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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo general, determinar las caracteristicas del
marketing digital en el MYPE del sector comercio, rubro servicios informaticos. Estudio
de caso: COMPUNET, en el distrito de Imperial, 2019.En la actualidad estamos
presenciando una era digital, donde la tecnologia estad cada vez mas involucrada con las
actividades de comercio, el mercado y las estrategias de marketing, por lo que las
empresas deben adaptarse y adquirir estas herramientas para generar una mayor
competitividad. La metodologia utilizada para este trabajo de investigacion es cualitativa -
descriptiva, realizada por estudio de caso, para la recopilacion de informacién se realizd
una entrevista con nueve preguntas planteadas al representante de la empresa en estudio.
Asimismo, se obtuvo como resultado que la empresa COMPUNET aplica tres tipos de
herramientas (pagina web, marketing y redes sociales) que constituyen un medio para
articular su estrategia de posicionamiento y promocion de sus productos.

Finalmente, se concluyé que las caracteristicas del marketing digital en servicios
informéticos son herramientas muy importantes para las empresas, a través de ellas es
posible atraer a un mayor numero de clientes, dando a conocer el producto y / o los

servicios proporcionados por una determinada empresa.

Palabras clave: Marketing, Marketing Digital, competitividad, servicios, MYPE.



ABSTRACT

The present investigation has like general objective, to determine the characteristics of the
digital marketing in the MYPE of the sector commerce, item IT services. Case study:
COMPUNET, in the district of Imperial, 2019.

At present we are witnessing a digital era, where technology is increasingly involved with
the activities of trade, the market and marketing strategies, that is why companies must
adapt and acquire these tools, to generate greater competitiveness. The methodology used
for this research work is qualitative - descriptive, carried out by case study, for the
collection of information was conducted an interview with nine questions raised to the
representative of the company under study. Likewise, it was obtained as a result that the
company COMPUNET applies three types of tools (web page, email marketing and social
networks) which constitute a means to articulate its strategy of positioning and promotion
of its products.

Finally, it was concluded that the characteristics of digital marketing in computer services
are very important tools for companies, through them it is possible to attract a greater
number of clients, making known the product and / or services provided by a certain

company.

Key words: Marketing, Digital Marketing, competitiveness, services, MYPE.
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I. INTRODUCCION

Con el transcurso de los afios, es decir, desde el afio 2000 a la actualidad, durante el
auge econoémico con las derivaciones de la exportacién de recursos naturales, conllevé a la
necesidad de acelerar la revolucion digital. La economia a nivel mundial es cada vez mas
interactiva y el progreso de la digitalizacion es cada vez mayor, por ello que hoy en dia la
economia global es denominada una economia digital. Segln la comision econémica para
América Latina y el Caribe — CEPAL (2015), a nivel mundial se estimaba un promedio de
4.700 millones de personas eran suscriptoras unicas a la telefonia movil, 3.174 millones de
habitantes usaban internet, lo que representaba el 43.4% de la poblacion. El impacto de
este nuevo aspecto se da a causa de tres mecanismos: la creacion de bienes y servicios
digitales, la agregacion de valor al incorporar lo digital en bienes y por Gltimo el desarrollo
de plataformas de produccion, intercambio y consumo.

Segin el dltimo NRI (indice de disposicion a la conectividad) del Foro
Econdmico Mundial (2019), en la actualidad paises como: Singapur, Finlandia, Suecia,
Paises bajos, Noruega, Suiza, EE. UU, Reino Unido, Luxemburgo y Japon en el orden
respectivo son quienes conforman el ranking mundial en tecnologia digital.

Segln la agencia peruana de noticias Andina (2017), las pequefias y medianas
empresas abarcan un rol de gran importancia para la economia nacional, pues conforman
el 80 % total general de las empresas, siendo esto una representacion del 24% en la
contribucion y aporte en el PBI y a su vez gran generadora de empleo. En la actualidad los
servicios informéticos han alcanzado mayor relevancia debido al desarrollo y masificacion
de las nuevas tecnologias y comunicaciones facilita a las empresas poder contar con un
mayor avance tecnolégico, siendo a su vez muy beneficioso para estas al posibilitar
facilidades en el acceso, comunicacion e informacion interactiva con los clientes. Contar

con nueva tecnologia requiere adquirir nuevos conocimientos y mantener constantes



actualizaciones, con ello se busca tener una mayor competitividad y eficiencia empresarial,
escenario en el cual muchas veces los empresarios no aprovechan en su totalidad, puesto
que no cuentan con la implementacién de herramientas digitales de marketing o
simplemente no saben manejar o dar buen uso de ellas, cabe agregar que muchas veces las
limitaciones estan dadas por la desconfianza de la efectividad de estas herramientas.
Segun el informe técnico de INEI (2018), a nivel nacional nos detalla que el 79,8 %
de personas entre la edad de los 19 a 24 afios acceden a internet, mientras tanto el 65,0 %
de personas entre la edad de los 12 a 18 afios de edad son los mayores usuarios que
navegan internet. Por ultimo, el 30.2 %Ilos nifios de 6 a 11 afios de edad acceden a internet
y solo un 16,2 % navegan las personas entre los 60 a demaés afios de edad. En nuestro pais,
el Ministerio de la Produccion pone a disposicion a los empresarios un Kit digital el cual es
una plataforma que facilita a las MYPES acceder a servicios digitales y cursos virtuales
empresariales en colaboracién con diversas instituciones publicas y privadas, siendo muy
beneficioso porque mejoran la competitividad a nivel unidad de negocio y pais;
accediendo asi a nuevos mercados y a su vez contribuyendo con el aumento de la
productividad. El kit digital fue certificado como buena préctica en gestion publica por la
organizacion ciudadano al dia en el 2018.EIl presente trabajo de investigacion titulado:
“Caracterizacion del marketing digital en la MYPE del sector comercio, rubro
servicios informaticos. Estudio de caso: COMPUNET, en el distrito de Imperial —
Cafiete, 20197, basandose a la realidad actual por la cual atraviesa la mayoria de
empresas de como han intervenido los avances tecnoldgicos en las MYPES y como éstas
han tenido que adaptarse a ellas, para ello se plantea como enunciado del problema lo
siguiente: ¢Cuéles son las estrategias del marketing digital en la MYPE del sector
comercio, rubro servicios informaticos? Estudio de caso: COMPUNET, en el distrito de

Imperial- Cafiete, 2019. Asi mismo para dar respuesta al problema planteado se plante6 el



siguiente objetivo general: Determinar las caracteristicas del marketing digital en la
MYPE del sector comercio, rubro servicios informaticos. Estudio de caso:
COMPUNET, en el distrito de Imperial- Cafiete, 2019; asi mismo se planted los
siguientes objetivos especificos:

e Identificar cuales son las caracteristicas del marketing viral en las redes sociales en la
MY PE del sector comercio, rubro servicios informaticos. Estudio de caso: COMPUNET,
en el distrito de Imperial- Cafiete, 2019.

e Describir cuales son las caracteristicas del marketing viral en la red social “Facebook”
en la MYPE del sector comercio, rubro servicios informaticos. Estudio de caso:
COMPUNET, en el distrito de Imperial- Cariete, 2019.

e Describir cuales son las caracteristicas del marketing viral en la red social “Instagram” en
la MYPE del sector comercio, rubro servicios informaticos. Estudio de caso:
COMPUNET, en el distrito de Imperial- Cafiete, 2019.

Para el continuo desarrollo del tema de investigacion planteado se lleva a cabo la
realizacién del marco tedrico y conceptual, en la que se da a conocer sobre los
antecedentes que han desarrollado el tema ya indicado, es decir se recaba informacion
internacional, nacional y local para asi realizar un contraste entre la informacion de antes
y la informacion de ahora, de tal forma que se conozca y profundice sobre la realidad en
la que se encuentra en la actualidad, para consecuentemente llevar a cabo un analisis
sobre su evolucion y desarrollo al dia de hoy.

Asi también se establece la metodologia que se empleo para el desarrollo de esta
investigacion fue: cualitativa-descriptiva, la misma que tendra por objetivo el de
identificar y explicar las caracteristicas que intervienen en el propdsito de esta tesis. A su
vez, se obtuvo como resultado que la empresa de estudio “ COMPUNET ” aplica tres

tipos de herramientas (pagina web, e marketing y redes sociales) las que constituyen



como medio para articular una estrategia de posicionamiento y promocion de los
productos. Para validar esta investigacion se adjunta los anexos correspondientes como
evidencia de las actividades y procedimientos empleados. Es necesario resaltar que esta
investigacion trata sobre un tema de actualidad, pero que sin embargo se cuenta con poca
informacion conceptual sobre palabras y términos que van surgiendo ligadas al avance
tecnoldgico, sin embargo es un tema de interés y que en la actualidad segin fuentes
estadisticas, nos indica un incremento anual en el uso de internet en el Perq,
representando un papel decisivo para la integracion de un mundo globalizado. Se plasma
y comparte informacion sobre el estudio realizado acerca del marketing digital en los
servicios informaticos, de este modo se busca compartir conocimientos con los
emprendedores y empresarios que quieran conocer y saber mas sobre las actualizaciones
que el mundo globalizado viene afrontando constantemente, asi también se busca
contribuir en una mejora continua .Debemos mencionar que la efectividad de estas
herramientas permitira racionalizar el uso de recursos naturales redundando en el cuidado
y conservacion del medio ambiente.

Finalmente el desarrollo de esta investigacion posibilita a la tesista ampliar su
nivel de conocimientos referidos al uso de las estrategias y herramientas del marketing
digital, desarrollar bases conceptuales que podran ser empleadas en futuras
investigaciones conducentes a mejorar la competitividad de las MYPES del distrito de

Imperial — Cafiete.



I1. REVISION DE LITERATURA

Acerca del problema a investigar, existen ciertos estudios relacionados, para ello cabe
mencionar los siguientes:

Martinez (2014), en su tesis cuantitativa para optar el grado de magister en
direccion de empresas cuyo trabajo lleva por titulo: “Plan de marketing digital para
Pyme, presentando como problema la poca claridad que tienen las MYPES sobre las
publicidades online, se  plante6 como objetivo general: Analizar y evaluar la
implementacion de un plan de marketing digital con la finalidad de aumentar las ventas de
INGEMAR, PYME”. La metodologia aplicada es de tipo cuantitativa, no experimental -
correlacional. Se obtiene los siguientes resultados:

- En cuanto a E mail marketing, se increment6 un 92.86% en la cantidad de e
mail leidos, los email clicados ascendi6 un 1.63%, de cierto modo que no se alcanzdé el
objetivo planteado, sin embargo anteriormente el porcentaje era 0%, se considerd
favorable.

- En cuanto a redes sociales, los resultados fueron satisfactorios debido a que
la acogida en Facebook aumentd en un 49.42%. Llegando asi a la conclusion de que
todas las herramientas contribuyeron al objetivo general y especifico de la tesis, es decir
la aplicacion de manera conjunta de las herramientas de marketing digital bajo
determinada estrategia planificada logré un mayor posicionamiento y eficiencia en el uso
de estas, generando una mayor comunicacién, mas clientes e incrementar en un 3,9 % en
unidades vendidas. Los resultados finales indican que aplicar un plan de marketing
digital en una empresa es una decision muy acertada, los resultados que se obtuvieron se
reflejaron una alta superacion a las expectativas esperadas, se logré recuperar la

inversion inicial, fidelizacién de clientes y un incremento en las relaciones comerciales.



Sivera (2014), en su tesis doctoral cuantitativa titulada: “Marketing Viral: Claves
creativas de la viralidad publicitaria”, la que presenta como problema con el siguiente
enunciado: ¢Es propiamente marketing viral o habria que hablarse de publicidad viral?, asi
también resalta cuatro objetivos:

- Clarificar el concepto marketing viral y acotar los limites de la viralidad
publicitaria

- Determinar el correcto contagio online de una pieza y comprobar con el trabajo de
campo hasta qué punto se aplican los factores creativos considerados determinantes en los
videos virales publicitarios. La metodologia empleada fue mixta, en ambos casos son
técnicas indirectas puesto que se mantiene contacto con los individuos solo mediante por
documentos de las cuales se extrae informacion. De tal forma se obtuvieron los siguientes
resultados: Drivers creativos, un 21.5%han sido clasificados como divertidos, dado que
son virales. El segundo driver, un 18.13 % es del rumor, la misma que deriva mensajes:
ambiguos, abiertos, equivocos o increibles. El tercer driver, con un 16,3% es de sensacion,
la que pretende interesar a través de estimulos sensoriales. El cuarto driver, un 14.13% es
de la emocion, la cual engloba emociones primarias 0 béasicas; como también las
emociones secundarias, de cierto modo pueden ser positivas y negativas. Llegando a las
siguientes conclusiones:

En primer lugar, mencionar que ya no solo se trata de comunicacién de masas.
Castells propone el término auto- comunicacién de masas para significar la comunicacion
gue seleccionamos nosotros mismos y que ahora tiene el potencial de llegar a masas o a
determinadas personas o grupos de las redes sociales. En segundo lugar, la diferencia entre
los roles entre emisor y receptor se relativiza porque no se trata de roles antagonicos. Hace
dos décadas se pensaba que la retroalimentacion entre ambos aspectos era indiferente, en

la actualidad se considera efectivay en el caso del marketing viral, se refiere a ser eficaz.



Bardn, Fermin y Molina (2015), en su trabajo de grado cuantitativo para
optar el titulo de licenciado en contaduria publica, la misma que lleva por titulo:
Estrategias de mercadeo basadas en el marketing digital orientadas a la captacion de
nuevos clientes de las pymes. Caso de estudio: Grupo Inter Game 2012, c.a., detalla
como problema a manera de pregunta lo siguiente: ¢Queé estrategias de mercadeo basadas
en el marketing digital podran aplicarse en Grupo Inter Game 2012, C.A., para la
captacion de nuevos clientes de las Pymes?, consecuentemente plantea como objetivo
general lo siguiente:

Proponer un plan estratégico de mercadeo, basado en el marketing digital orientado
a impulsar la captacion de nuevos clientes de las PYMES, caso Grupo Inter Game 2012,
C.A. La metodologia que se aplico fue descriptiva con disefio de campo, se obtuvo como
resultado que un 77% de los clientes conocen los medios sociales, sin embargo un 23%
indica que lo desconocen. Finalmente se concluy6 que la captacién de nuevos clientes se
convierte en un aporte muy beneficioso para la organizacion con su permanencia en el
mercado, es por ello que el marketing digital se vuelve una oportunidad de valor la cual se
tiene acceso a multitud de servicios optimizando de este modo los procesos de
aprovisionamiento.

Rivera, L. (2015), en su proyecto de grado para optar el titulo de Licenciada en
publicidad y mercadotecnia titulada: “Elaboracion de un plan de marketing digital para
la tienda virtual Guilty shop Afio 2015 — 2016, teniendo como objetivo general: evaluar
la necesidad de un plan de marketing digital para clientes actuales y potenciales de la
tienda online Guilty shop. La metodologia aplicada fue de tipo exploratoria —descriptiva,
con un disefio cuali —cuantitativa, asi mismo, presenta los siguientes resultados:

- En su mayoria de clientes en la tienda online Guilty shop son mujeres con un 57%y la

otra parte conformado por los hombres con un 43%.



- EI'50% de los encuestados estan entre la edad de 18-23 afios, seguido por un 27% con
un rango de 24 — 29 afios, el 10% son de las edades de 36-41 afios, en tanto el 4% va de
los 42 afios a més.

- Respecto a la frecuencia con que compran por internet al mes es de 48%, cada seis

meses un 23%, en tanto el 21% cada trimestre, el 6% solo una vez a la semana y por

ultimo un 2% que compra todos los dias.

- En cuanto a satisfaccion al servicio, el 57% manifestd que se encontraba satisfecho,
un 31% manifestd estar insatisfecho y un 12% manifestaron estar muy satisfechos
con el servicio.

- Encuanto a la solucion frente a reclamos o quejas, el 40% manifestaron haber tenido
respuesta, frente a un 60% que manifestaron lo contrario.

Por ultimo se concluyd lo siguiente: El grupo objetivo al cual esta dirigido la
empresa cuenta con las condiciones necesarias para realizar compras online y tiene
conocimiento en el manejo de social media y navegacion por internet. Al implementar un
plan de marketing digital se fijan y establecen multiples estrategias lo que genera una
mayor ganancia y minimiza la perdida innecesaria de recursos econémicos o de tiempo. La
atencion al cliente para quejas, reclamos o dudas sobre algin producto sera mejorado
porque existira una persona encargada especialmente de poner atencion a las necesidades
que posean los clientes. El buen uso de la tecnologia juega un papel importante al ser una
tienda virtual por esta razon se deben implementar de forma adecuada, este el caso de las
redes sociales.

Iglesias, T. (2017), en su tesis cuantitativa para optar el grado de Licenciada en
ciencias administrativas, titulada: “Caracteristicas de la publicidad en redes sociales,
desde la perspectiva del consumidor, en la ciudad de Piura 2015, la cual presenta como

problema: Hacer frente a los desafios que se presentan las caracteristicas de la actividad



publicidad en la actualidad, por tal motivo dicho trabajo e investigacion se enfocd en
establecer las caracteristicas la publicidad en la redes sociales desde la perspectiva del
consumidor en la ciudad de Piura, asi mismo plantea los siguientes objetivos:

- Determinar los habitos de uso del consumidor en redes sociales

- Identificar los efectos en los consumidores de la publicidad en redes sociales.

Por consiguiente manifiesta los resultados de observacion siguientes:

- Facebook es la red social més utilizada, por jovenes y adultos, Instagram entre los
jévenes y algunos adultos, dia a dia se vuelve mas popular, Facebook y YouTube son las
redes sociales en las que se mas publicidad.

- La mayoria de jovenes ingresa a diario sus redes sociales, de acuerdo a la edad la

frecuencia de ingreso disminuye

La primera impresion es un factor decisivo para la compra, la recomendacion es un
factor determinante que influye en la compra. Las cuentas de redes sociales empresariales
o de personas, deberan ser muy interactivas, de cierto modo se pueda actuar con rapidez en
respuesta a las consultas realizadas. La metodologia fue de tipo exploratoria —descriptiva,
contando con un disefio no experimental —transversal. Finalmente se concluyd lo siguiente:
1. Facebook es la red social principal y mas popular, debido a que por medio de ella es
posible interactuar, comunicarse y entretenerse. Asi mismo las redes sociales son usadas
con frecuencia, dedicandoles asi un promedio de una a dos horas al dia varias veces a la
semana. En este contexto el uso de internet son los jovenes quienes estan mas
involucrados. En la actualidad el ingreso de la poblacion adulta a las redes sociales es
influenciada por los jovenes, este grupo de consumidores van adaptandose a estos nuevos
cambios.

2. Facebook es una de las redes sociales con mayor visualizacion de publicidad para los

consumidores. Se determina que la publicidad de las redes sociales surge el efecto de



conlleva al objetivo de la compra del producto o servicio, para consecuentemente
proporcionar satisfaccion.

Silva (2018), en su tesis cuantitativa para optar el grado de maestra en
administracion y marketing que lleva por titulo: “Estrategias de marketing digital para
mejorar la captacién de alumnos en la escuela de administracion en la modalidad
virtual de la universidad sefior de Sipan S.A.C.”, la que indica como problema: la
insuficiente promocion y difusion en el servicio que se brinda a los alumnos en la
modalidad virtual, al no utilizar las técnicas digitales de la comunicacion por la Escuela
de Administracién de la universidad sefior de Sipan, plantea como objetivo general:
mejorar la captacion de estudiantes de la carrera de administracion de la universidad
sefior de Sipan en la modalidad virtual. La metodologia fue descriptiva y proyectiva. En
los resultados obtenidos se concluyeron que las estrategias tiene un coeficiente de
confiabilidad normal o no aplicable. Para finalizar se concluyd lo siguiente:

o Respecto al marketing digital es un proceso que ha evolucionado del
marketing tradicional, gracias a la tecnologia se logré aperturar un mundo diferente con
nuevas posibilidades dentro del mercado entre los usuarios y empresario, empleandolos y
aplicandolos para promover y promocionar e ingresar a la mente de los consumidores.

e En la actualidad el mundo globalizado nos permite presenciar una era digital y
navegar el mundo del internet, es una herramienta que contribuye a una mejor ventaja
competitiva, puesto que al contar con el uso de las redes sociales como: Facebook,
Twitter e Instagram que son medios diferenciadores logrando asi atraer y fidelizar mayor
cantidad de clientes.

e La elaboracion para una propuesta de marketing digital para la universidad Sefior de
Sipan, pone a disposicion diversos beneficios en cuanto a espacio, tiempo, costo y uso

de herramientas tecnoldgicas que facilitan el aprendizaje en tiempo real, la propuesta que
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plantea estrategias en esta investigacion, ha sido certificada por tres especialistas en
temas de Marketing e investigacion de mercados.

Castillo (2018), en su tesis cuantitativa para optar el grado de maestro en
Administracion de negocios que lleva por titulo: “Marketing digital y posicionamiento
en el centro de informética y sistemas de una Universidad en la ciudad de Chiclayo,
2018; presenta el problema a manera del siguiente enunciado: ¢Cual es la relacion entre
el marketing digita y posicionamiento en el centro de informética y sistemas de una
universidad en la ciudad de Chiclayo, 2018? La metodologia que se aplicé tuvo como
disefio cuantitativo, no experimental, transversal y correlacional, asi mismo determina
como objetivo general lo siguiente: Analizar la relacion que existe entre el marketing
digital y posicionamiento en el centro de Informatica y sistemas de una universidad en la
ciudad de Chiclayo, 2018; presentando asi los siguientes resultados: Existe una relacion
directa entre el marketing digita y las dimensiones de la variable posicionamiento, la
significancia p<0.001 muestra una correlacion positiva, es decir, a cuanto mayor sea el
marketing digital habrd mayor calidad educativa y mayor ventaja competitiva.
Finalmente se concluyd que el 58% de los encuestados califican al marketing digital
como nivel bajo y medio, evidenciando que no se esta aplicando las estrategias correctas
del marketing digital en el centro de informatica y sistemas que muestra el nivel alto de

9%.
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Villafuerte y Espinoza (2019), en su tesis cuantitativa para obtener el grado de
licenciado en Administracion de empresas, dicho trabajo Ileva por titulo: Influencia del
marketing digital en la captacion de clientes de la empresa Confecciones Sofia
Villafuerte. Villa El Salvador, Periodo enero — agosto2017, presenta a manera de
pregunta el problema lo siguiente: ;Cémo influye la aplicacién del marketing digital en
la captacion de clientes de la empresa Confecciones Sofia Villafuerte, Villa el Salvador,
periodo enero — agosto 2017?, por consiguiente presenta como objetivo general:
Determinar cémo influye el marketing digital en la captacion de clientes de la empresa
confecciones Sosia Villafuerte, Villa el Salvador, periodo enero-agosto 2017.La
metodologia es en base a un enfoque cuantitativo, el método es hipotético deductivo, de
tipo aplicada con un disefio no experimental y nivel explicativo-causal. Obteniendo como
resultado que el marketing digital influye de manera significativa en la captacion de
clientes, asi mismo de concluyé que las variables poseen correlacion representada por un

0.96% con una significancia menor a 0.05.
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Bases tedricas de la investigacion
Marketing
Segun Philip Kotler, padre del marketing moderno, 2017
El marketing es un proceso social y administrativo en la que grupos, individuos y
las organizaciones adquieren lo que necesitan y desean, creando e intercambiando valor
con otros. En un contexto de negocios mas reducidos, el marketing implica establecer
relaciones de intercambio de valor y redituable con los clientes, establecen relaciones
solidas con ellos y crean valor para los consumidores con la finalidad de obtener a
cambio, valor de estos.
Creacidn de una mezcla de marketing integrada
Refiere a todo lo que la empresa logra alcanzar para poder atraer a los
consumidores y de esta forma entregar un valor agregado al cliente. Estas a su vez se
agrupan en cuatro aspectos, las cuales son también conocidas como “las cuatro P” del
marketing. Estas herramientas son las siguientes:
e El producto: La que esta conformada por los bienes y servicios que la compafiia que la
empresa ofrece al mercado objetivo.
o El precio: O también denominado como el dinero que los clientes tienen que pagar por
determinado producto en venta.
e La plaza: Conformada por todas las actividades de la empresa que facilita la
disposicion del producto a los consumidores.
e La promocién: Conformada por todas aquellas actividades que comunican, informan y
promueven al producto con la finalidad de persuadir a los clientes y concretar asi la

venta final. Pag.53.
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Evolucién del Marketing
Marketing 1.0
Segun Suarez, T. (2018). Evolucion del marketing 1.0 al 4.0, Redmarka. Revista de
Marketing Aplicado
Surge tras la revolucion industrial, cuando la produccion en masa se encontraba

en un periodo de alce y ciertamente no se tenia en consideracion criterio para el consumo,
es decir, se consumia lo que el mercado ponia a disposicion, sin importar las diferentes
caracteristicas de los productos y/o servicios. En esta fase se mantenia una comunicacion
unidireccional, lo que significaba que no se escuchaba o tenia consideracion a los
clientes, era solo las empresas quienes aportaban informacion.Pag.213.

Marketing 2.0
Segun Kotler, Kartajaya y Setianwan, 2012

Aparece con la era de la informacion, la misma que estd basada en las tecnologias
de la informacion. En esta etapa, los compradores se encuentran bien documentados de
manera que pueden comprar diversas ofertas de productos similares. Es el consumidor
quien define el valor del producto, los gustos y preferencias de los consumidores son
variantes y distintos entre si. La empresa debe segmentar el mercado y desplegar
producto superior para determinado objetivo especifico del mercado. De este modo, se
aplica la ley de oro: el cliente manda y son aplicadas a la mayoria de empresas. Pag. 19-

20.

14



Marketing 3.0,
Segun Kotler, Kartajaya y Setianwan en su libro Marketing 3.0, 2013

Plantea que las personas son integrales y que todas sus necesidades y deseos
deben ser atendidos. EI marketing 3.0 complementa al marketing emocional con uno
espiritual. De este modo las empresas se diferencian entre ellas por los valores. En esta
etapa, el cliente evalGa otros puntos ofertados por las marcas como la responsabilidad
social, asi mismo aparte de satisfacer sus necesidades, también buscan satisfacer
sentimientos y valores, lo que conlleva que las empresas oferten valores que estén
asociados a sus marcas buscando el impacto en el publico objetivo. Pag.11.

Marketing 4.0
Segun Kotler, Kartajaya y Setianwan en su libro Marketing 3.0, 2018

Describe la profundizacién y el ascenso del marketing enfocado en el ser
humano a manera de cubrir cada aspecto del trayecto del consumidor. En esta etapa, se
describe y explica la combinacion de acciones entre el marketing tradicional y digital, de
este modo las empresas podran lograr atraer a los consumidores y convertirlos en los
embajadores de la marca, con ello se busca conseguir compromiso del cliente y su

recomendacion. Pag. 15.
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COMPARACIONES DEL MARKETING 1.0,2.0 Y 3.0

MARKETING 1.0

MARKETING 2.0

MARKETING 3.0

OBJETIVO

Marketing Marketing orientado Marketing
centrado en el producto hacia el cliente dirigido a los valores
Satisfacer y retener a los [ Hacer del mundo

Productos de ventas

consumidores

un mejor lugar

FUERZAS QUE POSIBILITAN

Revolucioén industrial

Informacion tecnolégica

Tecnologia New Wave

COMO VEN EL MERCADO LAS
COMPANIAS

Compradores masivos con
necesidades fisicas

Consumidor inteligente
con mente y corazén

Un ser humano completo con
mente, corazon y espiritu.

CONCEPTO CLAVE DEL
MARKETING

Desarrollo del producto

Diferenciacion

Valores

DIRECTIVOS DEL MARKETING DE

Posicionamiento

LA COMPARNIA Especificacion del producto | corporativo y del | Corporativo, vision, valores
producto
PROPUESTAS DE VALOR Funcional Funcional y | Funcional,  emocional 'y
emocional espiritual
INTERACCIONES CON EL Transacciones uno a | Relaciones uno a [ Colaboracion de muchos a
CONSUMIDOR muchos uno muchos
Fuente: HSM. orqg Mundli Marketing & ventas (; J[VIIJ.U

Marketing online

€XIco.

e
on erenmaa!! %ﬂlp Kotler? Marketmg

Segun Philip Kotler y Gary Armstrong, autores del libro “Fundamentos de

marketing”, de la 13ava. Edicion, 2017

Define a marketing en linea la cual hace referencia al marketing realizado a traves

del uso del internet, por medio de sitios webs de compaiiias, anuncios y promociones en
linea, marketing de correo electrénico, video en linea y blogs. Asi como también el
marketing movil y de social media que tienen lugar en linea y estas deben coordinarse
estrechamente con otras modalidades de marketing digital. P4g.432.

Internet

Segun Calvetti, en su libro La internet: por dentro y por fuera (2001)
Internet es una red de redes, es decir, son un conjunto de redes interconectadas a nivel
mundial mediante cables de fibra dptica, torres de radiocomunicacion y satélites, incluyen
informacion y programas dentro de computadoras conectadas entre si. El internet es

dindmico.
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En el libro titulado: Marketing Digital, de Habyb Selman, 2017

Define al marketing digital o ciertas veces relacionado al marketing online, la que a
su vez traducida al espafiol significa en linea, se refiere a todos los sucesos de internet,
dentro de la web, entre ellos la interacciones de las personas en las redes sociales, la
navegacion a diversos sitios webs, compras en linea, juegos que se presencian en tiempo
real, todas estas actividades se denominan online. Entonces, el marketing digital son todas
aquellas estrategias de mercadeo que se realiza por la web.

Caracteristicas fundamentales del marketing digital:

a. La personalizacion.

Es decir, con esta nueva tecnologia se puede crear perfiles detallados para los usuarios, que
no solo abarquen caracteristicas sociodemograficas, sino que también abarca de manera
mas personalizada como: intereses abarcando gustos, preferencias, busquedas y compras.
b. La masividad.

Es la suposicion de contar con menos presupuesto para mayor alcance y capacidad
de establecer que los mensajes lleguen al publico objetivo. Ahora bien, la informacion que
transmite internet por medio de las webs es totalmente detallada. Asi como el marketing
tradicional cuenta con las 4p’s.

Elementos del marketing digital
Producto

Conformado por todos los objetos y servicios capaces de satisfacer las necesidades
de los consumidores. Internet es el medio por la cual se ofrece variedad de productos. Hay
productos que no requieren de mucho esfuerzo a la hora de decidir llevar a cabo la compra,
sin embargo existe un nivel de desconfianza a la hora de comprar sin haberlo visto y
tocado, siendo esto una barrera en la compra. Los productos que cuentan con mas éxito en

la red, tenemos los siguientes:

17



- Productos de Tecnologia: Internet es uno de los mejores medios para dar a
conocer todo tipo de productos y servicios relacionados a la tecnologia, es por ello que
las principales empresas informaticas ofrecen las dltimas versiones de sus programas y
actualizaciones.
- Informacion: Internet, es sin lugar a dudas una gran base de datos de informacion.
Existen varios sitios webs sobre temas diversos, asi también sitios con informacion
exclusiva, lo cual para acceder a ello se debe realizar un previo pago. En este grupo de
productos se puede encontrar libros, CDs, videos, cursos de informacion especializada,
etc.
- Entretenimiento y viajes: Las empresas de entretenimiento y viaje promocionan la
venta y reservas de sus Servicios.
- Ofertas especiales: Los diversos sitios webs de subastas, portales y/ centros
comerciales virtuales ofertan sus productos a precios rebajados con la finalidad de
promocionar el uso del sitio web.
- Productos muy buscados: Son aquellos productos que son elaborados en un lugar o
region determinado y son realizados exclusivamente bajo pedido.
- Compras cuidadosas: Son aquellos productos de las cuales se requiere un mayor
tiempo de consideracion previo a decidir por su compra. Por ejemplo: no es lo mismo
comprar un libro que un auto, en la actualidad ya es posible consultar por internet las
caracteristicas, modelos y demas de un auto, previo paso a la compra del mismo.
El producto desde el punto de vista de la empresa:
En la actualidad todo lo que se vende en el mundo real, también se puede vender
en la red. El detalle es ser creativo al ofrecer determinado producto de manera inteligente.
Algunas empresas han obtenido buenos resultados, debido a:

. Contar con objetivos claros
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. Poner informacion adecuada en red

. Establecer los mecanismos de cobro adecuados
. Promocionar a plenitud la pagina de la empresa
. Concretar el objetivo final: Vender

Es importante mencionar que el servicio al cliente es fundamental para asi
poder atender al usuario y resolver dudas, problemas y/o devoluciones de ciertos
productos, etc.

El precio:

Esta fase es primordial, si el precio es muy alto a lo que el consumidor percibe que
deberia ser su precio, en este caso se realizaran pocas ventas, asi también no se pueden
establecer precios por debajo de los gastos totales para la puesta en el mercado del
producto.

Los canales:

Se refiere a los protocolos de transporte y a los tipos de red que son compatibles
con las infraestructuras de comunicaciones.
La promocion:

Internet nos permite poder realizar campafias promocionales mas personalizadas a
determinado publico objetivo. Siendo los medios mas utilizados:

- Los banner publicitarios, el correo electronico
- Los mensajes personalizados, criticas y comentarios
Bases del marketing digital
Esté basada en las 4 F, que son las siguientes:
1. Flujo
Es decir, la dindmica que determinado sitio web pone a disposicion al visitante.

Generando una atraccion del usuario por la interactividad.
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2. Funcionalidad

Se refiere que la navegabilidad tiene que ser intuitiva y de facil entendimiento para el
usuario, de tal manera que se prevé el abandono del usuario en el sitio web, lo que se
busca es poder captar la atencion del usuario.

3. Feedback (retroalimentacion)

Quiere decir que la interactividad con el usuario debe brindar confianza para que de este
modo se pueda contar con una mayor comodidad en la navegacion de estos sitios.

Las redes sociales son un claro ejemplo de acogida ante el publico, ya que les permite
interactuar y obtener respuestas en tiempo real.

4. Fidelizacion

Es la respuesta que se obtiene luego de haber entablado una relacion de confianza con el
usuario, es en donde se busca que dicha relacion perdura y se extienda a largo plazo, para
ello dependera poder atraer y llamar la atencion de los usuarios.

Estrategias del marketing digital

- Anuncios de pago

Es la utilizacion de banners o anuncios de texto que se colocan en sitios webs o blogs por
terceros con el fin de dirigir trafico ha determinado sitio web.

- Marketing por e - mail

Es el envio de mensajes a seguidores especificos, aquellos que de manera voluntaria han
optado por proporcionar su correo electronico en tu sitio web.

- Marketing en las redes sociales

Es el envio de mensajes a través de las redes sociales, tales como: Facebook, Twitter,
Pinterest, LinkedIn, entre otros y como resultado poder conseguir clientes por

determinado producto o servicio.
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- Marketing de afiliado
Es la promocion de productos o servicios de empresas. Estas a su vez realizan un
pago por cada visitante o cliente que es enviado a determinado sitio web.
- Video marketing
Es la transmision y publicacion de videos como YouTube, con la finalidad de

promocionar productos y/o servicios especificos.
Ventajas del Marketing digital

" Ventajas desde el punto de vista del comprador:

- Comodidad y conveniencia

- Coste de oportunidad menor, por el ahorro de tiempo, desplazamiento, vy

molestias.

- Opciones en busqueda para la obtencion de informacién para determinar la compra

- Acceso a un mercado global.se evalGa ofertas y realiza comparativas

- Navegacién en un entorno atractivo, teniendo interaccion multimedia con una

sensacion de entretenimiento.

- Ausencia de influencias y/o presiones por vendedores, se respeta la intimidad en el

proceso de compra

. Ventajas desde el punto de vista del vendedor

- Acceso a un mercado global y en crecimiento exponencial
- Permite ajustar la evolucién del mercado

- Bajos costes de entrada y operacién del servicio

Soporte adecuado de apoyo al consumidor entre la informacion de la empresa con
el cliente.
- Se logra construir una relacién personalizada con los clientes

- Permite un control eficaz de los resultados
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Desventajas del marketing digital:

Requiere contar con las tecnologias disponibles

Desconfianza hacia el vendedor

Percepcidn del usuario como un entorno poco seguro

Se requiere conocimientos adecuados para la aplicacion de estos instrumentos
Marketing viral

Segun el libro “Técnicas de marketing viral” 2014, el marketing viral es una
herramienta de “E- wom” ( Electronic Word of Mouth” .traducido al espafol “boca a
boca” electronico la cual sirve para que la voz de la marca sea oida por los usuarios
online. El objetivo principal es promover la difusion y transmitir mensajes comerciales
mediante canales online, utilizado de este modo a los usuarios como medio, asi también el
marketing viral cuenta con tres caracteristicas objetivas: desarrolla el fin de promover
mensajes de marcas, productos y/o servicios, es una forma online y presenta un amplio
crecimiento exponencial.Pag.19.

Segun la revista cientifica redalyc.org, 2014, el término marketing viral se suele
atribuir a Steve Jurvertson y Tim Draper, dos capitalistas de riesgo que, en 1997,
escribieron un articulo titulado “Viral Marketing”, el primero en sentar las bases de lo que
hoy denominamos marketing viral fue el profesor de Cultura Viral de la Universidad de
Nueva York, Douglas Rushkoff, en su libro “Media Virus” de 1996. Su hipoétesis es que si
un mensaje con determinadas caracteristicas llega a un usuario interesado o “sensible”,
¢éste “se infectard” de ese mensaje y estard preparado para seguir infectando a otros

usuarios sensibles, que a su vez transmitiran el virus de forma exponencial.
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Segun Montafiés Serrano y Medina en su libro Técnicas de marketing viral (2014)
Las 5 t’s del WOM marketing. “E- wom” ( Electronic Word of Mouth”. Traducido al
espafiol “boca a boca” electronico:
1) Talkers (Habladores). Se refiere a encontrar a personas que hablen por nosotros
acerca de nuestra empresa, marca, productos y/o servicios (Fans, influyentes,
consumidores, voluntarios, escritores de blogs).
2) Topics (Temas). Se refiere en dar un motivo o razon para hablar a las personas, es
decir, los medios como intermediarios de la imaginacion de las empresas.
3) Tools (Herramientas). Consiste en utilizar las herramientas para que de tal forma el
mensaje pueda ser propagado con mayor realce y el mensaje llegue a lugares més lejos
(blogs, comunidades, recomendaciones de amigo, etc.).
4) Taking part (Participando). En este aspecto refiere a que se debe tener en cuenta las
conversaciones de los clientes, sobre el nivel de satisfaccion sobre el producto y /o
servicio ofrecido, es por ello, que es fundamental el ofrecimiento de soluciones.
5) Tracking (seguimiento). Es decir, realizar el seguimiento de lo que las personas estan
diciendo, para asi poder comprenderlo. Es por ello que la utilizacion de herramientas
avanzadas se maneja un control nos llega por medio de la retroalimentacion.Pag.21-22.
Segun Walker (2017), en su libro titulado Marketing en medios sociales,
En 2013.10 Fundamentos del social media marketing:
1. Escuchar a su audiencia
2. Centrandose en contenido especializado
3. Desea calidad, no cantidad
4. Lapaciencia es virtud
5. Trabajar para construir

6. Los medios sociales influyentes
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7. Afiadir valor a la conversacion
8. Reconociendo su audiencia
9. Seraccesible
10. Crear reciprocidad
Redes sociales
Segln Durango (2014), en su libro titulado “Las redes sociales”, define a las redes
sociales como medios de comunicacién la cual abarca espacio en el mundo tecnolégico y
real. Se percibe que las redes virtuales son canales de flujo en la circulacion, ya sea de
informacidn, vinculos, valores, discursos sociales que se van ampliando, delimitando y
mezclando territorios.Pag.16.
¢Por qué es importante que una empresa esté presente en las redes sociales?
Porque al no estar en la red se reducen y bloquean de manera automatica las
oportunidades de crecimiento, ademas de las ventajas competitivas y credibilidad. En la
actualidad, el nimero de usuarios en la red sigue va en crecimiento, las redes sociales ya
son un canal de comunicacién para las empresas.
¢ Qué plataformas usar?
Facebook
Segun la revista cientifica Commons - revista de comunicacion y ciudadania
digital, 2016.Nos relata una breve biografia acerca de la red social Facebook,
indicAndonos que para la fecha 4 de febrero del afio 2004, un joven estudiante Ilamado
Mark Zuckerberg apertura la cuenta denominada thefacebookk.com, cuyos co -
fundadores o también reconocidos colaboradores que pertenecieron a desarrollar esta
tarea fueron : Dustin Moskovitz, Chris Hughes y Eduardo Saverin, el nombre de la cuenta
fue tomado de los facebooks, es decir de los directorios de los estudiantes, las cuales

también contenian las fotos de cada alumno al dia de llegada a la reunion de orientacion.
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Con el transcurrir del tiempo esta plataforma se expandié a diversas universidades,
tales como: Columbia, Stanford y Yale, de tal forma que desplazé las redes ya existentes
que circulaban entre ellas, asi mismo ya para el 2005 Facebook es adaptada en otras
universidades de distintas partes del mundo, asi como también de escuelas medias. La
plataforma adopto el dominio de internet “facebook.com”, la misma que hasta entonces
era perteneciente a la empresa AboutFace, pasando a denominarse por definitivo
Facebook, durante los afios 2008 y 2009 se logro la expansion de esta red social.

Facebook para empresas

Es preciso hacer mencion que dicha red social cuenta con una pagina web exclusiva
para potenciar y contar con herramientas de marketing que puedan beneficiar aportar
mejorias a empresas y personas emprendedoras. Facebook para empresas proporciona
noticias, consejos y practicas mas recientes para consecuentemente ayudar a conseguir los
objetivos empresariales. Para el afio 2008 ya se contaba con esta web en espafiol. A la
actualidad ya son 1.600 millones de personas conectadas a nivel mundial que utilizan esta
red social a nivel mundial toda esa informacién esta localizada a través de la siguiente

web: www.Facebook.com/bussiness.

Cdmo crear un anuncio de Facebook: Al ingresar a esta web podemos visualizar
opciones como:
1. Elige el objetivo
e Capta la atencion de las personas con los objetivos de reconocimiento
e Reconocimiento de marca.
Se puede visualizar anuncios a aquellas personas que muestren mayor interés a fin de
aumentar el reconocimiento general de la marca.

e Alcance
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Pone a disposicion anuncios a un mayor namero de personas, teniendo en cuenta un
presupuesto, ello sin exceder de lo establecido.
2. Usa los objetivos de consideracion para aumentar tu interaccion con las personas.
¢ |Instalaciones de la app
Genera enlaces directos a la app store y google play store para incrementar las
instalaciones de tu app y a la vez poder dirigirse a usuarios de alto valor.
e Tréfico
Incrementa el nimero de personas en las visitas a determinado sitio web, asi de este
modo aumenta probabilidades que quien visite el sitio web lleve a cabo una accion de
respuesta.
¢ Generacidn de clientes potenciales
Es decir, facilita a que las personas obtengan mas informacion relacionada a la empresa,
animandolas a registrarse para poder acceder a mayor informacion y pasar mas tiempo en
tu sitio web.
¢ Mensajes
Es decir, iniciar interacciones, ampliando de este modo poder entablar conversaciones
personales con las personas que acceden al sitio web, de tal forma que se pueda
responder diversas preguntas y de este modo recopilar informacion de clientes
potenciales, como también impulsar las ventas.
¢ Interaccion
A través de la interaccion se logra conseguir que mas personas sigan e interactle las
publicaciones de tu sitio web, como también dejar comentarios, compartir o reaccionar
a un clic con un me gusta, todo ello como respuesta o retroalimentacién. Asi también,
se puede optimizar los anuncios para poder obtener respuestas a eventos o solicitudes

de ofertas.
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¢ Reproducciones de video

Muestra videos informativos o relacionados a la empresa para que asi las personas
muestren interés y lo vena hasta el final.

3. Usa los objetivos de conversiones para lograr que mas personas realicen acciones

e Conversiones

Con ello aumenta las acciones que se puedan llevar a cabo en tu sitio web o app. Es
decir, si se requiere informacion, registro, compra u otro tipo de conversiones, con este
tipo de objetivo se lograré llevar a cabo cierta accion.

¢ Visitas en el negocio

Se genera un incremento en ventas y otras acciones en el negocio, de este modo se
reducen los recorridos de compra en las personas ya sea dentro o fuera de internet,
porgue se cuenta con informacion tanto fisicamente y virtualmente.

e Ventas del catalogo

Dentro de esta opcion se da una mayor promocion de los productos mas relevantes,
facilitando salida de una parte de nuestro inventario.

4. Tipos de anuncios disefiados para ayudarte a cumplir objetivos especificos

Los clientes potenciales y retargeting (0 también conocido como “re marketing” la
misma que se basa en volver a contar en un impacto con la publicidad y usuarios que
ya hayan interactuado con determinada marca), ambos son las necesidades mas
frecuentes que se observan entre los anunciantes.

Anuncios dinamicos

- Objetivo de ventas del catalogo y formato por secuencia, de coleccién y con foto. Esta
opcién permite promocionar automaticamente los productos mas relevantes de tu
catalogo o volver a dirigirnos a personas que muestren interes en el sitio web o app.

¢ Qué se necesita para poner en circulacion anuncios dinamicos?
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a) El SDK o el pixel de Facebook

b) Una cuenta del administrador comercial

c) Un catalogo de productos

5. Elige el publico
En este punto se puede dar mayor aprovechamiento la informacion (como: edad, lugar
de residencia, y demés detalles) con la que se cuenta, eligiéndose mejor los datos
demogréaficos, intereses y comportamientos que sean mejor con el publico.
6. Elige donde publicar el anuncio
Nos permite seleccionar en donde se publicara nuestro anuncio, ya sea en Facebook,
Instagram, Messenger, audience Network o en todas las plataformas ya mencionadas.
En este sentido, también nos facilita la opcion de realizar publicaciones en
determinados dispositivos moviles.
7. Define el presupuesto
Nos indica el presupuesto diario del conjunto de anuncios, asi como también el periodo
por la que se quiere publicar los anuncios. Fijando estos datos estableceremos limites
que nos garantizaran que no gastaremos mas de lo que podamos.
8. Elige el formato
Nos ofrece seis opciones amplias que estan disefiadas para funcionar en funcion a
dispositivos con la mejor velocidad de conexion. Mostrando video, imagen o un
formato mucho mas amplio que incluye diversas imagenes.
9. Realiza el pedido

Una vez que el anuncio es enviado, continda con la subasta de anuncios, apoyando asi a

que lleguen a las personas indicadas.

10. Administra el anuncio y mide su rendimiento

Instagram
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Segun Jonny Rose, en su libro Marketing en Instagram, 2017.

Instagram es una aplicacién de redes sociales simple, y no requiere informacién
biogréfica complicada. Entonces el nombre de usuario para su perfil de empresa debera ser
el mismo que utiliz6 para las demés plataformas de las redes sociales, tales como el
Facebook y Twitter. Instagram es uno de los sitios de redes sociales mas populares en dias
y con razén: la red le permite compartir fotos y videos con millones de personas en todo el
mundo. Por lo que menciona si es una persona 0 empresa que quiere comercializar
determinado producto o servicio, Instagram puede servir de gran aporte en la
comercializacion, a su vez es capaz de actuar como armamento en gestion de la marca.
MYPE

Segun Sunat, Define a las Micro y pequefias empresas (MYPES) como una unidad
econdmica que estd comprendida por persona natural o persona juridica (empresa), las
cuales desarrollan actividades econdémicas de extraccion, transformacion, produccion y
comercializacion de bienes o prestacion de servicios. Sefializan también que mencionadas
empresas deberan inscribirse y registrarse en el registro denominado Remype.

Segun el diario oficial “El Peruano”- Ley N° 30056 - De acuerdo al capitulo I,
medidas para el impulso al desarrollo productivo y al crecimiento empresarial.
Aprobada el 2 de julio del 2013, el congreso de la republica promulgé la Ley 30056 ley
que modifica diversas leyes para facilitar la inversion, impulsar el desarrollo productivo y
el crecimiento empresarial, incluyendo modificaciones a varias leyes entre las que esta la
actual “Ley MYPE”, D.S N° 007 -2008- TR. Texto unico ordenado de la Ley de
promocion de la competitividad, formalizacion y desarrollo de la micro y pequefia empresa
y del acceso al empleo decente.

Segun Art 1 Objeto de ley, la presente ley tiene por objeto establecer el marco

legal para la promocion de la competitividad, formalizacion y el desarrollo de las micro,
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pequefias y medianas empresas (MIMYPE), estableciendo politicas de alcance general y la
creacion de instrumentos de apoyo y promocién; incentivando la inversion privada, la
produccidn, el acceso a los mercados internos y externos y otras politicas que impulsen el
emprendimiento y permitan la mejora de la organizacion empresarial junto con el
crecimiento sostenido de estas unidades econémicas.
Art. 5° Caracteristicas de las micro, pequefias y medianas empresas
Las MYPEs deben ubicarse en alguna de las siguientes categorias empresariales,
establecidas en funcidn de sus niveles de ventas anuales:
e Microempresa: Ventas anuales hasta el monto maximo de 150 unidades impositivas
tributarias (UIT).
e Pequefia empresa: Ventas anuales superiores a 150 UIT y hasta el momento maximo de
1700 unidades impositivas tributarias (UIT)
e Mediana empresa: Ventas anuales superiores a 1700 UIT y hasta el monto méaximo de
2300 (UIT).
-Importancia de Las MYPE

Son un segmento importante en la generacion de empleo, es asi que mas del 80% de
la poblacién econdmicamente activa se encuentra trabajando y generan cerca del 45% del

producto bruto interno (PBI).
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Marco referencial
Marketing

Para Philip Kotler y Gary Armstrong, en su libro llamado "Fundamentos de
Marketing", definen al marketing como "una filosofia de direccion de marketing segun la
cual el logro de las metas de la organizacién depende de la determinacion de las
necesidades y deseos de los mercados meta y de la satisfaccion de los deseos de forma mas
eficaz y eficiente que los competidores”. Ambos autores advierten que "la implementacion
del concepto de marketing a menudo implica mas que simplemente responder a los deseos
expresados por los clientes y sus necesidades obvias. Pg.05.

Marketing online

Segun Philip Kotler y Gary Armstrong del libro “Fundamentos de Marketing”, el
concepto de marketing directo y digital consiste en conexiones directas con consumidores
individuales y comunidades de clientes cuidadosamente elegidos para obtener una
respuesta inmediata y, al mismo tiempo, entablar relaciones duraderas con los clientes. Las
compafiias utilizan el marketing directo para disefiar sus ofertas y contenidos de acuerdo
con las necesidades y los intereses con gran precision o de compradores individuales.
Pag.430.

MYPE.

Segun la Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT),
Define a las MYPEs como una unidad econdmica que estd comprendida por persona
natural o persona juridica (empresa), las cuales desarrollan actividades econémicas de
extraccion, transformacion, produccion y comercializacion de bienes o prestacion de
Servicios.

Sefializan también que mencionadas empresas deberan inscribirse y registrarse en el

registro denominado Remype.
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Comercio

Segun el articulo en Scielo, 2015

Feenstra, Taylor (2015) El comercio mundial: conceptos basicos. Cabe mencionar
que la exportacion es un producto vendido por determinado pais a otro y una importacion
es un producto comprado a otro pais. Cuando decimos son los bienes transportados de un
pais a otro, pero no es necesariamente asi en el caso de los servicios. Pag. 1, 2,3.
Servicios informaticos

El Diccionario de la Real Academia de la lengua espafiola lo define como un
conjunto de conocimientos cientificos y técnicas que hacen posible el tratamiento
automatico de la informacion por medio de ordenadores (Real Academia Espafiola, 2009).

Segun la revista de investigacion y tecnologia, articulo de actualizacion, 2013, el
término informatica (Informatique) proveniente de la etimologia francesa, la misma que se
empezd a usar a inicios de la década del 60, proviene de la uniéon de dos términos:
informacién automética. La Academia francesa lo define como una "ciencia del
tratamiento racional y automatico de la informacion, considerandola como soporte de los
conocimientos humanos y de las comunicaciones, en los campos técnicos, econémico y
social". Para la década de los 80 y 90 se unieron las tecnologias de las computadoras y
comunicaciones en las organizaciones, extendiendo su uso hacia sus proveedores y
clientes. Siendo mas efectivo y eficaz para las mismas. Se empezaron a desarrollar mayor
diversidad de Sl (Sistemas de Informacion) De esta forma la nocion de Sl, procede tanto
de la ciencia de la computacion como de la ciencia de la administracién, mantiene relacion
con diversas disciplinas. El progreso de las organizaciones, mediante la implementacion de

las tecnologias de la informacién.
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I11. HIPOTESIS

Segiin Hernandez (2010), en su libro “metodologia de investigacion” manifiesta
que para las investigaciones descriptivas no se precisan hipétesis, sin embargo a medida
que desarrollemos la investigaciébn y nosotros como investigadores localicemos
determinada relacion entre las variables y la hip6tesis, aunque por lo general no hay
hipotesis establecida para una investigacion descriptiva. Hernandez, Fernandez y Baptista
(2010), Hipdtesis en el proceso de investigacion cualitativa.

En los estudios cualitativos, las hip6tesis adoptan un papel distinto al que tienen en
la investigacion cuantitativa, debido a que en muy raras ocasiones se definen antes de
ingresar en el ambiente o contexto y comenzar la recoleccion de los datos.

Sin embargo, durante el proceso, el investigador va generando hipotesis de trabajo
que se afinan progresivamente cuando se recaba los datos, o también las hipotesis se
modifican sobre la base de la informacion obtenida y contrastada con diversos estudios y
desarrollo de algun tema en especifico.

Segun Fernéndez (2010), manifiesta que las investigaciones de tipo descriptivas
enumeran las propiedades de los fendmenos estudiados, es decir, no es necesario
establecer hipdtesis, dado que se trata solo de mencionar las caracteristicas de la situacion

problematica, tal y como se observa en el lugar de los hechos.
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IV. METODOLOGIA

4.1 Disefio de la investigacion
La presente investigacion empleara un disefio de tipo descriptivo.
Segun Sampieri (2010), estos estudios buscan especificar las propiedades, caracteristicas y
perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro suceso que
requiera de un analisis.Pag.80.
4.2 Poblacion y muestra
Para el desarrollo de la investigacion se llevara a cabo el estudio de caso, la cual estara
determinada por 01 MYPE del sector servicios informaticos, por consiguiente la muestra
aplicada sera de la misma unidad de estudio, puesto que al sera un estudio de caso.

Segun Sampieri (2010), sefiala que en el muestreo cualitativo es casi usual
comenzar con la identificacion de ambientes propicios, de grupos e individuos. Incluso, la

muestra puede ser una sola unidad de analisis (caso de estudio).Pag.396.

Meétodo

El método a aplicar estard basado en una teoria fundamentada.
Segun Sampieri (2010), La teoria fundamentada utiliza un procedimiento
sistematico cualitativo para asi generar una teoria la cual se expliqgue en un nivel

conceptual determinada accidn, interaccion o un area especifica. Pag. 492.

34



4.3. Matriz de categorizacion

Unidad Categoria Definicion conceptual Sub Definicion Items Metodologia
Tematica Categoria Conceptual
Habyb Selman, en su libro Segun Kaplan y Haenlein, 2010, Define social | 1. (Qué herramientas de
“Marketing digital”,2017 media marketing como un grupo de | marketing online conoce Yy
Define al marketing digital aplicaciones basadas en Internet que se | emplea para poner a disposicion
como el conjunto de construyen sobre las bases tecnolégicas de la | de sus clientes? Fundamente su
estrategias de mercadeo que Web 2.0 y que permiten la creacion e | respuesta.
pasan en la web (en el mundo intercambio de Contenido Generado por el .
Caracterizacion online) la que a su vez busca Usuario (User Generated Content-USG). En la | 2- ¢Conoce el potencial  que
del marketing Marketing | un tipo de conversién por | e Social Web 2.0, se desarrollan las cuatro “C™; | Poseen las redes sociales como | piserg ge Ia
digital en la Digital parte del usuario. media compartir, comunicar, conversar y cooperar, a | hérramientas de publicidad 'y | jqyestigacion
MYPE del Asi mismo, el  marketing | marketing través de blogs, redes sociales, plataformas de | Promocion? Detalle su respuesta. _
sector comercio, digital se caracteriza por dos video digital, wikis, marcado_res sociales, que 3. ;Qué beneficios cree Ud. que geus)((:)ri .
rubro servicios aspectos que son han transformado al usuario de un mero P . puvo.
- - . - - - . | aportaria el uso de redes sociales
informaticos, fundamentales: la consumidor pasivo de contenidos a crearlos el | " o 2 C )

. . SN - - - . . presa? omente al | niverso
estudio de caso: personalizacion y masividad. mismo, editarlos en funcion de sus intereses y respecto y
COMPUNET Asi también el  marketing compartirlos,  superponiendo  roles  de ' muestra
en el distrito de digital nos permite crear coproductor, distribuidor y consumidor de | 4. ;De qué manera podria | Estudio de
Imperial — perfiles detallados de los contenidos. emplear el Facebook como | caso
Cafiete, 2019. usuarios a manera muy herramienta de comunicacion

personalizada, con Segun el libro “Técnicas de marketing viral” | con sus clientes? Detalle su Método
caracteristicas 2014, el marketing viral es una herramienta de | respuesta.

sociodemograficas,  gustos, “E- wom” ( Electronic Word of Mouth” ) ) Teoria
preferencias, intereses, {traducido al espafiol “boca a boca” electronico |9-¢De qué manera podria emplear | fundamentada.
blsquedas, compras, etc. la cual sirve para que la voz de la marca sea |Instagram como herramienta de

Con una informacién mas oida por los usuarios online. El principal |cOmunicacion con sus clientes?

detallada se logra obtener un | e Marketing | objetivo es promover la difusion y transmision Comente al respecto.

mayor volumen de conversion | viral de mensajes comerciales mediante canales

en el mundo online, esto es
conocido  también  como
personalizacion, en tanto la
masividad supone que con
poco presupuesto hay mayor
alcance y méas capacidad de
definir como difundir los
mensajes al publico
objetivo.Pag.14.

online, utilizado de este modo a los usuarios
como medio, asi también el marketing viral
cuenta con 3 caracteristicas objetivas: desarrolla
el fin de promover mensajes de marcas,
productos y/o servicios, es una forma online y
presenta un amplio crecimiento
exponencial.Pag.19.

6.;,Como favores el uso de redes
sociales en el proceso de
identificacién y posicionamiento
de la empresa?
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Unidad

Tematica Categoria | Definicion conceptual Sub Definicion Items Metodologia
Categoria Conceptual

Segin la Real Academia Segun Lafuente y Llaguno (1995), en su libro ] ] '
Caracterizacion Espafiola (2006), define al de Marketing estratégico para empresas de |7.cAnalizay valora la percepcion | Disefio de la
del marketing comercio como la | Servicio servicios, definen al servicio como un conjunto |y opinién de sus clientes en las investigacion
digital en la Comercio negociacién que se realizar al residual de actividades cuyo producto final no | redes sociales? Fundamente su Ti
MYPE del comprar, vender 0 es un bien material y que aporta por lo menos | respuesta. ) dlpo_ ti
sector comercio, intercambiar bienes y una de las caracteristicas esenciales y |8.¢Con que frecuencia empleay escriptivo.
rubro servicios servicios. Es el conjunto de dlferen0|ad0ras del servicio: la intangibilidad. |analiza las actuallzaglones quf Sg Universo y
informaticos, negociaciones . Pe}g.'78. . . genera en sus redes sociales? | oo
estudio de caso: Segin Sunat, define a las Régimen tributario: Son todas aquellas | Comente al respecto. ]
“COMPUNET ” Micro y pequefias empresas | e Pequefia empresas cuyas ventas anuales son hasta el | 9 ;Segin su  volumen de Estudio  de
en el distrito de (MYPEs) como una unidad | empresa monto maximo de 150 unidades impositivas | ventas, en cual de las categorias | @°
Imperial — \YPE economltégd que esta tributarias (UIT). empresariales estd catalogada | Método

A comprendida por  persona - : : ici

Canete, 2019 P P perso o Mediana Régimen tributario: Son todas aquellas | COMPUNET y que beneficios le .

natural o persona juridica ; | mark digital? | Teoria

empresas cuyas ventas anuales son superiores a | trae dentro del marketing digital
(empresa), las  cuales | éMpresa P y on sup fundamentada.
- 150 UIT y hasta el monto maximo de 1700

desarrollan actividades ; . o : .

econdmicas de extraccion unidades impositivas tributarias (UIT).

transformacion, produccién y | ®Micro Régimen tributario: Son todas aquellas

comercializacion de bienes o | €mpresa

prestacion de servicios.
Sefializan ~ también  que
mencionadas empresas
deberan inscribirse y
registrarse en el registro
denominado Remype.

empresas cuyas ventas anuales son superiores a
1700 UIT hasta el monto maximo de 150 UIT y
hasta el monto maximo de 2300 UIT.
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4.4 Técnica e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica: Para el recojo de informacion se llevd a cabo la aplicacion de una entrevista al
duefio y /o representante de la MYPE del sector comercio, rubro servicios informaticos.
Estudio de caso: COMPUNET, en el distrito de Imperial — Cafiete, 2019.

Segun Sampieri (2010), la entrevista es una reunién para conversar e
intercambiar informaciéon entre dos personas: el entrevistador y el entrevistado. Las
entrevistas se dividen en estructuradas, semi estructuradas o no estructuradas y abiertas,
siendo la entrevista cualitativa mas intima, flexible y abierta. Las entrevistas abiertas se
fundamentan en una guia general de contenido, en la cual el entrevistador posee toda la
flexibilidad para manejarla.Pag.418.

Instrumento: El instrumento a aplicar en el trabajo de investigacion sera el cuestionario

Segun Sampieri (2010), el cuestionario es un conjunto compuesta por preguntas
respecto de una o mas variables a medir, esta debe ser congruente al planteamiento del

problema e hipotesis. Pag. 217.

4.5 Plan de analisis
Para el analisis de los datos recolectados en la investigacion se hara uso del analisis

descriptivo a través de una entrevista.
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Titulo: «Caracterizacion del marketing digital en la MYPE del sector comercio, rubro servicios informéticos. Estudio de caso: “COMPUNET

2

4.6 Matriz de consistencia

en el distrito de Imperial — Canete, 2019”

marketing viral en la red social “Instagram” en la MYPE
del sector comercio, rubro servicios informéticos. Estudio
de caso: COMPUNET, en el distrito de Imperial- Cafiete,
2019.

e Pequefia empresa
e Mediana empresa

PROBLEMA OBJETIVOS CATEGORIAS SUB CATEGORIA METODOLOGIA
Objetivo General
Problema e Social Media | Disefio de la investigacion
Principal Determinar las caracteristicas del marketing digital en la Marketing
¢Cuales son las | MYPE del sector comercio, rubro servicios informaticos. Marketing La presente  investigacion
estrategias  del | Estudio de caso: COMPUNET, en el distrito de Imperial- digital empleara un disefio de tipo
marketing Caniete, 2019. e Marketing viral descriptivo.
digital en la
MYPE del | Objetivos Especificos
sector comercio,
rubro servicios | ¢ O.E.1. Identificar cuales son las caracteristicas del Universo y muestra
informaticos? marketing viral en las redes sociales en la MYPE del
Estudio de caso: | sector comercio, rubro servicios informaticos. Estudio de Para el desarrollo de ello se
COMPUNET, caso: COMPUNET, en el distrito de Imperial- Cafiete, realizard un estudio de caso
en el distrito de | 2019. determinado por 01 MYPES del
Imperial- Comercio ¢ Servicio sector servicios, del distrito de
Caflete, 2019. e O.E.2 Describir cudles son las caracteristicas del Imperial — Cafiete, 2019.
marketing viral en la red social “Facebook™ en la MYPE
del sector comercio, rubro servicios informaticos. Estudio
de caso: COMPUNET, en el distrito de Imperial- Cafiete,
20109. Método
e O.E.3 Describir cuales son las caracteristicas del MYPE * Micro empresa El método a aplicar estara

basado a teoria

fundamentada.

una
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4.7 Principios éticos

El presente trabajo de investigacion estara basado en principios éticos, dado que la
informacidn obtenida en la entrevista sera real y dicha informacion seran brindadas por los
representantes de la MYPE. Por lo que en primer lugar se contara con principio de
autonomia, donde la persona decide por si misma velando por los intereses de los demas,
en este caso estara determinado por los representante de la MYPE, ademas contara con el
principio de confidencialidad y confiabilidad que contribuira al 6ptimo desarrollo de la
investigacion, teniendo en cuenta el respeto hacia los demas ,asi también se tomara en
cuenta el beneficio que generard poder compartir esta investigacion cuya recopilacion de
informacién a su vez busca contribuir con demés personas, tales como universitarios,
docentes entre otros y por ultimo el principio de responsabilidad ,ya que el recojo de
informacion seré plasmada tal cual sea la realidad, por lo cual esto se vera reflejado en los

resultados finales.
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V. RESULTADOS

5.1 Resultados — Matriz de resultados

Titulo: “Caracterizacion del marketing digital en la MYPE del sector comercio, rubro servicios informaticos. Estudio de caso: “COMPUNET” en el distrito de Imperial

— Cafiete. 20197

Objetivos

Pregunta

Sujeto 1:

Interpretacion

Objetivo general

® Determinar las
caracteristicas del
marketing digital en la

MYPE del sector
comercio, rubro
servicios

informaticos. Estudio
de caso:
COMPUNET, en el

distrito de Imperial-
Canete, 2019.

Objetivos especificos

® |dentificar  cuales
son las caracteristicas
del marketing viral en
las redes sociales en la

MYPE del sector
comercio, rubro
servicios

informéaticos. Estudio
de caso:
COMPUNET, en el

distrito de Imperial-
Cariete, 2019.

1. ;Qué herramientas y/o elementos
del marketing digital conoce y
lemplea para poner a disposicion de
sus clientes? Fundamente su
respuesta.

Para empezar... En la actualidad si bien es cierto se va
desarrollando y adquiriendo nuevas tecnologias y con ello la
empresa tiene que actualizarse, adaptarse y adquirir de estos
5 elementos y herramientas Cabe mencionar que la empresa
pone a disposicion 3 de estas herramientas, tales como: la
pagina web, email marketing y las redes sociales.

Con respecto a la pregunta podemos indicar que el entrevistado tiene el
conocimiento adecuado sobre las herramientas con las que se debe contar para
poner a disposicion de los clientes, hecho que se ve reflejado en la actualidad
debido a que constantemente van surgiendo nuevos avances tecnologicos que
facilitan y ahorran el tiempo de las personas.

R. (Conoce el potencial que
poseen las redes sociales como
herramientas de publicidad y
romocion? Detalle su respuesta.

Claro, el potencial que tiene es positivo y muy bueno. La
explotacion que tratamos de dar al maximo.

De acuerdo a la respuesta podemos decir el entrevistado sabe y conocen la gran
importancia que poseen las redes sociales en cuanto a publicidad y promocion,
es por ello que indican procuran trabajar mas en ello.

B.En su opinién, ;Cudles son los
beneficios que aporta el uso de las
redes sociales a su empresa?
IComente al respecto.

Los beneficios... En primer lugar, y el que més nos interesa
seria el incremento de la produccion ventas.

En segundo lugar, el beneficio que somos lideres porque de
alguna u otra manera si no es por un producto nuevo, no
serfa conocido, entonces el primer beneficio es que afio tras
afio te convierte en lider

Se puede comprender que el entrevistado conoce los beneficios que aportan el
uso de las redes sociales, es por eso que resaltan su importancia que contribuye
un mejor posicionamiento en el mercado, siendo esto muy beneficioso para la
empresa, porque la empresa se mantiene como lider en el rubro, cada vez
implementan nuevas novedades y a su vez procuran continuar con ello en
mejoria para la empresa.

K. ;De qué manera podria emplear
el Facebook como herramienta de
comunicacion con sus clientes?
Detalle su respuesta.

El Facebook como herramienta en primera la comunicacién
son los mensajes via Facebook, segundo son etiquetar las
promociones con cada contacto y tercero utilizando las 3p’s
.como: posicién, premio, la misma marca el embalaje en
donde se pueda aplicar promociones 2x1, 2x3, etiquétame y
te ganas un punto. .de esa manera basicamente el Facebook
lo puedo poner como herramienta

Podemos describir que la empresa usa con mas frecuencia esta herramienta
online, siendo a través de este medio que transmiten e informan a sus clientes
cada vez més sobre los productos y servicios ofrecidos por la empresa.

Tienen en claro que la comunicacién que deben transmitir debe ser detallada
precisa e interactiva, porque mediante este medio se podrd contar con una
retroalimentacion constante, adecuada y mucho mas personalizada con los
clientes.

5. ¢(De qué manera podria
emplear Instagram como
herramienta de comunicacion con
sus clientes? Comente al respecto.

Bueno, en este caso la empresa no utiliza Instagram ,uno
porque lo usa como motivo de galeria.. he Instagram utiliza
mas el sector A, lo cual nuestros mercado son todos los
sectores Instagram solo lo podriamos usar como galeria, la
galeria es para exhibir las fotos que es lo mismo que se usa
en Facebook

Se puede afirmar a partir de lo manifestado por el entrevistado que la empresa
no cuenta y no tiene pensado emplear, ni utilizar “Instagram”, como herramienta
online, dado que la red social que mas abarcan e importancia consideran es la de
la red social de Facebook. Asi también lo visualizado en su pagina web se puede
dar fe de ello que no cuenta con mucha implementacién de las diversas redes
sociales que pueden aplicar para potenciar su marca y obtener mejores resultados
como empresa.
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Obietivos Pregunta | Suieto 01 Interpretacion
[ nomero de personas, de este modo se logra un mayor | ante todo se debe manejar y ofrecer calidad para los clientes, asi mismo
;Coémo favorece el uso de redes || posicionamiento ya que nuestros productos y servicios son | consideran que en primer lugar se debe lograr un mejor posicionamiento de
e Describir cuales | sociales a través del Facebook en || conocidos cada vez més, llegando a liderar nuestro rubro, en | manera tradicional para que consecutivamente se logre un posicionamiento

son las caracteristicas
del marketing viral en
la red social
“Facebook” en la

MYPE del sector
comercio, rubro
servicios

informéaticos. Estudio
de caso:
COMPUNET, en el

distrito de Imperial-
Cariete, 2019.

e Describir cuales son
las caracteristicas del
marketing viral en la
red social “Instagram”
en la MYPE del sector

comercio, rubro
servicios

informaticos. Estudio
de caso:
COMPUNET, en el

distrito de Imperial-
Cafete, 2019.

el proceso de identificacion y
posicionamiento de la empresa?

cuanto al proceso de identificacion adn seguimos
trabajando en ello, debido a que se busca ofrecer el mejor
servicio para que asi logremos una mayor calidad.

virtualmente. En cuanto a la identificacion consideran que el buen trato es la
mejor identificacion con la empresa y con los clientes, pues de este modo se
complementa un buen servicio y la satisfaccion de los clientes recurrentes o en
proceso de captacion.

6. ¢Toma en cuenta o valora la
percepciéon y opinién  de sus
clientes en las redes sociales?
Fundamente su respuesta.

Por supuesto que si y le agradezco a todos mis clientes
porque de alguna u otra manera es una experiencia donde
los cliente dicen que siempre tienen la razon, y ahora toda
opinién 'y cuando se realices una promocién, nos damos
cuenta cuales son los producto de las promociones mas
rotativos. Para nosotros lo primero son los clientes y los
trabajadores.

Podemos determinar que los colaboradores tienen muy en cuenta lo siguiente:
“el cliente siempre tiene la razon”, es por ello se coincide y opta por dar
prioridad a encontrar opciones de solucién ante posibles inconvenientes,
reclamos o quejas que los clientes puedan presentar con la empresa. Determinan
que buscan satisfacer y priorizar lo que los clientes tienden a percibir en cuanto a
la empresa.

7. ¢Con que frecuencia emplea
y analiza las actualizaciones que
se genera en sus redes sociales?
Comente al respecto.

Bueno, para el empleo y anélisis de nuestras redes sociales,
se lleva a cabo con frecuencia semanalmente y
mensualmente con las empresas.

De acuerdo a la respuesta proporcionada se puede determinar que optan por dar
un mayor seguimiento y estar pendiente de las actualizaciones, pero que sin
embargo el personal encargado es una sola persona y muchas veces rota en
funciones.

8.¢,Segun su volumen de ventas,
en cual de las categorias
empresariales estd catalogada
COMPUNET vy que beneficios le
trae dentro del marketing digital?

Estamos constituidos como microempresa, por ser una
pequefia empresa, es decir se cataloga dentro de ese margen,
muy adicionalmente no cumple de repente todos los
beneficios de una empresa grande porque estamos en
proceso, y el beneficio que trae dentro del marketing digital
es satisfacer a los clientes.

Se tiene definido que son una micro empresa, sin embargo tienen mentalizado
superar las expectativas y seguir creciendo como empresa, por ello se esfuerzan
al méaximo para poder satisfacer a sus clientes y asi conseguir mucho mas
personas que puedan adquirir sus productos y/o servicios.
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Anélisis de los resultados

En lo que se refiere al objetivo general:

e Determinar las caracteristicas del marketing digital en la MYPE del sector comercio,
rubro servicios informaticos. Estudio de caso: COMPUNET, en el distrito de Imperial -
Cariete, 20109.

Se determina que el marketing digital en los servicios informaticos es adaptado
acorde a los objetivos estratégicos de esta empresa, es decir, solo aplican estas
herramientas como medio de informacion mas no actualizan estos medios, la empresa tiene
conocimientos sobre las principales herramientas del marketing online, sin embargo solo
han adecuado y utilizan 3 de ellas, siendo las siguientes: el disefio web, el Email marketing
y las redes sociales (solo Facebook), es preciso mencionar que la empresa no explota a
plenitud las herramientas que nos proporciona el marketing digital en la actualidad, pues
de este modo estariamos innovando y ofreciendo un mejor servicio a nuestros clientes,
puesto que ahorrariamos tiempo, facilitariamos la comercializacion del producto y
estariamos adaptandonos a esta nueva era digital que cada vez se vuelve mas globalizado.
Existe interacciones, comentarios y respuestas mas personalizadas con las redes sociales,
los perfiles de los usuarios por lo general estan adecuados a sus gustos, preferencias y
navegacion de las mismas, por ello al ingresar a las redes sociales, esta informacién es
filtrada y nos conlleva a paginas relacionadas a lo ya mencionado.

Se determina que el uso de las redes sociales en la actualidad es muy usado gracias a la
gran acogida que estas logran obtener, pues en ellas se logra contemplar un acercamiento
mas personalizado con las personas. Asi mismo solo aplican las redes sociales como
persona natural, es decir, manejan un perfil pablico, mas no la pagina web comercial o

empresarial.
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En lo que se refiere al objetivo especifico 1

e Identificar cudles son las caracteristicas del marketing viral en las redes sociales en la
MYPE del sector comercio, rubro servicios informéticos. Estudio de caso: COMPUNET,
en el distrito de Imperial- Cariete, 2019.

Se ha podido identificar que la empresa cuenta con 3 de las herramientas
principales del marketing online, siendo estas las siguientes:

Disefio Web, es decir, la empresa cuenta con una pagina web que nos brinda una mayor

informacidn acerca de los productos y servicios que ofrece.

e Email marketing, puesto que la empresa cuenta con una base de datos de sus clientes,
por medio de esta opcion se busca la fidelizacion de los clientes, de tal forma que al
contar con los datos y sus respectivos correos electronicos se le hace llegar una
informacion mas personalizada sobre el producto o servicio con la que cuenta disponer,
de tal forma que se obtenga una respuesta mas rapida.

e Pégina web, la empresa pone a disposicion un perfil pablico , mas no comercial, siendo
esto muy tradicional y poco innovador, debido a que en la actualidad existen
herramientas y/o programas a la que podemos acceder y hacer uso de estas, a cambio
de ello se requiere realizar un pago que va acorde a las necesidades que requiera la
empresa.

¢ Redes sociales, en este caso la empresa aplica el marketing viral, centrandose en la red
social mas conocida como es el Facebook, pone a disposicion de sus clientes galeria
con detalles de los productos y servicios, de tal modo que el cliente puede interactuar
ante ello, es decir, obtiene respuestas inmediatas como mensajes, reacciones,
sugerencias, recomendaciones, como también el clic de me gusta y que se pueda

compartir, de tal forma que el mensaje pueda llegar a mucho mas personas.
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En lo que se refiere al objetivo especifico 2

e Describir cudles son las caracteristicas del marketing viral en la red social “Facebook”
en la MYPE del sector comercio, rubro servicios informaticos. Estudio de caso:
COMPUNET, en el distrito de Imperial- Cafiete, 2019.

De acuerdo al O.E2, Facebook es una red social que en la actualidad ha ido
innovandose y adaptandose a los nuevos cambios tecnologicos, por ello al abarcar un gran
numero significativo de personas que cuentan y dan uso de ellas, es entonces que esta red
social aprovecha los seguidores que posee para asi implementar Facebook para empresas,
una herramienta muy practica que nos facilita y proporciona las utilidades necesarias para
potenciar y hacer mas conocida nuestra empresa. Si bien es cierto la empresa cuenta con
esta red social, sin embargo aplican estas herramientas de manera muy basica, mas no han
optado por hacer uso de ellas en su totalidad, hecho por la cual es muy relevante ya que el
mercado es cada vez mas competitivo, por ello se procura aplicar las herramientas
necesarias y adecuadas para poder obtener mejores resultados, de tal firma que se pueda

obtener ventajas competitivas.

Asi mismo, aplican la red social de Facebook como persona natural, es decir manejan un
perfil puablico, la misma que da a conocer sobre sus productos y promociones en
determinadas ocasiones de forma tradicional y basica, asi también cabe mencionar que no
dan un seguimiento continuo a estas herramientas, porque ellos ya tienen una imagen

ganada en el mercado, es decir la marca es muy reconocida a nivel local.
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En lo que se refiere al objetivo especifico 3

Describir cudles son las caracteristicas del marketing viral en la red social “Instagram” en
la MYPE del sector comercio, rubro servicios informaticos. Estudio de caso:
COMPUNET, en el distrito de Imperial- Cafiete, 2019.

De acuerdo al O.E3, la empresa no cuenta, ni aplica esta red social puesto
que no lo creen tan conveniente, manifestando que solo es una forma de galeria que se
pondra a disposicion a un determinado publico objetivo, de tal forma que se logra una
comparativa con la red social de Facebook, indicando asi que es mucho mas completo y
abarca un acercamiento mas personalizado con los clientes, es decir, habra una interaccion
inmediata mediante las reacciones , comentarios y compartimientos de sus publicaciones.
Cabe mencionar que esta red social es muy aplicada en la actualidad por las empresas
puesto que en ella consiguen promocionar sus productos y/o servicios, aprovechando la
gran acogida de las personas, a través de este este medio se lograria un mayor

reconocimiento de la marca.
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V1. CONCLUSIONES

En lo que se refiere al objetivo general:

e Determinar las caracteristicas del marketing digital en la MYPE del sector comercio,
rubro servicios informéticos. Estudio de caso: COMPUNET, en el distrito de Imperial -
Carfiete, 2019.

Respecto a las caracteristicas del marketing digital en la MYPE del rubro
servicios informaticos - COMPUNET, en el distrito de Imperial, se concluye que las
caracteristicas que aplican son 3 herramientas (pagina web, email marketing y redes
sociales, la pagina web porque a través de ello ponen a disposicion informacién general
de la empresa sobre sus productos y/o servicios; el email marketing porque mediante ello
logran capturar y crear una base de datos con informacion de los clientes ,la misma que
sera utilizada para el envio de mensajes personalizados a los clientes y por Gltimo la red
social como : el Facebook, ponen a disposicion el perfil publico como persona natural,
detallando y compartiendo informacién concerniente a la empresa.

La empresa adquiere y aplica como parte de su estrategia estas
herramientas con la finalidad de conseguir posicionamiento en el mercado, a su vez la

promocion de sus productos y la marca sea cada vez mas reconocida.
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e En lo que se refiere al objetivo especifico 1,

Identificar cuales son las caracteristicas del marketing viral en las redes sociales en la
MYPE del sector comercio, rubro servicios informaticos. Estudio de caso: COMPUNET,
en el distrito de Imperial- Cariete, 2019.

Respecto a las caracteristicas del marketing viral en las redes sociales en la
en la MYPE del rubro servicios informaticos - COMPUNET, son caracteristicas del
marketing viral en las redes sociales, la propagacion y difusion de informacion
concerniente a la empresa, que es lo que ofrece y pone a disposicion para poder llegar a
mas personas, de tal modo que aplican y dan uso de las herramientas digitales con la
finalidad de comercializar sus productos y/o servicios , y a su vez la marca tome un mayor
reconocimiento en el mercado para que pueda ser mas competitiva y alcance mejores

resultados.

e En lo que se refiere al objetivo especifico 2,
Describir cudles son las caracteristicas del marketing viral en la red social “Facebook™ en
la MYPE del sector comercio, rubro servicios informéaticos. Estudio de caso:
COMPUNET, en el distrito de Imperial- Cafiete, 2019.

Respecto a las caracteristicas del marketing viral en la red social
“Facebook” en la MYPE del rubro servicios informaticos - COMPUNET, son
caracteristicas del marketing viral en la red social de Facebook, las publicaciones y las
veces de compartimiento que se pueda dar sobre determinada publicacion que la empresa
haya generado en su pagina web de perfil publico como persona natural, generando como
respuesta visualizaciones a posibles videos de transmisiones en vivo, reacciones e interés
por parte de los usuarios, y estas a su vez compartan y desplieguen la informacion a mas

personas, de tal forma que el mensaje se expanda.
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o En lo que se refiere al objetivo especifico 3, Describir cuales son las caracteristicas
del marketing viral en la red social “Instagram” en la MYPE del sector comercio, rubro
servicios informaticos. Estudio de caso: COMPUNET, en el distrito de Imperial- Cafiete,
2019.

Respecto las caracteristicas del marketing viral en la red social “Instagram”
en la MYPE del rubro servicios informaticos - COMPUNET, son las caracteristicas del
marketing viral en la red social “Instagram”, las visualizaciones que se puedan generar por
este medio, pues al ser una red interactiva implica el compartimiento de imagenes y
videos que pueden efectuarse en un momento determinado, y a su vez llegue a un mayor
numero de personas que puedan adquirir interés por conocer a la empresa y los productos

y/o servicios que esta pueda ofrecer.
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ANEXOS

Anexo 01 - Consulta Registro Unico de contribuyente (RUC)

Nimero de RUC

Tipo y Namera de Documents de

Identidad

Documento Naonal de Identidad ¥

# Nombre o Razan Social

Marquez Quispe Cervando Cesar

Ingrese ol codigo que se muestra D D Pﬂz |
e

en la imagen:

Refrascar codigo

Numero de RUC:
Tipo Contribuyente:
Tipo de Documento:
Nombre Comercial:
Fecha de Inscripcion:

Estado del Contribuyenta:

Condician del Contribuyente:

Direccion del Domicilio
Fiscal:

Sistema de Emision de
Comprobante:

Sistema de Contabilidad:

Actividad(es) Economica(s):

Comprobantes de Pago
¢/aut. de impresion (F. 306
u 816):

Sistema de Emision
Electronica:

Emisor electronico desde:
Comprobantes Electranicos:

Afiliado al PLE desde:

Padrones :

10418822523 - MARQUEZ QUISPE CERVANDO CESAR
PERSCNA NATURAL CON NEGOCIO
DNI 41882253 - MARQUEZ QUISPE, CERVANDD CESAR

Afecta al Nuavo RUS:
28/01/2008 Facha de Inicio de Actividades:
ACTIVO
HABIDD Profesion u Dficio:
MARUAL Actividad de Comercio Exterior:
MANUAL

|
20/02/2008

%9 - PROFESION U OCUPACION NO ESPECIFICADA

SIN ACTIVIDAD

£209 - OTRAS ACTIVIDADES DE TECNOLOGIA DE LA INFORMACION ¥ DE SERVICIOS INFORMATICOS ¥

RECIEO POR HONORARIOS '

NINGUND ¥
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Anexo 02 - Consulta de Registro Nacional de micro y pequefia empresa (Remype)

REGISTRO NACIONAL DE MICRQ Y PEQUENA EMPRESA - REMYPE
(Desde el 20110/2008)

RESOLUCION |  FECHA DE
SITUACION IOFICIO BAJAI
DGPE | CANCELACION

FECHA ] FECHA DE
ESTADO/CONDICION 2
soLciuD ACREDITACION

N DERUC. RAZON SOCIAL

GRUPQ DE
CORPORACIONES
PERUANAS
NED6IAM ASOCADAS 20020014 Aﬁfggéﬁgsss’io QNG ACREDTADD -
SOCIEDAD ANONIMA
(CERRADA -
GRUCORPERUSAC

REGISTRO NACIONAL DE EMPRESAS ACOGIDAS AL REGIMEN ESPECIAL LABORAL - LEY 28015
(Hasta el 19/10/2008)

NO SE ENCONTRARON RESULTADOS PARA ESTA BUSQUEDA

N* DE RUC. RAZON SOCIAL ESTADO FECHA

2019 MINISTERIO DE TRABAJO Y PROMOCION DEL EMPLEQ - OFICINA DE INFORMATICA | V 1.2 - MODULO DE CONSULTAS REMYPE,

Consultas al 630-6000 anexo 1093 (Lima Metropolitana) - 6012 (otros departamentos)
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e Anexo 03 — Carta emitida de la universidad a la empresa

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

FILIAL CANETE

"ANO DE LA LUCHA CONTRA LA CORRUPCION E IMPUNIDAD"

Cafiete, 15 de mayo del 2019

Sr:

Cervando Cesar Marquéz Quispe
Gerente

COMPUNET.

Presente. -
De mi especial consideracion:

Por medio del presente le hago llegar mi cordial saludo y a la vez presento al bachiller
FUENTES MORAN FABIOLA ESTHER con D.N.I. 48285494 cédigo 2511121049, de la E.P.
Administracién, quien actualmente se encuentra desarrollando su tesis para titulacién en esta casa
de estudios.

Por ello solicito a su despacho la autorizacion para recabar informacién respecto a su
representada que serd utilizada inicamente con fines cientificos y académicos de investigacion que
se encuentra desarrollando, denominado:

“CARACTERIZACION DEL MARKETING DIGITAL EN LA MYPE DEL SECTOR
COMERCIO, RUBRO SERVICIOS INFORMATICOS. ESTUDIO DE CASO: COMPUNET,
EN EL DISTRITO DE IMPERIAL — CANETE, 2019”

Estimado le brinde las facilidades que el caso requiere, expreso mi profundo

agradecimiento.

Atentamente,
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Anexo 04 — Carta de respuesta de la empresa COMPUNET

“Afio de la lucha contra la corrupcién e impunidad”

Caiiete 16 de mayo del 2019.

CARTA DE RESPUESTA A SOLICITUD

De mi mayor consideracion

Yo Cervando Cesar Marquez Quispe, representante de COMPUNET, con ruc
10418822533, autorizo a la Bach. Fabiola Esther Fuentes Moran con codigo 2511121049
de la EP Administracién de ULADECH FILIAL CANETE, recabar informacion de mi
representada para su investigacion a desarrollar denominada:

“CARACTERIZACION DE “CARACTERIZACION DEL MARKETING DIGITAL
EN LA MYPE DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO SERVICIOS
INFORMATICOS. ESTUDIO DE CASO: COMPUNET, EN EL DISTRITO DE
IMPERIAL — CANETE, 2019”

Sin ofro particular, aprovecho la ocasion para hacerle llegar mis consideraciones y estima
personal.

Atentamente.

Cervando Cesar Marquez Quispe
D.N.I® 41882253
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e Anexo 05 — Guia de entrevista

UNIVERSIDAD CATOLICA LLOS ANGELES
CHIMBOTE

GUIA DE ENTREVISTA
TITULO:”» CARACTERIZACION DEL MARKETING DIGITAL EN LA MYPE
DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO SERVICIOS INFORMATICOS. ESTUDIO
DE CASO: COMPUNET, EN EL DISTRITO DE IMPERIAL - CANETE, 2019”
PREGUNTAS:
1. ¢Qué herramientas de marketing digital conoce y emplea para poner a disposicion de
sus clientes? Fundamente su respuesta.
2. ¢Conoce el potencial que poseen las redes sociales como herramientas de publicidad y
promocion? Detalle su respuesta.
3. En su opinion, ¢Cudles son los beneficios que aporta el uso de las redes sociales a su
empresa? Comente al respecto.
4. ¢De qué manera podria emplear el Facebook como herramienta de comunicacion con
sus clientes? Detalle su respuesta.
5. ¢(De qué manera podria emplear Instagram como herramienta de comunicacion con sus
clientes? Comente al respecto.
6. (Como favorece el uso de redes sociales a través del Facebook en el proceso de
identificacion y posicionamiento de la empresa?
7. ¢Tomaen cuenta Yy valora la percepcion y opinién de sus clientes en las redes sociales?
Fundamente su respuesta.
8. ¢Con que frecuencia emplea y analiza las actualizaciones que se genera en sus redes
sociales? Comente al respecto.

9. ¢Segun su volumen de ventas, en cual de las categorias empresariales esta catalogada

COMPUNET y que beneficios le trae dentro del marketing digital?
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