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RESUMEN

La presente tesis se desarroll6 a través de la linea de investigacion Sistemas de
gestion de la calidad y seguridad de la informacién , de la escuela profesional de
Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catolica los Angeles de Chimbote; el
alcance de este estudio se basa en la necesidad y analices requerida de la
organizacion, actualmente no cuentan con un plan estratégico digital, lo hacen de
manera tradicional la exportacion de productos y no tienen un posicionamiento
eficaz, la cual se planted el siguiente objetivo: Disefiar la propuesta basada en
estrategias de marketing digital para fortalecer el posicionamiento de la empresa
exportadora La Florida S.A.C, Chanchamayo — Junin 2018. Seleccionando la
metodologia de la investigacion descriptiva. Donde la poblacion es de 25 clientes
potenciales de la empresa; para la recoleccion de datos se utilizé el instrumento del
cuestionario elaborando una encuesta, en cuanto a los resultados obtuvimos acerca
de posicionamiento en la empresa el 44.00 % menciona que es deficiente y el 52.00%
regular, Respecto a la calidad de servicios en la empresa el 24.00% considera
deficiente y el 52.00 % es regular y para las estrategias de satisfaccion al cliente
fidelizado indicaron el 28.00% que es deficiente y 64.00% es regular. Asimismo, se
plantea realizar la propuesta de estrategias de marketing digital que es una opcién
importante para la empresa la Florida S.A.C. Esta investigacion concluye en que al
realizar las estrategias de marketing digital pueda ayudar en sus procesos de calidad

y mejorar su posicionamiento.

Palabras claves: Calidad, Digital, Estrategias, Marketing, Posicionamiento.
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ABSTRACT

This thesis was developed through the research line Systems of quality management
and information security, of the professional school of Systems Engineering of the
Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote; The scope of this study is based on
the need and analysis required of the organization, currently they do not have a digital
strategic plan, they do it in a traditional way to export products and do not have an
effective positioning, which set the following objective: Design the proposal based
on digital marketing strategies to strengthen the positioning of the exporting company
La Florida SAC, Chanchamayo - Junin 2018. Selecting the descriptive research
methodology. Where the population is 25 potential clients of the company; For data
collection, the questionnaire instrument was used, elaborating a survey, regarding the
results we obtained about positioning in the company, 44.00% mention that it is
deficient and 52.00% regular, Regarding the quality of services in the company, the
24.00% consider it deficient and 52.00% is regular and for the loyal customer
satisfaction strategies they indicated 28.00% that it is deficient and 64.00% is regular.
Likewise, the proposal of digital marketing strategies is proposed, which is an
important option for the company La Florida S.A.C. This research concludes that by
performing digital marketing strategies it can help in your quality processes and

improve your positioning.

Keywords: Quality, Digital, Strategies, Marketing, Positioning.
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I. INTRODUCCION

La investigacion se fundamenta en una web en cualquier lugar donde podamos
estar, el marketing digital, se ha caracterizado por ser un medio bidireccional
donde quiere decir que puede poder participar usuarios o cliente, EI Marketing
digital es una aplicacién donde sus estrategias de comercializacion son llevadas
mediante medios digitales, existen herramientas cuya funcién plasma en las
nuevas redes que surgen con el avance del tiempo, Sin duda con el aparecimiento
del marketing digital, se ha creado nuevos modelos de mercado y su distribucion
masiva de productos la cual desean brindar, esto hace la manera mas facil de poder
mejorar la calidad de productos y que de manera esencial de buenos pasos para el
posicionamiento ya que esto va ser fundamental e efectiva para las

organizaciones(1).

Las empresas tienes como mision de operar en una férmula de competencia, donde
la comunicacion mediante de internet va tener una influencia muy correcta, por lo
que las personas van interactuar con estas. Es importante desarrollar muchas
estrategias, formular planes y verificar tendencias donde esto va permitir que las
empresas puedan encontrar una oportunidad de negocio, fluir con relaciones y
mostrar métodos a clientes de como estar informados mediante el internet. El
marketing digital tiene un potencial de como llevar a contribuir con el mecanismo

virtual.

La respuesta es que el mecanismo mas productivo es el campo de la era de
marketing digital, se dimensiona que es un tipo de estrategias de comercializacion
e medios digitales dentro de la red de mercadeo y de la web. Esto se centra a
utilizar medidas tecnoldgicas y digitales para que funcionamiento entre las
comunicaciones de lado a lado con el fin de poner un mercado de alta calidad, esto
involucra a clientes y hace que venda o fluya los servicios o productos de la

empresa.



En el mundo que estamos existe una forma mas relativa de acceder mediante una
plataforma para conocer las nuevas tecnologias digitales en lo cual encontramos

diferentes tipos, y asi satisfacer las necesidades en que deseamos.

Las empresas u organizaciones deberian de desarrollar una implementacion de
estrategias a través del marketing digital, esto debe ser concreto para poder
obtener una presencia en la web y usar las plataformas de internet que existen

como son las redes sociales, es asi elegir el plan correcto.

Debemos profundizar unas estrategias concretas y plasmarlo de manera
relacionada con el marketing digital considerando asi los objetivos de cada
negocio que existe en cada empresa sea de ventas o servicios, las empresas o
compafiias tienen por ende que entender el comportamiento de bdsqueda detallada
de informaciones, asi como de sus productos y servicios. Debemos de buscar los
siguientes componentes para lograr satisfacer sus necesidades como son:

Contenido, Publicidad, y Redes Sociales.

Es preciso trabajar con las formalidades para alcanzar las metas correspondientes
para asi tener éxito de la empresa en el mundo del internet. Las empresas
nacionales actualmente a través del marketing digital ven que las personas en
mayoria estan conectados al internet y por lo tanto buscan una forma de comprar
mediante ello. EI Marketing Digital famoso como Mercadotecnia Digital es el
conjunto de actividades que una empresa ejecuta en linea con el objetivo de atraer
nuevos negocios, crear relaciones y desarrollar una identidad de marca. se
establecen para ver las caracteristicas de un producto o servicios. En donde las
estadisticas que existen en el pais confirman la importancia del marketing digital

en las organizaciones(2).

Actualmente la empresa la Florida S.A.C. Ubicada en Chanchamayo — Junin;
Cuenta con una red de mercadeo basado la exportacion productos netamente de
café a medida que hoy no muestra un posicionamiento intrascendente donde
también no cuenta con medidas hechas a base de las tecnologias digitales, en

donde sus promociones o camparfias no lo realiza mediante las redes sociales, o su

2



sitio web , es asi que netamente los productos a exportar lo hacen mediante el uso
intermediario, ya que personas encargadas, buscan clientes de manera tradicional
0 comun; por lo tanto, se requiere determinar su premisa de negocios como son
las redes sociales, En donde esto cumplen factores importantes. El fin es de
contribuir a la medicion y evaluacién de la situacion actual para analizar el
marketing digital y su posicionamiento, en donde vamos a conocer de qué manera
podemos lograr una oportuna mejora, es indispensable la calidad hacia el cliente
0 empresas asociadas para alcanzar niveles dptimos, siendo asi llevandolo a que
esto influya al posicionamiento de mercado desarrollando un analisis de marketing
digital, donde conllevar a un punto alto en posicionamiento de exportacion en el
mercado nacional e internacional. En Situacion de la problematica escrita en las
lineas atras, se propone la siguiente formula de investigacion: ;Cémo disefiar la
propuesta basada en estrategias de marketing digital para fortalecer el
posicionamiento de la empresa exportadora La Florida S.A.C, Chanchamayo —
Junin; 2018?

En donde vamos a plasmar la respuesta a partir de la situacion de la problematica
donde se planted el siguiente objetivo general: Disefiar la propuesta basada en
estrategias de marketing digital para fortalecer el posicionamiento de la empresa

exportadora La Florida S.A.C, Chanchamayo — Junin 2018.

Para plasmar con el objetivo general, se compone los siguientes objetivos

especificos:

1. Diagnosticar como se presenta el posicionamiento de la empresa para
desarrollar la propuesta de marketing digital de la empresa exportadora la
Florida S.A.C, Chanchamayo — Junin 2018.

2. Diagnosticar como se presenta la calidad de servicios de la empresa para
desarrollar la propuesta de marketing digital de la empresa exportadora la
Florida S.A.C, Chanchamayo — Junin 2018.

3. Diagnosticar como se presenta las estrategias de satisfaccion al cliente
fidelizado de la empresa para desarrollar la propuesta de marketing digital
de la empresa exportadora la Florida S.A.C, Chanchamayo — Junin 2018.

3



En lo interpuesto de la investigacion formulado de “Marketing Digital para
posicionamiento de la empresa exportadora la Florida S.A.C, Chanchamayo —
Junin; 2018, permitié un mejor desarrollo dentro de lo que podremos percibir o
crear grandes recursos de contribucion donde es importante para la empresa en los
procesos de desarrollo y exportacion de alta calidad, donde podemos ampliar y

mejorar el posicionamiento de la empresa La Florida S.A.C.

En el desarrollo del proyecto nos va mostrar o permitir un complejo analisis donde
el marketing digital ofrecera una mejora de posicionamiento en la empresa
exportadora la Florida S.A.C, Dado esto existen recursos importantes que
actualmente se fundamentan en dichos procesos o panoramas. En lo cual todo esto
contribuya a obtener una superioridad en el mercado de comercializacion tanto
con el avance digital y tecnoldgico, en beneficio a la empresa exportadora la

florida.

La presenta investigacion tiene como justificacion en el ambito social,

Metodoldgica institucional e econémica.

La justificacion social, ayuda a las personas o clientes en obtener conocimiento,
concretar ideas relativas y ver la manera mas facil de acuerdo al marketing digital,

en mejora la calidad en productos para su posicionamiento.

También podemos mencionar la justificacion Metodologica, vamos a ver la
manera de la confianza que existe en el proceso de investigacion con la validez

que tenemos de determinar un plan de marketing digital.

Mediante la justificacion institucional vamos a efectuar un plan determinado de
marketing digital para la mejora de posicionamiento de dicha empresa haciendo

un analisis en las areas dichas de exportacion.

Respecto a la justificacion econdémica acerca del proyecto de investigacion es en
donde va permitir a la empresa a evaluar costos de acuerdo a sus procesos que
pueda plasmar para tener asi una mejora en toma de decisiones a través del

marketing Digital.



La investigacion se desarroll6 mediante la linea de investigacion, Sistemas de
gestion de la calidad y seguridad de la informacidn, de la escuela profesional de
Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catélica los Angeles de Chimbote;
donde se planted Disefiar la propuesta basada en estrategias de marketing digital
para fortalecer el posicionamiento de la empresa exportadora La Florida S.A.C,
Chanchamayo — Junin 2018, ya que actualmente la empresa mencionada lo trabaja
sin las tecnologias necesarias 0 herramientas de marketing digital donde sus
procesos son de manera tradicional, es asi que diagnosticando la problematica y
buscando herramientas que puedan ayudar a mejorar sus procesos se realizo las

estrategias de marketing digital.

La presente investigacion, utilizé una metodologia del tipo descriptiva donde los
resultados obtenidos, analizados e interpretados, se deduce que para el
posicionamiento en la empresa el 44.00% menciona que es deficiente y el 52.00%
regular, Respecto a la calidad de servicios el 24.00% considera deficiente y el
52.00% es regular y para las estrategias de satisfaccion al cliente fidelizado
indicaron el 28.00% que es deficiente y 64.00% es regular, donde se requiere una
necesidad para mejorar su desarrollo en sus procesos mediante estrategias de

marketing digital.

La investigacion permitio concluir que se realizo la propuesta de estrategias de
marketing digital en la empresa exportadora La Florida S.A.C, Chanchamayo —
Junin 2018, todo ello ayudara en la solucién de procesos y gestiones que tiene con
el fin de lograr un posicionamiento estable mediante el marketing digital y sus

tendencias.



I1. REVISION DE LITERATURA

2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes Internacionales

En el afio 2016, Salinas (3), en su investigacion titulado “Herramientas
de marketing digital como estrategia de adaptacion frente a las nuevas
perturbaciones del mercado para las Micro y pequefias empresas de
muebles de madera en Villa el Salvador - Pert.”, tuvo como objetivo:
identificar y describir los factores que estan restringiendo la innovacion
mediante la adopcion de las nuevas herramientas de marketing
disponibles. La metodologia que utilizo fue descriptiva correlacional,
concluyd en la incorporacién de las herramientas de marketing digital
en las micro y pequefias empresas peruanas es actualmente incipiente,
donde requiere maduracion, sus resultados de los encuestados fueron
que el 89 % sostuvo que no ha utilizado ninguna herramienta de
marketing digital y solo el 11% ha hecho uso de algunas de estas
herramientas entre las que destacan el correo electrénico, WhatsApp y
las redes sociales siendo Facebook la red social que méas conocen. la
importancia de la inversion en instrumentos digitales por parte de las
Mypes es que las empresas inviertan cada vez mas en este tipo de

tecnologias para promocionar sus productos y servicios.

En el afio 2015, Velarde (4), en su proyecto: Posicionamiento de la
Universidad San Francisco de Quito en los estudiantes de sexto curso
en cuatro Colegios Privados del Norte de Quito, Universidad San
Francisco de Quito, Ecuador; su objetivo fue analizar el
posicionamiento de la Universidad San Francisco de Quito, su tipo fue
cualitativa, la muestra fue de 323 estudiantes pertenecientes a los
colegios al norte de Quito, lo cual se usé la entrevista; concluye que las

cinco propiedades mas resaltantes que posicionan la marca “USFQ” son
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la excelencia, el precio, la oferta académica, la malla curricular y los
contactos empresariales, ademas se tomaron en consideracion los
comportamientos, las percepcionesy el proceso de toma de decision en
el instante de establecer diferentes maniobras de posicionamiento. Para
desarrollar una adecuada estrategia de posicionamiento es preciso la
identificaciobn de una imagen adecuada, determinar el mercado
esperado, precisar el posicionamiento, brindar ayuda econdmica,

instaurar un sistema y desplegar estrategias comunicativas.

En el Afio 2015, Iniestra (5), en su tesis titulada: “Implementacion de
mercadotecnia digital a una empresa de chocolate gourmet” del
Instituto  Politécnico Nacional, México, su objetivo fue la
implementacion de mercadotecnia digital en una empresa de chocolates
gourmet utilizando la teoria del ajuste de las tareas con la tecnologia.
La metodologia de la investigacion fue de alcance exploratorio y
descriptivo, para la recoleccion de informacion se realizaron entrevistas
al gerente y trabajadores. Durante la investigacion se hizo un
acompafiamiento de las practicas de gestion y procesos de la
organizacion, se logré un reconocimiento de marca a través de los sitios
web y las redes sociales. Se lleg6 a la conclusion de que los seguidores
de la marca se encontraban principalmente en la red social Facebook,
donde se concentraba el 60 % de los consumidores. Asimismo, se
determind que las redes sociales son las que tienen mayor influencia
dentro del mercado objetivo, con lo cual se disefié estrategias que se

ajustaran a las necesidades y expectativas de los clientes potenciales.

Antecedentes Nacionales

En el Afo 2017, Teran (6), en su investigacion titulado
“Implementacion estratégica basada en CRM para la eficiencia en los
procesos de Marketing y Admision del Colegio Unidén”, realizado en la
ciudad de Lima, su objetivo general fue: Disefiar el metodo de

implementacion estratégica basada en CRM para facilitar los procesos
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de Marketing y Admision del Colegio Union. La Metodologia, es de
investigacion es descriptiva y el tipo de investigacion es tecnoldgica. su
enfoque es Cuantitativo y Cualitativo. concluyo: que tener en tiempo
real de toda la informacion detallada del cliente, permite tomar las
acciones debidas y oportunas para tomar decisiones. la Automatizacion
del Proceso de Marketing y el proceso de Admisién facilita un mejor
servicio al momento de disefiar el método de implementacion CRM, el
cual permite la reduccion de tiempo y toma de acciones debidas y
oportunas para poder agilizar el proceso y asi evitar malestares. Para los
procesos de Marketing y Admision se realizd el modelo AS-IS y

modelo de TO-BE que permitio analizar y automatizar.

En el afio 2017, Herrera (7), en su investigacion buscé analizar la
influencia del Marketing Digital en la Rentabilidad Economica de
MYPES de Lima Norte en el Segmento de Fabricacion vy
Comercializacion de Muebles de Madera. La muestra estuvo
conformada por 248 MYPES de Lima Norte que pertenecen al
Segmento de Fabricacion y Comercializacién de Muebles de Madera.
Los instrumentos utilizados para la recoleccion de los datos fueron dos
encuestas elaborados por la autora de la investigacion y posteriormente
validados a través del criterio de jueces expertos. El tratamiento
estadistico para la contratacion de las hipétesis se realizé a través del
andlisis descriptivo y el andlisis inferencial. Se trabajo con la
correlacion de Pearson y el Analisis de Regresion Lineal. Se concluye
que existe una correlacion positiva muy fuerte de 0.918**, entre las dos
variables de estudio; es decir, el Marketing Digital influye de manera
significativa en la rentabilidad economica de las MYPES. Las

implicancias de los resultados son analizadas.

En el afio 2016, Andrade (8), Realiz6 su proyecto “Plan De Marketing
Relacional Para La Idealizacion Del Cliente De Diferentes Servicios Y

Bienes”. El objetivo fue medir la satisfaccion de los clientes de la
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empresa Salubridad, Saneamiento Ambiental y Servicios SAC
(SAAYS), y formular estrategias de Marketing para la fidelizacién del
cliente. La metodologia que utilizo fue descriptiva correlacional,
Trabajo con una muestra de 285 clientes. utilizo la encuesta
SERVQUAL para la mejora de la satisfaccién del cliente. Las
conclusiones indican que el empleo del instrumento en base al modelo
SERVQUAL nos permitié determinar la importancia relativa de las
cinco dimensiones: Elementos tangibles, Fiabilidad, Capacidad de
respuesta, Garantia y Empatia, las cuales permitieron poder identificar
las areas a las que se deben enfocar y obtener una vision clara. El trabajo
permite identificar estrategias de Marketing para posteriormente
generar valor agregado al servicio que se brinda. Ello puede aplicarse

también para emplear valor cuando la actividad es ventas.

Antecedentes Locales

En el afio 2018, Melgarejo (9), En su investigacion “Influencia del
Marketing digital en el posicionamiento de las empresas que publicitan
en las pantallas led en la ciudad de Huaraz, 2018. Se utiliz6 un disefio
no experimental y correlacional, con una poblacion de 167
consumidores, a los cuales se les aplico dos cuestionarios, el primero
para obtener datos respecto a la variable de Marketing digital, la
segunda para obtener datos sobre el posicionamiento de las empresas
que publicitan en las pantallas led. De acuerdo a los resultados
obtenidos, se concluye que existe una minima influencia del marketing
digital sobre el posicionamiento, demostrandose que en la prueba Eta
un valor de 0.257 del marketing digital sobre 0.227 de la variable de
Posicionamiento, por lo tanto, existe influencia del Marketing digital
sobre el Posicionamiento de las empresas que publicitan en las pantallas
led.

En el afio 2017, Rosales y Quispe (10), Desarrollo una investigacion

titulada “efecto del marketing viral y el posicionamiento de las
9



empresas constructoras mype en caraz, Ancash” tuvo como objetivo
determinar el potencial del marketing para las MYPES dedicadas al
rubro de Construccion civil y de el buen uso de estrategias tecnoldgicas
en la ciudad de Caraz, para lo cual se realizo una investigacion profunda
del marketing viral, identificando los recursos esenciales para aplicarlo
mediante las redes sociales. Los datos se recopilaron a través de una
encuesta a las MYPES, con el fin de identificar sus limitaciones y si
cuentan con los recursos necesarios para aplicar marketing viral. el
beneficio principal es lograr su conocimiento y posicionamiento en el
mercado, para la continuacion de la existencia de las MYPES a través
del marketing viral. Como resultado, se hall6 que son pocas las
probabilidades que una MYPE en la localidad de Caraz pueda aplicar

un Marketing viral si no tiene todos los recursos necesarios.

En el afio 2017, Torres (11), La investigacion titulada analizar el
Marketing Digital y ventas de Estacion 01- Nuevo Chimbote — 2017, se
desarroll6 mediante el método no experimental, de tipo transversal
descriptivo con una muestra conformada por 280 clientes a quienes se
les aplicé dos cuestionarios para recoger informacion de la variable de
estudio “marketing digital” y “ventas”. Los resultados de Marketing
Digital fue que el 36% de los clientes de Estacion que falta mejorar las
estrategias de marketing digital del negocio, los porcentajes mas altos
fueron (76% para el caso de Twitter, 67% en YouTube) estan en
desacuerdo en que las promociones de este negocio lleguen a través de
estos canales, asi como el 39% esté de acuerdo en que las redes sociales
se difunden las bondades de su producto, siendo el Facebook la red més
utilizada por este negocio, asimismo se comprobd que los factores

culturales no representan una amenaza para las ventas del negocio.
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2.2. Bases Tebricas

2.2.1. Rubro de la Empresa

Empresa Exportadora la Florida S.A.C, Esta efectta en el rubro del
mercado peruano, con la exportacion y venta de productos como

principal es el café.

2.2.2. La Empresa Investigada

La empresa Exportadora la Florida S.A.C, esta ubicado en la Av. Per(
430. La Merced, Chanchamayo — Junin donde Cuenta con un espacio

de 300 Ms. Aproximadamente.

Historia: La empresa la Florida S.A.C se cre0 en el afio 1966, con el
desarrollo de unos 50 caficultores de produccion de café, en un centro
poblado llamado mismo nombre, su funcién fue evitar a los
intermediarios. Dichos esfuerzos han traido un complemento Unico para
el desarrollo del pais es asi que restaura la parte del medio ambiente en
este eje o rincon de la selva peruana. Desde 1966, la empresa ha crecido
hasta incluir, Estos beneficios hacen hincapié en el desarrollo socio-
econémicos de los clientes y la proteccion del medio ambiente. En
2010, LaFlorida S.A.C empez0 a desarrollar indicadores de desempefio
social sobre la cual evaluar sus programas existentes y desarrollar otras
nuevas adaptadas a las necesidades, Es asi que la Florida se ha
comprometido a proporcionar alta calidad, el café organico a los

compradores(12).

Funciones: La empresa la Florida realiza el abastecimiento de café y

exportaciéon en Grano o molido a nivel nacional e internacional.
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Organigrama de la empresa:

Grafico Nro. 1: Organigrama de la Empresa la Florida S.A.C.
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2.2.3.

2.24.

Las tecnologias de informacion y comunicacion (TIC)

Las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion (TIC) son todos
aquellos recursos, herramientas y programas que se utilizan para
procesar, administrar y compartir la informacion mediante diversos
soportes tecnolégicos, tales como: computadoras, teléfonos moviles,

televisores, reproductores portatiles de audio y video.

Actualmente la funcién de las TIC en la sociedad es muy trascendental
porque ofrecen muchos servicios como: correo electrénico, busqueda
de informacion, banca online, descarga de musica y cine, comercio
electronico, etc., por esta razon las TIC han incursionado facilmente en
diversos ambitos de la vida, entre ellos, cumple un rol importante dentro

de las empresas.

Las TIC mas utilizadas por las organizaciones son herramientas

ofimaticas (Microsoft Office), sistemas operativos (Windows).

Teoria relacionada con la Tecnologia de la investigacion

1. Marketing Digital

Se define al marketing digital como un sistema productivo e interactivo
dentro del acumulado de acciones de marketing la cual componen las
organizaciones, que maneja los fragmentos de informacion dentro de
ello asi conseguir un resultado Optimo ante los productos y una
contribucion comercial y que da conocer a los clientes ejemplares
buscar e perpetrar una norma detallada de productos de calidad, donde
asi seleccionar y adquirir la oferta existente que pueda existir de un

determinado producto(13).

Sabemos que el marketing digital esta detallada a la extensién de un
conjunto de aplicaciones de estrategias de todo lo que es comercio

siendo asi relacionadas en las normas digitales. Al que se otorga el
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marketing interactivo, donde son de manera enfocada e medible, lo cual
se ejecuta mostrando y usando tecnologias digitales con el objetivo de
obtener y utilizar una conformidad al cliente, La funcion importante
dentro del marketing digital se profundiza en mostrar las caracteristicas
del producto, es indispensable dar a conocer e incrementar las ventas,
mediante las maneras o técnicas que nos da el marketing digital. La cual
podemos decir que es una definicion componente la cual se desarrolla
hoy en dia en el mundo actual, se denomina que no puede permanecer
versatil, ya que la forma en que se desarrolla es de manera muy peculiar,
la cual vemos que todo se hace de acuerdo a las herramientas que hay o
como las plataformas que se han concretado hoy en dia donde se

puntualiza a efectuar marketing digital(14).

Si bien es cierto marketing digital hoy en dia es muy importante dentro
del alcance para cada organizacion o empresa, ya que mediante el
Marketing digital surge nuevas expectativas, nuevas formulas para el
crecimiento de las empresas, la tecnologia a diario avanza y las
empresas tienen que acomodarse a este nuevo formato para el buen
desarrollo y ofrecer la calidad de productos o servicios que pueden

ofrecer.

1.1.Historia, si el marketing digital ha sido establecido en los afios
noventa, aunque en esos tiempos se basaba objetivamente en hacer
las publicidades para los clientes. Esta época que vemos los factores
importantes son en los afios de los 2000 y 2010, cuando empiezan a
surgir la nuevas normas o formas nuevas de las herramientas
sociales y moviles la cual de establecio forma amplia. se fue
convirtiendo de hacer una forma de expresiobn mediante la
definicion de crear nuevas rutinas que se puedan mentalizar hacia
los clientes, para que todo cambie de acuerdo a sus productos que

tiene o sus servicios que pueda ofrecer.
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Se determind acerca de la web 1.0, donde se mostraban datos
adjuntos en la web, la cual no funcionaba de manera correcta para
los usuarios es en donde se da un paso importante a la web 2.0, esto
implica factores de buenas maneras que incentivaron a las redes y
las nuevas tecnologias de informacion para lo cual se cree como
son los graficos, los videos e muchas cosas mas, para que asi las
empresas otorguen un valor hacia este medio(14)

Esto habia crecido de manera correlativa donde, En 2010 en medios
digitales se estimaba existian en 4.5 billones de las noticias en
linea, con un despliegue en la negociacion de radiodifusion en esos
medios digitales de 48%.

Los poderes que existen en cuanto a los usuarios se basa en obtener
la informacion que necesitara lo le interesara a través de los
buscadores que hay, donde se puede hacer mediante las redes
sociales, mensajes y otras cosas mas adaptadas, esto hace una
transformacion de como llegar a ellos con el marketing digital.

El poder de los usuarios de obtener la informacién que necesitara
o le interesara (a través de buscadores, redes sociales, mensajeria,
entre muchas otras formas) sin duda transformé las formas de
llegar a ellos el marketing digital (14).

Setiembre de 1993. Se vendi6 el primer anuncio que se podia hacer
click en Internet, la empresa que realiza la venta fue “Global
Network Navigator a un despacho de abogados” devSilicon Valley,
desde entonces el Marketing Digital ha tenido un giro inesperado.
Septiembre de 2007, Llega AdSense para mdviles, dando asi unn
mejor énfasis en todo lo que son las paginas para navegar de forma
correcta asimismo los anuncios en paginas web ex tradicionales
donde google lanza AdWords Enchanced Campaigns, esto para

poder realizar grandes expectativas y funcionar de manera 6ptima

(7).
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1.2.Ventajas del Marketing Digital

1.3.

Aqui en esta parte veremos las ventajas mas importantes que
existen en el Marketing Digital: Es indispensable que nos permite
acceder un mercado amplio que tiene un mecanismo de crecer

ampliamente.

Nos da un buen enfoque de cémo se ha crecido en innovar nuevos
mercados. Donde el vendedor puede variar satisfactoriamente las
caracteristicas de una oferta o dependiendo del matiz donde
podemos afadir productos y modificarlo en las condiciones de
venta que existe.

Se puede minimizar los costos de modernizacion y su distribucion
de nuevas estrategias en linea. Es asi que se pierden lo comun de
hacer y formular la recepcién es mas afectuosa. La Posibilidad de
ofrecer videos de promocion y demostracion de ofertas que existen
mientras se puede producir el proceso de una venta al cliente, lo

que provoca mayor atencion por parte del comprador o cliente(15).

Direccién del Marketing Digital

Dentro de todo existe el Mercado Virtual donde esto hace una
mejor conectividad y un rapido servicios a través de esto se puede
desarrollar grandes ofertas 0 competencias de la empresa en la que
pueda gestionar un desarrollo amplio donde va recibir peticiones

de ofertas que pueden servir para la empresa(16).

Esta parte acerca de la direccidn del marketing digital nos enfoca a
determinar la versatilidad que podemos encontrar al portar la
tendencia del marketing digital ya sea en ofrecer productos o
calidad de servicio, esto varia de acuerdo a la competencia que
pueda existir donde tiene que estar plasmado una idea objetiva y

clara.
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1.4.Marketing Digital en las empresas

“El Marketing Digital a través de Redes Sociales, Revistas
Digitales, Estaciones de Radio Digitales, CD, videos en YouTube,
Correo Electronico, Blogs y Paginas de Internet son solo algunas
de las opciones que cuentan las empresas para posicionarse en el
mercado. Las ventajas es que son recursos ecoldgicos, los mensajes
por internet llegan en el momento y si estan bien realizados generan

ventas y comunicacion”(17).

Las redes sociales se han puesto a disposicion de la gran mayoria
de habitantes, por lo tanto, las empresas hoy en dia pueden ejercer
el Marketing a traves de estos medios ya que facilita en publicidad
y promociones que la mayoria de usuario de las redes sociales lo
pueden ver y generan una gran expectativa. Esto va influir en el
posicionamiento que podrian obtener y seria una fase determinante

para cada organizacion.

En esta parte Plantea que “El Marketing Digital (también Ilamado,
Marketing 2.0, Mercadotecnia en Internet, Marketing Online o
Cibermarketing). esta estructurado por las nuevas tendencias que
comercio en los medios digitales que existen. El Marketing Digital
se define como un mecanismo donde las cuales hacen el uso de los
dispositivos que hoy en dia estdn a merced de todos como las
computadoras los teléfonos, los celulares, los Smart TV, todo eso
influye en el marketing digital donde aplica todo su poderio como
ejemplo en los sitios web, los correos, apps moviles y lo esencial
que se encuentra y abarca hoy en dia las redes sociales. Sin duda
la social media esta fundamentalmente ejerciendo a través del
marketing digital es asi que muchas empresas estan usando la
combinacion de los métodos tradicionales y los digitales de
marketing (18).
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Hoy el Marketing digital lo vemos en todos los medios de
dispositivos, sea en un celular o SMART TV, aplicaciones web etc.
Esto lleva a muchas empresas a cumplir los estandares que ofrece
el mundo actual a traes del Marketing digital que si deseamos que
nuestra empresa crezca 0 se conocida deben de seguir los pasos
para generar nuevos criterios, para que les serviria de mucho en
cuanto a tener un enfogue de crecimiento y posicionamiento para

el bien de la organizacion, institucion.

1.5.Influencia Del Marketing Digital En EI Marketing Tradicional

El &mbito el marketing digital es el confort muy avanzado de las
empresas en donde cuando se trata que en diversos casos en lo que
puntualiza que podria haber el riesgo al marketing llamado
tradicional que viene aclarando las distintas organizaciones que lo
efectlian. Esta especificado que es un objetivo o productividad que
va producir en las empresas y la muestra de las personas que
realizan la Investigacion; es esta nueva etapa dada por Internet y
las Tecnologias de la Informacién y las Lineas de comunicacion,
Donde hoy en dia el marketing tradicional se afronta ante un nuevo
espacio poniendo en riesgo su estancia dentro del mercado
Definimos que el marketing digitales la relatividad de una reforma
de marketing. Segun la claridad es que el marketing digital muestra
los procesos de marketing entre las organizaciones y los clientes,
se basa a que te ahorra el tiempo y puedan dar resultados o
respuestas a las necesidades de cada cliente. Se ve dentro de la
funcion del marketing, sin duda la aplicacion de las tecnologias
WEB, se constituye en herramientas importantes dentro del

proceso de la investigacion del mercado(19).
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El marketing digital influye de manera real, es un complemento a
las nuevas estrategias para cada empresa, depende mucho de cémo
lo puedan hacer, la competencia que existe hoy en dia busca
obtener nuevas ideas y plasmarlo al ritmo del mercado, esta claro
que nadie quiere quedarse atras es por eso que buscan promocionar;
hacer lo que otras no pueden hacer y asi obtener un ambiente

satisfactorio a los clientes.
1.6.Marketing Digital en las Micro y Pequeiias Empresas

Marketing Online es sin duda para las Pequefias y Medianas
Empresas”. Hable de que para que el Plan de Marketing de las
PYMES tenga éxito es necesario tratar de incluir dentro de las
mismas estrategias de Marketing Digital ya que el Marketing en la
Web ha hecho que surjan nuevos métodos y modelos teoricos sobre
este tipo de Marketing. Sin embargo, el Marketing Digital no parte
desde abajo porque se tienen en cuenta una serie de ensefianzas que
son aplicables. Bueno a través de la creacion de la pagina web de
la PYME es uno de los elementos principales, la optimizacion de
la Web o posicionamiento de Web, Es una manera técnica que
consiste en mejorar la performance de un sitio web en los
resultados organicos de los diferentes buscadores. Por lo tanto,
asegura que es muy dificil que una pagina web de un dia para otro

aparezca en la primera pagina de busqueda en el internet(20).

En las pequefias empresas vemos que aun no emplean el marketing
digital y eso sin duda que puede crear una ineficacia para el
progreso del negocio, deben acostumbrarse a ejercer los criterios

que ofrece la tecnologia actual.
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1.7.Redes Sociales

“Marketing de Atraccion 2.0”. El Marketing en las Redes Sociales,
es de hecho la respuesta del Marketing al cambio de
comportamiento de los usuarios en la red que se ha producido en
los dltimos afios. Los Usuarios son ahora los primeros productores
de contenido por delante de los editores profesionales. El Social
Media Marketing combina los objetivos de Marketing en Internet
con medios sociales como Blogs, Redes Sociales y muchos otros
(21).

De las cuatro palabras méas buscadas en la red tres son de Redes
Sociales: Facebook, Twitter; ademas mencionan que el 83% de los
directivos se ven interesados en medios sociales como auxiliar o
método total en su Marketing y Ventas, sin embargo, el 40%
confiesa no tener experiencia en medios sociales y tampoco saben

como hacerlo (7).

Vemos que las redes sociales sin duda crean una reforma ya que
los usuarios estan atento a cualquier promocion o ventas, esto
funciona también para publicidad para el posicionamiento. En la
realidad existen las redes mas utilizadas como son: Facebook,
Instagram, Twitter, YouTube. Todos ellos cuentan con una
plataforma de promocion y ventas. Existen tiendas online que

utilizan estas redes que ofrece el mundo actual.
1.8.Fragmentos de Marketing Digital.

Philip Kotler (1997) observa que las ventas y la publicidad son
funciones del marketing, pero no las mas importantes, pues
también incluye al producto, precio y distribucion ademas de la
investigacion, de los sistemas de informacion y de la planificacion.
Algunas organizaciones se olvidan de la funcion estratégica del

marketing. Su  practica involucra las formas de
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1.9.1

comunicacion/promocién, pero difiere de acciones simplemente
volteadas a ellas. Esto, sin embargo, no significa no comprender
acabadamente el alcance de la disciplinay su dimension estratégica
al abordar el marketing de ciudades sefiala que el error también
ocurre en otros ‘marketing especifico’ al mencionar que muchas
veces se ha considerado de manera equivocada la utilizacion del
marketing de ciudades como la realizacion de una campafia
publicitaria. También habla acerca de “Satisfacer necesidades de
manera rentable”. menciona la definicion de la American
Marketing Association. Que expresa “Marketing es la actividad,
conjunto de instituciones y procesos que tienen como fin crear,
comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tienen valor para los

consumidores, clientes, socios y para la sociedad en general”(22).
nfluencia del marketing digital en los niveles de competitividad

Es concreto que las empresas pequefias que van creciendo y
medianas que se aferran a generar el mayor nimero de empleos ya
sea en nuestro pais u otros; donde esto hace que las que necesitan
mas vinculos o ideas para ver producir sus productos, en donde
estas puedan hacer crear las tendencias 0 nuevas estrategias de
ventas, para asi desarrollar nuevos prospectos dé negocios asi

posicionar sus productos en los mercados de todo el mundo.

En todo sentido lo mencionado, el tipo de empresa tiene una
herramienta indispensable que es el internet, lo cual esta al margen
y alcance de ellos en donde esto mediante un solo contacto
funciona como negocios en las PYMES. Donde esto se ven
caracterizados por las nuevas formas del marketing digital, esta
influye a que puedan generar un ambiente de competitividad entre
los grupos de cada empresa, estas desean emprender las nuevas
estrategias de mercadeo adaptados al sistema virtual. La tendencia

actual que se da nos genera las nuevas estrategias de comunicacion
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a través de la gestion. Asi se muestra que las PYMES que estan
inmersas en la Tecnologia de informacion y comunicacion, todavia

les cuesta este mecanismo ya que es un desafio para ellos (23).

Oportunidades De Negocios Con El Marketing Digital.

Sin Duda las eficientes oportunidades para el desarrollo de un

negocio a través del marketing digital son los siguientes:

- El canal es el medio de comunicacion que ofrece una
segmentacion del publico en objetivo a la tecnologia, temaética.

- Las tecnologias en distintas formas de desarrollo, como la
creacién de accionesy el potencial de oportunidades de negocio.

- Las nuevas capacidades en dar servicios potenciales y de
manera rapida.

- Laintegracion de los medios entre ellos son correo electronico,
internet, TV interactiva, etc.

- La integracion de conceptos de marketing como la publicidad,

marketing directo, venta y promocion (24).

Canales Digitales

Los canales digitales son estrategias virtuales de manera
competitiva donde esta estrategia hace en mencién a una accién
ofensiva o defensiva con el propdsito de crear una postura
defendible frente a fuerzas competitivas que puedan existir, donde
este podra obtener un resultado muy efectivo y superior al
promedio de las empresas que compiten en el sector de cada
mercado, donde podemos ver como el Facebook, correo

electronico, Twitter, Instagram, e otros (25).

Es importante tener estrategias muy competitivas para que esto

funcione tiene que haber una fuerza requerida, para que las
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empresas que puedan competir con tu empresa, no tengan un alce
expectante sea de cualquier tipo de mercado, lo bueno es que

existen plataformas actuales que son muy eficaces e importantes.
- Comercializacion Digital

Existe esta forma donde podemos vender cada producto ya se de
una manera por internet llamada virtualmente, Esto hace énfasis en
buscar nuevas estrategias donde cada usuario que existe pueda
sentir el impacto o también llenarse de conversion de atencion en

el precio o la promocién que hubiera (26).
- Publicidad Digital

La publicidad digital hoy en dia ha crecido mucho donde vemos
que brinda a cada cliente o usuario donde pueda captar los

productos o servicios que estan en el mercado determinado

La publicidad digital es relativamente muy importante para el

funcionamiento y desarrollo actual de una empresa (27).
- Evolucion del marketing relacional como filosofia

El marketing ha jugado un papel importante en la evolucién de las
técnicas de ventas y comercializacién, principalmente en los
tiempos que presentaba una orientacion hacia las ventas cuando el
excedente de productos en el mercado global necesitaba ser
comercializado para fomentar el desarrollo del capitalismo y el
crecimiento industrial. Antes de esta etapa, el marketing tuvo su
orientacion hacia la produccién, cuando el centro estaba en el
ahorro de los medios de produccion. Despues de la focalizacion en
las ventas, donde muchas de las herramientas y técnicas de
promocion fueran desarrolladas, hubo una gran evolucién. De

acuerdo con Milio Balanza y Cabo Nadal (2003), el siguiente foco
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del marketing ha sido el propio marketing y, a partir de ahi, la
materia se especializé de acuerdo con las necesidades globales
surgiendo el marketing de servicios, interno, de ciudades, politico,
deportivo, etc., incluso el marketing turistico. Ahora mismo, las
autoras apuntan el enfoque del marketing hacia la sociedad, con
consideraciones muy especiales en las premisas de la sostenibilidad
e intentando construir relaciones con esa sociedad. El marketing
digital se hiso propio y a partir de ahi esta materia se especializa de
acuerdo a la necesidad que puedan surgir en el marketing de
servicios ya sea interno politicamente o deportivamente, hoy en dia
los autores apuntan el enfoque del marketing hacia la sociedad de
hoy con las premisas de sostenibilidad de construir grandes
relaciones con la sociedad la cual cumple un rol importante en

beneficio de la empresa (28).

Siguiendo con autores del marketing, Peter Drucker (citado por
OMT, 1998:289), su reto principal debe ser el cliente, por lo cual
se puede admitir que una cierta forma de venta sea necesaria
siempre, pero el objetivo de marketing es convertir en superflua la
venta. Es decir, el fin del marketing es conocer y comprender tan
bien al cliente, que el producto o servicio esté naturalmente
adaptado a sus necesidades y se venda por si mismo. Idealmente,
la gestion del marketing debe conducir a un cliente que esté
dispuesto a comprar. Todo lo que hay que hacer, es que el producto
esté disponible. En cierta forma se puede considerar que el
marketing ha buscado respuestas a los cuestionamientos planteados
por el mercado global tras sus transformaciones. Quizas la
respuesta mas significativa ha sido “focalizado en el cliente”, en
una vision que considera esos clientes como personas con
necesidades muy definidas y no de mirar simplemente al cliente

como comprador de productos (22).
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Telemarketing

Cuando hablamos te telemarketing vamos a ver la idea clara y
estable que nos da el autor Alvarez en el afio 2007, afirma que: La
fidelizacion es una accion y el resultado de como fidelizar a cada
cliente lo cual cuando hablamos de fidelizar consiste en conseguir
e mantener relaciones comerciales a largo plazo con los clientes,
este es el enfoque de la fidelizacion en el marketing actual. Todo
ello es muy importante ya que cumple un componente en desarrollo

para una organizacion (29).

2. Posicionamiento

El posicionamiento en una empresa en la cual brinda recursos de
servicios donde muestra una contundente muestra de crecimiento,
hay que saber diferenciar lo que nos lleva a saber cuél es el objetivo
dentro del posicionamiento en donde podemaos hacer diferentes cosas
como la variacion de un producto cuya funcién es recrearlo a una
oferta concreta de la empresa, y hacer unico a lo que efectia la
competencia. Nos define que la efectividad del marketing nos
compone y especifica para obtener una extraordinaria forma de
obtener clientes de manera potencial de una determinada empresa,
relacionada a las lineas de una organizacion. La foérmula del
posicionamiento muestra la calidad de usuarios que puedan requerir
por la manera de como puede estar el producto o servicio, define las
caracteristicas en primordial. La cual esto va resultar de manera
razonable para que el marketing pueda a influir y ayudar a que esas
caracteristicas sean concretas y no puedan carecer del fracaso. El
posicionamiento contribuye a la demanda de evaluacion donde las
posiciones que puedan ocupar el producto sea muy distinto a los
competidores, donde esto genera dimensiones o formas para el bien

de la empresa, ya que mediante la situacion determinada va influir
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en el mercado para que la empresa pueda tener un impacto

trascendental (30).

2.1.El marketing digital como herramienta de posicionamiento a

una empresa

Cuando se habla de marketing digital se encarga de englobar
aquellas estrategias y las acciones de publicidad que se dan
mediante el internet todo ello con el objetivo de hacer la promocién
los productos o servicios de una empresa, ya que el marketing
tradicional sigue existiendo y aun no se puede evadir de ello hay
una enorme perspectiva de mas importancia a los distintos factores

que presenta la era digital (31).

2.2.Marketing Digital de como posicionar tu marca en el mercado

digital

El renovado avance de los conocimientos durante las ultimas
décadas ha conocido un gran cambio en la forma en que nos
comunicamos. Los medios digitales, son en la actualmente uno de
los mejores canales de esparcimiento masiva debido a que los
usuarios de internet poseen camino a la investigacion de modo muy
rapida. Aunado a esta fase tecnoldgica, las empresas ademas se han
adecuado a hacer valer estos medios por multiples razones, entre
ellos la premura que ofrece la etapa de consumar negocios y
desarrollo de sus productos o servicios. Una gran superioridad del
Social Media lo establece la interaccion con los usuarios, esto
favorece en optimizar la investigacion a ofrecer a los clientes por

parte de las empresas (32).
2.3.Nacimiento del Marketing Online

Todo surgio en los afios noventa donde surge una primera version

del internet con una diferencia a la que hoy Ilamamos a la web 1.0.
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Ese antiguo internet no podia hacer la interaccion de los usuarios
con las pagina de la web de una manera completa en ese momento
solo mostraba a las informaciones en un sistema de busquedas con
menos perspectiva. Todo ello quedo plasmado con el termino de

marketing digital (2).

2.4.Procesos De Posicionamiento

En el proceso de posicionamiento, podemos definir que va
componer por 7 pasos la cual podemos definirlo mediante la

siguiente manera:

- se define con un conjunto de productos competitivos, para la cual
en la empresa se va influir en el diagnostico o analisis de
posicionamiento que ser muy concretos para ver en qué estado de
posicion pueda tener la empresa en comparacion a las otras. En su
forma de contribuir a un producto, va analizar las percepciones que
van a tener los clientes sobre dichos productos, esto hard que

satisfacen las necesidades necesarias.

- Determinar los atributos; sin duda la posicion de cada empresa
puede sistematizarse en distintas formas llamados atributos, ya que
esto va conseguir buenas caracteristicas en beneficio para la
empresa. Las partes comunes se va basar en diferentes
particularidades ya que suma mucho en el posicionamiento fisico
del producto de la empresa. Los beneficios y caracteristicas tienen
a funcién de forma vital con el producto. Podemos ver la manera
que el posicionamiento, tipo del producto, la calidad, el costo, el

pais y el area en donde se efectla son muy eficientes.

- Establecer datos sobre las percepciones de cada cliente por cada
producto de forma competitiva; dependiendo si se ha identificado

un conjunto de la competencia llamados competidores, vamos a
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tener que conocer los atributos para el mercado, también ver las
caracteristicas y categorias del producto. Sin duda esta manera de
llegar a un determinado enfoque se logra a través de unas

entrevistas a personas netamente del area determinada.

- Determinar las pociones del producto de forma ver si son
competentes 0 no; esta claro decir que los procesos de posicion que
existen, esta formulado a productos que todavia no estan dentro del
mercado, esto va ser eficiente para el desarrollo en una clara
definicion de posicionamiento donde el producto sea competitivo.
Un formula clara para realizar esto son las redes de
posicionamiento determinado también como un mapa de

estandarizacion perceptual.

- Analizar la mistura de atributos favorecida por los clientes; vemos
varias maneras en la que los expertos pueden realizar la medicién
de las preferencias del cliente para incluirlas en el diagnostico de
posicionamiento. La forma alternativa utilizada es solicitarle a los
entrevistados que no obstante de juzgar el nivel de parecido en
marcas existentes sefial en también su grado de preferencia de cada
caracteristica de la marca. En cualquier de los casos, el experto si
hace uso de la estadistica de manera adecuada pueda llegar a
conocer los puntos claves de los entrevistados determinador a
distintas marcas ya existentes en el mapa de entorno del producto
(33).

- Debemos de saber los cambios que pueda tener en las posiciones
posibles tomando siempre en cuenta que los ajustes donde va
depender con las necesidades del cliente; la categoria es de suma
relevancia para conceptuar los estandares de mercado radica en la
diferencia de acuerdo a los beneficios que buscan los diferentes
usuarios. La secuencia no solo debe terminar con la parte de

analisis o diagndstico del proceso de posicionamiento donde debe
28



2.5.

establecer la decision sobre el posicionamiento que debe presentar
un producto donde también se pueden descubrir las ubicaciones en
el espacio- tiempo de los productos en las que otros productos
adicionales pueden lograr posicionarse para los requerimientos del

cliente que puedan existir con los competidores.

- Determinar las nuevas formas de posiciones de cada valor para
ver el desarrollo y conceptualizar la estrategia de marketing, las
decisiones que se toman es de acuerdo a una marca ya existente, la
cual vamos apoyarnos en el andlisis que pueda haber para los
objetivos en cuanto el mercado y ver el diagnostico del
posicionamiento del mercado. La ubicacion seleccionada debe ser
el reflejo del atractivo actual y futuro del mercado establecida por
lo tanto las fortalezas y debilidades en relacion a los competidores,
dicha informacion sumado al diagndstico de los precios que son
requeridos para el mantenimiento de las posiciones, asi permite
realiza una evaluacién de las inversiones econdémicas que existan

en las estrategias de posicionamiento en el mercado (33).

Posicionamiento Mas Por Mas

Cuando hablamos de el posicionamiento + * +, vemos que al
ofrecer al cliente los productos mas relevantes o servicios de
calidad a precios muy altos donde contribuyen para cubrir
completamente con los costos y la cual generar una utilidad
determinada. Estos son productos que generan un prestigio a las
personas que los adquieren, La mayoria de usuarios se ven
contentos de estos productos, aungque debemos de tener cuidado,
porque es posible que en tiempos de recesion estas empresas se
vean afectadas, en otros casos que los competidores puedan ejercer

nuevos productos a precios similares o mas bajos (33).
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Si bien es cierto el posicionamiento mas por mas; habla de que
ofrece al cliente el producto o servicio mas adecuado para que asi
esto tome un valor importante para que vaya de acorde al manejo

de la empresa.
- Posicionamiento como Lider.

En forma prospecta, Si nos hariamos una pregunta como esta
¢Como llegar a ser un lider? La respuesta que dariamos seria lo
siguiente que primeramente debemos llegar a la mayoria de los
lugares o sitios para contribuir a buenos resultados. La similitud
nos va demostrar de acuerdo a la historia que la primera marca que
entra al cerebro logra en lo contextual el triple de participacion
dentro del mercado ya sea a largo plazo, en donde la segunda sera

relativamente y sucesiva la cual abrira el camino (33).

La clave de ser u obtener un posicionamiento lider es tratar de
llegar de lo mas profundo y concreto acerca que brinda la empresa
determinada, para que asi esto pueda obtener resultados en cuanto
a los clientes que pueden conocer y tenga una participacion dentro

del mercado de la cual desee.

- Estrategias De Posicionamiento

Las estrategias de posicionamiento son muy importantes dentro al
plan de desarrollo de cada objetivo determinado vamos a ver lo

siguiente de como plasmarlo estas estrategias.

- Atributo

- Calidad de precio

- Beneficio

- Uso de Una aplicacion

- Larelacion con la competencia

- Lacategoria del Producto
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Como Posicionarse en la WEB

La Asociacion de Marketing Digital nos muestra la siguiente

forma de como posicionarse en la WEB:

- La Segmentacion del mercado, donde definimos el mercado
donde gueremos comunicarnos, en donde debemos de saber el

anélisis de la mejor manera.

- Detallar un libro, esta estrategia hace énfasis al posicionamiento
de manera estratégica dentro del internet. Segun lo investigado se

aproxima que puede hacer crecer las ventas en un 27 %.

- La variedad de los sistemas de marketing, es clave definir que
debemos ver que las ventas de nuestros productos o los servicios
brindados estén formulados al sistema de la organizacion, donde

podamos ver los criterios en cualquiera de las circunstancias.

- Debemos de realizar distintas actividades, ya que asi podremos

evitar en lo adecuado llenar la pagina de puro ventas.

- Debemos darle varianza en las promociones, sin duda es un valor

fundamental para la relacién con el cliente o usuarios.

- La inversion en la publicidad, Esta claro que dar a conocer o
mostrar un determinado valor a la publicidad es correcto. La mejor
opcion es tener un sistema de marketing que puedan generar las
ventas (33).
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- Competencia del mercado:

La competencia de mercado se trata de la existencia de un porcentaje
de organizaciones o empresas donde las personas mediante eso
proponen diversas ofertas de ventas de un producto en un mercado
determinado en donde también existen personas 0 empresas,
denominadas consumidores demandantes, Por lo tanto, de acuerdo a
sus preferencias y necesidades, les compran o demandan esos
productos. En mayoria de casos la competencia se presenta con
distinta intensidad y en diferentes niveles, donde todo esto hacen que
se volviera un sistema de variacion muy distinta, todo dependera del
control sobre los precios u ofertas de consumidores, de la variedad de
los bienes que se encuentran en el mercado y de la facilidad con la que

nuevos productos puedan ingresar al mercado (33).

Exportacion del Café en el Afio 2018

Agrodataperu retine y procesa informacion relacionada con
Comercio Exterior Agropecuario de Peru. La informacion que
proporcionamos en el 2017 hasta diciembre ha sido vista por mas
de 996 mil Empresas y/o profesionales del mundo relacionado con

el Sector Agropecuario (mas de 80 mil mensuales).

La informacion contiene quién vende, a quién y volimenes de las
operaciones que se realiza. Igual situacién se da en las
importaciones que realiza Pert en productos agropecuarios. El
acceso a informacion da una gran referencia sobre volimenes,
precios, destinos y empresas que realizan Comercio Exterior

Agropecuario (34).

En el siguiente grafico mostramos la exportacion de café:
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Grafico Nro. 2: Exportacién de café en al afio 2018.

DPORTACON (M
FOB 055 wmES

QAN D200 Bl

Fuente: Elaborado por AgrodataPeru (34)

Como vemos tras la informacion obtenida; detallamos que el Perd
es un pais exportador de café, donde exporta a paises que son de
alta competencia la cual son consumidores muy grandes, la
empresa exportadora la Florida obtiene recursos buenos al exportar
o vender el café a nivel nacional o internacional. Esto hace simple
a obtener nuevas estrategias e ideas de como mejorar su pan de
anélisis en el mercado digital con el posicionamiento masivo y

entorno concreto.
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3. Metodologia SCRUM

Scrum es un proceso en el que se aplican de manera regular un
conjunto de buenas préacticas para trabajar colaborativamente, en
equipo, y obtener el mejor resultado posible de un proyecto. Estas
practicas se apoyan unas a otras y su seleccién tiene origen en un

estudio de la manera de trabajar de equipos altamente productivos.

En Scrum se realizan entregas parciales y regulares del producto
final, priorizadas por el beneficio que aportan al receptor del
proyecto. Por ello, Scrum estd especialmente indicado para
proyectos en entornos complejos, donde se necesita obtener
resultados pronto, donde los requisitos son cambiantes o poco
definidos, donde la innovacion, la competitividad, la flexibilidad y
la productividad son fundamentales(35).

El proceso

En Scrum un proyecto se ejecuta en ciclos temporales cortos y de
duracion fija (iteraciones que normalmente son de 2 semanas,
aunque en algunos equipos son de 3 y hasta 4 semanas, limite
maximo de feedback de producto real y reflexién). Cada iteracion
tiene que proporcionar un resultado completo, un incremento de
producto final que sea susceptible de ser entregado con el minimo
esfuerzo al cliente cuando lo solicite(35).

Etapas de scrum:

Este método esta especialmente disefiado para proyectos de alto
nivel de incertidumbre, carga laboral y plazos reducidos. El secreto
de su éxito estd en los Sprint: intervalos en donde se desarrollan
mini proyectos, necesarios para mejorar la eficacia de cada proceso.
Scrum es una metodologia agil para el desarrollo de proyectos que
requieren mayor rapidez y adaptabilidad en sus resultados. Los
ejecutivos que la aplican en sus organizaciones tienen dos objetivos
principales: brindar un mayor valor de productos finales para sus

consumidores y potenciar la flexibilidad en sus procesos(36).
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Estos son las principales etapas de Scrum:

Planificacion
Etapa de desarrollo
Revisidn

Retroalimentacion
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I11. HIPOTESIS

3.1. Hipdtesis General

El disefio de la propuesta basada en estrategias de marketing digital
fortalecer el posicionamiento de la empresa exportadora La Florida S.A.C,

Chanchamayo — Junin 2018.

3.2. Hipotesis Especificos

1. ElI Diagnostico que presenta el posicionamiento de la empresa se
fortalecera con la propuesta Marketing digital, en la empresa exportadora
la Florida S.A.C, Chanchamayo — Junin 2018.

2. El Diagnostico que presenta la calidad de servicios de la empresa se
fortalecera con la propuesta Marketing digital, en la empresa exportadora
la Florida S.A.C, Chanchamayo — Junin 2018.

3. El Diagnostico que presenta las estrategias de satisfaccion al cliente
fidelizado de la empresa se fortalecera con la propuesta Marketing
digital, en la empresa exportadora la Florida S.A.C, Chanchamayo —
Junin 2018.
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IV. METODOLOGIA
4.1. Disefio de la investigacion

El presente proyecto de investigacion utilizé un disefio no experimental —

descriptivo, Al respecto, Hernandez, Fernandez, y Baptista (37).

Dado las reglas del método cientifico, esta investigacion se acuesta hacia una
estructura no experimental-descriptivo, ya que durante el procedimiento de la
investigacion no se completd el control de la variable de investigacién y solo
se fundamenta en hacer una descripcion de como se muestra. Y formula una
proposicion para el desarrollo. Por otro lado, se considera una extension
transitoria transversal, a la luz del hecho de que la recopilacion de los datos

se realizo en un tiempo personalizado.

lustracion 1:

Siendo: M O

M: muestra de estudio (25 Clientes Fidelizados o Potenciales)

O: observacion de la variable (Posicionamiento)

4.2 Poblacién y muestra

Para efectos de la investigacion la poblacion ha dicho correspondido en la
empresa la Florida SAC, ubicado en el Av. Per( — Chanchamayo - Junin. En
donde vamos a realizar a los 25 socios mas potenciales e importantes que se

mantienen en ranking y cumplen la esencia para la exportacion de la empresa.

Para la seleccién de la muestra se consider6 a una poblacion censal, tomando
como muestra al total de la poblacion conformada por los 25 socios
potenciales, por la cual se va convertir en el eje de la mismay de ella se extrae
la encuesta requerida para la investigacion formulada donde segun Hernandez

Sampieri, una poblacidn es el conjunto de todos los casos que concuerdan con
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4.3.

una serie de especificaciones. Es la totalidad del fendmeno a estudiar, donde
las entidades de la poblacion poseen una caracteristica comuan la cual se
estudiay da origen a los datos de la investigacion. El marco poblacional sujeto
a estudio tiene como principales caracteristica personas altamente

involucradas en los procesos promocionales de la empresa estudiada. (1)

Donde se aplicara una muestra pequefia a la poblacion donde esta conformada
por los clientes potenciales 25, la cual todo ello aportados por la Empresa
Exportadora la Florida S.A.C, 2018.

Definicién y operacionalizacion de variables e indicadores

Variable de Estudio: Posicionamiento
Definicion Conceptual:

Es la forma en que la empresa va mostrar un enfoque diferente donde va
identificar e contribuir al publico objetivo y de acuerdo a la necesidad que la
empresa pueda cumplir, el posicionamiento fundamenta una compafiia
compite. Se declara estrategias de negocios, disefios de posicionamiento
donde ejerce su funcién en negocio o0 marca, la cual es muy importante para

el publico objetivo (2).

La operacionalizacion de variables comprende la parte mas importante que
infieren dentro de un trabajo de investigacion donde todo ello permite al
investigador detallar la variable que se esta estudiando, todo ello ayuda a
obtener un instrumento de a recoleccion de datos donde cumple un requisito

importante dentro de una medicion cuantitativa:
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Tabla Nro. 1: Definicion y Operacionalizacidn de variables

_ ) _ . Escalay Nivelesy
Dimensiones | Indicadores | Items
valores Rango
Atencion  al 1 1. Nunca Deficiente
cliente 2 Casi (9-21)
) - Reqular
D1: Calidad | Tiempo de 2 Nunca g
de Servicios. | Atencion (22-33)
vicios. i
3. AVECes | Eficiente
Ambiente 3 4. Casi (34 - 45)
Seguro Siempre
Calidad del 4 5. Siempre
D2: producto
Estrategias de | Precio del 5
Satisfaccion | producto
al cliente. Descuentos de 6
compras
Captacion de 7
D3: clientes
Fidelizacion Promociones 8
de los | de Compra
clientes. Reintegro por 9

Fidelidad

Fuente: Elaboracidn propia.

39




3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

4.4.1. Técnica

La presente investigacion basado en Marketing digital se va realizar
las encuestas para saber cuanto conoce la poblacion u empresa acerca
del tema requerido donde es en la empresa La florida S.A.C, ubicado

en el Av. Peri Chanchamayo - Junin, utilizando encuestas.

Un instrumento de medicidn es un recurso que utiliza el investigador
para registrar informacion o datos sobre las variables que tiene en
mente. La tecnica de muestreo utilizado fue Aleatorio Sistematico
Segun Hernandez, Ferndndez y Baptista, Lo explican como el
muestreo en el que la poblacion se divide en segmentos y se selecciona

una muestra para cada segmento (37).

Si bien es cierto las técnicas, son los medios empleados para recolectar
informacion, Bueno esto hace destacar que de acuerdo a las encuestas
va determinar que esta investigacion se empled la técnica de la
encuesta donde esto formula un estudio observacional en el cual el
investigador no modifica el entorno ni controla el proceso que esta en
observacién. Es una serie de preguntas formalizadas que se aplica a

una muestra determinada.

4.4.2. Instrumentos

Nos define que el cuestionario es un género escrito que pretende
acumular informacion por medio de una serie de preguntas sobre un
tema determinado para, finalmente, dar puntuaciones globales sobre
éste. De tal manera que, podemos afirmar que es un instrumento de
investigacion que se utiliza para recabar, cuantificar, universalizar y
finalmente, comparar la informacion recolectada. Como herramienta,
el cuestionario es muy comun en todas las areas de estudio porque
resulta ser una forma no costosa de investigacion, que permite llegar
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a un mayor nimero de participantes y facilita el analisis de la
informacion. Por ello, este género textual es uno de los mas utilizados

por los investigadores a la hora de recolectar informacion (37).

Se aplicé el cuestionario como instrumento para la recopilacion de
datos a los socios potenciales de la Empresa “La Florida S.A.C”
conformado por 3 dimensiones que las cuales son: La primera
dimension es Calidad de servicios, todo esto se formuld de los items
1-3, La segunda dimension es estrategias de satisfaccion al cliente que
abarca los items 4 — 6, La tercera dimension es Fidelizacion de los
clientes que compone los items 7 - 9, Todo esto con las opciones de
respuesta polindmicas de tipo Likert, de 5 opciones (Nunca, Casi
nunca, A veces, Casi siempre y siempre), analizada mediante una

escala ordinal (Deficiente, regular, eficiente).

Dicho esto, para esta seccion de la encuesta se desarrollé6 mediante un

cuestionario utilizando preguntas especificas.

El instrumento realizado en el estudio ha sido procesado con valides
y confiabilidad antes de su aplicacion en lo que respecta a la
validacion se acudio al juicio de expertos atendido por tres ingenieros
de sistemas dos son parte de los miembros del jurado y el otro es el

DTI, detallado en la siguiente tabla.

Tabla Nro. 2: Nombre de los que validaron los instrumentos de la

investigacion.

Experto Nombre Dictamen
1 Ing. Ocaria Velasquez Jesus Daniel Aplicable
2 Ing. Ponte Quifiones Elvis Aplicable
3 Ing. Romero Huita Nivardo Alejandro Aplicable

Fuente: Elaboracion propia.
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4.43.

Otra etapa del instrumento es la confiabilidad, para lo cual se recurri6
a la aplicacion de una prueba piloto que 10 personas que forman parte
de la muestra, pero presentan similares caracteristicas, a quienes se les
aplico el cuestionario y posteriormente se elabord la base de datos para
obtener el alfa de cron Bach, el cual determina la confiabilidad del

instrumento.
Confiabilidad del instrumento

Tabla Nro. 3: confiabilidad del instrumento

ALFA DE RESULTADO
CROMBACH INSTRUMENTO
0.76 Encuesta Aplicable

Fuente: Elaboracion propia.

Procedimiento de Recoleccion De Datos

En la investigacion de trabajo se plante6 preguntas que retnen los
requisitos para poder llevar a cabo la encuesta, determinando criterios
mas relevantes segun la necesidad de la informacion, esto va en acorde
la que nos tomamos un dia de formular preguntas. Una vez ya
recolectado la informacion se paso las preguntas donde elaboramos la
encuesta, el cual fue aplicado a los clientes potenciales que tiene la
empresa la florida S.A.C, mediante vemos que los clientes variados
vemos de manera coordinada, con quienes constituyen nuestra
muestra. Para el recojo de la informacion, se organizé de la siguiente
manera: se inicid con la solicitud del permiso correspondiente al
gerente encargado de la empresa, para que nos brinde los
requerimientos que tiene la empresa, asi como aquellos clientes
potenciales donde nos proyectemos realizar las encuestas en el
transcurso de una semana, en el horario de la exposicion de empresa,
donde mostro su nuevo producto, en lo cual se ha cumplido a

cabalidad y performance.
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Es entonces que los datos que lleguemos a obtener fueron codificados
y luego ingresados en una hoja de calculo del programa Microsoft
Excel.
4.5 Plan de andlisis
Los datos logrados, lo vamos a codificar y después aremos el ingreso al
programa Excel. Donde se hiso una tabulacion con la recoleccion hecha. La
cual se establecié un analisis de datos que nos favoreci6 para estipular las

frecuencias en dichas distribuciones dadas.

Tablas de frecuencia: Son instrumentos estadisticos, en las cuales se ubican
un grupo de datos en columnas plasmando los resultados obtenidos de la

muestra.

Grafico de barra: Es la manera de interpretar graficamente un grupo de
numeros o cifras se conforman de longitudinales barras de una longitud de

proporcion.
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4.6 Matriz de consistencia

Tabla Nro. 4: Matriz de Consistencia

Problema

Objetivo general

Hipétesis general

Variables

Metodologia

¢Como disefiar la propuesta

basada
marketing

fortalecer

en estrategias de
digital para

el posicionamiento

de la empresa exportadora La
Florida S.A.C, Chanchamayo —
Junin 2018?

Disefar la propuesta basada en estrategias de marketing digital
para fortalecer el posicionamiento de la empresa exportadora La
Florida S.A.C, Chanchamayo — Junin 2018.

El disefio de la propuesta basada en estrategias de
marketing digital fortalecera el posicionamiento
de la empresa exportadora La Florida S.A.C,

Chanchamayo — Junin 2018.

Objetivos especificos

Hipdtesis especificas

1. Diagnosticar como se presenta el posicionamiento de la

empresa para desarrollar la propuesta de marketing
digital de la empresa exportadora la Florida S.A.C,

Chanchamayo — Junin 2018.

Diagnosticar como se presenta la calidad de servicios de
la empresa para desarrollar la propuesta de marketing
digital de la empresa exportadora la Florida S.A.C,

Chanchamayo — Junin 2018.

Diagnosticar como se presenta las estrategias de
satisfaccion al cliente fidelizado de la empresa para
desarrollar la propuesta de marketing digital de la
empresa exportadora la Florida S.A.C, Chanchamayo —
Junin 2018.

1. El Diagnostico que presenta el

posicionamiento de la empresa se
fortalecerd con la propuesta Marketing
digital, en la empresa exportadora la
Florida S.A.C, Chanchamayo — Junin

2018.

2. El Diagnostico que presenta la calidad de
servicios de la empresa se fortalecera con
la propuesta Marketing digital, en la
empresa exportadora la Florida S.A.C,

Chanchamayo — Junin 2018.

3. El Diagnostico que presenta las estrategias
de satisfaccion al cliente fidelizado de la
empresa se fortalecera con la propuesta

Marketing digital, en la empresa

Posicionamiento

Tipo: Descriptiva

Nivel: Cuantitativa

Disefio: No experimental
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exportadora la Florida

Chanchamayo — Junin 2018.

S.AC,

45

Fuente: Elaboracién propia




4.7. Principios éticos

En el presente proyecto de “Marketing digital para posicionamiento de la empresa
exportadora la florida S.A.C. Chanchamayo — Junin; 2018”, Se ha respetado de
manera juiciosa el cumplimiento de los principios éticos establecidos en el cddigo
de ética de la ULADECH aprobado por acuerdo del Consejo Universitario con
Resolucion N° 0108-2016-CU-ULADECH catdlica, de la fecha 25 de enero 2016.

en donde mencionan los siguientes principios éticos (38).

- Proteccidn a las personas: La persona en toda investigacion es el fin y no
el medio, por ello necesita cierto grado de proteccion, el cual se
determinara de acuerdo al riesgo en que incurran y la probabilidad de que
obtengan un beneficio.

- Beneficencia y no maleficencia: Asegurar el bienestar de las personas que
participan en las investigaciones.

- Justicia: El investigador debe ejercer un juicio razonable, ponderable y
tomar las precauciones necesarias para asegurar que sus sesgos, Yy las
limitaciones de sus capacidades y conocimiento, no den lugar o toleren
practicas injustas.

- Integridad cientifica: La integridad o rectitud deben regir no sélo la
actividad cientifica de un investigador, sino que debe extenderse a sus
actividades de ensefianza y a su ejercicio profesional.

- Consentimiento informado y expreso: En toda investigacion se debe contar
con la manifestacion de voluntad, informada, libre, inequivoca y
especifica; mediante la cual las personas como sujetos investigadores o
titular de los datos consienten el uso de la informacion para los fines

especificos establecidos en el proyecto.
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V. RESULTADOS

5.1. Resultados

5.1.1. Resultados por item

Tabla Nro. 5: atencion eficaz mediante la recepcién del producto
Alternativas n %
Nunca 3 12.00
Casi nunca 9 36.00
A veces 10 40.00
Casi siempre 2 8.00
Siempre 1 4.00
Total 25 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos

Aplicado por: Aguilar, H.; 2020.

47



Grafico Nro. 3: atencion eficaz mediante la recepcion del producto.
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Fuente: Tabla Nro. 5

En la tabla Nro. 5 se observa que el 12.00 % de los encuestados consideran
la opcion nunca, el 36.00 % de los encuestados consideran la opcion casi
nunca, mientras el 40.00 % consideran la opcién a veces, asi mismo el 8.00
% de los encuestados consideran la opcion casi siempre y por ultimo 4.00

% consideran la opcion siempre.
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Tabla Nro. 6: tiempo determinado por cliente al momento de hacer la

compra de productos

Alternativas n %
Nunca 1 4.00
Casi nunca 7 28.00
A veces 9 36.00
Casi siempre 5 20.00
Siempre 3 12.00
Total 25 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos

Aplicado por: Aguilar, H.; 2020.
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Grafico Nro. 4: tiempo determinado por cliente al momento de hacer la

compra de productos
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Fuente: Tabla Nro. 6

En la tabla Nro. 6 se observa que el 4.00 % de los encuestados consideran
la opcidn nunca, el 28.00 % de los encuestados consideran la opcién casi
nunca, mientras el 36.00 % consideran la opcién a veces, asi mismo el 20.00
% de los encuestados consideran la opcion casi siempre y por ultimo 12.00

% consideran la opcion siempre.

50



Tabla Nro. 7: requisitos de seguridad al momento de realizar una compra

Alternativas n %
Nunca 2 8.00
Casi nunca 7 28.00
A veces 9 36.00
Casi siempre 5 20.00
Siempre 3 12.00
Total 25 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos

Aplicado por: Aguilar, H.; 2020.
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Grafico Nro. 5: requisitos de seguridad al momento de realizar una compra
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Fuente: Tabla Nro. 7

En la tabla Nro. 7 se observa que el 8.00 % de los encuestados consideran
la opcidn nunca, el 28.00 % de los encuestados consideran la opcién casi
nunca, mientras el 36.00 % consideran la opcién a veces, asi mismo el 20.00
% de los encuestados consideran la opcion casi siempre y por ultimo 12.00

% consideran la opcion siempre.
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Tabla Nro. 8: El producto cumple con las expectativas necesarias

Alternativas n %
Nunca 1 4.00
Casi nunca 5 20.00
A veces 9 36.00
Casi siempre 4 16.00
Siempre 6 24.00
Total 25 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos

Aplicado por: Aguilar, H.; 2020.
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Grafico Nro. 6: El producto cumple con las expectativas necesarias
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Fuente: Tabla Nro. 8

En la tabla Nro. 8 se observa que el 4.00 % de los encuestados consideran
la opcién nunca, el 20.00 % de los encuestados consideran la opcién casi
nunca, mientras el 36.00 % consideran la opcidn a veces, asi mismo el 16.00
% de los encuestados consideran la opcion casi siempre y por ultimo 12.00

% consideran la opcion siempre.
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Tabla Nro. 9: El precio del producto a comprar

Alternativas n %
Nunca 1 4.00
Casi nunca 7 28.00
A veces 11 44.00
Casi siempre 4 16.00
Siempre 2 8.00
Total 25 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos

Aplicado por: Aguilar, H.; 2020.
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Grafico Nro. 7: El precio del producto a comprar
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Fuente: Tabla Nro. 9

En la tabla Nro. 9 se observa que el 4.00 % de los encuestados consideran
la opcién nunca, el 28.00 % de los encuestados consideran la opcién casi
nunca, mientras el 44.00 % consideran la opcién a veces, asi mismo el 16.00
% de los encuestados consideran la opcién casi siempre y por ultimo 8.00

% consideran la opcion siempre.
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Tabla Nro. 10: Se les brinda los bonos de compra

Alternativas n %
Nunca 3 12.00
Casi nunca 6 24.00
A veces 8 32.00
Casi siempre 3 12.00
Siempre 5 20.00
Total 25 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos

Aplicado por: Aguilar, H.; 2020.
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Grafico Nro. 8: Se les brinda los bonos de compra
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Fuente: Tabla Nro. 10

En la tabla Nro. 10 se observa que el 12.00 % de los encuestados consideran
la opcién nunca, el 24.00 % de los encuestados consideran la opcién casi
nunca, mientras el 32.00 % consideran la opcidn a veces, asi mismo el 12.00
% de los encuestados consideran la opcion casi siempre y por ultimo 20.00

% consideran la opcion siempre.
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Tabla Nro. 11: captacion de clientes mediante publicidad

Alternativas n %
Nunca 2 8.00
Casi nunca 7 28.00
A veces 11 44.00
Casi siempre 2 8.00
Siempre 3 12.00
Total 25 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos

Aplicado por: Aguilar, H.; 2020.
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Grafico Nro. 9: captacion de clientes mediante publicidad
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Fuente: Tabla Nro. 11

En la tabla Nro. 11 se observa que el 8.00 % de los encuestados consideran
la opcién nunca, el 28.00 % de los encuestados consideran la opcién casi
nunca, mientras el 44.00 % consideran la opcién a veces, asi mismo el 8.00
% de los encuestados consideran la opcion casi siempre y por ultimo 12.00

% consideran la opcion siempre.

60



Tabla Nro. 12: promociones de compra para los socios por fidelidad

Alternativas

n %
Nunca 2 8.00
Casi nunca 11 44.00
A veces 5 20.00
Casi siempre 1 4.00
Siempre 6 24.00
Total 25 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos

Aplicado por: Aguilar, H.; 2020.
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Grafico Nro. 10: promociones de compra para los socios por fidelidad
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Fuente: Tabla Nro. 12

En la tabla Nro. 12 se observa que el 8.00 % de los encuestados consideran
la opcion nunca, el 44.00 % de los encuestados consideran la opcion casi
nunca, mientras el 20.00 % consideran la opcién a veces, asi mismo el 4.00
% de los encuestados consideran la opcion casi siempre y por ultimo 24.00

% consideran la opcidn siempre.

62



Tabla Nro. 13: premio por ser clientes exclusivos de la empresa

Alternativas

n %
Nunca 2 8.00
Casi nunca 8 32.00
A veces 13 52.00
Casi siempre 1 4.00
Siempre 1 4.00
Total 25 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos

Aplicado por: Aguilar, H.; 2020.
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Grafico Nro. 11: premio por ser clientes exclusivos de la empresa
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Fuente: Tabla Nro. 13

En la tabla Nro. 13 se observa que el 8.00 % de los encuestados consideran
la opcion nunca, el 32.00 % de los encuestados consideran la opcion casi
nunca, mientras el 52.00 % consideran la opcién a veces, asi mismo el 4.00
% de los encuestados consideran la opcién casi siempre y por ultimo 4.00

% consideran la opcion siempre.
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5.1.2. Resultados por objetivos

Tabla Nro. 14: Resultado para el objetivo general: Disefiar la propuesta

basada en estrategias de marketing digital para fortalecer el posicionamiento

Alternativas n %
Deficiente 4 16.00
Regular 18 72.00
Eficiente 3 12.00
Total 25 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos

Aplicado por: Aguilar, H.; 2020.
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Grafico Nro. 12: Disefiar la propuesta basada en estrategias de marketing

digital para fortalecer el posicionamiento
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Fuente tabla Nro. 14

Interpretacion: A partir de los resultados expuestos en la tabla Nro.14 se
puede decir que el 16.00 % de la muestra considera que sus estrategias de
marketing digital en la empresa son deficiente, seguido de 18 socios que
representan el 72.00 % de la muestra consideran que es regular y por Gltimo
el 12.00 % de la muestra consideran sus estrategias de marketing digital

eficiente.
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Tabla Nro. 15: Resultado para el primer objetivo especifico: Diagnosticar
como se presenta el posicionamiento de la empresa para desarrollar la
propuesta de marketing digital

Alternativas n %
Deficiente 11 44.00
Regular 13 52.00
Eficiente 1 4.00
Total 25 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos

Aplicado por: Aguilar, H.; 2020.
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Grafico Nro. 13: : Diagnosticar como se presenta el posicionamiento de la

empresa para desarrollar la propuesta de marketing digital
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Fuente: Tabla Nro. 15

Interpretacion: A partir de los resultados expuestos en la tabla Nro.15 se
puede decir el 44.00 % de la muestra considera que el posicionamiento es
deficiente, seguido de 13 socios que representan el 52.00 % de la muestra
consideran que es regular el posicionamiento de la empresa y por Gltimo el

4.00 % de la muestra consideran el posicionamiento eficiente.
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Tabla Nro. 16: Segundo objetivo especifico: Diagnosticar como se presenta

la calidad de servicios de la empresa para desarrollar la propuesta de
marketing digital

Alternativas n %
Deficiente 6 24.00
Regular 13 52.00
Eficiente 6 24.00
Total 25 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos

Aplicado por: Aguilar, H.; 2020.
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Grafico Nro. 14: Diagnosticar como se presenta la calidad de servicios de la

empresa para desarrollar la propuesta de marketing digital.

60,00%

5 0
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%
0,00%

Deficiente Regular Eficiente

Fuente: Tabla Nro. 16

Interpretacion: A partir de los resultados expuestos en la tabla Nro.16 se
puede decir que el 24.00 % de la muestra considera que la calidad de
servicios es deficiente, seguido que el 52.00 % de la muestra consideran que
es la calidad de servicios es regular y por altimo el 24.00 % de la muestra

consideran la calidad de servicios es eficiente.
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Tabla Nro. 17: Resultado para el Tercer objetivo especifico: Diagnosticar
como se presenta las estrategias de satisfaccion al cliente fidelizado de la

empresa para desarrollar la propuesta de marketing digital

Alternativas n %
Deficiente 7 28.00
Regular 16 64.00
Eficiente 2 8.00
Total 25 100.00

Fuente: Instrumento de recoleccion de datos

Aplicado por: Aguilar, H.; 2020.
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Grafico Nro. 15: Diagnosticar como se presenta las estrategias de
satisfaccion al cliente fidelizado de la empresa para desarrollar la propuesta

de marketing digital
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Fuente Tabla Nro. 17

Interpretacion: A partir de los resultados expuestos en la tabla Nro.17 se
puede decir que el 28.00 % de la muestra considera que las estrategias de
satisfaccion al cliente fidelizado son deficiente, seguido el 64.00 % de la
muestra consideran que las estrategias de satisfaccion al cliente son regular
y por ultimo el 8.00 % de la muestra consideran que la estrategia de

satisfaccion al cliente fidelizado es eficiente.
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5.2. Andlisis de resultados

La presente investigacion tuvo como objetivo general: Disefiar la propuesta
basada en estrategias de marketing digital para fortalecer el posicionamiento de la
empresa exportadora La Florida S.A.C, Chanchamayo — Junin 2018. Donde la
investigacion fue de tipo descriptiva, donde la muestra del estudio fue de 25
clientes potenciales de la empresa desarrollada. Para la recoleccion de datos se
utilizé el cuestionario como instrumento, donde se realizaron encuestas, todo ello
ayudo a descubrir en que estado se encontraba sus procesos de gestion e
posicionamiento de la empresa exportadora la Florida S.A.C de chanchamayo —
Junin. Por lo siguiente luego de haber interpretado los resultados obtenidos, se

efectla el siguiente anélisis:

- Respecto al primer objetivo especifico que es Diagnosticar el
posicionamiento para el desarrollo de la propuesta Marketing digital, en la
empresa exportadora la Florida S.A.C, Chanchamayo — Junin 2018. La cual
nos muestra en los resultados que el 44.00 % de la muestra considera que el
posicionamiento es deficiente, seguido el 52.00 % de la muestra consideran
que es regular el posicionamiento de la empresa y por ultimo el 4.00 % de
la muestra consideran eficiente el posicionamiento. Resultado que se pueden
contribuir con el siguiente antecedente, En el afio 2016 Andrade (8), Realizo
la investigacion como titulo “Plan De Marketing Relacional Para La
Idealizacion Del Cliente De Diferentes Servicios Y Bienes”. El objetivo de
la investigacion fue medir la satisfaccion de los clientes de la empresa
Salubridad, Saneamiento Ambiental y Servicios SAC (SAAYYS), y formular
estrategias de Marketing para la fidelizacion del cliente. La metodologia que
utilizo fue descriptiva correlacional, Las conclusiones indican que el empleo
del instrumento en base al modelo SERVQUAL nos permitié determinar la
importancia relativa de las cinco dimensiones: Elementos tangibles,
Fiabilidad, Capacidad de respuesta, Garantia y Empatia, las cuales
permitieron poder identificar las areas a las que se deben enfocar y obtener
una vision clara con respecto a la satisfaccion de clientes esto muestra que
es importante las herramientas digitales para el desarrollo social y la
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comunicacion siendo asi la formulacion para el buen desarrollo dentro de
una calidad de servicios basada en la exigencia con lo que adopta el
marketing digital para su buen desarrollo de una empresa, la cual va influir
mucho en la empresa exportadora la Florida S.A.C. De acuerdo con Balanza
y Nadal. (2003). Nos afirma que: El marketing digital se hiso propio y a
partir de ahi esta materia se especializa de acuerdo a la necesidad que puedan
surgir en el marketing de servicios ya sea interno politicamente o
deportivamente, hoy en dia los autores apuntan el enfoque del marketing
hacia la sociedad de hoy con las premisas de sostenibilidad de construir
grandes relaciones con la sociedad la cual cumple un rol importante en
beneficio de la empresa.
Segun el segundo objetivo especifico que es Diagnosticar la Calidad de
servicios para el desarrollo de la propuesta de Marketing digital, en la
empresa exportadora la Florida S.A.C, Chanchamayo — Junin 2018. Los
resultados mostrados se pueden decir que el 24.00 % de la muestra
considera que la calidad de servicios es deficiente, seguido el 52.00 % de
la muestra consideran que es regular la calidad de servicios de la empresa
y por ultimo se tiene que el 24.00 % de la muestra consideran una eficiente
la calidad de servicios al cliente. La cual esto se ven reflejado en la
siguiente investigacién en el Afio 2017 Teran (6), en su trabajo de
investigacion titulado “Implementacion estratégica basada en CRM para
la eficiencia en los procesos de Marketing y Admision del Colegio Union”,
tesis para optar el titulo Profesional de Ingeniero de Sistemas, realizado en
la ciudad de Lima, su objetivo general fue: Disefiar el método de
implementacion estratégica basada en CRM para facilitar los procesos de
Marketing y Admision del Colegio Unién. Sus objetivos especificos
fueron: a) Diagnosticar los procesos de Marketing y Admisién de la I.E.
Colegio Uniodn, hace un énfasis de como debemos de analizar y obtener
procesos para llegar al cliente todo ello infiere bastante con la comodidad
de los clientes ya se de una organizacién o en este caso de ayudar a la
empresa exportadora la florida S.A.C. Drucker (1999), se basa a que la

estrategia es una intuicion de como va actuar una organizacion. Las

74



compafiias que perciben que el mundo actual de los negocios es
competitivo y se busca las nuevas formas de negociar, la cual los usuarios
aumentan y requieren una masiva ponencia de dar a conocer y captar
clientes. La cual es muy optimo en crear como un instrumento el satisfacer
las necesidades del cliente ya que es moderna para cada organizacion.

Para el tercer objetivo especifico que es Diagnosticar las estrategias de
satisfaccién al cliente fidelizado para el desarrollo de la propuesta de
Marketing digital, en la empresa exportadora la Florida S.A.C,
Chanchamayo — Junin 2018. Donde se muestra en los resultados se puede
decir que el 28.00 % de la muestra considera que las estrategias de
satisfaccion al cliente son deficiente, seguido que el 64.00 % de la muestra
consideran que es regular las estrategias de satisfaccion al cliente de la
empresay por ultimo el 8.00 % de la muestra consideran las estrategias de
satisfaccion al cliente eficiente. Dicho esto, se llega a evidenciar a traves
de la siguiente investigacion, Torres 2017 (11), La investigacion tuvo
como propdsito analizar el Marketing Digital y ventas de Estacion 01-
Nuevo Chimbote — 2017, con una muestra conformada por 280 clientes la
cual sostuvo un anélisis muy constructivo dentro de cada cliente, asimismo
se comprobo que los factores culturales no representan una amenaza para
las ventas del negocio y fidelizacion. Finalmente se analiz6 el Marketing
Digital, llegando a la conclusién que: el 38% de los clientes opinan que el
Marketing Digital es Regular. Donde todo esto nos va referir que vamos
en un emprendimiento constructivo para desarrollarlo dentro de laempresa
exportadora la Florida S.A.C. Segun Alvarez (2007), afirma que: La
fidelizacion es una accién y el resultado de como fidelizar a cada cliente
lo cual cuando hablamos de fidelizar consiste en conseguir e mantener
relaciones comerciales a largo plazo con los clientes, este es el enfoque de

la fidelizacion en el marketing actual.
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5.3. Propuesta de Mejora

Con los resultados y analisis obtenidos de la investigacion, se procedio a disefiar

las estrategias de marketing digital para la empresa exportadora la florida S.A.C,

en donde se proyecta como propuesta de mejora lo siguiente: Disefiar estrategias

de marketing digital para fortalecer el posicionamiento de la empresa exportadora

la Florida S.A.C chanchamayo — Junin.

5.3.1.

5.3.2.

Fundamentacion de la Metodologia

En el presente trabajo se empled la metodologia SCRUM para la Propuesta
de Disefiar estrategias de marketing digital para fortalecer el
posicionamiento de laempresa exportadora la Florida S.A.C chanchamayo
—Junin, 2018, cuyo objetivo es organizar el proceso de desarrollo donde
se define a SCRUM, como una coleccién de procesos para la gestion de
proyectos, que permite centrarse en la entrega de valor para el cliente y la
potenciacion del equipo para lograr su maxima eficiencia, dentro de un
esquema de mejora continua.

Desarrollo de la Metodologia

Se opto6 por la metodologia SCRUM con el fin de que nos ayude en los
procesos de desarrollo claro y estructurado, ademéas accede alinear la
estrategia empresarial con el desarrollo de las estrategias de marketing
digital.

Para elaborar la siguiente propuesta se definieron las siguientes etapas:

Tabla Nro. 18: Entregables

Etapa Entregable

Andlisis de  estrategias de
marketing digital

Planificacion
Diagnostico de las estrategias a
utilizar

Seleccion de estrategias de
marketing digital
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Elaboracion de las estrategias
Desarrollo herramientas de marketing digital

Capacitacion
Entrega
Entrega Final

Fuente: Elaboracion propia

. Planificacion

El plan de mejora denominado estrategias de marketing digital para que la
empresa exportadora la Florida S.A.C pueda mejorar en contribuir a su
produccion en general se plantea un andlisis optimo con herramientas que
le van ayudar a sobresalir como meta el mercado internacional y hacerse
conocido mediante la red donde todo ello se plantea cumplir con ciertos
componentes donde va estar conformado por fases de desarrollo para que
asi puedan tener un éxito rotundo, en esta parte poder desarrollar las
estrategias de marketing digital, se encontr6 la necesidad de establecer
nuevas formulas para que la Empresa exportadora la Florida S.A.C, es asi
por un medio fundamental que es cubrir necesidades Optimas para su
produccion, es decir; que cubra las actividades que dicha empresa pueda

realizar mediante nuevas estrategias.
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Grafico Nro. 16: Anélisis de la propuesta de estrategias de Marketimg

digital

' 4

Diagnosticar las
estrategias de
marketing digital.

Fuente: Elaboracién propia

Vamos a ver y analizar componentes que puedan ayudar a mejorar en su
posicionamiento a la empresa con los siguientes : El proposito del presente
trabajo es desarrollar y analizar los componentes que vamos a plasmar
dentro de la propuesta de estrategias de marketing digital para asi darle un
enfoque muy contundente, el desarrollo de la propuesta se enfoca en la
funcionalidad requerida por el entorno de la empresa y especificamente los
clientes potenciales que realmente sienten que se puede mejorar
desarrollando todo acerca de Marketing digital ya que hoy en dia es la

manera mas efectiva de lograr resultados.

Todo ello abarca una importancia de conocer sobre cémo se pueden
desarrollar y como se interrelacionan las herramientas siguiendo un unico

proposito, que es formular estrategias de Marketing digital.
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Datos generales y ubicacion donde se desarrolla la propuesta
Ubicacién geografica

Ubicacion de la Empresa Exportadora la Florida S.A.C

Distrito: La Merced

Provincia: Chanchamayo

Region: Junin

Grafico Nro. 17: Ubicacion Geogréfica de la Ubicacion de la Empresa

exportadora la Florida S.A.C

Fuente: Google Maps (39)

Diagnostico y seleccién de las estrategias de marketing digital

Para desarrollar las estrategias de marketing digital para la empresa
exportadora la Florida S.A.C se plantea tener un conjunto de herramientas
que van ayudar a la Empresa a generar productividad a través de esos
componentes que sin duda nos dan alcances de mejora para que la empresa
dicha pueda cumplir con sus clientes un adecuado servicio y tratara de
buscar nuevos mercados a nivel nacional e internacional.

Propuesta de Alternativas

Se plantea trabajar con herramientas que son de uso dptimo y actualmente

se muestra como componentes que ayudan a mejorar cada organizacion la
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cual es de suma importancia para su produccion. En esta parte vamos a
detallar las herramientas que vamos utilizar:

Facebook

Comenzamos con la red social méas utilizada en el mundo. Esta red social
es muy atractiva porgue es facil de usar, interactuar con otros usuarios y
permite varios tipos de formatos como video, imagen o texto. Aunque en
el ultimo afio se ha visto bastante afectada debido al escandalo de la

proteccion de datos.

Porgue es importante Aqui encontramos el dato mas curioso, es una red
para todas las personas en general. Esta Red Social es de las pocas donde
puedes encontrar publicaciones de acuerdo a las probabilidades de que una
organizacion pueda conseguir una socializaciébn mediante campafas o

avisos importantes que va ayudar a mejorar a cada organizacion.
Instagram

En cuanto al Instagram es una red que abarca para comercializar productos
en funcién a lo que el cliente puede desear, Instagram se automatiza para
ejercer cualidades es una red social actualmente manejable por jovenes y
también ha promovido las empresas que hacer comercio en este caso
podria ayudar a mejorar la calidad de servicio de la empresa la Florida
S.A.C.

Las empresas han captado esta tendencia y utilizan para vender sus

productos o servicios integrado entre las publicaciones de sus conocidos.

YouTube

YouTube es probablemente la mas complicada de gestionar, ya que el
contenido que se comparte es audiovisual y su creacién no es tan facil
como al de otras plataformas sociales. Donde es una estrategia de red
social que debe darle en orientacion distinta y plasmarles a objetivos.
Pero esta no es la Unica particularidad de la plataforma, que permite subir

videos a una direccion determinada de la red puedes utilizarlos para
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subirlos a otras bandas como webs, foros u otras redes sociales. Es una
buena manera de disponer de contenido variado para todos los que siguen

a una cuenta o también para usuarios que les interese el contenido.

Email Marketing

El email marketing es la comunicacion entre una empresa y sus clientes o
clientes, mediante este correo electronico puede generar distintos accesos
ya sea como dar a conocer un mensaje de mucha importancia de reuniones,
lo que se encuentra cominmente en el correo electrénico y donde puedes
ubicar en una bandeja de entrada pueden ser ofertas de pasajes, existe
promociones de compra o mayormente la confirmacion de una compra

realiza mediante internet.

Pagina Web

Las paginas web sin duda hoy en dia se usan para sitios orientados hacia
la prestacion de mercados o ya sea informacion estable a los visitantes
(informacion que probablemente no sea necesario actualizar o alterar
durante un largo periodo de tiempo). Donde como vemos la mayoria de
casos se necesita peculiarmente para un negocio ya que al tener estas
paginas webs pueden ayudar a la presentacion de tus servicios o dar a
conocer informacion relevante de tu marca o empresa para asi puedan
llegar personas y les pueda interesar de manera continua netamente esto

actualmente es uno de los puntos més alto que existe.
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2. Desarrollo

Elaboracion de las estrategias de Marketing Digital

Facebook

- Se creara una cuenta a nombre de la empresa para sus propositos

descriptivos principalmente con datos correspondientes.

Grafico Nro. 18: Creacién de Facebook

Facebhook te ayuda 3 COMUNICANG Yy COmpary Abre una Cuenta
con las porsonas gue forman parte de tu vida En tidpida y thol
e
Mot HOomtree Farsonsiacy @

Fuente: Facebook.com (40)

- seguidamente se ingresara de manera operativa a la red social de la

Empresa mediante su correo y contrasefia.
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Grafico Nro. 19: Ingreso a la cuenta de Facebook

CQCEDOOK owwimminn

Iniciar sesion en Facebook

| NP 20 e (oM

Fuente: Facebook.com (40)

Una vez ingresada a la plataforma de Facebook vamos a empezar a

gestionar los items que nos brinda la red social.
Grafico Nro. 20: Cuenta de la empresa la florida

Boogratia nicemacien Amiges yotns Mis »

SCONOCES A CACY

Pars ver 10 que COMpane con sul Smgos. ervy e W o2 O Arrenls m
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" Sesvumstey 8 )
L
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Fuente: Facebook (40)
Se creara un Fanpage donde la pagina creada especialmente es para
ser un canal de comunicaciéon con fans dentro de Facebook (fan

page = pagina para fans, en traduccion literal). A diferencia de los
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perfiles, las fanpages son espacios que reinen a personas

interesadas en un asunto, empresa, causa o personaje en comdn.

Grafico Nro. 21: Pagina de Facebook de la empresa
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Fuente: Facebook.com (40)

- En esta parte se ha creado el FanPage para interactuar a nivel

global.

Grafico Nro. 22: Pagina creada de Facebook

Fuente: Facebook.com (40)
- Promocionar los productos mediante el FanPage hacia los usuarios
para que puedan visualizar todo tipo de informacion en la red

social.
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Grafico Nro. 23: Promociones en la pagina de Facebook
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Fuente: Facebook.com (40)

Instagram
Actualmente el istagram se ha concentrado en promocionar y vender

productos donde es una red muy utilizada dentro de las redes sociales,
para su desarrollo de la empresa vamos ha crear su cuenta con los

siguientes pasos:

- Se creara una cuenta en Instagram para poder promocionar
productos netamente publicidad digital.

Grafico Nro. 24: Cuenta en Instagram

flor dace ffe  Editar perti O
0 publicaciones 0 saguidores 6 seguidos
la florida SAC

A FI..RW www laflondaSAC.com

B PUBLICACIONES

Fuente: Instagram.com (41)
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- Instagram trae un conjunto de configuraciones mediante ello se va
gestionar un desarrollo dptimo para la empresa.

Grafico Nro. 25: Configuracion de la cuenta en Instagram

Fuente: Instagram.com (41)

- En esta parte vamos a empezar a agregar datos que van ayudar un
posicionamiento dentro de la red como conseguir destacados y la
informacion preferencial.

Grafico Nro. 26: Fases para la cuenta de Instagram de la empresa

flondacaotie Gl peiii (:)

0 pubicaciones 0 mguidons & anguad

Ia fiarda SAC
wavwlaflondaSAC com

Buscar amigos de Facebook Afade ¢l mamero de telélono

Fuente: Instagram.com (41)
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YouTube:

YouTube es un sitio web donde se puede alojar videos donde los
contenidos que se muestra ayudaran a mejorar y conocer mas acerca de
la empresa

- Primeramente, tendremos el acceso a YouTube y crear una cuenta
de la empresa.
Grafico Nro. 27: Acceso a la cuenta en YouTube
O eide o = |

0 foufee Masc

Y2 6583 20U &l ruevo servicio de musica

Recomendados

Fuente: YouTube.com (42)

- Seguidamente tendremos que configurar el canal que se va
encargar de subir videos informativos y asi obtener clientes.

Grafico Nro. 28: Configuracion de canal en YouTube

Elige cOMO QUINNes sparecer ¥ qué quieres ver en YouTube

Fuente: YouTube.com (42)
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- Seguidamente se proporcionara videos acerca de los productos y la
calidad mostrando interés a la Empresa.

Grafico Nro. 29: Muestra de informacion en YouTube
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Fuente: YouTube.com (42)

- Enesta parte de aqui se muestra la cuenta oficial de la empresa para
subir contenidos acerca de los servicios y productos que brinda la

empresa.

Grafico Nro. 30: Cuenta oficial de la Empresa
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Fuente: YouTube.com (42)
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Email Marketing

El Email Marketing es una técnica de comunicacion con el usuario en
la que se utiliza el email para atraer a potenciales clientes. Es un canal
directo con el usuario que permite adaptar el contenido a cada
consumidor y asi conseguir mayor retorno de la inversion.

- En primera opcion se creara un correo de la empresa para que

funcione hacia los clientes puedan tener una ayuda un
inconveniente.

Grafico Nro. 31: Creacion de la cuenta Gmail de la empresa
M Gn Beieiors

Mejora tu
productividad con : =4
Gmail ==

E==3 :

Fuente: Gamil.com (43)
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- Registrando la cuenta de la empresa Exportadora la Florida S.A.C

Grafico Nro. 32: Registro de la cuenta en Gmail
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Fuente: Gmail.com (43)

- Lacuenta creada y verificada para que funcione con invitaciones y
enviar mensajes a usuarios exportadores.

Grafico Nro. 33: Cuenta verificada de la empresa
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Fuente: Gmail.com (43)
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Pagina Web

Se crea la pagina web con el fin de que pueda ayudar necesariamente
en informacion requerida para que asi puedan visualizar de acuerdo a
sus productos o servicios que tiene la empresa.

- En la parte de aqui mediante esta pagina la empresa pueda ganar

clientes y mostrar informacion necesaria.

Grafico Nro. 34: Pagina de la Empresa
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Fuente: Algrano.com (44)
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3. Entrega

De acuerdo a lo agregado vamos a proceder de dar una informacién

detallada acerca de los componentes que hemos utilizado, dicha

informacion se ejecutara en la empresa con acuerdo optimo con el

comité en desarrollo mostrandoles una pequefia capacitacion para

darles a conocer la importancia de los procos y como pueden sacarle

un 6ptimo resultado mediante las estrategias de marketing digital.

Los cuales se necesitara un presupuesto para su desarrollo:

Tabla Nro. 19: Presupuesto de entrega

Descripcion Unid. Cantidad Costo Costo
unitario total

Pasajes Psje. 02 150.00 | 300.00
viaticos h/dia 06 10.00 60.00
Alquiler de Unid. 01 100.00 | 100.00
proyecto

Expositores Unid. 01 100.00 | 100.00
Refrigerios Unid. 20 3.00 60.00
imprevistos Global 50.00 50.00
Total presupuesto S/670.00

Fuente: Elaboracion propia
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Cronograma de Actividades de la Propuesta:

Grafico Nro. 35: Cronograma de Actividades de la propuesta de mejora
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@ PLANIFICACION 3/02/20 3/02/20
o Analisis 4/02/20 302720
@ Recoge de infermacion 6/02/20 7/02/20
@ Herramientas de Marketing digital a utilizar 10/02/20  11/02/20
@ DESARROLLO 130220 13/02/20
o Elaboracion de las estrategias de marketing Digital ~— 14/02/20  25/02/20
@ Creacion y funcion 26/02/20  28/02/20
@ ENTREGA 2/03/20 2/03/20
o Capacitacion 3/03/20 3/03/20
@ Propuesta a entregar 4/03/20 4/03/20

Fuente: Elaboracion propia
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Presupuesto General de la propuesta:

Nombre de la Propuesta: Estrategias de Marketing Digital para la Empresa Exportadora

la Florida S.A.C

Financiamiento: Recursos Propios

Tabla Nro. 20: Presupuesto de la propuesta

DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD COSTO COSTO
UNI. TOTAL
ASIGNACIONES
Movilidad Dias 10 100.00 | 1000.00
Bienes De Consumo
Internet Mes 2 90.00 180.00
Material Impreso Unidad 30 0.50 15.00
Proyector Alquiler Dias 2 100.00 200.00
Presupuesto Interno
Gestion en Redes Sociales Mes 1 250.00 250.00
Disefador Unidad 1 1,200.00 | 1,200.00
Capacitaciones Dias 2 100.00 200.00
Otros 200.00
Gastos
TOTAL S/ 3,245.00
PRESUPUESTO

Fuente: Elaboracion propia
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VI. CONCLUSIONES

Segun los resultados obtenidos, analizados e interpretados, se concluye que existe
una necesidad de realizar una propuesta de estrategias de marketing digital para su
posicionamiento en la empresa exportadora la florida S.A.C con la finalidad de que
mejore su posicionamiento y sus procesos debido a que es deficiente. Donde se
concluye que se disefid las estrategias de marketing digital para un mejor
posicionamiento en la empresa Exportadora la Florida S.A.C; Chanchamayo — Junin,
2018, ya que con esta mejora se logré ayudar en sus procesos de gestion y que su

produccion obtenga buenos resultados.

Por consiguiente, teniendo en cuenta las hipdtesis especificas llegamos a las

siguientes conclusiones.

Se confirm6 que el posicionamiento de la empresa es regular alcanzando un
porcentaje 72.00 % por los motivos la cual analizo las formulas correctas para un
desarrollo y crecimiento mejor, ya que al utilizar el marketing digital se encamina las
nuevas tendencias y alternativas para la época moderna, porque la empresa necesita
de eso y por lo tanto lograra un enorme funcionamiento en la calidad de contribuir a

la empresa.

1. Selleg6 al siguiente hecho donde a través de los resultados obtenido se da que los
socios en dicha empresa indican es regular el posicionamiento en la empresa
alcanzando un porcentaje de 52.00% donde es un componente de muy alto al
momento de profundizar el posicionamiento dependiendo de la éxitos y
produccién que puede tener la empresa.

2. Se perfecciona de la siguiente manera que la calidad de servicios de la empresa es
regular con un porcentaje de 52.00% por ende se deduce que por los motivos que
puedan existir dentro de la empresa siendo asi cubrir mejoras en procesos de como
poder ayudar en su entorno dentro y fuera de codmo lograr resultados con los
productos que exporta la empresa para que los socios obtengan un formal éxito de
acuerdo a sus entregas de cada producto la empresa esta netamente en cubrimiento

en lograr grandes resultados.
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3. Se afirmo de la siguiente manera para la estrategias de satisfaccion al cliente
fidelizado que tiene la empresa va ser regular con un porcentaje de 64.00% por lo
cual los motivos que se dan son consecuentes ya que la empresa realiza los
convenios con otras entidades privadas para que cumplan en satisfacer
necesidades productivas para los clientes fidelizados y asi puedan cubrir factores
importantes en algunos porcentajes como en el caso de compra alta de cada
producto ya que pueda lograr una enorme fidelizacion ya que en mayoria de veces
no se lo hace correctamente, esta dichamente logrado con la capacidad y el

asesoramiento que tiene la empresa.

El aporte de la investigacion es que mediante sus estrategias de Marketing Digital
se va mejorar netamente la productividad de la empresa que va ayudar a que
encuentre diferentes mercados para asi lograr un posicionamiento eficaz. Donde
como un valor agregado se presenta una propuesta de utilizar las estrategias de
Marketing digital para sus respectivos logros mediante el mundo digital como son

redes sociales, email marketing y una pagina de informacion colectiva.
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Se recomienda que plasmen un plan estratégico para que la empresa sea muy
productivo de acuerdo a sus necesidades que se vienen dando donde los
componentes que detallamos son muy eficientes ya que promovera el uso de
estrategias digitales en su desarrollo de procesos donde todo ello llevaria a una
salida estratégica por el bien de la empresa.

2. Se sugiere que sus estrategias deben de complementar con las nuevas tendencias
que dia a dia vienen aportando consigo un desarrollo amplio para las
organizaciones como privadas o publicas, en funcién a sus necesidades y donde
puedan adaptarse de manera rapida para que asi puedan lograr los objetivos
trazados como empresa dedicada a la exportacion.

3. Sesugiere que pueda tener una amplia capacidad en sus procesos de gestion con
el cliente y que pueda contribuir en su produccion ayudandose del Marketing
Digital para que logren sus expectativas determinadas.

4. Se sugiere para que tenga mejores resultados invertir en los siguientes
componentes:

- en campafias digitales
- concursos online

- promociones via internet.
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Anexo Nro. 01: Cronograma De Actividades

NO

Actividades

Tiempo (Semanas) 2018 |

Mayo

Junio

Julio

10|11

12

13

14|15

16

Seleccion del tema de investigacion

Presentacion del tema de

investigacion

Elaboracion de la matriz de

consistencia

Planteamiento  del  problema:
caracterizacion y enunciado del

problema.

Objetivos y justificacion de la

investigacion.

Seleccion de los antecedentes

Elaboracion de la revision de la

literatura.

Metodologia de la investigacion.

Revision de la primera version del

proyecto de investigacion.

10

Elaboracion de los instrumentos
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11

Calificacion de la propuesta del
proyecto de investigacion por el
DTI.

12

Sustentacién del proyecto de

investigacion.

NO

Actividades

Tiempo (Semanas) 2018 - 11

Setiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

13

Mejora del marco teorico

14

Validez del instrumento

9|10

11

12

13/14/15|16

15

Confiabilidad del instrumento

16

Aplicacién de los instrumentos

17

Andlisis de resultados

18

Elaboracion de la discusiéon de

resultados

19

Elaboracion de las conclusiones y

recomendaciones.

20

Elaboracion del informe de tesis
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NO

Actividades

Tiempo (Semanas) 2019 - |

Abril

Mayo Junio

Julio

5/6/7/8/9/10

11

12

13

14

15

16

21

Elaboracion de los anexos del

informe

22

Revision de la aplicacion de las

normas Vancouver

23

Seleccion de la metodologia a
utilizar en la propuesta de

ingenieria

24

Aplicacion de juicio de expertos de

la seleccién de la metodologia.

25

Desarrollo del cronograma de
actividades de la metodologia

seleccionada
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N° | Actividades

Tiempo (Semanas) 2019 - 11

Setiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

26
seleccionada para la propuesta

Desarrollo de la metodologia

32| Simulacién de la propuesta

13

14

15

16

33| Sustentacién final

34 | Elaboracién del articulo cientifico

- Empastado y publicacion
trabajo

del

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo Nro. 02: Presupuesto Del Estudio

TITULO: Marketing Digital Para Posicionamiento En La Empresa Exportadora "La
Florida S.A.C Chanchamayo —Junin; 2018.

TESISTA: Héctor Yito Aguilar Carrillo

FINACIAMIENTO: Recursos Propios

DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD COSTO COSTO
UNI. TOTAL

SERVICIOS

Movilidad Dias 6 100.00 600.00

Internet Mes 12 90.00 1080.00

Pasajes Global 200.00 200.00

BIENES DE CONSUMO

Copias Impresiones Unidad 50 0.20 10.00

Papel Bond Millar 1 10.00 10.00

Folder Unidad 4 0.50 2.00

Cuaderno Unidad 2 12.00 24.00

Lapiceros Unidad 30 0.50 15.00

REMUNERACIONES

Asesor Unidad 1 1,250.00 | 1,250.00

BIENES DE INVERSION

Impresora Unidad 1 250.00 250.00
TOTAL S/ 3441.00
PRESUPUESTO

Fuente: Elaboracion Propia

108




Anexo Nro. 03: Instrumento de recolecciéon de datos

CUESTIONARIO

La investigacion en ejecucion tiene como ende Determinar el Marketing Digital para el
posicionamiento de la empresa exportadora La Florida SAC, Chanchamayo — Junin.
2018, donde se le agradece por su tiempo y apoyo respectivo. teniendo a bien de elegir
la alternativa que considere correcta, marcando con un aspa (x). Se agradece la
participacion debido a que sera de gran aporte para la mejora continua, a la vez se hace

hincapié que la informacién otorgada sera anénima.

PREGUNTAS MARKETING DIGITAL Y POSICIONAMIENTO

NO

ITEMS Valoracion

C A

Posicionamiento N
N V

¢Se brinda la atencion eficaz mediante la recepcion del
producto?

¢Se efectta un tiempo determinado por cliente?

¢Cumple con los requisitos al momento de realizar la compra?

¢El producto a exportar cumple con las expectativas necesarias?

¢El precio del producto a comprar esta acorde del producto?

¢Se les brinda bonos de compra cada cierto tiempo?

¢Se realiza la captacion de clientes mediante publicidad?

¢ Existe promociones de compra por fidelizacion?

¢Se les da un premio por ser clientes exclusivos de la empresa?

GRACIAS POR SU ATENCION...
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Anexo Nro. 04: Ficha técnica del instrumento

FICHA TECNICA DEL CUESTIONARIO PARA EVALUAR EL MARKETING
DIGITAL PARA POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA EXPORTADORA
LA FLORIDA S.A.C CHANCHAMAYO, JUNIN - 2018.

CARACTERISTICAS DEL CUESTIONARIO

Cuestionario Para Evaluar ElI Marketing Digital para

1) Nombre del o _ _
) Posicionamiento de la empresa exportadora La Florida
instrumento
S.A.C Chanchamayo, Junin — 2018.
2) Autor: Aguilar Carrillo Héctor Yito
3) N°de items 9
4) Administracion Individual
5) Duracion 20 minutos
6) Poblacion 25 Cliente Fidelizados
Evaluar El Marketing Digital para Posicionamiento de la
7) Finalidad empresa exportadora La Florida S.A.C Chanchamayo,

Junin — 2018.

8) Materiales

Cuestionario impreso, lapicero, tablero de apuntes.

9) Codificacion: EIl cuestionario evalla dos dimensiones: I. Calidad de Servicios
(items 1, 2, 3);

Fidelizacion de los clientes(items 7,8,9) Para obtener la puntuacion en cada

Estrategias de Satisfaccién al Cliente (items 4,5, 6). Ill.

dimensidn se suman las puntuaciones en los items correspondientes y para obtener
la puntuacion total se suman los subtotales de cada dimension para posteriormente

ser analizado mediante una escala de medicion ordinal.

10) Propiedades psicométricas:
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Confiabilidad: La confiabilidad del instrumento (cuestionario) con que se medi6 el
Marketing Digital para su posicionamiento, a través de la percepcién de los clientes
Fidelizados de la Empresa Exportadora la Florida S.A.C que determina la consistencia
interna de los items formulados para medir dicha variable de interés; es decir, detectar
si algln item tiene un mayor o menor error de medida, utilizando el método del Alfa
de Cron Bach y aplicado a una muestra piloto de 25 clientes Fidelizados con
caracteristicas similares a la muestra, obtuvo un coeficiente de confiabilidad de r =
0,76, lo que permite inferir que el instrumento a utilizar es SIGNIFICATIVAMENTE
CONFIABLE.

Validez: La validez externa del instrumento se determind mediante el juicio de tres
expertos, Ingenieros en sistemas y con experiencia en la metodologia de la

investigacion.
Los especialistas son:

Ing. Elvis Ponte Quifiones (Docente de investigacion DTI)

Ing Romero Huayta Nivardo (Docente y Jurado de Tesis de la ULADECH)

Ing. Jesus Ocafa Velazques (Docente y Jurado de Tesis de la ULADECH)
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Anexo Nro. 05: Matriz de validacion del instrumento

@

O

LRl
. AN

- A

MATRIZ DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTO

TITULO DE LA TESIS: MARKETING DIGITAL PARA POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA EXPORTADORA LA FLORIDA S.A.C CHANCHAMAYO, JUNIN - 2019+
NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Cuestionario

CRITERIOS DE EVALUACION
Exisie
) Existe Eixiste docion
VARIABLE | pvins | INDICADO awe o MHockn fewe e | opeppy
e IONES | RES 0 dimonsio | 0 ol | em 3 b | e
ESTUDIO ny o indicehnr | opeiones
tidicador ydiem | de
st[vofsi|B]s[no
oSe brinds s arencion
Atencion al | eficar  mediamte kb "
cliente recepesdn del ~ £ .
producto?
Cl:'d.d ~Tiempo de ‘,Scﬁq:i:omlmw & >
h atencsn 2 X
Servicsos cliente”?
e Lumple  con lon
-Ambiente | requistos de segunidad o P x
wgWo al momento de realizar
A CO b4
L producto a exportar
Caludad del | cumple  con  las £ . x
E Producto expoctativas
Posicionam us de : mecessiay]
ento Satisface | - Precio ded :Elpnno t::rodnuo’ X p *
:)n al producto M“m.""""*l 8
Descuento | (Se s brmda Jos
de bones de compra cada X » «
C clerto tiempo”
~Captacsdn | ;Serealiza ln captacion
de los de chenses  mediasie v o <
Siaiias scidad?
Fudehzac | -Promocion | Exste  promoceones
wode | esde de  compm  por X . <
los | Compra | fidelizacion?
chentes | Reint Se Jea da un premo
‘ ere 0 | oor  ser  clieates ¥ X P
Fidelidad exclusivos  de &

Y

D

Lm fuma
DNLZ (T80
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RESULTADO DE LA VALIDACION DEL INSTRUMENTO

NOMBRE DEL INSTRUMENTO:
C 10 de P ento y Marketing Digital
OBJETIVO:

Analizar el posicionamiento en la empresa exportadora la Flonda SAC, Chanchamayo — Junin 2019, sin
util zar marketing digstal

DIRIGIDO A:

Socios de la Empresa la Flonda S.A C
VALORACION DEL INSTRUMENTO:

Aplicable [ ] Aplicar después de realizar mejoras [ | Noaplicar [ ]
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR:

I-',vn hrayin [ VL R P t\\_;_tu\, .
PROFESION:
Tl S\ T ENA

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR:

FIA G TE

ESPECIALIDAD DEL EVALUADOR:

&

YLapavlrd ne S ¥

[l ki

bost firma ©
Dér‘T AR AT
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MATRIZ DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTO

TITULO DE LA TESIS: MARKETING DIGITAL PARA POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA EXPORTADORA LA FLORIDA S.A.C CHANCHAMAYO, JUNIN - 2019.
NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Cuestionario

CRITERIOS DE EVALUACION
] Extite
VARIABLE Existe relacadn
relacoon | entre o
he "~ | DIAEIES 1 eicano iTEMS enre e | iiem y las | ONSERY
ESTUDIO g Indicador | apeivaes
¥ yelltem | de
" reypuets
A EIED
«Se brinda I atencion
Atencion al | eficaz  mediante / . Y
cliente recepeion del . ,7[ )(
ueto?
Calidad Se efectin un tiempo A | 7 i
de :lelﬂw de 1 isado * por It X ){
Servicws hoide clieme? . f { '
(Cumple con  los o :
Ambiente | requisitos de seguridad K \ i \
seguro al momento de realizar f
_una compra?
JEL pmduolupomr ¥ o
_Calidad del | cumple  con e \ \
Producto | expectativas 4
Estratey| sy
Pasicionami as de peeiansy
o | Satishce | - Preciodel | SE1Precio delproducio / vl [y
ion al producto A Sopipees e \, f f
. del mercado?
liente v
s Descuento | (Se ks brinds hs - -
de bonos de compra cada \ - X
Compras | cierto tiempo”?
«Captaciin | (Se realiza la captacion ’
de fos de clienes mediante X X
0 publicidad®
Fidelizac | -Promocion | (Exmte  promaociones 5 X
wn de s de compra  por X
los Com fdali Ut
clientes iSe les da un premio r
'x"m por  ser  chentes Ke X
Fidelidad exclusivos de I

empresa?

DNI :....t'.?.f.’s’.‘?.!. b &
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RESULTADO DE LA VALIDACION DEL INSTRUMENTO

NOMBRE DEL INSTRUMENTO:
Cuestionario de Posicionamiento y Marketing Digital
OBIJETIVO:

Analizar el posicionamiento en la empresa exportadora la Florida SAC, Chanchamayo — Junin 2019, sin
utilizar marketing digital.

DIRIGIDO A:
Socios de la Empresa |a Florida S.A.C.
VALORACION DEL INSTRUMENTO:
Aplicable [\d” Aplicar después de realizar mejoras { | No aplicar[ |
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR:
POuTE (G 3G A Eli’S

PROFESION:
(NELA 072 e SiSTE —~ /RS

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR:

HA G S TEZ (5 IA0gs mi Giiigrl AN D IWE 17D

ESPECIALIDAD DEL EVALUADOR:

I8 2T Deild o a Qe e VLD T G R

DNI Poyﬁ’"?f?’. [
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CRIVERRIOAD € ARSUICA L ASGiLTS
CHBInOTE

MATRIZ DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTO

TITULO DE LA TESIS: MARKETING DIGITAL PARA POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA EXPORTADORA LA FLORIDA S A.C CHANCHAMAYO, JUNIN - 2019.
NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Cuestionario

Opeion e | CRITERIOS DE EVALUACION ]
Existe
B | Evse | retasidn
VARIABLE | 1 1iens | inpicaDO e o | i |ere® o | paoppy
DE oo (g iTEMS g j e | e et | ey tas | O
ESTUDIO : : 5 o | 'dicador | opciones '
B ;! A ml, s yelitem | de
respuesty
si[nofse| N | s ~o
( (S¢  entrega  Jos
CAtencion al | ¢
< productos de forma
cliente pARIIE X s
Calidad | - Trempo de |  Se entrega el producto
de Mencidn en nem, ido? X X X -
Servicios (Lo oficina  donde
1 ~Ambiente | realizan  la  compra
seguro ficne  un  ambicite * * x |
" 3
> LEl producto a exportar
f;::’:;:el cumple con un buen * x %
Estrategi | de calidad?
as de Precio del E1 precio del producto
Posicionami | Satisface | © 00 0 | 8 veader estd paratelo % "y 3 !
ento won al P del mercado” It 4
chiente | Descuente | (Se ks brinds | 1
d.c descuenios cada ceno | > e x |
{0 > tiempe de¢ compras™ | = |
~Captuchdn | (S¢ wnviene  ¢n [ |
de los publicidad para vender x % X l
clientes sts productos’
Fidelizac | -Promocion | (Existe pramociones 8 i
ion de esde los clientes g mas < ” X l
los Compra compran” i
clientes : St les da un peemio
*Reintegro por  ser clientes !
mlidad exclsivos  de 1a "I * > !
empresa” I . !
Post Frvea-

DNI... 32502684
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RESULTADO DE LA VALIDACION DEL INSTRUMENTO

NOMBRE DEL INSTRUMENTO:
Cuestionario de Posicionamiento y Marketing Digital
OBJETIVO:

Analizar el posicionamiento en la empresa exportadora la Florida SAC, Chanchamayo — Junin 2019, sin
utilizar marketing digital.

DIRIGIDO A:

Socios de la Empresa la Florida S.A.C.
VALORACION DEL INSTRUMENTO:

Aplicable [ ] Aplicar después de realizar mejoras [ | No aplicar [ |
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR:

3 »

o Nele e Daonel

PROFESION:

\'\3;5&9 Wnyemd hite oy b0 Sudemay

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR:
Declor
ESPECIALIDAD DEL EVALUADOR:
\'\\g\{oagmu\ A \‘ouo.’

117



Anexo Nro. 06: Confiabilidad del instrumento

CONFIABILIDAD: CUESTIONARIO DE MARKETING DIGITAL PARA EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESAEXPORTADORA LA FLORIDA S.A.C
2018.

SUJETOS PREGUNTAS TOTAL

1 2 3 4 5 6 7 8 9

1 3 4 2 3 4 2 3 5 2 28

2 1 2 3 5 4 3 4 5 4 31

3 3 4 2 3 2 4 5 2 3 28

4 2 3 2 4 3 2 3 2 3 24

5 2 3 2 4 2 3 2 4 2 24

6 4 2 3 4 2 3 2 2 2 24

7 2 3 2 3 2 3 2 2 3 22

8 3 2 2 2 4 2 3 2 3 23

9 2 3 2 3 2 1 1 2 2 18

10 1 2 1 2 1 2 1 2 1 13
VARIANZA [ 0,8/06/03(08|10|0,7(1,4|16|0,7| 24,1
TOTAL 7,8 0,760

YT S o760 |

Formula para el calculo del Alfa de Cronbach:

. Donde:
k 2
L 1 Yi=15; ; )
= -1 - 52 5; eslavarianza del item (i)
£ 52 es la varianza de los valores totales observados
"K" g5 el nmimero de preguntas o items
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Anexo Nro. 07: Base de datos

BASE DE DATOS

| Cslid=d de s=rvicio legiaz de satisfaccion al Fidelizacion de los clientes -

1 2 3[sub |Mivel a 5| 6[sub |Mivel 7[ = 5[ zub|Nivel NIVEL
1 3 a 2 5|REGULAR 3 AE 5|REGULAR 3 5 2| 1o[REGULAR 22 |REGULAR
2 1 2 3 & | DEFICIENTE 5 2| 3z 1z[EFiciENTE 4 5 2| 12 [EFICIENTE 31|REGULAR
3 3 4 2 s[REGULAR 3 2| 2 5|REGULAR 5 2 3| 10[rEGULAR 28 |REGULAR
4 2 3 2 7 [ CEFICIENTE 4 3| 2 5|REGULAR 3 2 3| s[rREGULAR 24|REGULAR
5 2 3 2 7 | EFICIENTE P 2| = 5| REGULAR 2 a 2| s|REGULAR 24| REGULAR
3 4 2 3 s[REGULAR P AEE 5|REGULAR 2 2 2| &|CEFICIENTE 24|REGULAR
7 2 3 2 7 [ DEFICIENTE 3 AE B|REGULAR 2 2 3| 7[cEFICIENTE 22 |REGULAR
g 3 2 2 7 [ CEFICIENTE 2 AE 8|REGULAR 3 2 3| s[rEGULAR 23|REGULAR
g 2 3 2 7 [CEFICIENTE 3 z[ 1 & | CEFICIENTE 1 2 2| ©|CEFICIENTE 12| DEFICIENTE
10 1 2 1 2| DEFICIENTE 2 E 5| DEFICIENTE 1 2 1| a|CEFICIENTE 13| DEFICIENTE
11 1 2 1 2| DEFICIENTE 2 3| 1 & | DEFICIENTE 2 1 2| ©|CEFICIENTE 15| DEFICIENTE
12 2 1 2 5 | GEFICIENTE 1 2| 1 | GEFICIENTE 2 1 2| 5|cEFIciENTE 14| DEFICIENTE
13 4 3 2 11[REGULAR 3 2| 3| 1o|recuLar 2 3 1| &|CEFICIENTE 27 [REGULAR
14 3 4 3 1o|rREGULAR 2 3| = 7| CEFICIENTE 2 3 3| e[rEGULAR 25|REGULAR
15 2 3 3 2[REGULAR 3 3| a| 11|recuLAr 3 2 3| s[rEGULAR 27 [REGULAR
16 2 2 2 & | DEFICIENTE 3 z[ 5[ 11|recuLar 3 5 3| 11[REGULAR 22|REGULAR
17 3 5 3 11|REGULAR 5 3| 5| 13|EFICIENTE 3 5 3| 11[rEGULAR 35| EFICIENTE
18 5 3 2l 12 |EFICIENTE 3 5| 3| 11|rEGULAR 5 3 5| 1z [EFICIENTE 36| EFICIENTE
13 3 a [ 1o|recuLsR 5 [ 5| 1z|ericiEnTE 3 5 3| 11[rEGULAR 34| EFICIENTE
20 2 3 s 1o[REGULAR 3 s| 3z 11|recuLar 5 3 2| 10[REGULAR 31|REGULAR
21 2 3 2 7 [CEFICIENTE 3 FE B|REGULAR 4 3 2| s|REGULAR 24|REGULAR
22 3 a s 1o|REGULAR 5 3| 5| 1z|EFICiENTE 3 2 3| s[rEGULAR 31|REGULAR
23 3 5 = 11[REGULAR 5 z[ 2] 1z[EFiciEnTE 3 2 3| =[rEGULAR 31|REGULAR
24 3 2 3 2[REGULAR 2 3| = 7| CEFICIENTE 3 5 3| 11[rEGULAR 26|REGULAR
25 3 5 3[ 11|REGULAR 5 3| 5| 13[EFiciEnTE 3 2 3| s[rEGULAR 32 |REGULAR

Fuente: Elaboracion propia
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