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RESUMEN Y ABSTRACT

Resumen

La presente investigacion tuvo como objetivo general: Identificar las caracteristicas del
marketing digital para el posicionamiento de la microempresa Maersa Inversiones
E.l.LR.L., distrito Ayacucho, 2022. La metodologia fue de tipo cuantitativo, nivel
descriptivo cuyo disefio fue no experimental de corte transversal. Para el recojo de
informacion se identific6 una muestra de 384 clientes de la microempresa Maersa
Inversiones E.L.R.L, a quienes se le aplico un cuestionario de 16 enunciados. El
instrumento fue el cuestionario en escala Likert y la técnica fue la encuesta, teniendo
como resultados que el 48% de los clientes encuestados mencionaron que sélo a veces
realizan sus compras por medio del Facebook de la empresa, el 38% siempre deberian
realizar videos para promocionar sus productos mientras el 71% casi nunca le empresa se
comunica mediante el correo electronico para darle a conocer a los clientes promociones
y nuevos productos, el 50% casi nunca el precio de los productos que ofrece la empresa
va de acuerdo a las expectativas que tenia de la misma, el 47% a veces la empresa les
ofrece garantias por los productos que adquieren y por Ultimo el 74% casi nunca la
empresa soluciona inmediatamente sus reclamos. Se concluye que la microempresa
Maersa Inversiones E.I.R.L. no usa constantemente la herramienta del marketing digital
para lograr un posicionamiento en el rubro en el cual presta servicios, asimismo no
invierte el tiempo ni los recursos econdémicos para una efectiva publicidad, de tal manera
que no brinda informaciéon a pesar de que los clientes desean recibir informacion

constante.

Palabras clave: Marketing, microempresa, publicidad, promociones.



Xi
ABSTRACT

The present investigation had as general objective: Identify the characteristics of digital
marketing for the positioning of the microenterprise Maersa Inversiones E.L.R.L.,
Ayacucho district, 2022. The methodology was quantitative, descriptive level whose
design was non-experimental. For the collection of information, a population of 384
clients of the microenterprise Maersa Inversiones E.I.R.L was identified, to whom a
questionnaire of 16 statements was applied. The instrument was the questionnaire on the
Likert scale and the technique was the survey, finding as results 48% of the clients
surveyed mention that they sometimes make their purchases through the company's
Facebook, 38% of the clients state that they always consider You must make videos to
promote your products, 71% almost never communicate with you by email to let you
know about promotions and new products, 50% almost never present the company's
environment according to expectations, the 47% sometimes the company offers
guarantees for the products they purchase and finally 74% almost never the company
immediately solves their claims. It is concluded that it can be observed in the
microenterprise Maersa Inversiones E.I1.R.L; does not constantly use the digital marketing
tool to achieve a position in the field in which it provides services, does not invest the
time or economic resources necessary for advertising, in such a way that it does not

provide information despite the fact that customers want to receive information constant.

Keywords: Marketing, microenterprise, advertising, promotion.



I. INTRODUCCION
Actualmente, las MYPES a nivel internacional conforman cerca del 99% de las
organizaciones de la unién europea; asi mismo, son creadoras de cada tres empleos del
sector privado y contribuyen a mas de la mitad del total de valor afiadido, generando
empleo por las empresas europeas. Ciertos estudios manifiestan que, en el afio 2015,
existian casi 23 millones de micro y pequefias empresas, las cuales eran generadoras de
3.9 billones de euros en valor afiadido y también eran capaces de emplear a méas de 90

millones de personas en desempleo (Parlamento, 2021).

Bartolomé (2019) en su investigacion en el Economista, afirmo que, hay que mirar
a Europa porque es un gran nicho de oportunidad para las empresas; debido a que, del
total de empresas que hay en Europa, el 99,8% son pymes. Ademas, sefialo que el 37%
de los europeos quieren ser empresarios, porcentaje que aumenta en EEUU al 55% y en
China al 70%. Las pequefias y microempresas en Espafia representan el 99% de la
produccién comercial del pais y también contribuyen mucho a la creacion de empleo,
pero hay un gran porcentaje de pequefios empresarios que fracasan y esto se debe a una
gestién deficiente de la empresa. Por ejemplo, hay mala redaccion en la oferta de trabajo,
como que toman decisiones apresuradamente y no consultan a expertos, como que se
olvidan de los examenes adicionales y terminan con entrevistas de seleccion incompletas

(El comercio, 2016).

Por otra parte las micro y pequefias empresas de hoy en dia son representantes de
factores claves para poder aumentar el crecimiento potencial de todo el ambito
Latinoamericano; asi mismo, estas MYPES son caracterizados por gran cantidad
heterogénea en su acceso a potenciales mercados, capital humano y la tecnologia; puede

ser, por medio de vinculaciones con diferentes empresas, los factores que son afectos a la



productividad, el potencial de crecimiento y por ultimo la capacidad de exportacion

(CEPAL, 2020).

Camelo (2021) en su reporte menciona que, mas del 99% de las compafiias en
América Latina son pequefias 0 medianas empresas o (PYMES, con 1 a 200 empleados),
las cuales suman més de 11 millones de emprendimientos en los cinco mayores mercados
hispanoparlantes de la region; Argentina, Chile, Colombia, México y Per(; asi mismo,
menciona que si bien algunas de estas PYMES son bastante sofisticadas, muchas son
vulnerables a los riesgos asociados a una mala planificacion estratégica, falta de acceso

al financiamiento y un aumento de la competencia de firmas mas grandes y sofisticadas.

Camelo (2021) afirma que, frecuentemente se ha considerado la capacidad
empresarial en los paises Latinoamericanos como un medio potencial de subsistencia y
las empresas familiares, por lo general, carecen de un plan estratégico de negocios. Por
tanto, las tasas de fracaso para emprendimientos comerciales son altas. Hace referencia a
que, en general, las PYMES se ven afectadas por la planificacion deficiente y la mala
gestion, la falta de virtudes tales como la predictibilidad de generacién de ingresos, la
visibilidad de niveles de inventario y la supervision de los ciclos de capital de trabajo.
Combinado, esto puede terminar en restricciones del flujo de efectivo y margenes

estrechos.

Las micro y pequefias empresas se rigen en el Per( por la Ley N°28015, Ley de
Promocién y Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa, en la cual se establece el
namero total de trabajadores de cada una de ellas, siendo de uno hasta diez trabajadores
para el caso de una microempresa y de uno hasta cincuenta trabajadores para la pequefia
empresa; al no necesitar mucho personal para poder brindar sus servicios, en los Gltimos
afios, son uno de los modelos mas utilizados por las personas que desean formalizar o

realizar alguna actividad econémica (Canepa, 2022).



De acuerdo a las cifras brindadas por la Enaho, la gran cantidad de informalidad
de las mypes se concentra tanto en la zona centro y sur del pais de los cuales, las regiones
de Huancavelica y Puno son las mas altas, con el 87% y el 92% de mypes no registradas
en la Sunat, seguidos de Ica, Ayacucho y Cusco respectivamente, con niveles de 80% y
87% respectivamente. Por otra parte, se observa niveles mas bajos de informalidad en las

zonas de la costa y sierra norte (COMEXPERU, 2020).

En Ayacucho se lanz6 un proyecto de mejoramiento de la ventaja competitiva con
los objetivos de fortalecer, mejorar y promover a las micro y pequefias empresas de la
region, por medio de actividades de capacitacion, en donde se lograra el vinculo de la
oferta productiva con clientes potenciales de la region, asi mismo, con los socios
comerciales, tanto a nivel internacional, nacional y regional (Gobierno Regional de

Ayacucho, 2022).

Ortiz (2022) manifiesta que, el marketing digital 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. El marketing digital es el fin supremo
de las mejores empresas competitivas tanto a nivel internacional como nacional.
Lamentablemente en muchas ciudades de Sudamérica, incluido el Per, la satisfaccion
del cliente no se ha logrado plenamente. Es asi que la ciudad de Ayacucho no es la
excepcidn, toda vez que se continta con el proceso de lograrlo. De esta manera, en nuestra
ciudad vamos a encontrar micro y pequefias empresas que hacen buena labor y estan

orientadas a lograr calidad y otro grupo de mypes que estan proceso de lograrlo.

La adecuada aplicacion del marketing digital permitira la captacion de nuevos

clientes, los mismos que siempre buscan calidad y precios adecuados. Si la empresa esta



orientada a la calidad, se lograra mayor satisfaccion del cliente y mayores ventas,

trayendo como consecuencia el incremento del posicionamiento de la empresa.

Por lo anterior expresado se desprende el problema de investigacion, que se ha formulado
de la siguiente manera: ;Cudles son las caracteristicas del marketing digital para el
posicionamiento en la microempresa Maersa Inversiones E.I.R.L., distrito Ayacucho,
20227, con la finalidad de responder al problema, se ha planteado el siguiente objetivo
general: Identificar las caracteristicas del marketing digital para el posicionamiento de la
microempresa Maersa Inversiones E.I.R.L., distrito Ayacucho, 2022. Y como objetivos
especificos: (a) Describir las caracteristicas de las redes sociales en la micro empresa
Maersa Inversiones E.I.R.L., Ayacucho, 2022; (c) Describir las caracteristicas del blog
corporativo en la micro empresa Maersa Inversiones E.I.LR.L., Ayacucho, 2022;
(c)Describir las caracteristicas del Emailing en la micro empresa Maersa Inversiones
E.l.LR.L., Ayacucho, 2022; (d) Describir las caracteristicas de los precios bajos en la micro
empresa Maersa Inversiones E.I.R.L., Ayacucho, 2022; (e) Describir las caracteristicas
de laimagen de marca en la micro empresa Maersa Inversiones E.I.R.L., Ayacucho, 2022;
(f) Describir las caracteristicas de los servicios en la micro empresa Maersa Inversiones
E.I.LR.L., Ayacucho, 2022; (g) Elaborar el plan de mejora del Marketing Digital para el

posicionamiento de la micro empresa Maersa Inversiones E.l.R.L., Ayacucho, 2022.

La presente investigacion se justifica a nivel tedrico porque permitié conocer con
mucha maés facilidad y mejor comprension las caracteristicas del Marketing Digital para
el posicionamiento de la microempresa Maersa Inversiones E.I.R.L.; siempre recalcando
que la investigacion sera de gran aporte para que futuros investigadores puedan usar esta

investigacion para aclarar sus dudas o usar ideas para poder plasmarlas en el futuro.



Asi mismo, fue de gran ayuda para que la micro empresa Maersa Inversiones
E.I.LR.L. puedaincrementar sus ventas e ingresos y a la vez posicionarse de mejor manera

en el mercado competitivo que cada vez va cambiando con el avance de la tecnologia.

La justificacion social va permitir que cualquier microempresario del rubro, pueda
ejecutar las propuestas de mejora que se van a elaborar, los mismos que le van permitir

mejorar su comunicacion, sus ventas y su imagen con sus clientes.

Por ultimo, la investigacion contara con el consentimiento expreso de los clientes
de la empresa en estudio, los cuales tienen el animo de participar de manera voluntaria en
la investigacion, siendo asi que la investigacidon cuenta con una poblacion suficiente y
dispuesta a colaborar, situacion que hace viable el desarrollo de la presente investigacion,

ya que el impacto que tendréa seréa significativo para la sociedad.

Para finalizar con la justificacion; es importante mencionar que toda investigacion
es fundamental porque nutre los conocimientos de futuros investigadores que quieran
ayudar a las mypes en desarrollo; ya que, toda investigacion ayudara a la calidad de vida
y bienestar de todas las personas, con la finalidad de formar profesionales que sean de

utilidad para la sociedad.

En cuanto al aspecto metodoldgico, la presente investigacion fue de tipo
cuantitativo, de nivel descriptivo, contando con un disefio transversal no experimental.
La poblacion en estudio seran los clientes de la micro empresa Maersa Inversiones
E.I.LR.L., distrito Ayacucho, teniendo una muestra de 384 clientes luego de la aplicacion
de la férmula estadistica. Asi mismo, la técnica a utilizar para la recoleccion de datos sera

laencuestay el instrumento utilizado para la aplicacion de la encuesta sera el cuestionario.

Se obtuvo como principales resultados el 48% de los clientes encuestados

mencionaron que sélo a veces realizan sus compras por medio del Facebook de la



empresa, el 38% siempre deberian realizar videos para promocionar sus productos
mientras el 71% casi nunca le empresa se comunica mediante el correo electronico para
darle a conocer a los clientes promociones y nuevos productos, el 50% casi nunca el
precio de los productos que ofrece la empresa va de acuerdo a las expectativas que tenia
de la misma, el 47% a veces la empresa les ofrece garantias por los productos que
adquieren y por ultimo el 74% casi nunca la empresa soluciona inmediatamente sus

reclamos.

Como principal conclusion se puede observar en la microempresa Maersa
Inversiones E.I.R.L; no usa constantemente la herramienta del marketing digital para
lograr un posicionamiento en el rubro en el cual presta servicios, asimismo no invierte el
tiempo ni los recursos econdmicos necesarios para la publicidad, de tal manera que no
brinda informacion a pesar de que los clientes desean recibir informacion constante,
produciendo insatisfaccion y malestares, tampoco ofrece variedad de ofertas para sus
clientes, no hay mucho descuento en productos y servicios por lo cual no estaria

practicando la estrategia de retencion a los clientes.



Il. REVISION DE LA LITERATURA

2.1 Antecedentes:

2.1.1 Antecedentes internacionales

Vela (2020) en la investigacion Analisis del Marketing Digital en las Micro y
Pequefias Empresas del centro norte de Quito en el afio 2020; para obtener el Titulo de
Ingenieria Comercial en la universidad de los Hemisferios, Facultad de Ciencias
Empresariales. El objetivo principal es elaborar un analisis del Marketing Digital en las
micro y pequefias empresas del centro norte de Quito en el afio 2020. La metodologia del
estudio empleado es de nivel de estudio exploratorio y descriptivo, modalidad mixta, es
decir, es documental y de campo; también se presenta el método, que es deductivo e
inductivo. Entre los resultados importantes sobresale las cuestiones por las que un grupo
considerado de propietarios y administradores de las micro y pequefias empresas no
utilizan las estrategias de marketing digital, el cual hay un bajo numero de clientes, su
desconocimiento de beneficios, falta de capacitacion de personal y percepcién del costo.
Finalmente expone las conclusiones, el cual se resalta de que el Marketing Digital no es
una rama desconocida entre los administradores y propietarios de las Mypes, pero existe
un destacado grupo que aplica, detallando los motivos por los que eso no sucede, ademas
se plantea que los elementos del Marketing Digital para las Micro y Pequefias empresas
del centro norte de Quito, son aquellas que permiten difundir entre los clientes de internet

y las redes sociales la marca y los bienes de los diferentes negocios.

Paucay y Ortiz (2019) en el trabajo titulado Disefio de Marketing Digital para la
Empresa Catrailersa S.A; su objetivo del trabajo es elaborar un Plan de Marketing para
la Empresa Catrailersa S.A. que permita el reconocimiento de la marca y el aumento de
las ventas a nivel nacional. El disefio de la investigacion es de tipo cuantitativo,

exploratorio y de campo y con nivel descriptivo. Sus conclusiones fueron de que se logro



la identificacion de las diferentes herramientas del Marketing Digital que se usan para
estas empresas y mejorar sus ventas, asimismo se muestra las redes sociales como un
importante medio para efectuar mejoras en las ventas y se elabordé las estrategias para el

aumento de ventas de la empresa estudiada.

Barahona, Gomez (2018) su investigacion El Plan estratégico de marketing
digital 2018-2019 para la empresa Control D, en la ciudad de Cucuta, Norte de
Santander tuvo como objetivo general disefiar un plan estratégico de marketing digital
2018, 2019 para la empresa Control D de la ciudad de Cucuta, Norte de Santander. Por
otra parte, aplico una metodologia descriptiva, no experimental. Los resultados que
Gomez obtuvo fueron los siguientes, el 70% indico que el plan de marketing digital de la
empresa se enfoca en la planeacion estratégica, el 84% de la empresa tiene una
programacion y control de las redes sociales y de la pagina web, el 60% emplea el
marketing digital para que las actividades tengan un propdsito especifico y se realice de
forma efectiva. Finalmente, su investigacion concluy6 que la empresa Control-D es una
organizacién que cuenta con una propuesta de valor definida y un mercado objetivo al
cual dirigir sus esfuerzos, pero no cuenta con una estructura de marketing digital por lo
que se le dificulta llegar a sus clientes a través de las plataformas online utilizadas

actualmente.

Fernandez y Restrepo (2020) en su tesis La importancia del marketing digital para
las pymes del sector comercial de la comuna 2 del Municipio de Itagii se plante6 como
objetivo general explicar el valor del marketing digital en todos los aspectos para las
micro empresas. Presento una metodologia descriptiva de enfoque cuantitativa, y entre
sus principales resultados se encontraron que el 94% si cuentan con dispositivos
electronicos Pc, portatiles, tablas, teléefonos inteligentes, el 78% cuentan con

conocimiento y/o personal capacitado para el manejo de las plataformas digitales, el 81%



dijeron que, tiene usuarios en las redes sociales, el 82% si conoce Facebook, el 80% si
conoce YouTube, el 52% tienen usuarios en Gmail, el 95% no compran por plataformas
digitales. Finalmente, su investigacion concluyé que el uso en conjunto de las
herramientas de marketing digital seleccionadas bajo la estrategia planificada busca,
eficiencia en el uso de los recursos, generar mayor comunicacion, mayor cantidad con los

clientes.

2.1.2 Antecedentes nacionales

Moreno (2020) en su tesis Propuesta de mejora de marketing digital para la
sostenibilidad de los emprendimientos en las micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro venta de ropa para nifios entre las edades de 1 afio a los 7 afios, de la
cuadra 2 a la 10 de la avenida Micaela Bastidas, en el distrito de Comas, 2019, presento
como objetivo general proponer las mejoras del marketing digital como factor relevante
para la sostenibilidad de las mypes de venta de ropa para nifios entre a las edades de 1 a
7 afnos, de la 13 cuadra 2 a la 10 de la avenida Micaela Bastidas. Por otra parte, aplico
una metodologia de tipo descriptivo, transversal, no experimental. Como resultados de su
investigacion se obtuvieron que el 80% de los empresarios si considera realizar cambios
cuando vea afectado la empresa, asimismo el 80% estd dispuesto a implementar el
marketing digital para seguir creciendo, el 53% de los empresarios indican que fueron
afectados econdmicamente con respecto a la pandemia mundial. Finalmente, su
investigacién concluyd que la venta de ropa de nifios por via digital es 6ptima para los
emprendedores y que permite mediante las redes sociales llegar a mas clientes potenciales

para obtener mas ingresos econémicos.

Condori (2020) en su investigacion Propuesta de mejora de Marketing Digital
para la gestion de Calidad en las Micro y Pequefias empresas del sector comercio, rubro

ferreterias, Huancané, 2020. Su objetivo es Elaborar la propuesta de mejora de Marketing
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Digital para la gestion de calidad en las Micro y Pequefias empresas del sector comercio,
rubro ferreterias, Huancané, 2020. La metodologia del estudio fue de tipo cuantitativo,
nivel descriptivo, disefio no experimental-transversal. Conclusiones: la propuesta de
mejora para el estudio del caso es implementar y mejorar el Marketing Digital a 19 través
de las redes sociales y la pagina web, es cual son unas estrategias esenciales en los tiempos
actuales, permitird la interaccion con los clientes, el posicionamiento y la leal

competencia.

Lector (2020) en el estudio titulado Marketing Digital como factor relevante en
la Gestion de Calidad y plan de Mejora en las Micro y Pequefias empresas sector
comercio, rubro venta de calzado en el mercado modelo, Chimbote, 2019. La
investigacién tuvo como objetivo general, determinar las caracteristicas del Marketing
Digital como factor relevante en la gestion de calidad y plan de mejora en las Micro y
Pequefias empresas, sector comercio, rubro venta de calzado en el mercado modelo,
Chimbote, 2020. Su metodologia de investigacion fue de disefio no experimental, porque
no se manipuld a la variable Marketing Digital como factor relevante en la gestiéon de
Calidad, fue transversal porque se recolecté datos e informacion en un tiempo
determinado y fue de nivel descriptivo, ya que se describid las caracteristicas de los
representantes y las variables en estudio. Sus conclusiones fueron que al final la mayoria
de representantes tienen desconocimiento del Marketing Digital y gestion de Calidad,
siendo estos instrumentos muy importantes en la era actual para lograr la posicion en un

mercado digital.

Ambrocio (2021) en su tesis Relacion entre marketing digital y fidelizacion de
clientes en una empresa de trade marketing y publicidad de Lima en el afio 2020 se
propuso como objetivo general determinar la relacion entre marketing digital y

fidelizacion de clientes en una empresa de trade marketing y publicidad de Lima en el



11

afio 2020, por otra parte presento una metodologia no experimental, descriptiva. Como
resultados de su investigacion obtuvo que el 60.87 % con frecuencia visita redes sociales,
el 61.17 % realiza preguntas o consultas a traves de las redes sociales de la empresa, el
60.43 % lleva una buena impresion de la empresa al visitar sus redes sociales, el 60.61 %
indica que el contenido subido influye en su decision al momento de tomar sus servicios,
el 60.52 % utiliza las redes sociales y/o pagina web para ponerse en contacto. Finalmente,
su investigacion concluyd que, si se determino la relacion entre marketing digital y
fidelizacién de clientes en una empresa de empresa de trade marketing y publicidad de
Lima en el afio 2020, logrando incrementar su rentabilidad y mejorar la imagen de su

negocio.

2.1.3 Antecedentes locales

Gavilén (2021), en el estudio abordado con titulo Marketing Digital en las Micro
y Pequefias empresas del rubro comercializacion de repuestos de vehiculo menor: Caso
Mecéanica Aguirre, distrito de Huanta, Ayacucho, 2021; para optar el Titulo Profesional
de Licenciado en Administracion en la 20 Universidad Catolica los Angeles de Chimbote.
El objetivo general es identificar las caracteristicas del Marketing Digital en las Micro y
Pequefias empresas, rubro comercializacién de repuestos de vehiculo menor: Caso
Mecénica Aguirre, distrito de Huanta, Ayacucho, 2021. Con metodologia de
investigacion aplicada de tipo cuantitativo, nivel descriptivo y disefio experimental —
transversal. Con respecto a las conclusiones se logré identificar las caracteristicas del
Marketing Digital ya que en la mayoria los usuarios utilizan redes sociales para
interactuar, igualmente ven los anuncios de pago, pero no interactan a través del correo,

tampoco utilizan el video marketing.

Lira (2019) el trabajo de investigacion titulado Marketing Digital en las Micro y

Pequefias empresas del rubro pizzerias del distrito de Ayacucho,2019. El objetivo del
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trabajo de investigacion fue, describir las caracteristicas del Marketing Digital en las
Micro y Pequefias empresas del rubro pizzerias del distrito de Ayacucho, 2019. Con la
metodologia de tipo aplicada, enfoque cuantitativo, disefio no experimental y nivel
descriptivo. Concluyendo que la personalizacion en las empresas del rubro pizzerias del
distrito de Ayacucho se da de una manera intermedia, ya que es aplicada muestra que solo
el 64% de clientes encuestados saben que la empresa se adapta a sus necesidades, mientras
que la mayoria en estas empresas se aplica de forma austera debido a que el 57% de
clientes encuestados responden que las pizzerias no estan pendientes a la
recomendaciones que dan y de acuerdo a los sistemas digitales la poblacion encuestada
tiene la percepcion en un 93% de ellos que las empresas no cuentan con distintos

contenidos digitales.

Villanueva (2020), el trabajo de investigacion titulado “Inboud Marketing en las
Micro y Pequefias empresas rubro ferreteria: caso empresa Daes Inversiones S.A.C.
Ayacucho, 2020, para optar el Titulo Profesional de Licenciado en Administracion en la
Universidad Catolica los Angeles de Chimbote. Su objetivo fue describir las
caracteristicas del inboud marketing en las Micro y Pequefias empresas rubro ferreteria:
caso empresa Daes Inversiones S.A.C. Ayacucho, 2020. La metodologia de investigacion
es de tipo cuantitativo, de nivel descriptivo, exploratoria y explicativa; y el disefio es no
experimental. Concluyendo que actualmente aun se desconoce de la tecnologia que se
utiliza y el verdadero uso que se deberia de dar, las empresas contintan con el marketing
tradicional y lo que se introducen al marketing digital no se estan actualizando para llegar

al inboud marketing, ya que sus ventas son menores y sus utilidades igualmente.

Candiotti (2018) desarrollo el estudio respecto a la Gestion de calidad bajo el enfoque del
marketing en las mypes del sector comercio, rubro 18 ferreterias, distrito y provincia de

Ayacucho, afio 2018. Tuvo como objetivo comprender el vinculo respecto a la gestion de
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calidad y el marketing, el correspondiente a la metodologia de investigacion es de caracter
y nivel descriptivo, su poblacion y muestra usado fue de 03 propietario legales o duefios
de las micro y pequefia empresas, su investigacion considerada tuvo como sustento la
correlacion por ende posee un enfogue cuantitativo, su resultado respecto a la gestion la
calidad y el marketing es la base de un negocio (90%), el 10% de los propietarios o
personas legales de las Mypes algunos desconocen el uso de la pagina web o la publicidad
en el internet respectivamente es decir las Mypes son formales. Finalmente concluyé que
existe relacion entre la gestion de calidad y el uso del marketing en las micros y pequefias
empresas del sector comercio rubro ferreterias del distrito y provincia de Satipo, periodo

2018.

2.2 Bases tedricas de la investigacion

2.2.1 Marketing Digital

Kotler (2018) sostiene que los consumidores hoy en dia tienen mucha informacién
acerca de los productos y servicios, buscando de esa manera mejores ofertas para
adquirirlos. Las empresas realizan investigacion de mercados para desarrollar el
segmento escogido. En ese sentido, las empresas hoy en dia buscan posicionarse en la
mente del consumidor. Es asi que el marketing digital, haciendo uso del internet va
permitir lograr el objetivo de incrementar las ventas en el mercado actual.
El marketing digital es una rama del marketing tradicional, siendo sus inicios la decada
de los noventa juntamente con las tiendas de comercio electronico como Alibaba, Ebay,

Zalando, Amazon (Mejia, 2017).

Chaffe y Russell (2020) sostienen que el desarrollo del marketing digital es el uso
adecuado del internet para darle mejor proyeccion a las acciones del Marketing, logrando

incrementar a consumidores finales y fidelizarlos. El uso adecuado de la tecnologia digital
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permite darle mayor informacion de valor al consumidor, logrando una mejor

comunicacion, logrando satisfacer sus expectativas.
Caracteristicas del marketing digital
a) Tréfico (incremento de usuarios)

Los usuarios ingresan a la plataforma digital y realizan sus consultas respectivas

(Pendino, 2018).
b) Actividades del Marketing digital (Medios digitales):

Es el lugar donde se realizan intercambio de informacién entre los usuarios y las

organizaciones digitales. (Da Silva, 2019).
c) Uso de estrategias de tecnologias digitales (Comunicacion digital):

Permite la difusion de la informacién mediante simbolos. Las comunicaciones
digitales se realizan de manera diaria, las mismas que permiten la evolucién de nuevas

tecnologias (Forero, 2018).
d) Provision de servicios (Entorno digital):

Es el ambiente fisico o virtual que permite que la economia digital se sostenga.
Esta tecnologia se basa en la economia, permitiendo extenderse y produciendo un
ecosistema distinguido por el aumento acelerado de multiples tecnologias, los mismos
que se reflejan en los canales de comunicacion, dispositivos informaticos,

procesamiento de datos y aplicaciones web. (Ballesta y Céspedes, 2016).
Dimensiones del Marketing Digital

Redes Sociales: las redes sociales pueden ayudarte a que puedas elevar el mayor

namero de clientes en tu empresa y a la vez, hacer que las personas interesadas se
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conviertan en clientes potenciales; asi mismo, es de vital necesidad el conocimiento de
como funcionan las redes sociales hoy en dia; debido a que es un factor de primerisima

necesidad para el crecimiento de la empresa (Selman, 2018).

Blog Corporativo: el blog corporativo te permite interactuar con tus clientes;
esto, con la finalidad de poder captar mayores clientes potenciales; esta comunicacion se
da por medio de estrategias de marketing de contenidos, mediante la publicacion de

informacion relevante para los clientes de mayor potencialidad (Selman, 2018).

Emailing: esta herramienta, es considerada como una estrategia de comunicacion
digital y es un canal directo del marketing directo; ya que permite a las empresas a
compartir productos novedosos; con la finalidad de adquirir nuevos clientes (Selman,

2018)

Claves del Marketing Digital en la actualidad

Segdn (Shum, 2019):

a) Sensibilizar la marca: En era actual los individuos quieren consumir o adoptar
practicas y no bienes, y nace de la practica que desea la persona es que las marcas
den su lado sensible.

b) Comprender el insight del usuario: es la motivacion que no se ve del consumidor
de acuerdo a su conducta frente a una circunstancia, hay que tener la oportunidad
las ventajas del internet y las redes sociales en que te facilita obtener un trato mas
directo con los usuarios para saber sus necesidades y dar un servicio con calidad.

c) Laborar con marketing emocional: se centra en la parte del alma, esta modalidad
hace que el mensaje quiera transferir reflexion, motivacién y tome conciencia.

d) Originar videos pequefios de duracion y que atraigan: hoy en dia algunos usuarios

notan que el tiempo pasa rapido y necesitan conocer, aprender y estar al dia con



f)

9)

h)

2.2.2
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las circunstancias y preferencias; entonces en necesario mostrar en diferentes
configuraciones la informacion y por eso es necesario transferir los mensajes en
poco tiempo y facil de entendimiento para que se pueda digerir.

Usar instrumentos digitales: ayudan a resumir, optimizar y posibilitar los asuntos,
la gestion de las redes sociales, los reportes, la vigilancia de campafias
publicitarias y procedimientos. Facilitan y menguan los errores y permite mayor
productividad.

Crear un entorno participativo y colaborativo: una de las contrasefias es hacer
uniones estratégicas con otras entidades o marcas. Ya que puede permitir hacer
nuevos productos, aumentar mercado, expandir el provecho competitivo, obtener
mas expansion, entrada a mercados que nacen, medios nuevos de reparto y
pronunciamiento. La union en conjunto hace la fuerza.

Crear una comunidad: Mas marcas pueden estar unidos de forma directa y en el
presente con usuarios de distintos paises del mundo y mantener una comunidad es
hacer parte de la marca o tienda.

Crear asuntos de valor: es una importante clave, ya que da valor a los usuarios
probables de la marca, y una estrategia es vender con prudencia y motivar al
usuario o cliente a que él mismo obtiene a la marca y no la marca al consumidor.
Jamas olvidar las normas de cortesia: son primordiales en la vida tanto personal
como profesional; las empresas deben tener normas y principios de comunicacion
y cortesia establecidas, deben ser respetados los clientes, apreciados y escuchados

y que son personas. Todo basado en las normas espirituales.

Posicionamiento

El posicionamiento en el mercado es la forma de promocionar un producto en el

mercado de acuerdo al segmento de consumidores al que va dirigido el producto. Si este
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segmento de consumidores esta considerando opciones, entonces la decision se toma en

el momento de la compra de estos productos (Kotler y Armstrong, 2017).

El posicionamiento en el mercado se basa en que el producto tiene una posicion
especifica, clara, diferente al lugar de la competencia, deseada en la mente de los
consumidores, formando la posicién competitiva de un nuevo producto en la industria,

empresa, actividades de marketing (Martinez, 2019).

Estrategias de diferenciacion

Incluye un concepto y una imagen para darle un lugar especifico en la mente del
consumidor en relacion con otros productos o marcas, competidores. El
posicionamiento requiere el conocimiento de las necesidades del cliente potenciales

(Vega, 2022).

Tipos de estrategias de posicionamiento

Segun Montero, (2022) menciona que los tipos de posicionamiento son:

- Por la localizacién del producto donde se puede definir a partir de sus
caracteristicas donde pueden ser fisicas.

- Por la posicion que ocupa un dicho producto donde pueden definirse mediante
las percepciones de los consumidores, poseen de los productos de marcas.

- El posicionamiento basado en los atributos, los afios de experiencia que lleva la
empresa.

- Posicionamiento basado en beneficio, donde un producto se convierte en lider
del mercado asi teniendo mayor rentabilidad.

- Posicionamiento frente a la competencia, se posiciona cuando un dicho producto
es mejor que el producto de la competencia, donde se nota mas atraccién hacia

Sus compradores.
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Posicionamiento basado en categoria de producto.

Estrategias segun Michael Porter

Las tres estrategias genéricas (factores internos)

- Liderazgo en costos: la empresa debe tener la capacidad de reducir costos en todos
los eslabones de su cadena de valor, de tal manera que la disminucion de gastos
redunde en un mejor precio para el consumidor y en consecuencia en una mayor

participacion de mercado.

- Diferenciacién: laempresa debe producir servicios y productos exclusivos que sean
percibidos asi por los consumidores, quienes estan en disposicion de pagar mas por

tenerlos.

- Enfoque: estrategia recomendada para las micro y pequefias empresas. Consiste en

escoger un segmento de mercado y satisfacerlos plenamente.

Posicionamiento de la marca

Posicionar una marca de este tipo significa resaltar las caracteristicas que los
diferencian de la competencia en caso de que atraigan a sus clientes. El posicionamiento
de marca es la construccion de una marca asociada a un conjunto de expectativas

(Maraver, 2018).

El posicionamiento de marca se trata de determinar dos prioridades a quién queremos
vender el producto o servicio y la otra es el principal argumento a utilizar (Montero,

2022).
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Dimensiones de posicionamiento

Segun Montero (2022) afirma es la representacion de la percepcion que tienen los
consumidores respecto a una marca y sus atributos y en relacion con la competencia. Se
basa en como los consumidores usan la mente, especificamente el proceso de la memoria,
para asociar una marca con uno o varios atributos y a la vez los distingue de los atributos
que son asociados y ocupados por una u otra marca. Por tanto, es un proceso que no tiene

que ver con el producto en si mismo, sino con la mente de los consumidores.

- Precios Bajos: Las empresas pueden diversificar sus ofertas de acuerdo a los
costos de adquisicion o de utilizacion de sus productos. Este es uno de los
mecanismos adoptados por algunas empresas para poder diferenciar sus ofertas,
este aspecto es particularmente importante entre aquellos mercados en los que el

precio constituye una fuente de valor muy significativo para los clientes.

- Imagen de Marca: La marca de un producto o servicio cumple un papel
importante en el mercado, este permite que el cliente pueda comprar de acuerdo
al significado dado por el consumidor; es Unica en el mercado, debido a sus

caracteristicas y beneficios tangibles e intangibles.

- Servicios: Los servicios siempre han permitido diferenciarse de la competencia
a través de la capacidad de respuesta ante quejas y reclamos de los clientes,
atencion preferible y adecuada infraestructura.

2.2.3 Microy pequeiias empresas

SUNAT (2018) sostienen que las mypes son la unidad econdémica que puede estar
constituida por una persona natural o juridica, teniendo como fin ocuparse en actividades

de produccion, comercializacion de bienes o la prestacion de servicios. Las mypes hoy en
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dia se consideran el sector productivo mas importante en muchas economias, dado que
aportan un porcentaje alto del PBI y generan puesto de trabajo, tanto en los paises

desarrollados como en paises en vias de desarrollo.

a) Caracteristicas de las MYPES

Segun el Ministerio de la Produccion (2018), las MYPES se caracterizan
por: (a) Microempresa; el niUmero de trabajadores es hasta 10 y donde las ventas
anuales no deben exceder de 150 unidades impositivas tributarias. (b) Pequefias
Empresas; el limite de trabajadores es 100, mientras que el nivel de ventas no debe

exceder las 1700 UIT.

Segun Jack (2016) sostiene que las MYPES tienen las siguientes caracteristicas:

El crecimiento de las MYPE por lo general es superior a las medianas y

grandes empresas.

- Por lo general en las MYPE hay mayor division del trabajo. Esto va generar
una mayor complejidad en la solucion de problemas.

- Se requiere de una mejor organizacion tanto de los colaboradores como del
uso de materiales.

- Pueden abarcar tanto los mercados locales, regionales como nacionales y
con el uso de internet, lograr traspasar las fronteras del pais.

- Los empresarios mypes tienen buen conocimiento acerca de los productos y

servicios que ofrecen.

b) Importancia de la micro y pequefia empresa

Cabello (2018) afirma que la importancia de las MYPES se puede ver en
diferentes angulos, mencionadas de la siguiente manera; (a) en primera instancia

es fuentes de empleos; proporciona promocion de empleos en la medida y permite
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acceso a bajos recursos; (b) en segunda instancia; resuelven problemas donde es
un apoyo muy importante para la empresa, mediante ello se da oportunidad a que
las personas sin trabajo y de escasos recursos econémicos pueden generar su

propio trabajo, contribuyendo con la produccion de la organizacion.

Crecimiento de las micro y pequefias empresas en el Peru

Segun el estudio realizado por el gobierno regional de San Martin, aun
existe la falta de continuidad por parte de los consumidores, esto afecta la
produccion y ventas, generalmente por alguna temporada, viéndose que los
ofertantes dan a su cliente por crédito y muchas veces no pagan a tiempo, también
por el ingreso de la competencia, no puede crecer la MYPE, lastimosamente en el
Per0 se considera a los productos del extranjero como calidad y le dan una minima
importancia al producto peruano, a lo cual no deberia ser asi , sabemos que el
producto peruano que se ofrece es de muy buena calidad, no deberiamos preferir
el resto , a lo contrario lo nuestro debe ser primero. Por otro lado, el sistema
bancario es un gran obstaculo porque al realizar algin préstamo su tasa de interés
es muy elevados, puesto que los usuarios solo trabajan para poder devolver el

préstamo mas el interés (Vigil, 2018)

Segun el diario Comercio (2016) menciona que las MYPES tendrian un
crecimiento si los empresarios informales tomaran conciencia y pagaran los
impuestos y serian formales, muchos de los clientes prefieren adquirir sus
productos de empresarios informales puesto que lo consiguen a precios cémodos,
que adquirir de empresas formas que tienen un costo mas elevado puesto que ellos

tienen que pagar distintas obligaciones.



22

2.2.4 Plan de mejora

Las organizaciones en busqueda de lograr calidad y excelencia estan en la
busqueda constante de la mejora en todos sus procesos. La mejora se consigue poco a
poco, cuando las empresas aprenden de sus errores y de los errores de otras empresas.
Son empresas que saben adaptarse a los cambios del entorno, analizando las
oportunidades y amenazas, asi como las fortalezas y debilidades para desarrollar bien sus

estrategias (Hernandez, 2019).

Marco conceptual

Marketing

Es una herramienta que estudia el comportamiento de los consumidores, asi como
también estudia el mercado. Por lo tanto, permite captar, retener, fidelizar al cliente y
encontrar nichos potenciales para luego satisfacer la necesidad mediante productos o
servicios de tal manera que la empresa se vea beneficiada al obtener una rentabilidad

econdmica y socialmente.

Marketing digital

Es una herramienta digital muy importante hoy en dia en toda empresa porque
estamos viviendo en una era digital donde todo el mundo esta conectado via internet, asi
mismo dirigiese a un mercado potencial y a un sector definido ofreciendo tu producto o
servicio. Esto se lograria mediante la publicidad online que permitira posicionamiento de
la marca en la web, crear un vinculo con el consumidor, aportar contenidos de valor para

los clientes y fidelizarlos.
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Redes sociales

Las redes sociales son estructuras formadas en internet por personas u
organizaciones que se conectan a traves de intereses en comun. A través de ellas se crean
relaciones entre usuario o empresa de manera mas directa y rapida.

Publicidad
Es una forma de comunicacion que intenta incrementar el consumo del producto

0 servicio, insertar una nueva marca o producto dentro del mercado de consumo.
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I1l.  HIPOTESIS
En la investigacion no se planted hipotesis, porque se tratd de una investigacion
de nivel descriptivo. Segin Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) en su libro
Metodologia de la Investigacion sostiene que en las investigaciones de nivel descriptivo

no hay obligatoriedad de plantear una hipotesis.
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IV. METODOLOGIA

4.1 Disefio de la investigacion
La investigacion fue no experimental de corte transversal, porque se formalizo sin
manipular los datos de una manera deliberadamente la variable marketing digital y el

posicionamiento, donde se observara un fendmeno en tiempo Unico.

Transversal porque la investigacion se realizo en un determinado tiempo y espacio,
tiene un inicio y fin. Segin Sanchez, Reyes, & Mejia (2018) los estudios transversales se

realizan en un momento determinado para analizar un suceso en el presente.

Tipo de investigacion
La investigacion fue de tipo cuantitativo porque se realizd la recoleccion de
informacién basados en la medicion de las variables y conceptos los cuales seran

representados en nimero a través de métodos estadisticos.

Segun Herndndez, Fernandez y Baptista (2014) menciona que la metodologia de
investigacion cuantitativa se basa en el uso de técnicas estadisticas para conocer ciertos

aspectos de interés sobre la poblacién que se esta estudiando.

Nivel de investigacion
Fue de nivel descriptivo porque se argumento las principales caracteristicas del
marketing digital para el posicionamiento de la micro empresa Maersa Inversiones

E.I.LR.L, distrito Ayacucho, 2022.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) el nivel descriptivo consiste en
describir fendmenos, situaciones, contextos y suceso; esto es, detallar cbmo son y se
manifiestan, con los estudios descriptivos se busca especificar las propiedades, las
caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o

cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis.
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4.2 Poblacion y muestra

4.2.1 Poblacion
La poblacion de la presente investigacion estuvo conformado por los clientes de
la micro empresa Maersa Inversiones E.I.R.L. En ese sentido que la poblacién de estudio

de la presente investigacion es infinita.

4.2.2 Muestra
Hernandez, et al. (2014) afirma que una muestra estadistica es un subconjunto de
datos perteneciente a una poblacion de datos. Por lo tanto, para el calculo de la muestra

se utiliza la formula para poblaciones infinitas:

Donde:

n= Tamafo de muestra que se desea calcular
Z =nivel de confianza (95%=1,96)

p = probabilidad a favor (50%)

q = Probabilidad en contra (50%)

d = Error de muestra (5%)

Reemplazando la férmula:

_Zl*p*g
?g_
d?

2
1.96 x0.5%x0.5
0.052

n =384
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Por lo tanto, la muestra para la investigacion estuvo conformada por 384 clientes

de la micro empresa Maersa Inversiones E.I.R.L., distrito Ayacucho, 2022.



4.3 Definicion y operacionalizacion de variables e indicadores
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2 2 ESCALA
DEFINICION DEFINICION DIMENSIO INDICADORE .
VARIABLES CONCEPTUAL OPERACIONAL NES S ITEM FUENTE VAL\?EATI
Chaffe y Russell (2020) ¢Ud. realiza sus compras por medio del
: Facebook .
conceptualizan que el Facebook de la empresa Maersa Inversiones
desarrollo del E.ILR.L.?
marketing digital es la Redes Tik Tok ¢Le gustaria que la empresa Maersa
usabilidad del internet sociales Inversiones E.LLR.L. realice sus
para  darle mejor publicaciones por Tik Tok de lo que venden?
desempefio a las Para medir la WhatsA ¢La empresa Maersa Inversiones E.LLR.L.
acciones del Marketing, presente variable y PP utiliza el Whats App para comunicarse con
por lo que los sus 3 dimensiones ud.?
_, consumidores finalesse se  utilizard la Videos de ¢Ud. considera que la empresa Maersa
|<£ incrementan y fidelizan técnica  de la promocion de Inversiones debe realizar videos para
G por el uso adecuado de encuesta 'y el productos promocionar sus productos?
a la tecnologia digital instrumento de Blog . ¢Seria de su agrado recibir contenido
" . Contenido 1. Nunca
o donde crece el enfoque recoleccién de datos  corporativo relevante de los productos de la empresa a
Z e relevante ) ; . .
= planificado para darle con la escala de través de un blog corporativo? Clientes 2. Casi nunca
L mayor informacién al Likert ¢Le gustaria realizar comentarios sobre los
v . . . 3. Aveces
o consumidor, dandole un Comentarios productos que ofrece la empresa Maersa
<§E servicio de calidad sobre productos Inversiones por medio de un blog 4. Casi
cibernético y una buena corporativo? siempre
comunicacion ¢La empresa Maersa Inversiones E.I.R.L. se P
satisfaciendo sus comunica con Ud. mediante el correo 5. Siempre

necesidades.

Comunicacion

Emailing
Informacion de
valor

Regalos y vales

electronico para darle a conocer promociones
y nuevos productos?

¢Le agradaria recibir informacion de valor a
través del correo electrénico?

¢Seria de su agrado recibir regalos y vales
por correo electrénico en fechas especiales a
lo largo del afio?



POSICIONAMIENTO

El posicionamiento en
el mercado es la forma
de promocionar un
producto en el mercado
de acuerdo al segmento
de consumidores al que
va dirigido el producto.
Si este segmento de
consumidores esta
considerando opciones,
entonces la decision se
toma en el momento de
la compra de estos
productos (Kotler y
Armstrong, 2017).

Para medir la
presente variable y
sus 3 dimensiones
se utilizara la
técnica de la
encuesta y el
instrumento de
recoleccion de datos
con la escala de
Likert

Precios bajos

Imagen de
marca

Servicios

Expectativas

Descuentos

Garantia

Prestigio

Capacidad de
respuesta
Atencion
confiable

Adecuada
infraestructura

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

(El precio de los productos que ofrece la

empresa va de acuerdo a las expectativas que

tenia de la misma?

¢La empresa Maersa Inversiones le brinda

siempre descuentos por las compras que

realiza?

¢(La empresa le ofrece garantia de los

productos que adquiere?

¢La empresa le ofrece productos de marcas

reconocidas en el mercado?

¢Laempresa Maersa Inversiones le soluciona

inmediatamente algun reclamo?

¢Considera que la atencién que ofrece la

empresa es confiable y adecuada?

¢Considera que la empresa cuenta con una
adecuada infraestructura y exhibicién de
sus productos?
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4.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica:

La técnica que se utilizo en este trabajo de investigacion fue la encuesta, con el
objetivo de recoger los datos y la informacion necesaria del marketing digital para el
posicionamiento de la microempresa Maersa Inversiones E.I.R.L., del distrito Ayacucho,
2022. Asimismo, por medio de la encuesta se obtuvieron los datos que permitieron

realizar los respectivos cuadros estadisticos (Hernandez, et al., 2014).
Instrumento:

El instrumento que se emple6 en la investigacion fue el cuestionario de encuesta,
la cual estuvo constituido por 16 preguntas de las cuales la variable 1: Marketing digital
fue conformado por 9 interrogantes, mientras que la variable 2: Posicionamiento estuvo
conformado por 7 interrogantes, los mismos que van a permitir obtener informacion sobre
las variables a través de un conjunto de preguntas disefiadas para alcanzar los objetivos

de la investigacion (Hernandez, et al., 2014).

4.5  Plan de analisis

Para abordar las principales caracteristicas del marketing digital para el
posicionamiento se realizaron las encuestas y el cuestionario, utilizando la escala Likert
para facilitar el recojo de informacion. Posteriormente se digitaron dichos datos al
software SPSS versidn 25 para ser procesados, sistematizados y presentados en tablas y
figuras que muestren los resultados obtenidos, lo que posteriormente sirvio en el analisis
apropiado de éstos. Asi mismo se utilizé el word, el power point para la sustentacion y

por altimo el turnitin para ver la similitud.



4.6 Matriz de consistencia

Marketing Digital para el Posicionamiento de la micro empresa Maersa Inversiones E.I.R.L., Distrito Ayacucho, 2022
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PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES METODOLOGIA

General: General: Tipo de

¢Cuéles son las caracteristicas del Identificar las caracteristicas del marketing digital investigacion:

marketing digital para el posicionamiento para el posicionamiento de la micro empresa Seguln Cuantitativa

de la micro empresa Maersa Inversiones Maersa Inversiones E.I.R.L., Ayacucho, 2022. (Sampieri, Redes sociales

E.l.LR.L., Ayacucho, 2022? 2014) en su Nivel de

Especificos: Especificos: libro investigacion:

P.E.1. ;Cuales son las caracteristicas de O.E.1. Describir las caracteristicas de las redes Metodologia Descriptivo

las redes sociales en la micro empresa sociales en la micro empresa Maersa Inversiones de la

Maersa Inversiones E.l.R.L., Ayacucho, E.I.R.L., Ayacucho, 2022. investigacion, Disefio de la

2022? mencionan: i investigacion:
O.E.2. Describir las caracteristicas del blog “Las Blog corporativo g experimental de

P.E.2. (Cudles son las caracteristicas del corporativo en la micro empresa Maersa propiedades, Marketing corte transversal

blog corporativo en la micro empresa Inversiones E.I.R.L., Ayacucho, 2022. las digital

Maersa Inversiones E.L.R.L., Ayacucho,
2022?

P.E.3. {Cuales son las caracteristicas del
Emailing en la micro empresa Maersa
Inversiones E.I.R.L., Ayacucho, 2022?

P.E.4. ;Cuales son las caracteristicas de
los precios bajos en la micro empresa
Maersa Inversiones E.l.R.L., Ayacucho,
2022?

O.E.3. Describir las caracteristicas del Emailing en
la micro empresa Maersa Inversiones E.L.R.L.,
Ayacucho, 2022.

O.E.4.Describir las caracteristicas de los precios
bajos en la micro empresa Maersa Inversiones
E.I.R.L., Ayacucho, 2022.

caracteristicas
y los perfiles
importantes de
personas,
grupos,
comunidades o
cualquier otro
fenémeno que
se someta a un
analisis no es
necesario

Posicionamiento

Emailing

Precios bajos

Poblacion:

Estd  conformado
por los clientes de la
empresa Maersa
Inversiones E.I.R.L.

Muestra:

La muestra esta
conformada por 384
clientes de la



P.E.5. ;{Cuales son las caracteristicas de la
imagen de marca en la micro empresa
Maersa Inversiones E.l.R.L., Ayacucho,
20227

0O.E.6. ;Cudles son las caracteristicas de
los servicios en la micro empresa Maersa
Inversiones E.I.R.L., Ayacucho, 2022?

O.E.7. ;Coémo implementar el plan de
mejora del Marketing Digital para el
posicionamiento de la micro empresa
Maersa Inversiones E.l.R.L., Ayacucho,
2022.

O.E.5. Describir las caracteristicas de la imagen de
marca en la micro empresa Maersa Inversiones
E.I.R.L., Ayacucho, 2022.

O.E.6. Describir las caracteristicas de los servicios
en la micro empresa Maersa Inversiones E.I.R.L.,
Ayacucho, 2022.

O.E.7. Elaborar el plan de mejora del Marketing
Digital para el posicionamiento de la micro empresa
Maersa Inversiones E.I.R.L., Ayacucho, 2022.

poner
hipétesis  por
ser
descriptivo”.

Imagen de marca

Servicios
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empresa  Maersa
Inversiones E.l.R.L.

Técnica:
Encuesta

Instrumento:
Cuestionario
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4.7 Principios éticos

Este proyecto de investigacion, es importante porque fue elaborado con fines
académicos para que sea de utilidad para futuras generaciones; ademas este trabajo
éticamente se respaldara por el respeto mutuo de todo ser humano, tanto intelectual y
fisicamente. Teniendo en cuenta que la persona es el fin y no el medio, siendo
imprescindible garantizar el respeto y la proteccion de su privacidad, es por ello que en
la presente investigacion los datos obtenidos respecto a los clientes de la microempresa
Maersa Invesriones E.1.R.L. de la ciudad de Ayacucho, serviran para futuras generaciones

(Comité Institucional de Etica en Investigacion, 2022).

Con veracidad: los principios estan relacionados con la redaccion de datos o
informacion de los mismos que fueron llevados a cabo sin alterar o falsificar la
informacion, asumiendo que a través de la correcta comprobacién y fiabilidad los agentes
que participan en la investigacion tengan acceso a los resultados. (Comité Institucional

de Etica en Investigacion, 2022).

Podemos mencionar también al método analitico, es el método de investigacion
la cual consiste en la investigacion de un todo, el anlisis que se realiza en este método
es la evaluacion y examen de un hecho en particular. Es necesario conocer la naturaleza
del fenébmeno y objeto que se estudia para comprender su esencia; este método permite
conocer mas el objeto de investigacion donde se puede comprender mejor y establecer

mejor las nuevas teorias. (Comité Institucional de Etica en Investigacion, 2022).



V. RESULTADOS

5.1 Resultados

Tabla 1

Caracteristicas de las redes sociales de la microempresa.
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Redes sociales n %
Ud. realiza sus compras por medio del Facebook

Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
A veces 185 48%
Casi siempre 84 22%
Siempre 115 30%
Total 384 100%
Le gustaria que la empresa le ofrezca su producto

por la red social Tik Tok

Nunca 0 0%
Casi nunca 45 12%
A veces 143 37%
Casi siempre 84 22%
Siempre 112 29%
Total 384 100%
La empresa utiliza WhatsApp para comunicarse

con Ud.

Nunca 0 0%
Casi nunca 283 74%
A veces 23 6%
Casi siempre 17 4%
Siempre 61 16%
Total 384 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes de la microempresa.



Tabla 2

Caracteristicas del blog corporativo de la microempresa.
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Blog corporativo n %
Considera que la empresa debe realizar videos

para promocionar sus productos

Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
A veces 127 33%
Casi siempre 112 29%
Siempre 145 38%
Total 384 100%
Seria de su agrado recibir contenidos de los

productos a través del blog corporativo

Nunca 0 0%
Casi nunca 32 8%
A veces 98 26%
Casi siempre 205 53%
Siempre 49 13%
Total 384 100%
Le gustaria realizar comentarios de los productos

gue ofrece la empresa mediante el blog corporativo

Nunca 0 0%
Casi nunca 58 15%
A veces 79 21%
Casi siempre 226 59%
Siempre 21 5%
Total 384 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes de la microempresa.



Tabla 3

Caracteristicas del Emailing de la microempresa.
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Emailing n %
La empresa se comunica mediante el correo

electronico para darle conocer promociones

Nunca 0 0%
Casi nunca 274 71%
A veces 14 4%
Casi siempre 24 7%
Siempre 72 18%
Total 384 100%
Le agradaria recibir informacién de valor a través

del correo electrénico

Nunca 0 0%
Casi nunca 41 11%
A veces 126 33%
Casi siempre 197 51%
Siempre 20 5%
Total 384 100%
Seria de su agrado recibir regalos y vales por

correo en fechas especiales a lo largo del afio

Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
A veces 29 8%
Casi siempre 75 19%
Siempre 280 73%
Total 384 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes de la microempresa.



Tabla 4

Caracteristicas de los precios bajos de la microempresa.
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Precios bajos n %
El precio del producto que ofrece la empresa va

de acuerdo a las expectativas

Nunca 0 0%
Casi nunca 193 50%
A veces 91 24%
Casi siempre 34 9%
Siempre 66 17%
Total 384 100%
La empresa le brinda descuento por la compra

gue realiza

Nunca 0 0%
Casi nunca 215 56%
A veces 73 19%
Casi siempre 41 11%
Siempre 55 14%
Total 384 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes de la microempresa.



Tabla 5

Caracteristicas de la imagen de marca de la microempresa.
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Imagen de marca n %
La empresa ofrece garantia por los productos

gue adquiere

Nunca 0 0%
Casi nunca 74 19%
A veces 181 47%
Casi siempre 108 28%
Siempre 21 6%
Total 384 100%
La empresa ofrece productos de marcas

reconocidas en el mercado

Nunca 0 0%
Casi nunca 68 18%
A veces 201 52%
Casi siempre 106 28%
Siempre 9 2%
Total 384 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes de la microempresa.



Tabla 6

Caracteristicas de los servicios de la microempresa.
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Servicios n %
La empresa soluciona inmediatamente algin

reclamo

Nunca 0 0%
Casi nunca 285 74%
A veces 21 6%
Casi siempre 65 17%
Siempre 13 3%
Total 384 100%
La atencidn que ofrece la empresa es confiable y

adecuada

Nunca 0 0%
Casi nunca 43 11%
A veces 68 18%
Casi siempre 217 57%
Siempre 56 14%
Total 384 100%
Considera que la empresa cuenta con una buena

infraestructura y exhibicion de sus productos

Nunca 0 0%
Casi nunca 144 38%
A veces 172 45%
Casi siempre 43 11%
Siempre 25 6%
Total 384 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes de la microempresa.
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5.2 Analisis de resultados

Tabla 1. Describir las caracteristicas de las redes sociales de la microempresa.

La empresa usa las redes sociales para que los clientes puedan realizas sus
diversas compras: el 48% de los clientes encuestados manifestaron que a veces
realizan compras por medio del Facebook de la empresa Maersa Inversiones E.I.R.L.
(Tabla 1), estos resultados coinciden con los resultados encontrados por Fernandez y
Restrepo (2020) quien determind que el 53% de los encuestados manifestaron que
ocasionalmente realizan compras haciendo uso de la red social Facebook; asi mismo,
coincide con los resultados encontrados por Condori (2020) quien determiné que el
68% de los encuestados manifestaron que a veces hacen uso del Facebook y el correo
electrénico para realizar sus pedidos y hacer sus compras; en cuanto al nivel teérico,
es de vital importancia mencionar a Selman (2018) quien determind que las redes
sociales siempre son importantes en cualquier empresa; ya que, las redes sociales son
de gran importancia para que puedan a llegar a cumplir las metas y objetivos. Esto
demuestra que la empresa en investigacion tiene claro que al hacer uso de las redes
sociales estaran logrando el incremento de sus ventas y la captacion de nuevos

clientes, por lo cual, estaran cumpliendo con los objetivos trazados.

La empresa podria ofrecer sus productos de venta por la red social Tik
Tok: el 37% de los clientes encuestados manifestaron que a veces les gustaria que la
empresa realice sus publicaciones por Tik Tok (Tabla 1), este resultado coincide con
los resultados encontrados por Moreno (2020) quien determind que el 52% de los
encuestados manifestaron que la empresa de vez en cuando ofrece sus productos por
medio de Tik Tok; asi mismo, coincide con los resultados encontrados por Gavilan

(2021) quien determind que el 71% de los encuestados se sienten contentos porque la
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empresa ofrece sus productos y los hace conocer mejor por medio de las redes
sociales, como por ejemplo, el Tik Tok; en cuanto al nivel teérico, es importante
mencionar a Selman (2018) quien afirma que las redes sociales son fundamentales
para que tu producto o servicio se haga mejor conocido; también es de vital
importancia para que la empresa logre la captacion de nuevos clientes y fidelizarlos.
Esto demuestra que la empresa en investigacion tiene que tomar en cuenta que al hacer
el uso adecuado de las redes sociales para que sus productos se hagan conocidos,

estara logrando que aparezcan nuevos clientes y sus ingresos incrementen.

La empresa Maersa Inversiones E.I.R.L., debe de usar el WhatsApp para
comunicarse con el cliente: el 74% de los clientes encuestados manifestaron que la
empresa casi nunca usa el WhatsApp para poder comunicarse con sus clientes (Tabla
1), este resultado coincide con los resultados encontrados por Paucay y Ortiz (2019)
quienes determinaron que el 44% de los encuestados manifestaron que la empresa
casi nunca usa el WhatsApp para poder comunicarse con sus clientes; asi mismo,
contrasta con los resultados encontrados por Ambrocio (2021) quien determind que
el 83% de los encuestados manifestaron que la empresa ve como una red relevante al
WhatsApp para poder captar mayores clientes y observar sus gustos cambiantes; en
cuanto al nivel tedrico, es importante mencionar a Selman (2018) quien afirma que
las redes sociales son fundamentales para que tu producto o servicio se haga mejor
conocido; también es de vital importancia para que la empresa logre la captacion de
nuevos clientes y fidelizarlos. Esto demuestra que la empresa no ve fundamental que
la comunicacion via WhatsApp con los clientes sea importante, debido a que hay

diferentes medios que son mas viables.
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Tabla 2. Describir las caracteristicas del blog corporativo de la microempresa.

La empresa Maersa Inversiones E.I.R.L. debe realizar videos para
promocionar sus productos: el 38% de los clientes encuestados manifestaron que
siempre consideran que la empresa debe de realizar videos para promocionar sus
productos (Tabla 2), este resultado coincide con los resultados encontrados por
Barahona (2018) quien determind que el 53% de los encuestados manifestaron que la
empresa siempre debe de realizar videos promocionales para que su producto y
servicio se haga mejor conocida; asi mismo, contrasta con los resultados encontrados
por Lira (2019) quien determiné que el 71% de los encuestados manifestaron que la
empresa no toma en cuenta el realizar publicidades para vender sus productos a mayor
escala, ya que lo ve como un gastos innecesario; en cuanto al nivel tedrico es
importante mencionar a Montero (2022) quien afirma que los videos publicitarios son
indispensables en cualquier empresa, ya que, con ello podran hacer que sus productos
0 servicios se hagan conocidos y atraerdn mayores clientes. Esto demuestra que la
empresa aun no esta informada con el tema de realizar videos promocionales para que
puedan ofrecer sus productos, es por ello que, no pueden captar mayores clientes e

incrementar sus ingresos; siempre es necesario que los productos sean conocidos.

La empresa deberia de brindar contenido relevante de sus productos de la
empresa a través de un blog corporativo: el 53% de los clientes encuestados
manifestaron que casi siempre seria de su agrado recibir contenido relevante de los
productos de la empresa a traves de un blog corporativo (Tabla 2), este resultado
coincide con los resultados encontrados por Vela (2020) quien determino que el 68%
de los encuestados manifestaron que seria de gran aporte un blog corporativo que los
ayude a conocer mejor lo que la empresa esta vendiendo; asi mismo, coincide con los

resultados encontrados por Villanueva (2020) quien determino que el 70% de los
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encuestados manifestaron que implementar un blog corporativo en la empresa seria
de gran ayuda para conocer a mayor escala los productos que se venden en la misma;
en cuanto al nivel tedrico es importante mencionar a Montero (2022) quien afirma
que un blog corporativo, cumple la funcién de un canal corporativo en la cual, las
diferentes empresas pueden publicar sus productos o servicios que ofrecen a todos sus
clientes y clientes potenciales. Esto demuestra que la empresa debe pensar mejor e
informarse mas con respecto al blog corporativo, ya que esta, es una herramienta
fundamental para que el producto que ofrece la empresa se haga mejor conocida y se

venda a grandes cantidades.

La empresa debe crear un blog corporativo para que sus clientes puedan
comentar sobre los productos que adquiere: el 59% de los clientes encuestados
manifestaron que casi siempre les gustaria realizar comentarios sobre los productos
que ofrece la empresa por medio de un blog corporativo (Tabla 2), este resultado
contrasta con los resultados encontrados por Candiotti (2018) quien determiné que el
73% de las empresas encuestadas hacen el uso correcto de un blog corporativo, la cual
les permite conocer las quejas y retroalimentaciones de sus clientes con respecto al
producto que ofrecen; asi mismo, contrasta con los resultados encontrados por Lector
(2020) quien determiné que el 64.54% de las empresas encuestadas hacen uso de un
blog corporativo para poder recopilar los comentarios de sus clientes con respecto al
servicio que estan recibiendo por parte de los colaboradores de la empresa; en cuanto
al nivel teorico es importante mencionar a Montero (2022) quien afirma que un blog
corporativo, cumple la funcion de un canal corporativo en la cual, las diferentes
empresas pueden publicar sus productos o servicios que ofrecen a todos sus clientes
y clientes potenciales. Esto demuestra que la empresa ya debe de tener claro que un

blog corporativo serd fundamental en la empresa para que sus clientes puedan
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interactuar con los representantes y a la vez, resolver y solucionar sus peticiones para

mejorar sus expectativas y satisfacer sus necesidades.

Tabla 3. Describir las caracteristicas del Emailing de la microempresa.

La empresa debe comunicarse por el correo electrénico con el cliente para
dar a conocer sus promociones y productos: el 71% de los clientes encuestados
manifestaron que casi nunca la empresa se comunica con el cliente mediante el correo
electronico para darles a conocer sus promociones y sus nuevos productos (Tabla 3),
este resultado contrasta con los resultados encontrados por Barahona (2018) quien
determind que el 85% de los clientes tienen constante comunicacion con la empresa
por medio del correo electronico y por medio de ella conocen mejor los nuevos
productos y las promociones que ofrece la empresa; asi mismo, contrasta con los
resultados encontrados por Villanueva (2020) quien determin6 que el 63% de los
encuestados manifestaron que el uso del correo electronico por parte de la empresa es
constante, ya que, por medio de esta red social, los clientes llegan a conocer los
productos nuevos que estan llegando al establecimiento; en cuanto al nivel teorico, es
importante mencionar a Selman (2018) quien afirma que el uso del correo electrénico
es de fundamental ventaja competitiva para con sus competidores mas cercanos, ya
que con ello, podréan hacer que sus clientes conozcan mejor el producto o servicio que
se esta ofreciendo. Esto demuestra que la empresa no toma en cuenta que un adecuado
uso de las redes sociales; asi como, el correo electronico, lo estara ayudando a que sus

productos sean conocidos por mas clientes potenciales.

La empresa debe de brindar informacion de valor por medio del correo
electronico: el 51% de los clientes encuestados manifestaron que casi siempre les
agradaria recibir informacién de valor a través del correo electronico (Tabla 3), este

resultado coincide con los resultados encontrados por Gavilan (2021) quien determind
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que el 59% de los encuestados manifestaron que la empresa debe de tomar en cuenta
el brindar informacion relevante sobre los productos que esta ofreciendo por medio
del correo electronico; asi mismo, coincide con los resultados encontrados por
Candiotti (2018) quien determin6 que el 91% de los clientes manifestaron que la
empresa debe de tomar en cuenta que una buena informacién de los productos se
podra saber mejor de lo que se estd comprando; en cuanto al nivel teorico, es
importante mencionar a Montero (2022) quien afirma que al usar el correo electronico
para ofrecer informacion relevante de lo que se estd vendiendo, se esta ayudando al
cliente a estar informado sobre lo que va adquirir; ademas ayuda a que la empresa
brinde productos confiables a sus clientes. Esto demuestra que la empresa no esta
usando eficazmente el correo electronico como una red social que proporcione
informacidn a sus clientes y que ellos estén seguros de adquirir los productos que la

empresa esta ofreciendo.

La empresa debe brindar regalos y vales por correo electrénico en fechas
especiales en el transcurso del afio: el 73% de los clientes encuestados manifestaron
que siempre seria de su agrado recibir regalos y vales por correo electrénico en fechas
especiales a lo largo del afio (Tabla 3), este resultado coincide con los resultados
encontrados por Vela (2020) quien determind que el 85% de los encuestados
manifestaron que se sentirian muy felices si la empresa les ofrece diferentes premios
por medio del correo electrénico para seguir siendo fieles a la empresa; asi mismo,
coincide con los resultados encontrados por Ambrocio (2021) quien determiné que el
73% de los encuestados manifestaron que seguirian siendo mas fieles a la empresa si
ellos les ofrecerian bonos que los ayude a obtener descuentos al momento de obtener
diferentes productos; en cuanto al nivel tedrico, es importante mencionar a Selman

(2018) quien afirma que los diferentes premios, obsequios o promociones que se les
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pueda ofrecer a los clientes, ayudara a que ellos sigan comprando o consumiendo en
la empresa; ademas hara que esos clientes atraigan mas clientes y ayude a que la
rentabilidad de la empresa mejore. Esto determina que la empresa tiene que tomar en
cuenta ciertos incentivos para sus clientes, para que estos sigan comprando los

productos que ofrece la empresa y asi mejorar los ingresos y la fidelidad del cliente.

Tabla 4. Describir las caracteristicas de los precios bajos de la microempresa.

La empresa ofrece al cliente un ambiente que va de acuerdo a sus
expectativas: el 50% de los clientes encuestados manifestaron que casi hunca el precio
de los productos que ofrece la empresa va de acuerdo a las expectativas que tenia de
la misma (Tabla 4), este resultado coincide con los resultados encontrados por
Villanueva (2020) quien determiné que el 65% de los encuestados manifestaron que
los precios de los productos que ofrece la empresa no va de acuerdo a sus ingresos
mensuales que reciben por los trabajos que realizan con mucho esfuerzo; asi mismo,
contrasta con los resultados encontrados por Lira (2019) quien determiné que el 75%
de los encuestados manifestaron que la empresa brinda precios adecuados a sus
clientes para que puedan adquirir los productos sin ningln inconveniente y a la poder
ahorrar; en cuanto al nivel tedrico, es importante mencionar a Selman (2018) quien
afirma que brindar un ambiente seguro a sus clientes hara que el ingreso de clientes
potenciales aumente y con mayor obviedad que los ingresos incrementen. Esto
demuestra que la empresa necesita realizar una encuesta donde puedan recolectar
informacion de los gustos de los clientes que ayuden a mejorar la infraestructuray el

ambiente de la empresa.

La empresa debe brindar descuentos por las compras que realizan sus
clientes: el 56% de los clientes encuestados manifestaron que casi nunca la empresa

les brindan descuentos por las compras que realiza en gran cantidad (Tabla 4), este
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resultado contrasta con los resultados encontrados por Lector (2020) quien determino
que el 67% de los encuestados manifestaron que la empresa siempre les brindan
descuentos por las diferentes compras que realizan en el establecimiento; asi mismo,
contrasta con los resultados encontrados por Condori (2020) quien determiné que el
71% de los encuestados manifestaron que la empresa realiza descuentos al momento
de vender sus productos a sus clientes; en cuanto al nivel teoérico, es importante
mencionar a Montero (2022) quien afirma que los descuentos u otros beneficios que
puedan recibir loas clientes, ayudara a que los productos se vendan con mayor rapidez
y el incremento de clientes sea favorable. Esto demuestra que la empresa debe de
tomar en cuenta los descuentos para que sus clientes sigan siendo fieles y sigan

comprando en la empresa y sigan aumentando las ventas y el incremento de clientes.

Tabla 5. Describir las caracteristicas de la imagen de marca de la microempresa.

La empresa ofrece garantias por los productos que adquiere: el 47% de los
clientes encuestados manifestaron que la empresa a veces le ofrecen garantias por los
productos que adquieren (Tabla 5), este resultado coincide con los resultados
encontrados por Fernandez y Restrepo (2020) quienes determinaron que el 52% de
los encuestados manifestaron que la empresa ocasionalmente les ofrecen garantias
bianuales por los productos que la empresa ofrece; asi mismo, coincide con los
resultados encontrados por Barahona (2018) quien determind que el 61% de los
encuestados manifestaron que en momentos la empresa les ofrece garantias por
tiempo limitado por los productos que estan vendiendo a sus clientes; en cuanto al
nivel teorico, es importante mencionar a Montero (2022) quien afirma que toda
empresa debe de ofrecer garantias por los productos o servicios que la empresa esta

brindando a sus clientes. Esto demuestra que la empresa tiene claro que las garantias
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por los productos que ofrece a sus clientes son fundamentales para que el cliente se

sienta seguro de adquirir los productos.

La empresa ofrece productos de marcas reconocidas en el mercado: el 52%
de los clientes encuestados manifestaron que a veces la empresa ofrece productos de
marcas reconocidas en el mercado (Tabla 5), este resultado coincide con los resultados
encontrados por Moreno (2020) quien determind que el 61% de los encuestados
manifestaron que los productos que la empresa ofrece a sus clientes son de marcas
reconocidas; asi mismo, contrasta con los resultados encontrados por Ambrocio
(2021) quien determin6 que el 73% de los encuestados manifestaron que la empresa
esta ofreciendo productos que estan sacando al mercado y no son conocidos aln, pero
estan teniendo buen respaldo de los clientes; en cuanto al nivel tedrico, es importante
mencionar a Selman (2018) quien afirma que toda empresa debe de ofrecer productos
que vayan de acuerdo a las expectativas del mercado, los productos tienen que ser con
nombres reconocidos. Esto demuestra que la empresa ofrece productos que son
reconocidos en el mercado, pero no estaria mal que innoven productos nuevos para el

reconocimiento al publico en general.

Tabla 6. Describir las caracteristicas de los servicios de la microempresa.

La empresa soluciona inmediatamente algin reclamo: el 74% de los
clientes encuestados manifestaron que casi nunca la empresa Maersa le soluciona de
manera inmediata sus reclamos (Tabla 6), este resultado coincide con los resultados
encontrados por Lira (2019) quien determiné que el 61% de los encuestados
manifestaron que la empresa no atiende sus reclamos de manera inmediata por la falta
de capacitacion de los colaboradores; asi mismo, coincide con los resultados
encontrados por Vela (2020) quien determind que el 68% de los encuestados

manifestaron que la empresa tarda en solucionar sus inquietudes para poder adquirir
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el producto que estan buscando; en cuanto al nivel tedrico, es importante mencionar
a Montero (2022) quien afirma que los reclamos de los clientes deben de ser atendidos
de manera rapida, debido a que los clientes necesitan estar seguros de adquirir el
producto de forma segura. Esto demuestra que la empresa no estd capacitada para
poder atender de manera rapida sus inconvenientes; es por eso, que es necesario la
capacitacion cada cierto tiempo para que todos los colaboradores de la empresa estén

preparados.

La empresa ofrece una atencion confiable y adecuada: el 57% de los
clientes encuestados manifestaron que casi siempre consideran que la atencion que
ofrece al cliente es confiable y adecuada (Tabla 6), este resultado coincide con los
resultados encontrados por Paucay y Ortiz (2019) quienes determinaron que el 60%
de los encuestados manifestaron que la atencion que ofrecen los colaboradores a sus
clientes es confiable y adecuada; es por ello que, los clientes se sienten seguros de
adquirir el producto; asi mismo, coincide con los resultados encontrados por Candiotti
(2018) quien determin6 que el 79% de los encuestados manifestaron que la atencion
brindada en la empresa es de suma confianza ya que los colaboradores de la empresa
muestran confianza al momento de brindar informacién; en cuanto al nivel teérico, es
importante mencionar a Montero (2022) quien afirma que la atencion al cliente debe
de ser adecuada para que los clientes se sientan seguros de adquirir los productos.
Esto demuestra que la empresa cuenta con trabajadores con confianza, pero les falta

nutrir mas esas habilidades blandas.

La empresa cuenta con una adecuada infraestructura y exhibicion de sus
productos: el 45% de los clientes encuestados manifestaron que a veces consideran
que la empresa cuenta con una adecuada infraestructura y exhibicion de sus productos

(Tabla 6), este resultado coincide con los resultados encontrados por Gavilan (2021)
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quien determind que el 53% de los encuestados manifestaron que la infraestructura
de la empresa es la adecuada; en cuanto a nivel tedrico, es importante mencionar a
Selman (2018) quien afirma que una adecuada infraestructura de la empresa, hara que
el cliente se sienta seguro de estar en el lugar y de adquirir el producto. Esto demuestra
que la empresa si cuenta con una adecuada infraestructura la cual le facilita que los
clientes se acerquen a la empresa con confianza y puedan adquirir los productos sin

ningun problema.



5.3. Propuesta de mejora

Tabla 7

Propuesta de mejora del marketing digital para el posicionamiento de la microempresa.

o1

con sus clientes

con sus clientes y
explicarles que
productos se ofrecen.

de las redes
sociales con los
clientes.

Objetivos Problemas Actividades Meta Indicador Presupuesto Responsable
Realizar
La empresa debe de reuniones  para
Describir las Falta de usar el WhatsApp oder P Numero de
caracteristicas de | implementacién | como una red social P . reuniones S/ 150.00 Duefio/Gerente
i : comunicarse .
las redes sociales | del WhatsApp | para poder interactuar . realizadas
. mejor con los
con sus clientes. .
clientes.
No se aplica | La empresa debe optar | Realizar videos
Describir las continuamente | por realizar videos que | promocionales Numero de
caracteristicas del | videos que la | ayuden a sus clientes a | de los productos videos S/ 250.00 Duefio/Gerente
blog corporativo | empresa ofrece | entender lo que la | que se ofrecen realizados
sus servicios | empresa promociona. | en la empresa.
La empresa debe optar | Realizar
: por hacer uso del | dindmicas
Nunca aplican -~
i correo electronico | grupales y .
Describir las el correo ara oder | realizar oruebas NUmero de
caracteristicas del | electronico para P . pod . P dinamicas S/200.00 Duefio/Gerente
- . comunicarse  mejor | pilotos del uso .
Emailing comunicarse realizadas.
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No realizan de

La empresa debe tener
claro que los
descuentos por los

Realizar
reuniones  con
los
colaboradores

Describir las manera roductos vendidos a | para compartir Numero de
caracteristicas de continua P . P Pz reuniones S/ 150.00 Duefio/Gerente
los clientes son | ideas de como
los precios bajos | descuentos en ; . realizadas
sus productos necesarios para la | realizar _
llegada  de mas | descuentos sin
clientes. perjudicar a la
empresa.
Realizar
coordinaciones
La empresa debe de .
|y estudios de | .,.
i ofrecer las garantias Numero de
Describir las Falta que la mercado  para L
e . por los productos que . | coordinaciones
caracteristicas de | empresa brinda ver la mejor ) ~
. ofrecen, ya que al y estudios de S/300.00 Duefio/Gerente
la imagen de productos con ) manera de
. hacer eso, los clientes | | . mercado
marca garantia L brindar .
estaran mas seguros de . realizados.
- garantias por los
adquirir el producto.
productos  en
venta.
La empresa debe de .
. Realizar
Falta de capacitar a  sus S
o capacitaciones
- capacitacion a | colaboradores  para . .
Describir las los Ue estén mas | Para el mejor NUmero de
caracteristicas de | d desempefio de | capacitaciones S/ 250.00 Duefio/Gerente
| . colaboradores | preparados  cuando | i
0S servicios 0S realizadas

de la empresa

brinden la atencién al
cliente.

colaboradores
en la empresa.
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VI. CONCLUSIONES

Como conclusién general de la investigacion se colige que la empresa Maersa Inversiones
E.I.LR.L. del distrito de Ayacucho, aplica el marketing digital de manera regular, lo que
no le permite el posicionamiento de la empresa de manera adecuada entre sus clientes. En
ese sentido debe mejorar la utilizacion de redes sociales, blog corporativo y el emailing,
los mismos que le van a permitir mejorar su posicionamiento en la imagen, los servicios,

asi como el desempefio del personal.

Se concluye respecto al especifico 1. La mayoria de los clientes encuestados manifestaron
que a veces realizan compras por medio del Facebook de la empresa mientras casi la
mitad manifestaron que a veces les gustaria que la empresa realice sus publicaciones por
Tik Tok por altimo el 74% de los clientes encuestados manifestaron que la empresa casi

nunca usa el WhatsApp para poder comunicarse con sus clientes.

Se concluye respecto al especifico 2. Casi la mitad de los clientes encuestados
manifestaron que siempre consideran que la empresa debe de realizar videos para
promocionar sus productos mientras la mayoria casi siempre seria de su agrado recibir
contenido relevante de los productos de la empresa a través de un blog corporativo por
ultimo mas de la mitad casi siempre les gustaria realizar comentarios sobre los productos

que ofrece la empresa por medio de un blog corporativo.

Se concluye respecto al especifico 3. La mayoria de los clientes encuestados manifestaron
que casi nunca la empresa se comunica con el cliente mediante el correo electrénico para
darles a conocer sus promociones y sus nuevos productos mientras la mitad de los clientes
encuestados manifestaron que casi siempre les agradaria recibir informacién de valor a

través del correo electronico y por dltimo la mayoria de los clientes encuestados
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manifestaron que siempre seria de su agrado recibir regalos y vales por correo electrénico

en fechas especiales a lo largo del afio.

Se concluye respecto al especifico 4: Los clientes la mayoria de encuestados
manifestaron que casi nunca la presentacion del ambiente de la empresa va de acuerdo a
las expectativas que tenia de la misma, debido a que hay momentos que se torna dificil
estar en un lugar con un alto nivel de tension mientras mas de la mitad de los clientes
encuestados manifestaron que casi nunca la empresa les brinda descuentos por las

compras que realiza por las diferentes plataformas digitales.

Se concluye respecto al especifico 5: La mayoria de los clientes encuestados manifestaron
que la empresa a veces le ofrecen garantias por los productos que adquieren y casi la
mitad de los clientes encuestados manifestaron que la empresa a veces le ofrecen garantias

por los productos que adquieren.

Se concluye respecto al especifico 6: La mayoria de los clientes encuestados manifestaron
que casi nunca la empresa Maersa le soluciona de manera inmediata sus reclamos
asimismo los clientes encuestados manifestaron que casi siempre consideran que la
atencion que ofrece al cliente es confiable y adecuada y por ultimo casi la mitad de los
clientes encuestados manifestaron que a veces consideran que la empresa cuenta con una

adecuada infraestructura y exhibicion de sus productos.
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VIl. RECOMENDACIONES

Desarrollar capacitaciones de motivacion, liderazgo, formacion técnica y conductual
con la finalidad de adaptarse a los cambios constantes que se viven en el mundo

empresarial.

Tener mas interés en adaptarse al cambio, para mejorar el desarrollo de su empresa.

Se recomienda mantener y mejorar el marketing digital en la empresa para poder lograr
mejorar el  posicionamiento de la  empresa, asi como las

objetivos planteados por el propietario.

Desarrollar estrategias de marketing digital para aumentar los niveles de productividad
del trabajo, ayudar al personal a mejorar la calidad del servicio y el trabajo en equipo,

y reducir los tiempos de espera para la atencion.

Desarrollar programas de formacion en gestion y resolucion de problemas para que los
empleados puedan mejorar sus habilidades y conocimientos y lo puedan ofrecer a los

clientes de la empresa.
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Cronograma de actividades

N° | Actividades Afo 2023
Mes | Mes 11 Mes Il Mes IV
2|3 21314111213 112 |3
1 | Elaboracion del proyecto X | X
2 | Revision del proyecto por el
jurado de investigacion
3 | Aprobacidn del proyecto por el
jurado de investigacion
4 | Exposicion del proyecto al
jurado de investigacion
5 | Mejora del marco teorico y
metodoldgico
6 | Redaccion de la revision de la X
literatura
7 | Elaboracién del X
consentimiento informado
8 | Ejecucion de la metodologia X
9 | Resultados de la investigacion
10 | Conclusiones y X
recomendaciones
11 | Redaccion de pre informe de X
Investigacion
12 | Redaccién del informe final X
13 | Aprobacion del informe final X
por el Jurado de Investigacion
14 | Presentacion de ponencia en X | X
eventos cientificos
15 | Redaccion del articulo X
cientifico
16 | Presentacion del informe final




Anexo 2: Presupuesto

60

Presupuesto desembolsable (Estudiante)

Categoria Base % 0 numero Total (S/.)
Suministros (*)
- Impresiones 0.20 400 80.00
- Fotocopias 0.10 400 40.00
- Empastado 85.00 3 255.00
- Papel bond A-4 (500 hojas) 0.10 500 50.00
- Lapiceros 1.50 5 7.50
Servicios
Uso de Turnitin 100.00 1 100.00
Sub total
Gastos de viaje
- Pasajes para recolectar informacion 2.00 12 24.00
Sub total
Total, de presupuesto desembolsable 556.50
Presupuesto no desembolsable (Universidad)
Categoria Base ,% 0 Total (S/.)
numero
Servicios
- Intern Laboratori
XZ?en(?iiaje E;[?gititl - IEAaIZt));J oo de 30.00 4 120.00
- Busqueda de informacion en base de 35.00 5 70.00
datos
- Soporte informatico (Modulo de
investigacion del ERP University - 40.00 4 160.00
MOIC)
- I_3ub_lica_cién de articulo en repositorio 50.00 1 50.00
institucional
Sub total 400.00
Recurso humano
- Asesoria personalizada (5 horas 63.00 4 259 00
por semana)
Sub total 252.00
Total, de presupuesto no desembolsable 652.00
Total (S/.) 1208.50
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TITULO DEL PROYECTO: “Marketing Digital para el Posicionamiento de la

Microempresa Maersa Inversiones E.I.R.L., Distrito Ayacucho, 2022”.

DIRIGIDO A: Clientes de la micro empresa Maersa Inversiones E.I.LR.L., Distrito

Ayacucho, 2022.

l. DATOS GENERALES:

1.1. Género:

Femenino ( ) Masculino ( )

1.2. Edad:
a) De 18 a 26 afios ()
b) De 27 a 35 afios ()
c) De 36 a més afios ()

Para evaluar las variables, marcar con una “X” en el casillero de su preferencia.

2
L CASI 3
ITEMS NUNCI Nunc| vecEs
A A

4
CASI
SIEMP
RE

SIEMP
RE

VARIABLE 1: MARKETING DIGITAL

DIMENSION 1: REDES SOCIALES

¢Ud. realiza sus compras por medio del Facebook
de la empresa Maersa Inversiones E.I.R.L.?

¢ Le gustaria que la empresa Maersa Inversiones
E.L.R.L. realice sus publicaciones por Tik Tok de I
gue venden?

¢La empresa Maersa Inversiones E.I.R.L. utiliza el
\Whats App para comunicarse con Ud.?
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DIMENSION 2: BLOG CORPORATIVO

;Ud. considera que la empresa Maersa Inversiones
debe realizar videos para promocionar sus
productos?

5. ¢Seria de su agrado recibir contenido relevante
de los productos de la empresa a través de un blog
corporativo?

;Le gustaria realizar comentarios sobre los
productos que ofrece la empresa Maersa
Inversiones por medio de un blog corporativo?

DIMENSION 3: EMAILING

¢La empresa Maersa Inversiones E.ILR.L. se
comunica con Ud. mediante el correo electrénico
para darle a conocer promociones y nuevos
productos?

¢ Le agradaria recibir informacion de valor a través
del correo electrénico?

¢Seria de su agrado recibir regalos y vales por
correo electrénico en fechas especiales a lo largo
del afo?

VARIABLE 2: POSICIONAMIENTO

DIMENSION 1: PRECIOS BAJOS

10

¢ El precio de los productos que ofrece la empresa
\va de acuerdo a las expectativas que tenia de Ia
misma?

11

¢La empresa Maersa Inversiones le brinda siempre
descuentos por las compras que realiza?

DIMENSION 2: IMAGEN DE MARCA

12

;La empresa le ofrece garantia por los productos
gue adquiere?

13

¢La empresa le ofrece productos de marcas
reconocidas en el mercado?

DIMENSION 3: SERVICIOS

14

;La empresa Maersa Inversiones le soluciona
inmediatamente algin reclamo?

15

; Considera que la atencion que ofrece la empresa es
confiable y adecuada?

16

; Considera que la empresa cuenta con una adecuada
infraestructura y exhibicién de sus productos?
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Anexo 4: Consentimiento informado
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

Consentimiento Informado

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de investigacion y
solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se quedaran con una copia.

La presente investigacion se titula MARKETING DIGITAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA
MICROEMPRESA MAERSA INVERSIONES E.I.R.L., DISTRITO AYACUCHO, 2022 y es dirigido por
ROJAS GONZALES, Thalia Angie investigadora de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote.

El propdsito de la investigacion es: ldentificar las caracteristicas del marketing digital para el
posicionamiento de la micro empresa Maersa Inversiones E.I.R.L., Ayacucho, 2022. Para ello, se le invita
a participar en una encuesta que le tomaréd 5 minutos de su tiempo. Su participacion en la investigacion es
completamente voluntaria y anénima. Usted puede decidir interrumpirla en cualquier momento, sin que
ello le genere ningln perjuicio. Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre la investigacion, puede
formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted sera informado de los resultados a través del WhatsApp 927675916. Si
desea, también podra escribir al correo rojas.gonzales.thalia@gmail.com para recibir mayor informacion.
Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de Etica de la
Investigacion de la universidad Catolica los Angeles de Chimbote.

Si esté de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Nombre: Anderson Chave Castro

Fecha: 20-01-2023

Firma del participante:

Firma del investigador:
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

Consentimiento Informado

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de investigacion y
solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se quedaran con una copia.

La presente investigacion se titula MARKETING DIGITAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA
MICROEMPRESA MAERSA INVERSIONES E.I.R.L., DISTRITO AYACUCHO, 2022y es dirigido por
ROJAS GONZALES, Thalia Angie investigador de la Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote.

El proposito de la investigacion es: Identificar las caracteristicas del marketing digital para el
posicionamiento de la micro empresa Maersa Inversiones E.I.R.L., Ayacucho, 2022. Para ello, se le invita
a participar en una encuesta que le tomard 5 minutos de su tiempo. Su participacion en la investigacion es
completamente voluntaria y anénima. Usted puede decidir interrumpirla en cualquier momento, sin que
ello le genere ningln perjuicio. Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre la investigacion, puede
formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted sera informado de los resultados a través del WhatsApp 927675916. Si
desea, también podra escribir al correo rojas.gonzales.thalia@gmail.com para recibir mayor informacion.
Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de Etica de la
Investigacion de la universidad Catolica los Angeles de Chimbote.

Si esté de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Nombre: Fernandez Espino, Ingrid Pamela
Fecha: 20-01-2023

. .. //"’ A ‘/
Firma del participante: ( {/L /

Firma del investigador:
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Anexo 5: Figuras

Figura 1

Caracteristicas de las redes sociales de la microempresa.

80%
74%
70%
60%
50% 48%
40% 37%
30% % 29%
22% 22%
20% 16%
12%
10%
6%
° 4%
0% l
0%
¢Ud. realiza sus compras ¢Le gustaria que la ¢La empresa Maersa
por medio del Facebook de empresa Maersa Inversiones E.I.R.L. utiliza

la empresa Maersa Inversiones E.I.R.L. realice el WhatsApp para
Inversiones E.I.LR.L.?  sus publicaciones por Tik ~ comunicarse con Ud.?
Tok de lo que venden?

mNunca mCasinunca = Aveces = Casisiempre ® Siempre

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes de la microempresa.



Figura 2

Caracteristicas del blog corporativo de la microempresa.

70%
60% 59%
53%
50%
40% 38%
33%
26%
21%
20%
15%
13%
10% 8%
5%
0% l
0%
¢Ud. considera que la ¢Seria de su agrado ¢Le gustaria realizar
empresa Maersa recibir contenido comentarios sobre los
Inversiones debe realizar relevante de los productos que ofrece la
videos para promocionar productos de la empresa empresa Maersa
sus productos? atraves de un blog  Inversiones por medio de
corporativo? un blog corporativo?

mNunca ®Casinunca = A veces = Casisiempre = Siempre

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes de la microempresa.
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Figura 3

Caracteristicas del Emailing de la microempresa.

80%
73%
71%
70%
60%
51%
50%
40%
33%
30%
20% 18% 19%
11%
10% 7% 8%
4% 5% I
. 0%
o0 o
¢La empresa Maersa ¢Le agradaria recibir ¢Seria de su agrado
Inversiones E.I.LR.L. se  informacidn de valor a recibir regalos y vales por
comunica con Ud. través del correo correo electronico en
mediante el correo electronico? fechas especiales a lo
electronico para darle a largo del afio?

conocer promociones y
nuevos productos?

mNunca ®=Casinunca = Aveces = Casisiempre m Siempre

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes de la microempresa.
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Figura 4

Caracteristicas de los precios bajos de la microempresa.

60%
56%
50%
50%
40%
300 = Nunca
0 .
= Casi nunca
24% = A veces
0% (9% = Casi siempre
0 .
17% = Siempre
14%
11%
10% 9% I
¢El precio de los productos que ¢La empresa Maersa
ofrece la empresa va de Inversiones le brinda siempre
acuerdo a las expectativas que descuentos por las compras que
tenia de la misma? realiza?

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes de la microempresa.
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Figura 5

Caracteristicas de la imagen de marca de la microempresa.

60%
52%
50% 47%
40%
m Nunca
30% 28% 28% m Casi nunca
m A veces

= Casi siempre
m Siempre

2%

0
20% 19% 18%
10%
5%
B

¢La empresa le ofrece garantia  ¢La empresa le ofrece productos
por los productos que adquiere?  de marcas reconocidas en el
mercado?

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes de la microempresa.
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Figura 6

Caracteristicas de los servicios de la microempresa.

80%
74%

70%

60% 57%

50%
45%

40% 38% = Nunca
= Casi nunca
30% = A veces
Casi siempre
20% 17% 18% o = Siempre
11% 1%
10% 506 II 7%
3%
o ™ 1

¢Laempresa Maersa ¢Considera que la ¢Considera que la
Inversiones le  atencion que ofrece empresa cuenta con

soluciona la empresa es una adecuada
inmediatamente confiable y infraestructura y
algan reclamo? adecuada? exhibicién de sus
productos?

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes de la microempresa.



Anexo 6: Carta de Autorizacion

UNIVERSIDAD CATOLIC A TOS ANGET TS
CHIMBOTE

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION
CARTA N° 001 - 2022-ULADECH CATOLICA

SRT. SARITA RAMOS CARBAJAL
REPRESENTANTE LEGAL “MAERSA INVERSIONES E.LR.L.

Presente. -

De mi consideracion:

Es un placer dirigirme a usted para expresar mi cordial saludo e informarle que 50y
estudiante de la Escuela Profesional de Administracion de la Universidad Catolica Los
Angeles de Chimbote. El motivo de la presente tiene por finalidad presentarme. Rojas
Gonzales Thalia Angie. con cédigo de matricula N® 000821, de la Carrera Profesional de
Administracion, quién solicita autorizacion para cjecutar de manera remota o v irtual. el
proyecto de investigacién titulado: “MARKETING DIGITAL PARA EL
POSICIONAMIENTO DE LA MICROEMPRESA MAERSA INVERSIONES
E.LR.L., DISTRITO AYACUCHO, 2022". Durante los meses de diciembre, enero.

febrero y marzo del presente afo.

Por este motivo, mucho agradeceré me brinde el acceso v las facilidades a fin de ejecutar
satisfactoriamente mi investigacion fa misma que redundard en beneficic de su

Institucion. En espera de su amable atencion. quedo de usted.

Alentamente,

~

/]

/ /‘L'Uta/,m/i.k/ﬂ:/;
PEmet \:,. i

Rojas Gonzales, THalia Angie

DNI: 71328086
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Anexo 7: Validacién por expertos

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante (Experto): Tipe Herrera, Carlos Celso
1.2. Grado Académico: Magister en Gestion Piiblica
1.3. Profesion: Licenciado en Administracion
1.4. Institucién donde labora: Gobierno Regional de Ayacucho
1.5. Cargo que desempena: Asistente administrativo de la Oficina Regional de estudios e
investigacion
1.6. Denominacion del instrumento: Cuestionario de encuesta
1.7. Autor del instrumento: Rojas Gonzales, Thalia Angie
1.8. Carrera: Administracion
IL. VALIDACION:
items correspondientes al Instrumento 1: Marketing digital

Validez del | Validez de Validez de Observaciones

contenido constructo criterio
El item | El item | El item
corresponde | contribuye a | permite
a alguna | medir el | clasificar a los
N° DE ITEM dimension de | indicador sujetos en las
la variable planteado categorias
establecidas

SI [NO [SsI [NO [SI [NO

DIMENSION 1: REDES SOCIALES

1. ¢Ud. realiza sus compras por medio del | X X X
Facebook de la empresa Maersa Inversiones

EIRL.?

2. (Le gustaria que la empresa Maersa | X X X

Inversiones E.LR.L. realice sus publicaciones
por Tik Tok de lo que venden?

3. (La empresa Maersa Inversiones ELR.L. | X X X
utiliza el Whats App para comunicarse con

Ud.?

DIMENSION 2: BLOG CORPORATIVO

4. (Ud. considera que la empresa Maersa | X X X

Inversiones debe realizar videos para
promocionar sus productos?

5. ¢Seria de su agrado recibir contenido | X X X
relevante de los productos de la empresa a
través de un blog corporativo?

6. (Le gustaria realizar comentarios sobre los | X X X
productos que ofrece la empresa Maersa
Inversiones por medio de un blog corporativo?

DIMENSION 3: MAILING

7. (La empresa Maersa Inversiones E.LR.L. X X X
se comunica con Ud. mediante el correo
electronico para darle a conocer promociones
y nuevos productos?

8. (Le agradaria recibir informacién de valora | X X X
través del correo electronico?




9. (Seria de su agrado recibir regalos y vales X X X
por correo electronico en fechas especiales a
lo largo del ano?
items correspondientes al Instrumento 2: Posicionamiento
Validez del | Validez de Validez de Observaciones
contenido constructo criterio
El item | El item | El item
corresponde | contribuye a | permite
a alguna | medir el | clasificar a los
N° DE ITEM dimension de | indicador sujetos en las
la variable planteado categorias
establecidas
SI [NO [SI [NO [SI [NO
DIMENSION 1: PRECIOS BAJOS
10. (El precio de los productos que ofrece la | X X X
empresa va de acuerdo a las expectativas que
tenia de la misma?
11. ;La empresa Maersa Inversiones le brinda | X X X
siempre descuentos por las compras que
realiza?
DIMENSION 2: IMAGEN DE MARCA
12. ;La empresa le ofrece garantia por los X
productos que adquiere?
13. (La empresa le ofrece productos de X X X
marcas reconocidas en el mercado?
DIMENSION 5: SERVICIOS
14. ;La empresa Maersa Inversiones le | X X X
soluciona inmediatamente algun reclamo?
15. ;Considera que la atencion que ofrece la | X X X
empresa es confiable y adecuada?
16. ;Considera que la empresa cuenta con una | X X X
adecuada infraestructura y exhibicién de sus
productos?
Otras observaciones generales: Ninguno
COEESTUDIOS E e TA PRE RVERSION-

.’5;5 Lic Adm. Carlos C dipe Herrera
ASIST ADMINISTRACION

CLRAD

- /253

DNI: 28219021

Nota: se adjunta el proyecto de investigacion
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Carlos Celso Tipe Herrera, identificado con DNI N° 28219021, carnet de colegiatura N°
1253, Licenciado de Administracién, con grado de Magister en Gestién Publica, por medio
del presente, hago constar que he revisado con fines de validacién el instrumento de recoleccion
de datos para la realizacion de la encuesta, elaborado por la tesista: ROJAS GONZALES, Thalia
Angie, para efecto de su aplicacion a la muestra seleccionada para la investigacién titulada
“MARKETING DIGITAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MICROEMPRESA
MAERSA INVERSIONES EIR.L. DISTRITO AYACUCHO, 20227, que se encuentra

realizando.

Luego de hacer la revision correspondiente se recomienda a la tesista tener en cuenta las

sugerencias hechas con la finalidad de optimizar los resultados.

Ayacucho, 12 de enero del 2023.

GOBIERND REGIONAL

DEES SE O OFICINA REGIONAL

TA PRE INVERSION

Mg Lic Adm. (arlos ¢ q?ge Herrera
ASIST ADMINISTRACION
CLAD- /253
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante (Experto): Quispe Medina, Wilber

1.2. Grado Académico: Magister en Educacién con mencion en Docencia, Curriculum e

Investigacion

1.3. Profesion: Licenciado en Administracion

1.4. Institucién donde labora: Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote

1.5. Cargo que desempeiia: Docente

1.6. Denominacion del instrumento: Cuestionario de encuesta

1.7. Autor del instrumento: Rojas Gonzales, Thalia Angie

1.8. Carrera: Administracion

ILI. VALIDACION:
Items correspondientes al Instrumento 1: Marketing digital
Validez del | Validez de Validez de Observaciones
contenido constructo criterio
El item | El item | El item
corresponde | contribuye a | permite
a alguna | medir el | clasificar a los
N° DE ITEM dimension de | indicador sujetos en las
la variable planteado categorias
establecidas

SI [NO [SsI [NO [SI [NO

DIMENSION 1: REDES SOCIALES

1. ;Ud. realiza sus compras por medio del | X X X

Facebook de la empresa Maersa Inversiones

EIRL.?

2. (Le gustaria que la empresa Maersa | X X X

Inversiones E.LR.L. realice sus publicaciones

por Tik Tok de lo que venden?

3. (La empresa Maersa Inversiones ELR.L. | X X X

utiliza el Whats App para comunicarse con

Ud.?

DIMENSION 2: BLOG CORPORATIVO

4. (Ud. considera que la empresa Maersa | X X X

Inversiones debe realizar videos para

promocionar sus productos?

5. ¢Seria de su agrado recibir contenido | X X X

relevante de los productos de la empresa a

través de un blog corporativo?

6. (Le gustaria realizar comentarios sobre los | X X X

productos que ofrece la empresa Maersa

Inversiones por medio de un blog corporativo?

DIMENSION 3: MAILING

7. (La empresa Maersa Inversiones ELR.L. X X X

se comunica con Ud. mediante el correo

electronico para darle a conocer promociones

y nuevos productos?

8. ;Le agradaria recibir informacién de valora | X X X

través del correo electrénico?
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9. (Seria de su agrado recibir regalos y vales X X X

por correo electronico en fechas especiales a

lo largo del afio?

items correspondientes al Instrumento 2: Posicionamiento
Validez del | Validez de Validez de Observaciones
contenido constructo criterio
El item | El item | El item
corresponde | contribuye a | permite
a alguna | medir el | clasificar a los
N° DE ITEM dimension de | indicador sujetos en las
la variable planteado categorias
establecidas

SI [NO [sI [NO [sI [NO

DIMENSION 1: PRECIOS BAJOS

10. (El precio de los productos que ofrece la | X X X

empresa va de acuerdo a las expectativas que

tenia de la misma?

11. ;La empresa Maersa Inversiones le brinda | X X X

siempre descuentos por las compras que

realiza?

DIMENSION 2: IMAGEN DE MARCA

12. ;La empresa le ofrece garantia por los X X X

productos que adquiere?

13. ;La empresa le ofrece productos de X X X

marcas reconocidas en el mercado?

DIMENSION 5: SERVICIOS

14. (La empresa Maersa Inversiones le | X X X

soluciona inmediatamente algiin reclamo?

15. (Considera que la atencién que ofrece la | X

empresa es confiable y adecuada?

16. ;Considera que la empresa cuenta con una | X X X

adecuada infraestructura y exhibicién de sus

productos?

Otras observaciones generales: Ninguno

cesmrerreressnsaenaanene

Mg. Wilber Quispe Medina

LIC. EN ADMINISTRACION
CLAD N° 5179

DNI: 25760824

Nota: se adjunta el proyecto de investigacion
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UNIWVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Wilber Quispe Medina, identificado con DNI N° 25760824, carnet de colegiatura N°
5179, Licenciado de Administracién, con grado de Magister en Educacioén con mencién en
Docencia, Curriculum e Investigacion, por medio del presente, hago constar que he revisado
con fines de validacion el instrumento de recoleccion de datos para la realizacion de la encuesta,
elaborado por la tesista: ROJAS GONZALES, Thalia Angie, para efecto de su aplicacion a la
muestra seleccionada para la investigacion titulada “MARKETING DIGITAL PARA EL
POSICIONAMIENTO DE LA MICROEMPRESA MAERSA INVERSIONES E.IRL.,

DISTRITO AYACUCHO, 2022”, que se encuentra realizando.

Luego de hacer la revision correspondiente se recomienda a la tesista tener en cuenta las

sugerencias hechas con la finalidad de optimizar los resultados.

Ayacucho, 12 de enero del 2023.

~c

R L T T T Y

Mg. Wilber Quispe Medina
LIC. EN ADMINISTRACION
CLAD N° 5179

DNI: 25760824



INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante (Experto): Godenzi Vargas, Julio Pablo

1.2. Grado Académico: Magister en Agronegocios

1.3. Profesion: Licenciado en Administracion

1.4. Institucién donde labora: Universidad Nacional San Cristobal de Huamanga

1.5. Cargo que desempena: Docente

1.6. Denominacion del instrumento: Cuestionario de encuesta

1.7. Autor del instrumento: Rojas Gonzales, Thalia Angie

1.8. Carrera: Administracion

IL VALIDACION:
items correspondientes al Instrumento 1: Marketing digital
Validez del | Validez de Validez de Observaciones
contenido constructo criterio
El item | El item | El item
corresponde | contribuye a | permite
a alguna | medir el | clasificar a los
N° DE ITEM dimension de | indicador sujetos en las
la variable planteado categorias
establecidas

SI [NO [SI [NO |[SI |[NO

DIMENSION 1: REDES SOCIALES

1. (Ud. realiza sus compras por medio del | X X X

Facebook de la empresa Maersa Inversiones

EIRL.?

2. (Le gustaria que la empresa Maersa | X X X

Inversiones E.LR.L. realice sus publicaciones

por Tik Tok de lo que venden?

3. (La empresa Maersa Inversiones ELR.L. | X X X

utiliza el Whats App para comunicarse con

Ud.?

DIMENSION 2: BLOG CORPORATIVO

4. (Ud. considera que la empresa Maersa | X X X

Inversiones debe realizar videos para

promocionar sus productos?

5. ¢Seria de su agrado recibir contenido | X X X

relevante de los productos de la empresa a

través de un blog corporativo?

6. (Le gustaria realizar comentarios sobre los | X X X

productos que ofrece la empresa Maersa

Inversiones por medio de un blog corporativo?

DIMENSION 3: MAILING

7. (La empresa Maersa Inversiones E.LR.L. X X X

se comunica con Ud. mediante el correo

electronico para darle a conocer promociones

y nuevos productos?

8. ;Le agradaria recibir informacion de valora | X X

través del correo electronico?

9. ¢Seria de su agrado recibir regalos y vales X X X

por correo electronico en fechas especiales a

lo largo del afio?

78



Items correspondientes al Instrumento 2: Posicionamiento

Validez del | Validez de Validez de Observaciones

contenid constructo criterio
El item | El item | El item
corresponde | contribuye a | permite
a alguna | medir el | clasificar a los
N° DE ITEM dimension de | indicador sujetos en las
la variable planteado categorias
establecidas

SI [NO [sI |[NO [sI |[NO

DIMENSION 1: PRECIOS BAJOS

10. (El precio de los productos que ofrece la | X X X
empresa va de acuerdo a las expectativas que
tenia de la misma?

11. ;La empresa Maersa Inversiones le brinda | X X X
siempre descuentos por las compras que
realiza?

DIMENSION 2: IMAGEN DE MARCA

12. ;La empresa le ofrece garantia por los X X X
productos que adquiere?

13. (La empresa le ofrece productos de X X X
marcas reconocidas en el mercado?

DIMENSION 5: SERVICIOS

14. (La empresa Maersa Inversiones le | X X X
soluciona inmediatamente algin reclamo?

15. ;Considera que la atencion que ofrece la | X
empresa es confiable y adecuada?

16. ;Considera que la empresa cuenta con una | X X X
adecuada infraestructura y exhibicién de sus
productos?

Otras observaciones generales: Ninguno
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r Julio Pablo Codenzi Vargas
A‘ Mg.Lic. en Administracién
CLAD N°05306 :

DNI: 31653868

Nota: se adjunta el proyecto de investigacion
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMIBOTE

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Julio Pablo Godenzi Vargas, identificado con DNI N° 31653868, carnet de colegiatura
N° 5306, Licenciado de Administracion, con grado de Magister en Agronegocios, por medio
del presente, hago constar que he revisado con fines de validacion el instrumento de recoleccion
de datos para la realizacion de la encuesta, elaborado por la tesista: ROJAS GONZALES, Thalia
Angie, para efecto de su aplicacién a la muestra seleccionada para la investigacion titulada
“MARKETING DIGITAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA MICROEMPRESA
MAERSA INVERSIONES EIR.L. DISTRITO AYACUCHO, 20227, que se encuentra

realizando.

Luego de hacer la revision correspondiente se recomienda a la tesista tener en cuenta las

sugerencias hechas con la finalidad de optimizar los resultados.

Ayacucho, 12 de enero del 2023.

Mg.Lic. on Administracién

yr Julio Pablo Codenzi Varges
A CLAD N*05305
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