el dispositive

P de escritorio
Laptop

Tahlet

Calular paowil

1: ;Cual es su rango de edad?

2: ;En qué horario desearta asistir al

3: ;Por qué tiempo pretends asistir al

que mas ntiliza para

ingresar a los diferentes medios digitales?

6i: ;Cual ex 30 opiniin sobre los medios
digitales gue Ttiliza ] Gimnasio de Esfoerzo
Vital GYALT Aceptable

Mommal

Inacepiabla

T oComo valora los contenidos que wtiliza el
gimmazie de Esfosrzo Vital GYAL en los
diferentes medios digitalez?

Arepiable

Mommal

Inacepiabla

8: ;Die arnerde con su criterio el prede gue
paea en el Gimnasio de Exfoerzo Vital GYA
esta acorde al servicie que recibe?

Ny Buera

Buera

HMormal

Iizla

Wy mala

9: oCuales de los signientes recurses considers
que fueron los qoe primaron en
31 decizitn para inscribirse en el gimpasio de
Esfuerzo Vital GYM?
Infrasstroctara
Senricio
Equipes de calidad [—
Comodidad —

1i¥: ;D los servicios ofertados por el gimnaszio
con cual de ellos se identifica?

Fimess

Toza

Bailo terapia
Terapia fisica

Nota. Modelo de la encuesta aplicada
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Anexo 2

Instalaciones del gimnasio

TE '
. 050‘. ¢

Nota. Instalaciones de Gimnasio Entrenamiento de Esfuerzo Vital Gym
Anexo 3

Rutina de gimnasio de mujeres

Nota. Entrenadores de Gimnasio Vital Gym



