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1.Introducción 

La evolución de la tecnología ha provocado un gran impacto social a escalas globales, las 

nuevas formas de comunicación enmarcan en el ser humano cambios significativos en diferentes 

contextos; de ahí que el uso constante de dispositivos electrónicos posibilita el acceso a 

información de manera oportuna, fácil y rápida, y en ello coinciden Luque y Herrero (2019) cuando 

apuntan a propósito del impacto de la tecnología en la sociedad manifestando que: 

la inclusión de las TICS ha evolucionado de forma significativa los modos sociales y el 

carácter individual de las personas. En este sentido el internet despunta como una 

plataforma de innovación dentro de las dinámicas comunicativas, donde la interacción en 

entorno digital es producida por la población que tiene posibilidades de acceder a ella. (p.2) 

Estas herramientas comunicativas permiten una nueva manera de interactuar entre los seres 

humanos rompiendo barreras de tiempo-espacio, lo cual además prepondera a los medios 

comunicativos especialmente las redes sociales y estrategias de marketing como agentes culturales 

de interacción, que modifican el pensamiento de las personas e implantan nuevas formas y estilos 

de vida que modifican las formas a través de las cuales se establece la interacción ante la realidad 

social actual.  

Rizo y Enríquez (2023) por su parte expresan que:  

las redes sociales han influenciado notablemente la interacción entre las personas, y su 

impacto ha sido significativo tanto a nivel educativo, como cultural y social, y continúan 

argumentando que existen nuevas maneras de comunicación social que han sido propiciadas 

gracias al internet. Una de ella son las redes sociales. Estos escenarios como Facebook, 

Instagram y TikTok, posibilitan que las personas se interrelaciones, e incluso acceder a 

sitios o espacios a los cuales ni hubiera imaginado poder conocer. (p.6) 

En tal sentido, hoy en día tras el auge de las tecnologías de información y comunicación, 

las áreas del saber y el conocer han migrado hacia la digitalización como una manera de apropiarse 

del momento actual que experimenta el mundo, además de asumir nuevos modos de ser y actuar 

ante un contexto cada vez más tecnológico; razón por la que dentro del mercado comercial y de 

ventas, la presencia digital se haya impuesto de manera categórica y definitiva, tal y como lo 

analizan (Malpartida, 2023) en su estudio sobre la relevancia del comercio electrónico en la gestión 

de ventas defendiendo el precepto que “las organizaciones empresariales, independientemente de 

su alcance o amplitud requieren de un método comercial pertinente para lograr ser más eficaz y 

para prevenir posibles problemas a futuro, buscando siempre preservar el estatus de la propuesta 

de valor” (p.8). 
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Particularmente, en el ámbito de la salud y la estética, los centros de salud han 

experimentado un cambio paradigmático en sus estrategias de captación de clientes potenciales, 

gracias al surgimiento y desarrollo del marketing digital. Este campo, compuesto por una serie de 

herramientas y técnicas, se erige como un aliado indispensable para las clínicas estéticas que 

buscan expandir su alcance, fortalecer su imagen de marca y conectar de manera efectiva con su 

audiencia objetivo. Valentín (2023) al referirse al plan de marketing para mejorar el 

posicionamiento empresarial, destacan que: 

en la era digital actual, las empresas se enfrentan a un desafío constante sobre cómo 

diferenciarse en un mar de opciones y mensajes comerciales. De tal modo que el marketing 

corporativo hace alusión a cada una de las acciones y lineamientos que ponen en marcha 

determinadas empresas para generar valor a los consumidores mediante un enfoque 

diferenciador de la competencia en cuanto a provisión de bienes y servicios. La competencia 

corporativa genera cambios en la forma de comunicar, promocionar y tomar decisiones 

dentro de las empresas. (p.16) 

Adicionalmente, en el ámbito del marketing digital convergen técnicas y herramientas que 

determinan la estructura del mismo, se contemplan 3 elementos: definición de una sólida estrategia 

de marketing digital, así como metas, target, y medios; la investigación de mercadeo y definición 

de cuál es el grupo objetivo (para el caso del presente estudio son clientes para clínicas estéticas) a 

fin de determinar gustos, preferencias y todo el marco de economía conductual; y, en tercera 

instancia el posicionamiento y visibilidad del contenido publicitario en los diversos motores de 

búsqueda o canales de comunicación. 

En cuanto a las implicaciones del marketing digital en la captación de clientes potenciales 

para clínicas estéticas, para Zúñiga et al (2023):  

una adecuada planificación estratégica en sinergia con una innovadora visión de marketing 

digital permitirá a las clínicas estéticas potencializar la marca como tal, fortalecer la 

confianza- credibilidad, atraer nuevos clientes (pacientes) y fidelizar a los clientes actuales, 

lograr ventaja competitiva, mejorar la comunicación con clientes y generar mayor 

rentabilidad. A breves rasgos, todo este proceso se traduce en un incremento en el número 

de clientes y en la mejora de los resultados económicos. (p.16) 

Es así como en definitiva las estrategias de marketing digital acorde al auge de sistemas de 

integración económica, comercial y de un modelo de sociedad cada vez más consumista permiten 

el posicionamiento competitivo dentro del mercado de unidades de negocio, empresas de diversa 

índole, dando respuesta a las cada vez más exigentes necesidades y deseos de los consumidores en 

cuanto a experiencia de compra y fortalecimiento de canales de comunicación. De esta forma, las 

empresas en otras palabras generan mayor valor a los clientes. Adicional a una eficiente estrategia  
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en cuenta la calidad de los servicios que ofrecen, el nivel de innovación, el talento humano con el 

que cuentan, y la capacidad de gestión dentro de la misma. En tal sentido el presente ensayo se ha 

planteado como objetivo general analizar el impacto del marketing digital en la captación de 

clientes potenciales para clínicas estéticas.  

2.- Desarrollo-Bases Teóricas 

2.1.- Aproximaciones conceptuales al marketing digital 

El marketing digital ha sido un tema de gran relevancia en los últimos años debido a su 

impacto en la competitividad y eficiencia de las empresas. El marketing digital implica la 

integración de tecnologías en todas las áreas del negocio, lo que permite una mayor automatización 

de procesos, una mejor gestión de datos y una mayor capacidad de adaptación a los cambios del 

entorno y una transformación en la actividad social y económica. 

Actualmente de acuerdo a Izquierdo et al. (2020): 

el plan estratégico de marketing a más de permitir una mejora en los procesos posibilita 

fortalecer los aspectos comerciales de las empresas mediante el incremento paulatino del 

nivel de ventas, esto a través de la oferta de productos de calidad, innovadores y un cúmulo 

de promociones que permiten establecer ventajas competitivas dentro del mercado. De 

dicho modo el plan estratégico de marketing define una hoja de ruta para gestionar a nivel 

interno los esfuerzos en sinergia con las metas, objetivos económicos y comerciales. (p. 18) 

El marketing digital es una manera novedosa para buscar una ventaja competitiva, mejorar 

los servicios y productos que se comercializan y, asimismo, ampliar y expandir la presencia en el 

mercado por medio de herramientas y estrategias tecnológicas. Lo que conlleva a que las empresas 

puedan cambiar su modelo de negocio y mejorar el crecimiento de su valor económico.  

De igual forma, “el marketing digital hace referencia a una parte de la economía, 

específicamente, en lo que concierne a lo digital, la cual incluye e implementa  

innovaciones tecnológicas como la industria 4.0, las redes sociales, el e-commerce y las redes de 

telecomunicaciones” (Zimmermanm et al., 2020, p.5). Siendo así que, en base a lo anterior, se 

reconoce que este marketing afecta de manera global cada una de las partes de la estructura 

organizacional de una empresa, debido a que trae cambios y desafíos que afrontar, cambios que 

en muchos sentidos son favorecedores. 

“El marketing digital también es definido como, aquellas actividades que tienen como 

objetivo el cumplimiento de las metas de la empresa, conociendo los gustos y preferencias de los 

consumidores para poder desarrollar productos/servicios que logren satisfacer sus necesidades” 

(Sánchez, 2021, p. 22) 
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Con esto, se puede resumir que la principal finalidad del proceso de marketing digital es 

tratar de ofrecer una alternativa a cada componente de la sociedad que le permita crecer y obtener 

los resultados esperados mediante la creación de experiencias únicas del cliente y el empleo de 

recursos, en donde se implica una amalgama de relaciones entre los diferentes agentes o actores 

de un nicho empresarial específico, siendo así según González (2019) “que se genera un proceso 

evolutivo en cuanto a la cultura organizacional y en cuanto al modelo de negocio, 

específicamente, en el servicio y su propuesta de valor” (p.9) 

2.2.- Objetivos del marketing digital  

Según Núñez y Miranda (2020): 

el proceso de marketing digital busca proporcionar alternativas que permitan el 

crecimiento y los resultados esperados a través del uso de recursos, herramientas y 

tecnologías digitales para crear experiencias únicas para los clientes; es un avance 

necesario de aplicar tanto en las pequeñas como en las grandes empresas, de manera que, 

por medio de la integración de distintos recursos, principalmente tecnológicos y digitales 

se pueda obtener una ventaja competitiva. (p.14) 

 Por lo tanto, el marketing es el conjunto de principios, metodología y técnicas a través de 

las cuales se buscan conocer un nuevo mercado, determinando las necesidades y deseos del 

mercado objetivo para poder satisfacer de manera eficaz y eficiente en relación con la 

competencia, generando valor en productos y servicios. 

Este enfoque no solo representa una oportunidad para la modificación sustancial o la 

creación de nuevos procesos de negocio, sino también para abordar nuevos segmentos de usuarios 

y crecer de una manera más rápida y sólida. A pesar de que muchas empresas han integrado el 

marketing digital en sus procesos y estrategias, no siempre se trata de una verdadera 

transformación digital, debido a que conforme a Apaza et al. (2023): 

la implementación efectiva de herramientas digitales en una empresa u organización 

dependen y requieren del establecimiento de una estrategia sólida de negocio, la cual respalde 

su uso y, asimismo, permita una mejor optimización en cuanto a la capacidad de análisis o la 

innovación de nuevos productos. (p.7) 

 

2.3.Teorías relacionadas a la investigación.  

2.3.1. Teoría de marketing digital de Philip Kotler: 

Para Kotler (2019): 
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el marketing que tradicionalmente se conoce con el paso del tiempo puede adaptarse a las 

tecnologías de información y era digital de la actualidad, por lo que, centra su análisis en 

la aplicación, uso de canales digitales para dar a conocer a clientes potenciales sobre los 

bienes, servicios ofertados, así como de fortalecer la comunicación y relaciones con los 

clientes. Kotler divide al marketing en 5 niveles, el ultimo nivel denominado 5.0 es el que 

se ajusta a los lineamientos de marketing digital. (p.16) 

Por lo tanto, el enfoque de Kotler considera que nada es estático, todo es dinámico, por lo 

tanto, dentro de este componente se considera ampliamente la economía y era digital, es decir, las 

tecnologías de información y herramientas digitales entran en las relaciones de oferta- demanda, 

compra- venta de bienes, servicios y terminan transformando la realidad de los territoritos, las 

estructuras industriales. sociales, así como la forma de comunicarse. En la era consumista actual 

existen empresas inteligentes, hogares inteligentes, territorios inteligentes, y aquello viene ligado 

a los constantes desafíos de la transformación digital, misma que deber ser inclusiva y sostenida. 

2.3.2. Teoría de marketing digital y comportamiento del consumidor: 

El comportamiento de los consumidores es esencial para entender desde el área conductual 

y psicológica cuáles han sido las modificaciones en cuanto a aspectos económicos, culturales y 

tecnológicos que se dan dentro de la sociedad, así como de hábitos y expectativas de consumo. 

En la actualidad se evidencia la existencia de consumidores digitales y, las diversas empresas 

deben ajustarse a las nuevas tendencias y preferencias de consumo. Está claro que, existen no solo 

variables endógenas, sino exógenas como el avance tecnológico, disminución de la brecha digital, 

acceso a recursos tecnológicos que inciden en la conducta, comportamiento de los consumidores 

y unidades de negocios.  

En congruencia, de acuerdo al Portal Statista (2024): 

a nivel mundial el gasto en publicidad digital pasó de $335 MUSD en el año 2019 a $586 

MUSD en el año 2023, lo que implica en términos relativos un incremento del 75%, esto 

expresa la nueva forma de comunicarse entre empresas y consumidores acorde a la 

coyuntura y cambios en el comportamiento de los mismos. En otras palabras, la sociedad 

actual enfrenta desafíos en cuanto a una “generación interconectada” y “abierta” a recibir 

información sobre bienes y servicios. En esa línea, el marketing digital se encarga de 

personalizar las estrategias como tal acorde a elementos como edad, preferencias, factores 

sociales, demográficos, entre otros. (p.3) 

2.4.- Impacto del marketing digital en la captación de clientes potenciales para clínicas estéticas 

El marketing digital ha tenido un gran impacto en la estrategia de las empresas, ya que ha 

permitido una mayor adaptación a los cambios del mercado y una mayor capacidad de respuesta  
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frente a las necesidades de los clientes. Este método supuso un antes y un después dentro 

del campo corporativo. En esa línea, para Hernández y Carreño (2023): 

las empresas que han implementado una estrategia de marketing digital pueden tomar 

decisiones más informadas y basadas en datos, lo que les permite anticiparse a las 

tendencias del mercado y tomar medidas para mejorar su posición competitiva; lo cual 

indica que el marketing digital es una realidad transformadora que está más vigente que 

nunca. (p, 18) 

Se establece que, en décadas pasadas el uso del marketing no era muy usual, mientras que 

en la actualidad se presenta otra situación, con lo que respecta al marketing, todo ha cambiado, 

ahora las empresas han descubierto con el paso del tiempo que la aplicación de la misma, genera 

grandes beneficios a corto y largo plazo, es por ello que ahora no solo ven al marketing como un 

lujo, más bien se lo determina como una necesidad por la que las empresas están decidas a 

desarrollar con la finalidad de obtener grandes ventajas a futuro. 

Siendo así como: 

los cambios a nivel global y de expansión empresarial, impulsan a que las empresas deban 

realizar movimientos y mejoras en todos los niveles de su estructura, por ejemplo, en la 

introducción de estrategias con un alto impacto a nivel digital, las cuales modernicen y 

agilicen los productos, los modelos de negocios o los procesos internos. Un conjunto de 

herramientas que son controlables y tácticas, y ayudan a la empresa a influir en la demanda 

de sus productos. Hay cuatro variables centrales generalmente conocidas como las cuatro 

P; producto, precio, plaza y promoción. (Perales et al., 2023, p. 17) 

Por lo tanto, para crear un programa de marketing efectivo, todos los elementos deben combinarse 

y utilizarse activamente.  

Asimismo, de acuerdo a Castro y Vega (2023) “la globalización ha generado una 

digitalización que moldea el entorno global en el que se me mueven las empresas y sus decisiones 

de internacionalización” (p. 6). Siendo así que, la adopción de las TIC o su apropiación ayuda a 

modificar las estructuras de costes de transacción, transforma las competencias centrales de las 

empresas y modifica la capacidad de atracción de los contextos locales en cuanto a su cadena de 

valor y a la oferta y demanda de sus productos o servicios. 

 

 

 

2.5.- Análisis del Marketing dentro del área de salud 
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De acuerdo a Andrade et al. (2024) el marketing dentro del área de salud: 

es una herramienta en auge que se enfoca en definir estrategias de comercialización, 

promoción y venta de bienes o servicios a usuarios, agentes de mercado, mercado objetivo 

de pacientes o relacionados al área de salud. Por lo tanto, de manera indirecta esta 

herramienta guarda estrecha relación con la mejora en la prestación de servicios de salud, 

así como en el establecimiento de mayor conciencia en cuanto a la prevención y 

diagnóstico de patologías, enfermedades, cuestiones exógenas a través de la persuasión y 

el fomento de comportamientos saludables. (p.14) 

En esa línea, tanto los profesionales como las empresas afines al área de salud emplean 

las herramientas del marketing para fortalecer los canales de comunicación con los territorios y 

por consiguiente con los pacientes. De forma que, estos actores mencionados puedan conocer los 

planes, programas, servicios relacionados al área de salud que se ofertan, promoviendo de esa 

forma la atracción de nuevos usuarios bajo el precepto de tener mayor visibilidad dentro del 

mercado e industria como tal. 

Conforme a Ríos y Heredia (2023) “dentro del área de salud las estrategias aplicadas 

pueden ser de naturaleza convencional, tradicional o más contemporáneas, innovadoras” (p.4). En 

referencia al último elemento, en la actualidad la coyuntura y los cambios en los comportamientos 

de consumo y formatos de venta “empujan” a las empresas a hacer uso de las redes sociales como 

herramienta de marketing digital, esto posibilita que a la par se eduque a los usuarios y pacientes 

sobre el cuidado en cuanto a salud y se promueva así una cultura de vida más saludable.  

No obstante, también es importante tomar en cuenta los constantes desafíos que enfrenta 

el marketing en salud entre los que se destacan el fomento de mayor cumplimento en la regulación 

y control sobre la veracidad de los servicios médicos prestados, elementos como la ética, 

automatización de procesos, monitoreo constante a pacientes, fortalecimiento de la conexión y 

atención virtual, diseño de estrategias comunicacionales para cada segmento de la población, 

puesta en marcha de planes de retroalimentación, entre otras. 

En definitiva, entre las principales ventajas que ofrece el marketing digital dentro del área 

de salud a más de fidelizar clientes potenciales y generar valor para el cliente, se logra mayor 

visibilidad y una marca como unidad de negocio empresarial socialmente responsable al tener la 

posibilidad de desarrollar y compartir a través de diversos canales contenido e información que 

fomente una mejor educación y conciencia en relación a prevención, cuidado en cuanto a salud 

para los ciudadanos. A la par, en el fondo se induce a los clientes potenciales a ser uso de los 

servicios prestados y se mantiene un constante contacto con los mismos, para ello, se debe brindar  

 

información confiable, precisa, de fácil comprensión y responder de manera continua a las 
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interrogantes y exigencias de los clientes potenciales.  

En relación a las principales ventajas que ofrece el marketing digital a las clínicas estéticas 

se destaca que: 

se pueden establecer estrategias personalizadas para la audiencia en específico, ajustadas 

a la experiencia y elementos inherentes a la salud y necesidades de cada uno de los 

pacientes. De esa forma, se pueden crear campañas o estrategias comunicacionales que 

tengan un impacto positivo en el crecimiento de las clínicas estéticas, este último es un 

parámetro importante dado a que, el marketing digital y sus resultados pueden ser medidos 

en cualquier momento a través de trafico de red e interacciones, incremento de clientes 

por medio de mayores citas programadas, etc. Además, el marketing digital proporciona 

la ventaja de tener mayor flexibilidad para adaptarse a nuevas tendencias de comunicación, 

consumo, promoción. (Acosta, 2022, p.5) 

 

3.- Metodología de la investigación. 

En el presente estudio se aplica un diseño de investigación no experimental, es decir, no se 

puede efectuar una manipulación sobre las variables del estudio, los esfuerzos por consiguiente se 

centran en recopilar, analizar, interpretar un cúmulo de información bibliográfica y documental, a 

más de hechos, acontecimientos tal y como ocurrieron dentro del entorno. (Hernández et al., 2014) 

En esa línea, el enfoque es preponderantemente cualitativo dado a que, se establecen 

caracterizaciones, puntualizaciones sobre los elementos de la investigación y, a partir de ello se 

determinan los principales hallazgos y conclusiones de manera técnica, objetiva y concreta. Para 

ello se hace uso del método descritico y del análisis documental. El estudio sirve de base, aporte 

para investigaciones futuras respecto a la temática, por lo que, no se plantean estudios 

correlacionales o cuantitativos dada la naturaleza de la investigación. 

 

4.-Principales hallazgos del estudio: Implicaciones prácticas del marketing dentro del área 

de salud 

De acuerdo a Freire e Ibarra (2021):  

la rápida adopción y adaptación de sistemas tecnológicos y la digitalización contribuyó a 

que muchas empresas no sucumbieran ante el paso del tiempo, y a la vez para que se 

establecieran como una estrategia de negocio; así pues, en esta era digital, donde la 

conectividad y la información fluyen sin fronteras, el marketing digital ofrece a las clínicas  

 

 

estéticas una plataforma dinámica y versátil para promover sus servicios, destacar sus 

especialidades y establecer relaciones sólidas con clientes potenciales. (p.10) 
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En la actualidad, la competencia entre empresas está sumamente compleja y disputada, 

principalmente porque la venta en línea se está acentuando como el modo de llegar a más clientes 

de forma rápida y efectiva, por lo cual las clínicas estéticas on-line se están afianzando en muchos 

sentidos por encima de las tiendas físicas.  

Al marketing se lo conoce como aquel que se encuentra relacionado con una idea de 

negocio de una empresa, donde se basa en la visión de la misma, decidiendo como 

generar pensamientos y las acciones que decidan desarrollar. Cabe mencionar que las 

diferentes situaciones pueden requerir de diferentes tipos de actividades las cuales 

deben ser analizadas de acuerdo con el marco de tiempo de las metas y de los objetivos. 

Las decisiones de marketing estratégico a largo plazo, se toman a nivel de gestión y los 

planes de comercialización a corto plazo pueden hacer uso de la combinación de 

marketing (Fernández y Puime, 2022, p. 17) 

Con base en lo anterior surge la importancia de digitalizar una empresa, debido a que genera 

diversos beneficios tanto para esta como a los clientes y proveedores. En el ámbito empresarial, el 

marketing digital ha marcado un antes y después, gracias a que se asocia con la transformación 

digital de los negocios como las clínicas estéticas, siendo así que esto supone habilitar, mejorar o 

evolucionar las funciones empresariales, operaciones comerciales, modelos de gestión de clientes 

y procesos de comunicación.  

Conforme a Fernández (2021, p. 18) dentro de las Estrategias de promoción y marketing 

para captar clientes potenciales en clínicas estéticas, destacan:  

- Se diseña el planteamiento de estrategia para promoción (genérica, activa). 

- Se define el plan de marketing.  

- Se contempla contacto directo sobre un target de clientes potenciales concretos o sobre una 

audiencia mayor.  

- Valoración de la tecnología. Enfoque a adoptar en la valoración de la tecnología. Objetivos 

de retornos (volumen, tiempo).  

- Modelo de negocio y de precio.  

- Mecanismo de transferencia a utilizar. Estrategia de negociación. Justificación del modo de 

transferencia (licencia, spin-off, desarrollo, formación).  

- Oferta Tecnológica y otros materiales de promoción (artículo en revista, curso) 

- Se formula un plan de acción y puntos de control. 

El marketing digital o lo que se conoce también como digitalización empresarial suele 

asociarse con una herramienta sumamente empleada en estos últimos tiempos, lo que ha supuesto  
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una readaptación por parte de las distintas entidades y empresas en los nuevos mercados. 

El marketing digital por lo tanto según Lozano et al. (2021): 

contribuye a que este tipo de dinámicas se utilice en las empresas, constituyéndose como 

una combinación de los distintos procesos de implantación tecnológica dentro de un modelo 

de negocios, para de este modo, proveer a las empresas de unas mejores capacidades, 

generar ingresos y aportar un valor productivo. Con un excelente diseño de marketing 

estratégico, los clientes pueden satisfacer plenamente sus productos o servicios. Por el 

contrario, el uso de Internet y la red social basada en el mercado es más alto que el costo de 

publicidad y promoción de ventas, mientras que si se hace uso de medios tradicionales los 

costos podrían mantener estándares recogidos en los contratos que se firmen. (p.18) 

Además, el marketing digital puede ser una forma de llegar a nuevos mercados y expandir 

el negocio, en este caso de clínicas estéticas, lo que puede tener un impacto positivo en el 

crecimiento económico a nivel local y regional; de manera que, junto con la sostenibilidad 

ambiental, la digitalización del sistema productivo y de las administraciones públicas, el marketing 

digital representa uno de los planes de recuperación sobre los que hoy día están abocadas muchas 

organizaciones empresariales. 

Estudios efectuados por Borja (2022) demuestran que: 

en la clínica estética NovaVitta Estética con más de 10 años de funcionamiento en la ciudad 

de Guayaquil se aplicó un plan de marketing que considera cómo influyen en las ventas 

aspectos como la promoción, crecimiento de la competencia, periodo del año, poder 

adquisitivo de la población y talento humano. El uso del marketing digital posibilitó 

incrementar las ventas en el año subsiguiente en razón del 20%, esto dado a que se aumentó 

la cuota de mercado. Para ello, fue necesario previamente la aplicación de la técnica de la 

encuesta a 120 clientes y ciudadanos particulares relacionados al público objetivo (clase 

media y media alta) que valoran la innovación en cuanto a digitalización de productos y 

promociones, ubicación estratégica, precios y atención al cliente. Los resultados arrojan 

que, los clientes potenciales desearían que exista mayor promoción sobre los servicios de 

NovaVitta Estética tanto en redes sociales (Facebook, TikTok e Instagram) y televisión. (p. 

20-28) 

Otro caso de interesante análisis de marketing digital asentado en clínicas estéticas es el 

que plantean Muilema y Vaca (2021) “cuyo principal postulado es que, el implementar estrategias 

de marketing digital en los centros estéticos de la provincia de Tungurahua permite aumentar la 

reputación y marca online de los centros” (p.8). Esto quiere decir que, el marketing incide en la 

percepción e imagen que tienen los clientes. A breves rasgos, es importante en una sociedad con  
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crecimiento del consumo y necesidades insatisfechas a través del mayor posicionamiento 

en medios digitales impregnarse en la mente del consumidor. 

 

 

5.- Conclusiones 

El auge de las tecnologías de información y comunicación, así como de canales digitales 

ha cambiado la forma en que las empresas generan interacciones de compra- venta junto a 

consumidores. Por lo tanto, las estrategias de marketing digital se constituyen en instrumento de 

innovación dentro de las dinámicas comunicativas para dar a conocer bienes o servicios acordes a 

las exigencias y necesidades de los clientes.  

La nueva dinámica cultural, social, económica ha generado que a través del marketing 

digital por un lado los clientes se apropien de las herramientas tecnológicas-digitales para 

dinamizar sus procesos y actividades, y, principalmente para manifestar una apertura a nuevas 

experiencias acordes con la actualidad. Por otro lado, para que, los negocios atraigan clientes, 

fortalezcan la marca, logren ventajas competitivas y mayor posicionamiento dentro del merado  

Dentro del panorama digital aspectos como el posicionamiento en motores de búsqueda, 

publicidad en redes sociales, email marketing y la creación de contenido relevante, las clínicas 

estéticas pueden alcanzar mayor visibilidad en el vasto panorama digital y, por consiguiente, 

incrementar el tráfico en redes, a más de captar clientes potenciales. Además, las clínicas estéticas 

por medio del marketing digital tienen capacidad para segmentar audiencias, personalizar mensajes 

y medir resultados de manera precisa.  

Finalmente, 2 casos dentro de las implicaciones prácticas evidencian que, los consumidores 

valoran mucho los procesos de innovación en cuanto a digitalización de los servicios y bienes que 

oferta una empresa, aquello les otorga una experiencia de compra fuera de lo tradicional, el uso de 

redes sociales es sustancial dentro del marketing digital actual. Además, el marketing digital 

permite incrementar el posicionamiento, reputación, imagen de los centros estéticos.  
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