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Resumen
La investigacion tiene como finalidad determinar la relacion que existe entre el
marketing digital y posicionamiento de marca para un dispensario médico en
Guayaquil Sur, 2022. La investigacion fue basica, cuantitativo, correlacional, no
experimental, transversal. Para el cual se usé la técnica la encuesta, el instrumento
el cuestionario para las dos variables. La poblacion y la muestra fueron los 40
clientes del dispensario mediante el muestreo censal, representativa con un nivel
de confianza del 97%. Se analiz6 mediante la estadistica descriptiva inferencial,
con el Software Estadistico SPSS version 27. Se aplico la prueba de Rho de
Spearman para la contrastacion ya analisis de la hipétesis. Teniendo como principal
conclusion que el resultado aporta certeza suficiente para aceptar la hipotesis de
investigacion. El signo positivo de la correlacion, indica que la mejora del marketing
digital trae como consecuencia mejora en el posicionamiento de marca. Y el analisis
de correlacién muestra que el marketing digital se relaciona significativamente con
el posicionamiento de marca; ya que tiene un nivel de significancia de 0.000 y
respecto al coeficiente de correlacion tiene ,886**; por tanto, la investigacion tiene

correlacion positiva alta.

Palabras clave: calidad, marketing digital, marca, posicionamiento.
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Abstract

The purpose of the research is to determine the relationship between digital
marketing and brand positioning for a medical clinic in Guayaquil Sur, 2022. The
research was basic, quantitative, correlational, non-experimental, cross-sectional.
For which the survey technique was used, the instrument the questionnaire for the
two variables. The population and the sample were the 40 clients of the dispensary
through census sampling, representative with a confidence level of 97%. It was
analyzed using inferential descriptive statistics, with the SPSS Statistical Software
version 27. Spearman's Rho test was applied for the contrast and analysis of the
hypothesis. Having as main conclusion that the result provides sufficient certainty
to accept the research hypothesis. The positive sign of the correlation indicates that
the improvement of digital marketing results in an improvement in brand positioning.
And the correlation analysis shows that digital marketing is significantly related with
brand positioning; since it has a significance level of 0.000 and regarding the
correlation coefficient it has .886**; therefore, the research has a high positive

correlation.

Keywords: quality, digital marketing, brand, positioning.
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INTRODUCCION

Hoy en dia, en todo el mundo, los consultorios médicos, de acuerdo a
Pilamunga (2020) pueden hacer mucho a traves de un procedimiento
fundamentado en TIC. Cabe destacar que las técnicas digitales ofrecen ubicaciones
y una guia para saber como usar el medio. Por otro lado, Arias y Sepulveda (2020)
afirma que las técnicas posibilitan llevar a cabo una modificacion de los datos en
cuanto a inteligencias de mercados, tanto, del comprador como de las empresas.
Por lo tanto, emplear las redes sociales para elaborar publicidad permiten que la
informacion y las relaciones entre personas conformen factores elementales
(Ponce et al., 2020).

Sin embargo, en la actualidad el cliente demanda cada vez mas y mas; y no
se siente satisfecho con lo que les brindan, sino que siempre estan buscando algo
mas para satisfacer sus necesidades. Los consultorios médicos de hoy en dia no
estan acostumbrados a usar las redes, por el cual no interactian con sus clientes
(Pala, 2018).

Asimismo, Calle et al. (2020) menciona que en América Latina un elevado
namero de negocios se ejecuta por medio de internet y esto se debe a que la
publicidad digital representa el 25% de inversion total, a esto hay que afadirle que
la inversion mavil presenta un aumento de 82%. Por tanto, los datos de mercadeo
digital mencionan que un 48% de los compradores inician una investigacion de
compra mediante un mévil, y el 94% de los clientes digitales de entre 16 y 64 afios
de edad cuentan con al menos una red social activa (Anchundia, 2019). Sin
embargo, Alvarez y Zulueta (2021) manifiesta que en el Pert, no existe marketing
sostenible, debido a la falta de informacion debido a la falta de consumo, en los
diferentes rubros.

Y respecto a los dispensarios médicos ecuatorianos consideran que, para
obtener un buen posicionamiento en el mercado, es de vital importancia trazarse
una vision. Sin embargo, hay pacientes que desconocen del dispensario. Por este
motivo, es que busca la aplicacion del marketing digital la cual posibilita a los
dispensarios atraer mas compradores y potenciar su imagen (Lizarraga, 2020). De
esta manera, para los dispensarios médicos que ofrecen servicios sanitarios, el

posicionamiento consta de una explicacién detallada, técnicas de mediciéon y



sistemas de estudio sobre el sector en cuestion, incluyendo la complacencia de los
compradores; y de ser comprendida como un procedimiento de control eficiente
para precisar, anticipar y cumplir los requerimientos de las personas de una forma
eficiente y efectiva (Castafieda, 2020).

Por otra parte, Mandia y Lépez (2021) afirman que en Guayaquil a muchos
dispensarios médicos les cuesta adaptarse a la modernidad en cuanto al marketing,
asimismo; hace algun tiempo varias compafias, no identificaron a su mercado
objetivo, y por ende las consecuencias fueron malas, entre estas, no pudieron tomar
un lugar en el mercado y permanecer. Por esta razdén, actualmente las
organizaciones optan por el marketing online, y de tal forma pueden vender sus
productos y servicios, destacando con un 56% en las redes sociales, de las cuales
sobresalen WhatsApp y Facebook (Garcia, 2021).

Por lo tanto, Sotomayor (2019) menciona que, el dispensario médico en
Guayaquil Sur, los pacientes llegan a través de comentarios de anteriores clientes,
produciendo que se desarrolle una publicidad deficiente ya que estos comentarios
no llegan a todos, sino a una parte de los clientes potenciales. En el tiempo de la
pandemia se obtuvieron cifras positivas en relacion con entradas economicas.

Asi pues, el dispensario médico en Guayaquil Sur tiene el objetivo de ofrecer
servicios relacionados con varios tratamientos de salud. Se sabe que los pacientes
al momento de usar los servicios conocen de ellos por medio de folletos,
propagandas y diversos medios de publicidad, que, aunque llaman mucho la
atencion y cumplen con su fin inicial, no logran dar solucién a todas las dudas de
los individuos. Esto se debe a que la empresa no tiene ni pone en practica
mercadotecnia digital (Sanchez et al., 2019).

Del mismo modo, los usuarios sefialan desconocer de los servicios que
ofrece el dispensario, o que produce que haya una confusion acerca de las
especialidades de dicho lugar. También, un gran nimero de pacientes que llega a
este establecimiento fue gracias a los buenos comentarios de otros que ya habian
sido atendidos antes alli mismo.

Por tanto, el dispensario médico en Guayaquil Sur se caracteriza por tener
una trayectoria larga y por contar con profesionales eficientes y dedicados, pero
cabe resaltar que aun sigue siendo desconocida por muchos individuos;

disminuyendo el nimero de pacientes, de la misma manera presentan problemas
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en la implantacion y administracion de sus redes sociales, lo cual produce una gran
dificultad teniendo en cuenta que las otras entidades del sector usan estas
herramientas constantemente de manera efectiva, también, hay deficiencia de
tacticas de ventas y grandes niveles de ineficiencia laboral, generando asi
disminucién de ventas con respecto a la competencia; y el porcentaje de
posicionamiento en el mercado, que genera incomodidad y desequilibrio
econdmico. De alli es la preocupacion y se plantea la siguiente pregunta: ¢ Cual es
la relacidn que existe entre el marketing digital y posicionamiento de marca para un
dispensario médico en Guayaquil Sur, 20227

Por el cual el estudio se justifica de manera tedrica, ya que se aplicé
conceptos y definiciones basados en las variables. Asimismo, va determinar los
indicadores que proporcionan dichas estrategias en las funciones comerciales de
la organizacion en investigacion (Blanco y Pirela, 2022). Ademas, el estudio se
justifica de manera practica, porque se realizé un analisis a profundidad, de las
distintas definiciones adquiridas, para analizar cuales son sus oportunidades y
fortalezas para ir mejorandoles en transcurso del tiempo (Pallerola, 2013). Y
también, se justifica metodolégicamente, porque es de caracter cualitativo, y fue de
tipo descriptiva, y como técnica se utilizé la encuesta predisefiada, confiable y
validada por el juicio de expertos (Discoli & Romero, 2022).

Teniendo como objetivo general: Determinar la relacién que existe entre el
marketing digital y posicionamiento de marca para un dispensario médico en
Guayaquil Sur, 2022. Con sus objetivos especificos: determinar la relacion que
existe entre flujo y posicionamiento de marca para un dispensario médico en
Guayaquil Sur; determinar la relacibn que existe entre funcionalidad vy
posicionamiento de marca para un dispensario médico en Guayaquil Sur;
determinar la relacion que existe entre feedback y posicionamiento de marca para
un dispensario médico en Guayaquil Sur; determinar la relacion que existe entre
fidelizacion y posicionamiento de marca para un dispensario médico en Guayaquil
Sur.

El cual tiene como hipotesis Hi: Existe relacion directa entre el marketing
digital y posicionamiento de marca para un dispensario médico en Guayaquil Sur,
2022. Ho: No existe relacion directa entre el marketing digital y posicionamiento de

marca para un dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.



I. MARCO TEORICO

De acuerdo al autor, Mantari (2022) ejecutd un estudio acerca del
posicionamiento de marca y el marketing digital en una farmacia, cuyo fin
fundamental era sefialar el vinculo existente, entre las variables, el mismo que tuvo
una tipologia basica, del grado correlacional y disefio no experimental-
transeccional; donde las tacticas empleadas fueron hipotético deductivo, el método
descriptivo y estadistico, el cual concluydé que hay una relacion estrecha entre
ambas variables, y estadisticamente hablando se respalda con un coeficiente Rho
de Spearman de 0.391; y un p-valor de 0.000. Esto significa que la mercadotecnia
online es crucial para obtener una buena posicidén, potencializando el
posicionamiento en el mercado.

Requejo (2022) ejecutdé un andlisis sobre el marketing digital como
estrategia para mejorar el posicionamiento de marca en una clinica, cuyo propoésito
fue determinar tacticas de mercadotecnia digital como recurso para optimizar y
potenciar la introduccion y permanencia de la marca, se emple6 la metodologia tipo
aplicada, con un disefio con el que no se puede experimentar, utilizd la encuesta y
una lista de preguntas como herramienta para obtener informacion especifica,
guien determin6 que la posicién de la empresa en el mercado esta en un grado
regular con un 58%, teniendo un 30% negativo por lo que se dice que es
fundamental optimizar sus técnicas. Las tacticas de mercadeo online necesarias
para que una empresa cimiente sus bases dentro del mercado, se encuentran con
un nivel positivo de 94%, también, cuentan con la comunicacién digital que esta en
un grado intermedio, y las redes sociales en uno nada positivo.

Agualongo (2021) desarroll6 una investigacion sobre una propuesta de
mejora de marketing digital para posicionamiento de marca de un laboratorio, con
la finalidad de relacionar tacticas que posibiliten un desarrollo y la posicion
permanente y efectiva del laboratorio, para el cual emple6 un estudio cualitativo y
cuantitativo, con el cual puede explorar, y detallar todo lo tratado, disefio no
experimental, de tipo documental; concluyendo que ofrece la mercadotecnia online,
puesto que, hace posible la interaccion en tiempo real de forma adecuada con el
usuario, ensefidndole diversidad de servicio que ofrece el laboratorio. El marketing

digital actualmente es el que las empresas emplean mas ya que no solo se puede



acceder a este en todo momento, sino que ademas se puede dividir el mercado en
relacion con el giro de negocio.

Chango (2021) ejecut6 un analisis sobre el posicionamiento de marca y el
marketing digital en una organizacion, el estudio busco establecer las tacticas de
mercadotecnia online empleadas para posicionar la marca; el mismo que tuvo un
analisis cuantitativo, detallado, predictivo y riguroso, ante la confusién, los grados
no experimentales fueron exploratorio, se basa en el poco analisis del tema,
descriptivo, busca factores esenciales de cada una de las variables; correlacional,
el cual determind que la mercadotecnia digital carece de muchas cosas, lo cual es
demasiado preocupante pues no tiene un enfoque bien establecido y tampoco hay
un interés por conocer los problemas de la poblacién, ocasionando asi que los
resultados tengan niveles negativos. Las estrategias de marketing solamente
cuentan con un origen organico sin que se emplee las diversas formas de pago que
tiene un elevado alcance en poco tiempo, ademas de una correcta estructuracion,
elaboracion y reparticiéon de datos y de contenido especial para cada comprador.

Gutiérrez y Pérez (2021) llevaron a cabo un estudio acerca del marketing
digital y su incidencia en el posicionamiento de marca en una organizacién, con el
propésito de establecer acciones vinculadas con la mercadotecnia online y su
repercusién en cuanto a la posicion de la organizacién, para ello usé un enfoque
cuantitativo, bibliografica o documental, de grado descriptivo, correlacional es tipo
analisis no experimental; con el cual dedujo que las tacticas para comercializar
digitalmente son esenciales e impactan positivamente, en especial en el contexto
actual donde la posicién del centro médico ha ido desarrollandose debido al
incremento de visitas, interacciones, entre otras acciones que integran al mercado
objetivo de esta entidad; cabe destacar que hoy en dia se da a conocer por medio
de las plataformas virtuales.

Céardenas (2020) llevé a cabo un estudio relacionado con una propuesta de
mejora del marketing digital para un dispensario, que tuvo como finalidad investigar
sobre la variable de estudio a través de la recopilacion de datos cruciales vinculados
a la aplicacion de mercadotecnia online, para el cual empleo el tipo de estudio
aplicada, con nivel descriptiva correlacional, llegando a la conclusion que llevar a
cabo Webinarios es muy importante pues estos proporcionan valor a la poblacion

en cuanto a salud. Asi pues, se requiere estar activo en redes sociales y al menos
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hacer una publicacién por semana. Del mismo modo, se requiere del desarrollo de
campafas publicitarias por medio de marketing digital y la mayoria de personas
creen que puede hacerse a través de Facebook.

Lliquin (2020) desarroll6 una investigacion sobre el marketing digital para
posicionamiento de marca en una asociacion artesanal, cuya finalidad es realizar
un plan que permita vender productos por medio de plataformas online y por ende
lograr posicionar la marca en cuestion, por tal motivo utilizé un enfoque cuantitativo
y cualitativo, nivel descriptivo, disefio no experimental, tipo documental; obteniendo
como resultado altos niveles de desconocimiento de la empresa Wanya, también,
los resultados del analisis, fijaron que es de vital importancia el uso de redes y
medios digitales para una introduccidn y permanencia efectiva de la organizacion
mencionada y la diversidad de bienes que brindan hoy en dia. De la misma manera
se establecié que las redes sociales mas empleadas conforme a la investigacion
realizada son el Facebook, WhatsApp v el sitio web institucional.

Miranda (2020) en su estudio sobre las técnicas de marketing digital y la
relacion que existe con el posicionamiento de marca de un consultorio médico, cuya
finalidad era sefalar si los diferentes instrumentos del mercadeo tiene un vinculo
directo con la variable posicionamiento, para el cual emple6 un analisis descriptivo,
grado de estudio modelo no experimental correlacional, especificando asi que no
tienen relacion alguna dado que el valor del nivel de significancia de hipotesis logro
un valor de 0.39, siento este mayor al que se demanda. Ademas, el grado de la
variable instrumentos de la mercadotecnia digital es regular-bajo, debido a que el
valor promedio que arrojaron las encuestas llevadas a cabo es igual a 1.87 en una
escala del 1 al 3, el 83% de respuestas estan en un nivel regular; siendo la
dimensién con mayor puntaje en la fidelizacion de un cliente.

Buenaiio y Duarez (2019) en su estudio el marketing digital para mejorar el
posicionamiento de marca de una clinica, el cual tuvo como propdsito proponer
estrategias de mercadeo digital para el posicionamiento, para el cual utilizo un
meétodo tipo no experimental de disefio descriptivo, el cual concluye que el nivel de
posicionamiento de este establecimiento es de un 39% es eficiente medio. Del
grado de posicion global de la clinica de tumores en relacion con sus dimensiones,
se tiene gque el 63% de las personas que hacen uso de sus servicios, opinan que

este lugar sobresale positivamente entre toda la competencia. En cuando a calidad
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de servicio, un poco mas de 48% dice que es casi eficaz. En la magnitud de
fidelizacion del usuario, el 64% sefiala que es muy eficiente.

Coello (2019) desarrollé un estudio sobre las herramientas de marketing
digital para mejorar el posicionamiento de marca de una clinica, cuya finalidad es
medir qué tanto impacta la mercadotecnia digital en la posicién, para el cual emple6
la investigacion de tipo exploratorio, con un enfoque cualitativo y cuantitativo,
permitiendo cumplir el objetivo principal. Por otro lado, a través del estudio
documental fue posible elaborar técnicas eficientes por medio de los diversos
canales electronicos. Se observo que hay entre estos ultimos, la utilizacién de
estrategias de marketing digital con el posicionamiento de la clinica, aplico la
técnica de analisis T-Student, el estudio permiti6 admitir la hipotesis de
investigacion presentada, llegando a la conclusion que las estrategias del factor del
gue se esta hablando tienen una repercusion buena y realmente importante en el
posicionamiento.

Jurado (2019) llevé a cabo un analisis sobre el posicionamiento de marca
y el marketing hospitalario de un centro meédico, con el cual buscé situar
permanentemente al Centro Médico Santa Rosa por medio de la elaboracion de
estrategias de marketing que hagan posible el aumento del flujo de compradores
del sector privado; el tipo de investigacion usado fue de tipo descriptivo;
exploratoria; cualitativa, en relacion al analisis realizado un poco mas del 57% de
las personas consideran que los precios adecuados para acceder a una consulta
médica en la ciudad de Babahoyo va desde los 11 a 20 délares americanos, Lo
cual posibilita la fijacion de precio por consulta a 15 ddlares para insertarse en el
mercado de salud privado, carece de una estrategia de comunicacion por lo que la
cantidad de servicios solicitados no ha aumentado.

Mena (2019) realizé una investigacion sobre una propuesta de marketing
digital para posicionamiento en redes sociales una organizacién, tuvo como objetivo
determinar el plan de marketing digital para introducir en redes sociales. El disefio
gue utilizé fue tipo descriptiva con enfoque cualitativa; cuantitativa; no experimental,
deduciendo que el plan de mercadotecnia si impacta positivamente dentro de esta
entidad especialmente si logra posicionarse en redes sociales en donde puede
llegar a muchas personas de diferentes lugares. Asimismo, llegé a la conclusién

gue el 38% sefala que desconoce de las tacticas que emplea la organizacion para
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captar la atencion y fidelidad de los usuarios, el 44% menciona el poco
conocimiento, y el 4% conoce mucho de esto. Por otro lado, el 40%, dice que
desconoce las tacticas para impulsar la comercializacion, por otro lado, el 33% dice
gue sabe qué métodos emplea la entidad para dar a conocer sus servicios.

Sanchez (2018) llevé a cabo un analisis sobre un plan de mejora en
marketing digital para la mejora del posicionamiento de marca d un consultorio, tuvo
como objetivo primordial elaborar una propuesta de marketing online para aumentar
la posibilidad de introduccion de la marca al mercado. Por ello, el método de
investigacion fue exploratoria, explicativa, descriptiva, cuantitativa y cualitativa,
llegando a la conclusién que el 80% de los encuestados dijeron que no tienen
conocimiento del establecimiento y también especificaron que cuando han tenido
la necesidad de acudir a los servicios de un odontdlogo, han preferido asistir a
centros de esta misma rama los cuales sobresalen por sus afios de experiencia,
por otro lado el 98% dijo que nunca habian visto alguna publicidad de esta entidad
y esto se debe a que su posicionamiento es deficiente, también el 38% de las
personas requieren frecuentemente de servicios de limpieza dental, seguido de un
29% que busca rellenos dentales y un 15% que requiere extracciones.

Mientras tanto respeto a las bases tedricas sobre marketing digital; Sainz
(2018) senala que la mercadotecnia digital permite el uso de diversas plataformas.
También, se puede aplicar a otros medios que no necesiten hacer uso de internet
como la Tv, radio, entre otros. Por otra parte, existen varios tipos de marketing en
los que se emplean como elemento esencial, las redes sociales. Del mismo modo,
Bricio et al. (2018) indica que el mercadeo online, corresponde a un modelo muy
dinamico dentro del grupo de actividades de marketing de las compafias, que usan
los sistemas de comunicacion telematicos para lograr un resultado beneficioso.

Aqui mismo Kotler (2011) menciona que el marketing es una serie de
tacticas que ejecutan las empresas con el fin de crear vinculos cercanos con sus
clientes y obtener beneficios en base a ello; de esta manera, se deduce que la
mercadotecnia tiene como proposito cumplir los requerimientos de los usuarios
tomando en cuenta actividades productivas, distributivas, y de promocion
potenciando asi la compra y venta de bienes y servicios. Del mismo modo Selman
(2017) dice que el marketing online cuenta con herramientas que hacen posible la

creacion de una relacion duradera y estable entre consumidor y organizacion. Por
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esta razon, se dan a conocer algunas claves: el marketing digital como sistema de
marketing, esta orientado a encontrar mercados, en estudiar las exigencias del
mercado objetivo. Por otra parte, el marketing digital ayuda a crear un sistema de
comunicacién con el que pueda hacer un acercamiento eficiente y efectivo con los
consumidores.

En relacién a flujo, Mariscal (2018) menciona que es una seccion de la web
gue brinda al cliente multiples opciones de interaccion y de navegacion adecuada
gue genera su satisfaccion. Ademas, es el valor agregado que otorga un website al
comprador para captar su atencion. Y, acerca de la experiencia, Galmés (2015)
dice que es el conjunto de acciones que ejecuta el consumidor cuando se relaciona
con un bien.

Del mismo modo, Fernandez (2021) indica que interactivo es un proceso
de interrelacion entre una entidad y sus clientes fundamentado en la utilizacion de
medios que se encuentran en la web para conseguir y emplear informacién que
posibilite crear una oferta de bienes y servicios que se adapte a los requerimientos
del usuario. Por consiguiente, en relacion a atraccion, Salas et al. (2018) sefiala
gue es una estrategia de mercadotecnia que tiene el objetivo de captar usuarios
por medio de informacion de su interés. Ademas, es una tactica desarrollada en
base a informacion, para captar y convertir visitantes en clientes fieles por medio
de una atencién personalizada.

Por otra parte, funcionalidad el autor Guevara (2020) afirma que la
navegacion debe ser eficiente y rapida para el cliente; logrando asi su interés para
asegurar su permanencia. Y trata de como el cliente navega dentro de la
plataforma, la cual debe ser eficiente. También, es necesario que la red sea capaz
de persuadir al individuo, y por ende conseguir su fidelizaciéon en beneficio de la
organizacion. Asi pues, el autor Martinez (2016) se refiere que perceptible es el
resultado de percibir. Ademas, describe una serie de procedimientos mentales por
los cuales un ser humano elige, planea, e interpreta la informacién de forma
significativa. En relacion a persuabilidad, Del Santo y Alvarez (2012) sefialan que
es la disciplina que tiene como finalidad incrementar la capacidad de persuadir y
fidelizar a un usuario. En conclusion, se basa la creacion, administracion,
etiquetado, navegacion y sistemas de busqueda que dirigen a los consumidores a

gue logren determinados objetivos en una web.



Asimismo, intuitiva; Carrasco y Moya (2020) aseguran que hace posible
gue el cliente se guie facilmente paso a paso. El disefio de sitio web es accesible y
eficiente otorgando una utilizacidon sin problemas o inconvenientes. El empleo de
mercadeo intuitivo en el sitio web sirve para ahorrarle tiempo al cliente y persuadirlo
de que se fidelice con la empresa, brindandole siempre vivencias inolvidables y
agradables. Ademas, feedback, Nufiez y Miranda (2020) mencionan que luego de
captar la atencion del consumidor y lograr que se quede en el sitio web de la
compafiia, lo que sigue es crear un vinculo fortalecido y beneficioso. A este punto
también se le puede denominar como retroalimentacion debido a que se basa en la
conexién existente entre la empresa y el usuario. En tanto, la interrelacion, Gomez
y Uribe (2016) hacen referencia a todas las maneras en que un comprador
interactda con él. Por asi decirlo, son todos los puntos de contacto digitales que el
cliente tiene para interactuar con tu negocio.

Y, crecimiento, Salazar et al. (2017) mencionan que es una serie de
actividades de comercializacion fundamentadas en herramientas online disefiadas
correctamente, lo cual permite ejecutar inversiones eficientes, y garantizar el
desarrollo empresarial, ademas es posible automatizar los procesos de mercadeo
para estar al tanto del crecimiento y proporcionar su efectividad, evitando los
errores e inconvenientes. Por otro lado, transmitir, Bricio y Calle (2018) dicen que
la comunicacion adecuada es esencial para conseguir la fidelizacion de los usuarios
y ala vez dirigirse a ellos correctamente. Asimismo, cabe resaltar que a los clientes
se les dificulta hacer una compra en medio de las diversas ofertas, para ello es
crucial la comunicacion para hacerles llegar la informacion que necesitan y asi
puedan elegir el bien que se adecue a sus necesidades.

La fidelizacion, Acevedo et al. (2017) sostienen que se basa en establecer
una relacion con los usuarios, pero esta debe ser duradera y sobre todo dinamica,
en la que ambas partes se mantengan en constante comunicacién. De igual forma,
se basa en conseguir que ese vinculo permanezca, dicho sea de otro modo busca
gue no sea solamente de una vez. Pero, comunicacion, Bricefio et al. (2020)
sefialan que es un instrumento tactico que se encuentra en el interior de toda
organizacion que busca un buen posicionamiento. De hecho, por medio de este
elemento la entidad se desarrolla continuamente eficientemente por lo cual logra

introducirse y permanecer en un mercado con elevada capacidad de competir.
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Y, personalizacion, el autor Uribe (2021) asevera que proporciona diversos
componentes elementales para garantizar un buen servicio y como resultado de
ello una experiencia de calidad, y de ahi su esencialidad, especialmente cuando los
clientes son bombardeados de gran cantidad de datos e informacién y no se toma
en cuenta la disponibilidad de tiempo de esta persona. Dicho de otra manera, es
vital para ser especificos y claros con el individuo al que se le esta ofreciendo el
servicio. Y compromiso, Barrera y Rodriguez (2018) define que es la capacidad de
la asociacion para integrar a la audiencia y crear un compromiso a largo plazo que
les incentive a ser compradores fieles y repercuta positivamente en las metas
organizacionales.

Por otro lado, la segunda variable es posicionamiento de marca Rivera,
(2017) afirma que esta simboliza la ubicacion adecuada en la mente de los
usuarios, diferenciandose asi de las empresas de alrededor. En este punto, la
compafia debe dar a conocer al comprador los beneficios empresariales que puede
brindar, mientras més claros, precisos y cumplidos sean con sus promesas, los
usuarios no la olvidaran. Por otro lado, el posicionamiento se describe como la
accion de disefiar la oferta e imagen organizacional con la finalidad de tomar un
espacio en la mente del comprador. El resultado final de este conjunto de acciones
gue conllevan a tomar una posicién supone la creacion de una imagen precisa
acerca del bien, servicio o individuo, que brinda valor al cliente a quien van
destinados los productos y lo incentive a iniciar su proceso de compra. Asimismo,
es un proceso basado en crear una propuesta que vaya acorde con las necesidades
de un segmento especifico con la finalidad de conseguir su satisfaccion (Urrutia y
Napan, 2021).

Para Solorzano y Parrales (2021) mencionan que el posicionamiento en
diversas ocasiones es comprendido erroneamente. Algunos lo confunden con el
nivel de conocimiento, otros con la cuota de mercado, y también con una imagen
excelente de la marca. El posicionamiento, era conocido como un concepto de
comunicacion por excelencia. Actualmente, se define como una estrategia que
contribuye a la creacion de ventajas competitivas, como dicen ciertos autores, es
un concepto proveniente del mercadeo y se desplaza a las comunicaciones de este,
incluida la publicidad, para conseguir una buena posicién. En relacion a atributo,

Paris (2019) menciona que son las cualidades propias de una marca, las cuales
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pueden tener significados practicos o emocionales. Para establecer las
caracteristicas de un producto o servicio, se debe contar con un conjunto de
factores esenciales que parten de la parte central y que llega hasta partes
complementarias.

Por otra parte, en relacién a caracteristicas, Travéz (2018) define que son
aguellas cualidades relacionadas al ofrecimiento del bien, reales o percibidas.
También, propiedades, Pedrés (2018) menciona que son aquellas que precisan las
cualidades de todo aquello que contiene masay volumen. Y con respecto a disefio,
Solano (2022) menciona que explica el procedimiento de imaginar y disefiar bienes
gue den solucién a los inconvenientes de los clientes.

También, respecto a competencia, Castafio y Garcia (2017) sefialan que
se trata de comparar los puntos a favor de la marca con otras compafiias con el
objetivo de asegurar que sobresale entre la competencia. Respecto a imagenes,
Ortegbn (2017) explica que esta formado por un grupo de componentes que
simbolizan los valores empresariales que se quieren dar a conocer a los usuarios.
En tanto la imagen empresarial detalla cOmo esta es vista desde afuera.

Por otro lado, la diferenciacién, Cercado y Taboada (2019) indica que es
crucial dentro del posicionamiento y se basa en conseguir los componentes
diferenciadores de la organizacion para desarrollar un enfoque que brinde
caracteristicas con capacidad de competir, con la finalidad que sobresalga entre los
bienes ofrecidos por la competencia. Y acerca de la participacién de mercado, Paris
(2019) indica que es un porcentaje que pertenece a la capacidad de sobresalir de
la entidad que dirige. Supone al valor de mercado, un gran segmento de los clientes
prefiere esa marca, la cantidad de ventas y otros aspectos.

Y sobre calidad, Muller (2019) define como la apreciacion que el usuario
tiene acerca de los bienes y servicios ofrecidos. La calidad corresponde a una serie
de cualidades propias de objeto que le dan la capacidad de complacer los
requerimientos; por otro lado, estandares, Mateos (2019) menciona que es un
grado de referencia de algun factor de produccion que redundara en los resultados
efectivos logrados por la organizacion, determinando las cualidades mas
resaltantes de su bien o servicio ofrecido.

De este modo, en cuanto a servicio, Gonzalez (2020) define que es un

producto que se basa en una serie de acciones, 0 beneficios que se brindan en
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venta, y que son intangibles. También en relacion a satisfaccién, Santistevan y
Escobar (2021) determinan que se basa en la medicion de la respuesta que los
clientes tienen en base a un servicio o bien que ofrece una organizacion especifica.
Las calificaciones son referentes para optimizar cada una de las acciones que
engloban a la empresa y a la vez para conocer detalladamente los requerimientos
del comprador.

Y sobre el precio, Schnarch (2019) indica que es el valor monetario que se
le atribuye a los bienes ofrecidos a los clientes vy, ello, segun el precio establecido,
las personas deben pagar para que se les sea dado lo que necesitan. Y, sobre
categorias Shum (2019) menciona que aqui se emplean diversos productos para
administrar en el interior de su e-commerce. Estas secciones funcionan como
grados jerarquicos de clasificacion de los productos.

Mientras tanto, Gavilan (2019) dice que los productos son un grupo de
atributos tangibles e intangibles que el cliente comprador recibe para complacer sus
requerimientos. Asi pues, en mercadotecnia, se dice que un producto solo llega a
existir cuando es capaz de responder a una necesidad. Por otra parte, Jaramillo et
al. (2018) explican que descuentos se basa en la disminucién del precio. De esta
manera, el descuento se convierte en una opcién beneficiosa para el comprador, y
aungue a la vista de muchos pareciera que el vendedor esta perdiendo, al contrario,
con esto ha conseguido no solo el contentamiento del consumidor sino también su
fidelizacion. Y, para finalizar, el nivel de adaptabilidad, Somalo (2020) define que
es la capacidad de adaptarse a los cambios constantes y saber sobrellevarlos. Esta
adaptacion puede aplicarse en diversos ambitos, asimismo, esta capacidad puede

aplicarse a los cambios en la cultura, en la sociedad, etc.
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. METODOLOGIA
3.1. Tipoy disefio de investigacion
3.1.1. Tipo de investigacion

El tipo de estudio fue béasico, segun Olvera (2018) porque estuvo impulsada
por el interés cientifico. Ya que su principal motivacién es ampliar el conocimiento
del investigador. Por lo tanto, la investigacién se enfoca fundamentalmente en
fragmentos de contenido cientifico para plantear las conclusiones.

También, fue de enfoque cuantitativo, segun Baena (2018) sobresale por la
utilizacion de estrategias estadisticas con el fin de conocer ciertos aspectos de una

poblacién en estudio. Por ello, se empled la estadistica para conseguir datos.
3.1.2. Disefio de investigacion

El disefio del presente estudio fue no experimental, en donde no se registra
acciones en cuanto a las variables y se desarrollé un procedimiento, que implica
estar al tanto de los fendmenos. Del mismo modo, la investigacion segin su
temporalidad es transversal, ya que la muestra se analizé en un tiempo especifico
(Joaquim, 2017). Asi pues, el analisis, busco entender el vinculo existente entre las
variables de estudio, de manera que no se manipulé ninguna variable y los datos
correspondieron a un mismo momento en el tiempo.

Asimismo, segun su alcance fue correlacional; ya que cuenta con el objetivo
de crear vinculos entre las diversas variables, para llegar a la conclusion de cuél es
el grado de conexion existente entre estas variables. Tales vinculaciones tienen el
respaldo de la verificacién de hipotesis (Rodriguez y Valldeoriola, 2016). Por lo
tanto, en la presente investigacion se predice y describe la relacion entre ambas

variables. El esquema del disefio es:
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Donde:
O1 = Marketing digital
02 = Posicionamiento de marca
r = Relacion que existe entre ambas variables

M = Muestra

3.2. Variables y operacionalizacion

Variable 1. Marketing digital

Definicién conceptual. Sainz (2018) menciona que la mercadotecnia online
se emplea en distintas plataformas. También, se puede utilizar a medios distintos

en los que no sea necesario acceder a Internet.

Definicion operacional. En la presente investigacion se utilizara las cuatro
dimensiones mencionadas por Selman (2017) que es flujo, funcionalidad, feedback,

fidelizacion; los cuales se mediran en una escala de Likert.

Indicadores: experiencia, interactivo, atraccion, perceptible, persuabilidad,
intuitiva, interrelacién, crecimiento, transmitir, comunicacion, personalizacion,

compromiso.
Escala de medida de forma ordinal.
Variable 2. Posicionamiento de marca

Definicion conceptual. Rivera, (2017) afirma que el posicionamiento de
marca representa la posicion correcta de la marca en la mente de los consumidores,
distinguiéndola asi de la competencia. Debe definir lo que el cliente puede obtener

de él y lo que representa.

Definicion operacional. En la presente investigacion se utilizara las cuatro
dimensiones definidas por Solorzano y Parrales (2021) que es atributo,

competencia, calidad, precio; los cuales se mediran en una escala de Likert.

Indicadores: Caracteristicas, propiedades, diseiio, imagenes,
diferenciacion, participacion de mercado, estadndares, servicio, satisfaccion,

categorias, productos, descuentos, nivel de adaptabilidad.
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Escala de medida de forma ordinal.

3.3. Poblacion, muestray muestreo
3.3.1. Poblacion

Olvera (2018) refiere que como poblacion es la totalidad de individuos o
cosas a estudiar. En cuanto al grupo de personas a estudiar, fueron un total de 40
clientes que ingresan diariamente a la empresa, los cuales son proporcionados en

una base que genera datos por parte de la entidad en estudio.

Criterios de seleccion
El criterio de inclusion: las personas que asisten al dispensario médico.

El criterio de exclusién: las personas que asisten ocasionalmente, y que no

tienen voluntad de apoyar a desarrollar la encuesta al dispensario médico.
3.3.2. Muestra

Sanchez et al. (2018) indican que una muestra estadistica corresponde un
grupo apartado de la poblacién total, en este sentido, para la investigacion en
cuestion, al ejecutar un enfoque de tipo cuantitativo, siendo la muestra un total de

40 clientes que ingresan diariamente a la empresa.
3.3.3. Muestreo

El muestreo fue censal, la cual se basa en elegir todo la poblacion, por lo
tanto, Fresno (2019) afirma que es el conjunto de personas que han sido

seleccionadas en la poblacion.
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Se empleo la técnica de la encuesta, Dominguez y Martinez (2018) afirman
gue la encuesta esta conformada por diferentes preguntas creadas con el objetivo
de obtener informacion de las personas. Por otro lado, debido a la coyuntura
mundial causada por la COVID -19, se pensd que era esencial desarrollar

encuestas a través de medios digitales.
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Ademas, se empledé un cuestionario bien segmentado, se utilizaron
encuestas, la primera tuvo mucho que ver con la variable marketing digital para lo
cual se desarrollaron interrogantes, del mismo modo, y el segundo cuestionario en
base a posicionamiento de marca.

La validez, Segun Sanchez et al. (2018) “asegura que es la capacidad de
precision con que miden las variables en investigacion. Y la autenticidad de un
instrumento fue a conocer su facultad e idoneidad para medir cuantificada y
representativamente una caracteristica para el cual fue disefiado y no un similar
(p-2). Los instrumentos que se dieron a conocer en el presente trabajo de estudio
se validaron con 03 expertos, fundamentado en los aspectos que se mencionaron
a continuacioén: pertinencia, relevancia y claridad por cada item de los instrumentos.
Tabla 1

Datos de los expertos

NOMBRE DNI GRADOS
Zapata Castro, Elizabeth 03561030 Magister en
Diamina administracion con

mencion en gerencia
empresarial
Angulo Corcuera, Carlos 06437510 Magister en
Antonio administracion de

negocios - MBA

Palacios Nufiez, 02845588 Doctor en ciencias

Mercedes Renee administrativas con
mencion en direccion de
empresas

Asi también, Ducoing (2018) sefiala que la confiabilidad establece si los
datos conseguidos a través de una herramienta son verdaderos, provechosos y
consistentes y se ejecutd la prueba de fiabilidad del Coeficiente de Alfa de
Cronbach que, que contribuye a la medicién de la fiabilidad y establecio la
confiabilidad de la informacién que se obtuvo en base a la escala. De este modo,
para la confiabilidad de los instrumentos de este estudio se aplico la encuesta a los
usuarios, y fueron procesados en el sistema SPSS version 27 considerando los
indices del instrumento de Alfa de Cronbach; para medir la confiabilidad del

instrumento, en caso de la variable marketing digital y posicionamiento de marca
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es el 98% del instrumento es confiable. Segun, el estadistico Shapiro — Wilk indica
cuando la significancia es menor que 0.05 los datos no son normales; por lo tanto,

se utilizara la prueba no paramétrica la prueba de Rho de Spearman.

3.5. Procedimientos

Para poder ejecutar el andlisis en curso, por medio de, la estrategia de
recoleccion de datos se solicitd a la compafia dispensario médico la aprobacion
para poder llevar a cabo una encuesta y aplicarla al nimero de individuos
determinados en la muestra. Por tal motivo, el proceso de estudio de datos se llevé
a la recolecciéon, modificacion, y modelado de datos para develar informacion
provechosa que dé una respuesta favorable a la hipotesis propuesta (Nolazco y
Carhuancho, 2019).

3.6. Método de analisis de datos

El propdsito del estudio de datos es obtener y agrupar informacion
importante, expresar los valores por medio de tablas, interpretarlos y verificar las
hipotesis, para asi lograr resultados en los que se puedan confiar (Santiesteban,
2017). Cuando se recopilaron todos los datos necesarios por medio de diversas
herramientas y recursos, fueron procesados en el software SPSS Version 27. Los
resultados se tabularon y se presentaron numéricamente y porcentualmente por
medio de tablas estadisticas y se analizé el comportamiento de las variables; luego
se ejecuta la estadistica inferencial, usando las pruebas de hipotesis esenciales
para comprobar la significacion estadistico de Spearman para los resultados.

3.7. Aspectos éticos

El presente estudio se llevé a cabo con el propésito principal de aportar en el
aspecto académico y no con el fin de perjudicar la imagen eficiente de la
organizacion. Conforme a la Resolucion de consejo universitario N° 281-2022-VI-
UCV, (2022) los principales principios de ética en la investigacion en la Universidad
Cesar Vallejo son: Respeto hacia los demas, busqueda de bienestar; justicia,
honestidad; rigor cientifico mediante el uso adecuado de las citas bibliograficos, y
el uso adecuado de las referencias, asimismo se realiz6 el trabajo de investigacion

mediante el uso adecuado de APA, y responsabilidad.
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V. RESULTADOS

Resultados descriptivos

Tabla 2

Datos agrupados de marketing digital e indicadores

Bajo Medio Alto
Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia %
Marketing digital 16 40.0% 4 10.0% 20 50.0%
Flujo 11 27.5% 8 20.0% 21 52.5%
Funcionalidad 12 30.0% 6 15.0% 22 55.0%
Feedback 9 22.5% 8 20.0% 23 57.5%
Fidelizaciéon 12 30.0% 7 17.5% 21 52.5%

Interpretacién:

Los resultados de la tabla indican que el marketing digital esta en nivel alto

con un 50.0%, nivel bajo con un 40.0%, y en un nivel medio con un 10.0%. Mientras

gue la dimension flujo, esta en un nivel alto con un 52.5%, nivel bajo con un 27.5%,

y en un nivel medio con el 22.0%. Ademas, respecto la dimension funcionalidad,

esta en un nivel alto con un 55.0%, ademas, esta en un nivel bajo con un 30.0%, y

nivel medio con un total del 15.0%. Asimismo, sobre la dimension feedback, esta

en un nivel alto que tiene un 57.5%, ademas, se encuentra en un nivel bajo con una

totalidad de 22.5%, y se encuentra en un 20.0%. y por ultimo sobre la dimensién

fidelizacion, esta en un nivel alto con un porcentaje del 52.5%, asimismo sobre el

nivel bajo se encuentra con un total del 30.0%, y finalmente el nivel medio con el

17.5%.
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Tabla 3

Datos agrupados de posicionamiento de marca e indicadores

Bajo Medio Alto
Frecuencia % Frecuencia % Frecuencia %

Posicionamiento  de 17 42.5% 23 57.5% 0 0.0%
marca

Atributo 10 25.0% 8 20.0% 22 55.0%
Competencia 13 32.5% 19 47.5% 8 20.0%
Calidad 16 40.0% 24 60.0% 0 0.0%
Precio 17 42.5% 21 52.5% 2 5.0%

Interpretacién:

Los resultados de la tabla indican que el posicionamiento de marca esta en
nivel medio con un 57.5%, nivel bajo con un 42.5%. Mientras que la dimensién
atributo, esta en un nivel alto con un 55.0%, nivel bajo con un 25.0%, y en un nivel
medio con el 20.0%. Ademas, respecto la dimensiébn competencia, esta en un nivel
medio con un 47.5%, ademas, esta en un nivel bajo con un 32.5%, y nivel alto con
un total del 10.0%. Asimismo, sobre la dimension calidad, est4 en un nivel medio
gue tiene un 60.0%, ademas, se encuentra en un nivel bajo con una totalidad de
40.0%. y por ultimo sobre la dimension precio, esta en un nivel medio con un
porcentaje del 52.5%, asimismo sobre el nivel bajo se encuentra con un total del

42.5%, y finalmente el nivel alto con el 5.0%.
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Resultados inferenciales

Determinar la relacion que existe entre el marketing digital y posicionamiento de

marca para un dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.

Tabla 4

Tabla cruzada V1_ marketing digital * V2_ posicionamiento de marca

POSICIONAMIENTO DE MARCA

Bajo Medio Total

MARKETING DIGITAL Bajo Recuento 16 0 16
% del total 40,0% 0,0% 40,0%

Medio Recuento 0 4 4

% del total 0,0% 10,0% 10,0%

Alto Recuento 1 19 20

% del total 2,5% 47,5% 50,0%

Total Recuento 17 23 40

% del total

42,5%

57,5%

100,0%

Interpretacién:

Respecto a los resultados de la tabla anterior sobre la tabla cruzada de
marketing digital y posicionamiento de marca. De un total de 40 clientes, consideran
gue el marketing digital del 40.0% estan en un nivel bajo. Y del 40.0% de los que
consideran el marketing digital bajo califican posicionamiento de marca bajo.
Asimismo, el 10.0% estan en un nivel medio el marketing digital. Y del 10.0% de los
gue consideran el marketing digital medio califican posicionamiento de marca en
nivel medio. Mientras que el 50.0% en un nivel alto de marketing digital. Y del 2.5%
de los que consideran el marketing digital alto califican al posicionamiento de marca
bajo. Y del 47.5% estan en un nivel alto de marketing digital, califican al
posicionamiento de marca en nivel medio. Mientras que el posicionamiento de
marca de un total de 40 personas encuestadas afirma que el 42,5% estan en un

nivel bajo, asimismo el 57.5% estan en un nivel medio.
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Hi:  Existe relacion directa entre el marketing digital y posicionamiento de marca
para un dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.
Ho:  No existe relacion directa entre el marketing digital y posicionamiento de

marca para un dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.

Tabla 5

Correlacion de las variables marketing digital y posicionamiento de marca

POSICIONAMI
MARKETING ENTO DE
DIGITAL MARCA
Rho de Spearman MARKETING Coeficiente de 1,000 ,886"™
DIGITAL correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 40 40
POSICIONAMIE Coeficiente de ,886™ 1,000
NTO DE MARCA correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 40 40

** |a correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

Los resultados de la tabla indican el analisis de correlacion muestra que el
marketing digital se relaciona significativamente (Sig.<0.05) con el posicionamiento
de marca, ya que tiene un nivel de significancia de 0.000; y respecto al coeficiente
de correlacion tiene ,886**; por tanto, la investigacion tiene correlacién positiva alta.
Este resultado aporta certeza suficiente para aceptar la hipotesis de investigacion.
El signo positivo de la correlacion, indica que la mejora del marketing digital trae

Ccomo consecuencia mejora en el posicionamiento de marca.
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Determinar la relacion que existe entre flujo y posicionamiento de marca para un

dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.

Tabla 6

Tabla cruzada D1_ flujo * V2_ posicionamiento de marca

POSICIONAMIENTO DE MARCA

Bajo Medio Total

FLUJO Bajo Recuento 11 0 11
% del total 27,5% 0,0% 27,5%

Medio Recuento 5 3 8

% del total 12,5% 7,5% 20,0%

Alto Recuento 1 20 21

% del total 2,5% 50,0% 52,5%

Total Recuento 17 23 40
% del total 42,5% 57,5% 100,0%

Interpretacion:

Respecto a los resultados de la tabla anterior sobre la tabla cruzada de la
dimensidn flujo y posicionamiento de marca. De un total de 40 clientes, consideran
gue la dimension flujo del 27.5% estan en un nivel bajo. Y del 27.5% de los que
consideran la dimension flujo bajo califican posicionamiento de marca bajo.
Asimismo, el 20.0% estan en un nivel medio la dimension flujo. Y del 12.5% de los
gue consideran la dimension flujo medio califican posicionamiento de marca en
nivel bajo. Ademas, el 7.5% de los que consideran la dimension flujo medio califican
posicionamiento de marca en nivel medio. Mientras que el 52.5% en un nivel alto
de la dimension flujo. Y del 2.5% de los que consideran la dimension flujo alto
califican al posicionamiento de marca bajo. Y del 50.0% estan en un nivel alto de la
dimensidn flujo, califican al posicionamiento de marca en nivel medio. Mientras que
el posicionamiento de marca de un total de 40 personas encuestadas afirma que el

42,5% estan en un nivel bajo, asimismo el 57.5% estan en un nivel medio.
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Hi:  Existe relacion directa entre flujo y posicionamiento de marca para un
dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.
Ho:  No existe relacion directa entre flujo y posicionamiento de marca para un

dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.

Tabla 7

Correlacion del indicador flujo y posicionamiento de marca

POSICIONAMI
ENTO DE
FLUJO MARCA
Rho de Spearman FLUJO Coeficiente de 1,000 ,843™
correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 40 40
POSICIONAMIENTO DE  Coeficiente de ,843™ 1,000
MARCA correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 40 40

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacién:

Los resultados de la tabla indican el andlisis de correlacion muestra que la
dimension flujo se relaciona significativamente (Sig.<0.05) con el posicionamiento
de marca, ya que tiene un nivel de significancia de 0.000; y respecto al coeficiente
de correlacion tiene ,843**; por tanto, la investigacion tiene correlacion positiva alta.
Este resultado aporta certeza suficiente para aceptar la hipotesis de investigacion.
El signo positivo de la correlacion, indica que la mejora la dimensién flujo trae como

consecuencia mejora en el posicionamiento de marca.

24



Determinar la relacion que existe entre funcionalidad y posicionamiento de marca

para un dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.

Tabla 8

Tabla cruzada D2_ funcionalidad * V2_ posicionamiento de marca

POSICIONAMIENTO DE MARCA

Bajo Medio Total

FUNCIONALIDAD Bajo Recuento 12 0 12
% del total 30,0% 0,0% 30,0%

Medio Recuento 4 2 6

% del total 10,0% 5,0% 15,0%

Alto Recuento 1 21 22

% del total 2,5% 52,5% 55,0%

Total Recuento 17 23 40
% del total 42,5% 57,5% 100,0%

Interpretacién:

Respecto a los resultados de la tabla anterior sobre la tabla cruzada de la
dimensién funcionalidad y posicionamiento de marca. De un total de 40 clientes,
consideran que la dimensién funcionalidad del 30.0% estan en un nivel bajo. Y del
30.0% de los que consideran la dimension funcionalidad bajo califican
posicionamiento de marca bajo. Asimismo, el 15.0% estan en un nivel medio la
dimensién funcionalidad. Y del 10.0% de los que consideran la dimension
funcionalidad medio califican posicionamiento de marca en nivel bajo. Ademas, el
5.0% de los que consideran la dimensién funcionalidad medio califican
posicionamiento de marca en nivel medio. Mientras que el 55.0% en un nivel alto
de la dimension funcionalidad. Y del 2.5% de los que consideran la dimension
funcionalidad alto califican al posicionamiento de marca bajo. Y del 52.5% estan en
un nivel alto de la dimension funcionalidad, califican al posicionamiento de marca
en nivel medio. Mientras que el posicionamiento de marca de un total de 40
personas encuestadas afirma que el 42,5% estan en un nivel bajo, asimismo el

57.5% estan en un nivel medio.
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Hi:  Existe relacion directa entre funcionalidad y posicionamiento de marca para
un dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.
Ho:  No existe relacion directa entre funcionalidad y posicionamiento de marca

para un dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.

Tabla 9

Correlacion del indicador funcionalidad y posicionamiento de marca

POSICIONAMI
FUNCIONALID ENTO DE
AD MARCA
Rho de Spearman FUNCIONALIDAD Coeficiente de 1,000 ,875™
correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 40 40
POSICIONAMIENTO DE  Coeficiente de 875" 1,000
MARCA correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 40 40

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

Los resultados de la tabla indican el andlisis de correlacion muestra que la
dimensién funcionalidad se relaciona significativamente (Sig.<0.05) con el
posicionamiento de marca, ya que tiene un nivel de significancia de 0.000; y
respecto al coeficiente de correlacion tiene ,875**; por tanto, la investigacion tiene
correlacion positiva alta. Este resultado aporta certeza suficiente para aceptar la
hipétesis de investigacion. El signo positivo de la correlacion, indica que la mejora
de la dimension funcionalidad trae como consecuencia mejora en el

posicionamiento de marca.
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Determinar la relacion que existe entre feedback y posicionamiento de marca para

un dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.

Tabla 10

Tabla cruzada D3 _ feedback * V2_ posicionamiento de marca

POSICIONAMIENTO DE MARCA

Bajo Medio Total

FEEDBACK Bajo Recuento 9 0 9
% del total 22,5% 0,0% 22,5%

Medio Recuento 7 1 8

% del total 17,5% 2,5% 20,0%

Alto Recuento 1 22 23

% del total 2,5% 55,0% 57,5%

Total Recuento 17 23 40
% del total 42,5% 57,5% 100,0%

Interpretacion:

Respecto a los resultados de la tabla anterior sobre la tabla cruzada de la
dimensién feedback y posicionamiento de marca. De un total de 40 clientes,
consideran la dimension feedback del 22.5% estan en un nivel bajo. Y del 22.5%
de los que consideran la dimension feedback bajo califican posicionamiento de
marca bajo. Asimismo, el 20.0% estan en un nivel medio la dimension feedback. Y
del 17.5% de los que consideran la dimension feedback medio califican
posicionamiento de marca en nivel bajo. Ademas, el 2.5% de los que consideran la
dimension feedback medio califican posicionamiento de marca en nivel medio.
Mientras que el 57.5% en un nivel alto de la dimension feedback. Y del 2.5% de los
gue consideran la dimension feedback alto califican al posicionamiento de marca
bajo. Y del 55.0% estan en un nivel alto de la dimension feedback, califican al
posicionamiento de marca en nivel medio. Mientras que el posicionamiento de
marca de un total de 40 personas encuestadas afirma que el 42,5% estan en un

nivel bajo, asimismo el 57.5% estan en un nivel medio.
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Hi:  Existe relacion directa entre feedback y posicionamiento de marca para un
dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.
Ho:  No existe relacion directa entre feedback y posicionamiento de marca para

un dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.

Tabla 11

Correlacion del indicador feedback y posicionamiento de marca

POSICIONAMI
ENTO DE
FEEDBACK MARCA
Rho de Spearman FEEDBACK Coeficiente de 1,000 887"
correlaciéon
Sig. (bilateral) . ,000
N 40 40
POSICIONAMIENTO DE  Coeficiente de 887" 1,000
MARCA correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 40 40

** |a correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

Los resultados de la tabla indican el analisis de correlacion muestra que de
la dimension feedback se relaciona significativamente (Sig.<0.05) con el
posicionamiento de marca, ya que tiene un nivel de significancia de 0.000; y
respecto al coeficiente de correlacion tiene ,887**; por tanto, la investigacion tiene
correlacion positiva alta. Este resultado aporta certeza suficiente para aceptar la
hipétesis de investigacion. El signo positivo de la correlacion, indica que la mejora
de la dimension feedback trae como consecuencia mejora en el posicionamiento

de marca.
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Determinar la relacion que existe entre fidelizacién y posicionamiento de marca

para un dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.

Tabla 12

Tabla cruzada D4 _ fidelizacion * V2_ posicionamiento de marca

POSICIONAMIENTO DE MARCA

Bajo Medio Total

FIDELIZACION Bajo Recuento 12 0 12
% del total 30,0% 0,0% 30,0%

Medio Recuento 4 3 7

% del total 10,0% 7,5% 17,5%

Alto Recuento 1 20 21

% del total 2,5% 50,0% 52,5%

Total Recuento 17 23 40
% del total 42,5% 57,5% 100,0%

Interpretacién:

Respecto a los resultados de la tabla anterior sobre la tabla cruzada de la
dimension fidelizacion y posicionamiento de marca. De un total de 40 clientes,
consideran que la dimensidn fidelizaciéon del 30.0% estan en un nivel bajo. Y del
30.0% de los que consideran la dimension fidelizacion bajo califican
posicionamiento de marca bajo. Asimismo, el 17.5% estan en un nivel medio la
dimensidn fidelizacion. Y del 10.0% de los que consideran la dimensién fidelizacion
medio califican posicionamiento de marca en nivel bajo. Ademas, el 7.5% de los
gue consideran la dimension fidelizacion medio califican posicionamiento de marca
en nivel medio. Mientras que el 52.5% en un nivel alto de la dimension fidelizacion.
Y del 2.5% de los que consideran la dimension fidelizacion alto califican al
posicionamiento de marca bajo. Y del 50.0% estan en un nivel alto de la dimension
fidelizacion, califican al posicionamiento de marca en nivel medio. Mientras que el
posicionamiento de marca de un total de 40 personas encuestadas afirma que el

42,5% estan en un nivel bajo, asimismo el 57.5% estan en un nivel medio.
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Hi:  Existe relacion directa entre fidelizacion y posicionamiento de marca para un

dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.

Ho:  No existe relacion directa entre fidelizacion y posicionamiento de marca para

un dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022.

Tabla 13

Correlacion del indicador fidelizacion y posicionamiento de marca

POSICIONA
FIDELIZACIO MIENTO DE
N MARCA
Rho de FIDELIZACION Coeficiente de 1,000 ,852"
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 40 40
POSICIONAMIENTO Coeficiente de ,852" 1,000
DE MARCA correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 40 40

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacién:

Los resultados de la tabla indican el andlisis de correlacion muestra que la

dimensién fidelizacion se relaciona significativamente (Sig.<0.05) con el

posicionamiento de marca, ya que tiene un nivel de significancia de 0.000; y

respecto al coeficiente de correlacion tiene ,852**; por tanto, la investigacion tiene

correlacion positiva alta. Este resultado aporta certeza suficiente para aceptar la

hipotesis de investigacion. El signo positivo de la correlacion, indica que la mejora

de la dimension fidelizacion trae como consecuencia mejora en el posicionamiento

de marca.
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V. DISCUSION

Respecto al objetivo general, el analisis de correlacion muestra que el
marketing digital se relaciona significativamente (Sig.<0.05) con el posicionamiento
de marca, ya que tiene un nivel de significancia de 0.000; y respecto al coeficiente
de correlacion tiene ,886**; por tanto, la investigacion tiene correlacion positiva alta.
Este resultado aporta certeza suficiente para aceptar la hipétesis de investigacion.
El signo positivo de la correlacion, indica que la mejora del marketing digital trae
COmMo consecuencia mejora en el posicionamiento de marca.

Por lo tanto, estos resultados tienen relacién con los resultados del trabajo
de Mantari (2022) el cual concluyé que hay una relacion estrecha entre la variable
marketing digital y posicionamiento de marca, sin embargo en la parte estadistica
no tiene relacion, ya que se respalda con un coeficiente Rho de Spearman de 0.391;
y un p-valor de 0.000.

Ademas, guarda una relacion con los resultados de la tesis de Coello (2019)
llegando a la conclusién que las estrategias del factor del que se esta hablando
tienen una repercusion buenay realmente importante en el posicionamiento, ya que
esta se relaciona de forma positiva.

Sin embargo, no guarda ningun tipo de relacion con los resultados del trabajo
de Miranda (2020) quien determino que no tienen relacién alguna entre el marketing
digital y el posicionamiento de marca dado que el valor del nivel de significancia de
hipétesis logro un valor de 0.39, siento este mayor al que se demanda.

Ademas, no tiene ninguna relacion con los resultados obtenidos por la tesis
de Chango (2021) quien determino que busca factores esenciales de cada una de
las variables; correlacional, el cual determin6é que la mercadotecnia digital carece
de muchas cosas, y no tiene correlacion con el posicionamiento de la marca, lo cual
es demasiado preocupante pues no tiene un enfoque bien establecido y tampoco
hay un interés por conocer los problemas de la poblacién, ocasionando asi que los
resultados tengan niveles negativos.

Asimismo, Bricio et al. (2018) indica que el mercadeo online, corresponde a
un modelo muy dinamico dentro del grupo de actividades de marketing de las
compafiias, que usan los sistemas de comunicacion telematicos para lograr un
resultado beneficioso, el cual queda demostrado que el marketing digital tiene una

relacion directa con el posicionamiento de marca.
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Del mismo modo Selman (2017) dice que el marketing online cuenta con
herramientas que hacen posible la creacion de una relacion duradera y estable
entre consumidor y organizacion. Por esta razon, se dan a conocer algunas claves:
el marketing digital como sistema de marketing, esta orientado a encontrar
mercados, en estudiar las exigencias del mercado objetivo. Por otra parte, el
marketing digital ayuda a crear un sistema de comunicacién con el que pueda hacer
un acercamiento eficiente y efectivo con los consumidores. Dichos resultados
guardan completamente relacién con posicionamiento de la marca que debe brindar
una empresa.

Mientras que para Solorzano y Parrales (2021) mencionan que el
posicionamiento en diversas ocasiones es comprendido erroneamente. Algunos lo
confunden con el nivel de conocimiento, otros con la cuota de mercado, y también
con una imagen excelente de la marca. El posicionamiento, era conocido como un
concepto de comunicacién por excelencia. Actualmente, se define como una
estrategia que contribuye a la creacion de ventajas competitivas, como dicen ciertos
autores, es un concepto proveniente del mercadeo y se desplaza a las
comunicaciones de este, incluida la publicidad, para conseguir una buena posicion,
y que se viene relacionando directamente con el marketing digital.

Ademas, respecto al objetivo especifico 1 indican que el analisis de
correlacion muestra que la dimension flujo se relaciona significativamente
(Sig.<0.05) con el posicionamiento de marca, ya que tiene un nivel de significancia
de 0.000; y respecto al coeficiente de correlacion tiene ,843**; por tanto, la
investigacion tiene correlacion positiva alta. Este resultado aporta certeza suficiente
para aceptar la hipoétesis de investigacion. El signo positivo de la correlacion, indica
gue la mejora la dimension flujo trae como consecuencia mejora en el
posicionamiento de marca.

De tal manera estos resultados comparten la misma opinion con los
resultados que han obtenido en la tesis de Agualongo (2021) concluyendo que
ofrece la mercadotecnia online, puesto que, hace posible la interaccion en tiempo
real de forma adecuada con el usuario, ensefiandole diversidad de servicio que
ofrece el laboratorio, y se relaciona significativamente la dimension flujo con el

posicionamiento de marca que brinda la empresa.
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De la misma manera los resultados se relacionan directamente con los
resultados de la tesis de Lliquin (2020) afirma que los resultados del andlisis, fijaron
gue es de vital importancia el uso de redes y medios digitales para una introduccion
y permanencia efectiva de la organizacion mencionada y la diversidad de bienes
gue brindan hoy en dia, y que el flujo del marketing digital se viene relacionando
positivamente en el posicionamiento de marca.

También, se viene relacionando con los autores Buenafio y Duarez (2019)
los cuales concluyen que el nivel de posicionamiento de este establecimiento es de
un 39% es eficiente medio. Del grado de posicién global de la clinica de tumores
en relacién con sus dimensiones, se tiene que el 63% de las personas que hacen
uso de sus servicios, opinan que este lugar sobresale positivamente entre toda la
competencia, por lo tanto, el flujo de marketing digital esta relacionando
positivamente con el posicionamiento de la marca.

Y por el contrario, contrasta con el libro de Mariscal (2018) menciona que es
una seccion de la web que brinda al cliente multiples opciones de interaccion y de
navegacion adecuada que genera su satisfaccion. Ademas, es el valor agregado
gue otorga un website al comprador para captar su atencion, y que no ayuda al
posicionamiento de marca.

Asimismo, respecto al objetivo especifico 2 indican que el analisis de
correlacion muestra que la dimension funcionalidad se relaciona significativamente
(Sig.<0.05) con el posicionamiento de marca, ya que tiene un nivel de significancia
de 0.000; y respecto al coeficiente de correlacion tiene ,875**; por tanto, la
investigacion tiene correlacion positiva alta. Este resultado aporta certeza suficiente
para aceptar la hipétesis de investigacion. El signo positivo de la correlacion, indica
gue la mejora de la dimension funcionalidad trae como consecuencia mejora en el
posicionamiento de marca.

Quien llega a coincidir con los resultados de la investigacion de Chango
(2021) el cual determin6 que la mercadotecnia digital carece de muchas cosas, lo
cual es demasiado preocupante pues no tiene un enfoque bien establecido y
tampoco hay un interés por conocer los problemas de la poblacion, ocasionando
asi que los resultados tengan niveles negativos y que la funcionalidad se relaciona

de forma positiva con el posicionamiento de marca.
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De la misma forma se va relacionar con los resultados de la tesis de Gutiérrez
y Pérez (2021) con el cual dedujo que las tacticas para comercializar digitalmente
son esenciales e impactan positivamente, en especial en el contexto actual donde
la posicion del centro médico ha ido desarrollandose debido al incremento de
visitas, interacciones, entre otras acciones que integran al mercado objetivo de esta
entidad, mediante la buena correlacion que tiene entre la funcionalidad y el
posicionamiento de marca para el crecimiento de la empresa.

Ademas, se viene relacionando con los resultados de la tesis de Requejo
(2022) quien afirma que las tacticas de mercadeo online necesarias para que una
empresa cimiente sus bases dentro del mercado, se encuentran con un nivel
positivo de 94%, también, cuentan con la comunicacion digital mediante la
funcionalidad que esta en un grado intermedio, y las redes sociales en uno nada
positivo.

Por el contrario, no tiene ninguna relacion con el autor Sanchez (2018)
guien confirma que el 98% dijo que nunca habian visto alguna publicidad de esta
entidad y esto se debe a que su posicionamiento es deficiente, debido a que no
tiene funcionalidad en el marketing digital, también el 38% de las personas
requieren frecuentemente de servicios de limpieza dental, seguido de un 29% que
busca rellenos dentales y un 15% que requiere extracciones.

Por otra parte, el autor Guevara (2020) afirma que la navegacion debe ser
eficiente y rapida para el cliente; logrando asi su interés para asegurar su
permanencia. Y trata de como el cliente navega dentro de la plataforma, la cual
debe ser eficiente. También, es necesario que la red sea capaz de persuadir al
individuo, y por ende conseguir su fidelizacion en beneficio de la organizacion, el
cual queda demostrado que la funcionalidad se relaciona con el posicionamiento
de marca.

También, respecto al objetivo especifico 3 indican que el analisis de
correlacion muestra que de la dimensién feedback se relaciona significativamente
(Sig.<0.05) con el posicionamiento de marca, ya que tiene un nivel de significancia
de 0.000; y respecto al coeficiente de correlacion tiene ,887**; por tanto, la
investigacion tiene correlacion positiva alta. Este resultado aporta certeza suficiente

para aceptar la hipétesis de investigacion. El signo positivo de la correlacién, indica
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gue la mejora de la dimensién feedback trae como consecuencia mejora en el
posicionamiento de marca.

Por tanto, estos resultados vienen teniendo relacion muy positiva y alta con
los resultados de la tesis de Requejo (2022) quien determind que la posicién de la
empresa en el mercado esta en un grado regular con un 58%, teniendo un 30%
negativo por lo que se dice que es fundamental optimizar sus técnicas. Las tacticas
de mercadeo online necesarias para que una empresa cimiente sus bases dentro
del mercado, el cual guarda relacion directa entre el feedback y el posicionamiento
de marca.

Asimismo, Mena (2019) deduce que el plan de mercadotecnia si impacta
positivamente dentro de esta entidad especialmente si logra posicionarse en redes
sociales en donde puede llegar a muchas personas de diferentes lugares, y con el
cual puede realizar el feedback y relacionarse de la mejor manera.

Sin embargo, no se viene relacionando con la tesis de Buenafio y Duarez
(2019) el cual concluye que el nivel de posicionamiento de este establecimiento es
de un 39% es eficiente medio. Del grado de posicion global de la clinica de tumores
en relacion con sus dimensiones, se tiene que el 63% de las personas que hacen
uso de sus servicios, opinan que este lugar sobresale positivamente entre toda la
competencia, ya que no se correlaciona de ninguna manera entre el feedback y el
posicionamiento de marca.

Y, también se viene relacionando con los datos de Nufiez y Miranda (2020)
mencionan que luego de captar la atencién del consumidor y lograr que se quede
en el sitio web de la compafia, o que sigue es crear un vinculo fortalecido y
beneficioso entre la dimension feedback y el posicionamiento de marca. A este
punto también se le puede denominar como retroalimentacion debido a que se basa
en la conexion existente entre la empresa y el usuario.

También, respecto al objetivo especifico 4 indican que el analisis de
correlacion muestra que la dimension fidelizacion se relaciona significativamente
(Sig.<0.05) con el posicionamiento de marca, ya que tiene un nivel de significancia
de 0.000; y respecto al coeficiente de correlacion tiene ,852*F; por tanto, la
investigacion tiene correlacion positiva alta. Este resultado aporta certeza suficiente

para aceptar la hipétesis de investigacion. El signo positivo de la correlacion, indica
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gue la mejora de la dimensién fidelizacion trae como consecuencia mejora en el
posicionamiento de marca.

De tal manera, estos resultados tiene concordancia con Miranda (2020)
afirma que el grado de la variable instrumentos de la mercadotecnia digital es
regular-bajo, debido a que el valor promedio que arrojaron las encuestas llevadas
a cabo es igual a 1.87 en una escala del 1 al 3, el 83% de respuestas estan en un
nivel regular; siendo la dimensién con mayor puntaje en la fidelizacion de un cliente
y tiene relacion con el posicionamiento de marca.

Asimismo, los autores Buenafio y Duarez (2019) afirma que la magnitud de
fidelizacion del usuario, el 64% sefiala que es muy eficiente, y guarda relacion
directa con el posicionamiento de marca.

Ademas, se relaciona con el autor Mena (2019) lleg6 a la conclusién que el
38% sefiala que desconoce de las tacticas que emplea la organizacion para captar
la atencion y fidelidad de los usuarios el cual tiene correlacion con la variable del
posicionamiento de marca, el 44% menciona el poco conocimiento, y el 4% conoce
mucho de esto.

También, el autor Cardenas (2020) lleg6 a la conclusién que llevar a cabo
Webinarios es muy importante pues estos proporcionan valor a la poblacién en
cuanto a salud. Asi pues, se requiere estar activo en redes sociales y al menos
hacer una publicacién por semana. Del mismo modo, se requiere del desarrollo de
campafias publicitarias por medio de marketing digital y la mayoria de personas
creen que puede hacerse a través de Facebook, y con el cual va poder fidelizar a
los clientes y llegar a satisfacer por completo a los usuarios de los laboratorios.

Y de la misma manera con el autor Acevedo et al. (2017) sostienen que se
basa en establecer una relacién con los usuarios, pero esta debe ser duradera y
sobre todo dindmica, en la que ambas partes se mantengan en constante
comunicacién. De igual forma, se basa en conseguir que ese vinculo permanezca,

dicho sea de otro modo busca que no sea solamente de una vez.
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VI.

CONCLUSIONES

Respecto al objetivo general, se concluye que el resultado aporta certeza
suficiente para aceptar la hipoétesis de investigacion. El signo positivo de la
correlacion, indica que la mejora del marketing digital trae como consecuencia
mejora en el posicionamiento de marca. Y el andlisis de correlacion muestra
gue el marketing digital se relaciona significativamente con el posicionamiento
de marca, ya que tiene un nivel de significancia de 0.000 y respecto al
coeficiente de correlacion tiene ,886*; por tanto, la investigacion tiene
correlacién positiva alta.

Ademas, respecto al flujo y el posicionamiento de marca, se determina que el
resultado aporta certeza suficiente para aceptar la hipotesis de investigacion.
El signo positivo de la correlacién, indica que la mejora la dimension flujo trae
como consecuencia mejora en el posicionamiento de marca. Y el andlisis de
correlacion muestra que la dimensién flujo se relaciona significativamente con
el posicionamiento de marca; ya que tiene un nivel de significancia de 0.000 y
respecto al coeficiente de correlacion tiene ,843**; por tanto, la investigacion
tiene correlacion positiva alta.

Asimismo, respecto funcionalidad y el posicionamiento de marca, se llegé a
concluir que el andlisis de correlacion muestra que la dimensién funcionalidad
se relaciona significativamente con el posicionamiento de marca; ya que tiene
un nivel de significancia de 0.000 y respecto al coeficiente de correlacion tiene
,875**; por tanto, la investigacion tiene correlacion positiva alta. Este resultado
aporta certeza suficiente para aceptar la hipotesis de investigacion. El signo
positivo de la correlacion, indica que la mejora de la dimension funcionalidad
trae como consecuencia mejora en el posicionamiento de marca.

También, respecto al feedback y el posicionamiento de marca; se llego a
determinar que el analisis de correlacion muestra que de la dimension feedback
se relaciona significativamente con el posicionamiento de marca; ya que tiene
un nivel de significancia de 0.000 y respecto al coeficiente de correlacion tiene
,887**; por tanto, la investigacion tiene correlacion positiva alta. Este resultado
aporta certeza suficiente para aceptar la hipotesis de investigacion. El signo
positivo de la correlacién, indica que la mejora de la dimension feedback trae

COmMo consecuencia mejora en el posicionamiento de marca.
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5. Finalmente, sobre la fidelizacién y el posicionamiento de marca existe una
fuerte correlacion, y determind que el analisis de correlacion muestra que la
dimension fidelizacion se relaciona significativamente con el posicionamiento
de marca; ya que tiene un nivel de significancia de 0.000 y respecto al
coeficiente de correlacion tiene ,852**; por tanto, la investigacion tiene
correlacion positiva alta. Este resultado aporta certeza suficiente para aceptar
la hipétesis de investigacion. El signo positivo de la correlacion, indica que la
mejora de la dimension fidelizacion trae como consecuencia mejora en el

posicionamiento de marca.
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VIl. RECOMENDACIONES

Se recomienda al area de recursos humanos contratar un personal experto
en marketing digital, 0 una empresa externa que brinde asesoria sobre el marketing
digital con la finalidad de posicionarse en el mercado, y que pueda actualizar la
pagina web que tiene la empresa, asimismo sea capaz de que la marca de la
empresa llegue a participar activamente de las redes sociales y se haga posible
una comunicacion asertiva entre los clientes y la empresa.

Ademaés, se recomienda al area encargada de mejorar el marketing digital,
enfocarse en la pagina web para que este correctamente disefiada. Dentro del cual
la pagina web de ser facil, simple y legible para que el cliente pueda comprender;
ademas sus textos e imagenes deben estar bien organizadas; con colores
adecuadas y correctas en base a su logo, o eslogan de la empresa; también deben
tener imagenes de fotos inspiradoras que animen a los clientes a realizarse su
tratamiento en el dispensario médico.

De la misma forma, se recomienda a los expertos, optimizar la navegaciéon
web para incrementar la accesibilidad de los clientes, mediante los medios
interactivos con una amplitud posible de los productos y servicios que brinda la
empresa, sus enlaces de la pagina web debe actuar adecuadamente; por lo tanto,
la informacion que muestra la pagina web debe ser clara y comprensible; con una
estructura clara, manejo intuitivo, contenidos comprensibles y utiles para los
clientes, y los elementos de interaccion deben ser completamente visibles, para que
el cliente quede enganchado y pueda recomendar al dispensario médico.

Por otra parte, se recomienda a los expertos de marketing digital, que el
contenido multimedia dentro de la pagina esté dirigido al publico objetivo; mediante
la variedad de herramientas, de piezas visuales efectivas, para llegar a generar y
transmitir un mensaje efectivo e inmediato, para el cual se podrian utilizar diferentes
contenidos como es engagement, redes sociales, o multimedia, donde la
informacion o publicidad que brinde el dispensario pueda llegar a todo tipo de
clientes.

Y, también se recomienda a los expertos en marketing digital, que al
momento de disefiar la pagina web, el contacto de la pagina web del dispensario

muestre compromiso firme con sus clientes, mediante el vinculo emotivo y
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sistematico, cuya finalidad principal sea cultivar el apego la fidelidad de los clientes

con la marca.
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ANEXOS

ANEXO N° 1:

TABLA DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLE DE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE
ESTUDIO OPERACIONAL MEDICION
Sainz (2018) expresa que el | Se medira con flujo, ) e  Experiencia
marketing digital se utiliza en | funcionalidad, Flujo . |nterac_tjvo Escala de Likert
diferentes plataformas. Ademas, e  Atraccién
también se puede aplicar a otros | feedback, e Perceptible Muy de acuerdo
. medios que no reguieran acceso a | fidelizacion, a través Funcionalidad e Persuabilidad -De acuerdo
Variable 01: Internet, como radio, television, etc. d " . e Intuitiva _ _
Marketing digital. | Por otro lado, las redes sociales son € un cuestionario. -Ni de acuerdo nien
un elemento que incluye los tipos de Feedback o Interr_elgcic')n desacuerdo
marketing ya mencionados. e Crecimiento -En desacuerdo
e  Transmitir
Fidelizacion . Comunicgciép -Muy en desacuerdo
e Personalizacion
e Compromiso
Rivera, (2017) afirma que el | Se medirA con ) e Caracteristicas
posicionamiento de marca . Atributo e Propiedades .
representa la posicién correcta de la atributo, e Disefio. Escala de Likert
marca en la mente de los | competencia, e Imagenes Muy de acuerdo
consumidores, distinguiéndola asi . . Competencia e Diferenciacion
Variable 02: de la competencia. Debe definir lo | calidad, precio a e Participacion de -De acuerdo
Posicionamiento que el cliente puede obtener de ély | ravés de  un mercado -Ni de acuerdo ni en
de Marca. lo que representa. Cuanto mas . e Estandares
especifica y comprensible sea una | cuestionario. Calidad e Servicio desacuerdo
promesa de marca para los e Satisfaccion -En desacuerdo
consumidores, mas la recordaran. e Categorias -Muy en desacuerdo
Precio e  Productos
e Descuentos
e Nivel de adaptabilidad
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ANEXO N° 2:

TABLA DE CONSISTENCIA

Problemas

Objetivos

Hipotesis

Variables e indicadores

Problema general:

¢Cual es la relacién que
existe entre el marketing
digital y posicionamiento
de marca para un
dispensario médico en

Guayaquil Sur, 2022?

Objetivo general:
Determinar la relacion
que existe entre el
marketing digital y
posicionamiento de marca
para un dispensario
médico en Guayaquil Sur,

2022

Hipotesis general:
Existe relacion directa
entre el marketing digital
y posicionamiento de
marca para un
dispensario médico en

Guayaquil Sur, 2022

Variable 1: Marketing digital. Sainz (2018) expresa que el marketing digital se
utiliza en diferentes plataformas. Ademas, también se puede aplicar a otros
medios que no requieran acceso a Internet, como radio, television, etc. Por otro
lado, las redes sociales son un elemento que incluye los tipos de marketing ya

mencionados.

Problemas especificos: | Objetivos especificos: Hipotesis especificas: Dimensiones Indicadores Escala de Niveles o
medicion rangos
1. ¢Cudl es la relacion |1. Determinar la relacion Flujo Experiencia
gue existe entre flujo gue existe entre flujo y Existe relacion Interactivo
y posicionamiento de posicionamiento de directa entre fluio
marca para un marca para un osicionamientol d()a/ Atraccion
dispensario médico dispensario médico en r&arca ara . un
en Guayaquil Sur, Guayaquil Sur, 2022. dis ensarig médico
202272 2. Determinar la relacion enp Guavaquil Sur Funcionalidad | Perceptible
2. ¢Cual es la relacion gque existe entre 2022 yaq ’ Persuabilidad
gque existe entre funcionalidad Yo Existé relacion
funcionalidad y posicionamiento de | ™ directa entre Intuitiva Escala de Likert
posicionamiento - de marca  para ~ un funcionalidad y Muy de acuerdo Alto
marca para un dispensario médico en osicionamiento  de
dispensario médico Guayaquil Sur, 2022. Emrca para  un -De acuerdo Medio
en Guayaquil Sur, |3. Determlna_r la relacion dispensario médico | Feedback -Ni de acuerdo ni | Bajo
2022? que existe entre en Guavaquil Sur
3. ¢Cual es la relaciéon feedback y 2022 yaq ' Interrelacion en
que ~existe entre posicionamiento de 3. Existe relacion Crecimiento desacuerdo
feedback y marca para un directa entre
posicionamiento de feedback y Transmitir -En desacuerdo
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marca para un
dispensario médico
en Guayaquil Sur,
20227

4, ¢Cuadl es la relacién
gue existe entre
fidelizacion y
posicionamiento de
marca para un

dispensario médico

dispensario médico en
Guayaquil Sur, 2022.

4, Determinar la relacion

que existe entre
fidelizacion y
posicionamiento de
marca para un

dispensario médico en
Guayaquil Sur, 2022.

posicionamiento de
marca para un
dispensario médico

en Guayaquil Sur,
2022.

Existe relacion
directa entre
fidelizacion y
posicionamiento de
marca para un

Fidelizacion

Comunicacién
Personalizacion

Compromiso

-Muy en

desacuerdo

en Guayaquil Sur, dispensario médico
20227 en Guayaquil Sur,
2022.
Variable 2: Posicionamiento de Marca. Rivera, (2017) afirma que el
Tipo: Poblacién: 40 clientes posicionamiento de marca representa la posicion correcta de la marca en la
. . Técnica: Encuesta mente de los consumidores, distinguiéndola asi de la competencia. Debe definir
Basica, de enfoque para ambas variables . A ; o
. lo que el cliente puede obtener de él y lo que representa. Cuanto mas especifica
o . . Instrumento: . . .
cuantitativo, Muestra: 40 clientes para y comprensible sea una promesa de marca para los consumidores, mas la
S . Cuestionario recordaran.
Diseno: ambas variables Dimensiones Indicadores Escala de Niveles o
. Escala: Likert
No experimental, L,
medicién rangos
Transversal, correlacional
Atributo Caracteristicas
Propiedades Escala de Likert:
Disefio -Muy de acuerdo
-De acuerdo Alto
Competencia | Imagenes -Ni de acuerdo ni | Medio
Diferenciacion en Bajo
Participacion de mercado desacuerdo

Calidad

Estandares

-En desacuerdo
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Precio

Servicio

Satisfaccion

Categorias

Productos
Descuentos

Nivel de adaptabilidad

-Muy en

desacuerdo
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ANEXO N° 3: INSTRUMENTOS

CUESTIONARIO DE MARKETING DIGITAL Y POSICIONAMIENTO DE MARCA

Estimado Sr(a), el presente cuestionario forma parte del trabajo de investigacion

titulado: “Marketing digital y posicionamiento de marca en un dispensario médico

en Guayaquil Sur, 2022”, el cual, tiene fines exclusivamente académicos,

agradecemos su colaboracion.

INSTRUCCIONES: Lea detenidamente las preguntas formuladas y responda con

seriedad, marcando con un aspa en la alternativa que considere conveniente De

antemano se le agradece por tomarse el tiempo para cooperar con el estudio:

Escala valorativa:

apropiado la pagina web.

MUY DE DE NI DE EN MUY EN
ACUERDO | ACUERDO ACUERDO NI | DESCUERDO | DESACUERDO
EN
DESACUERDO
1 2 3 4 5
N° Preguntas 2 3 4
MARKETING DIGITAL
Dimensién 01: FLUJO
01 La pagina web estd correctamente
disefada.
02 La informacion que muestra la pagina web
cumple con sus expectativas
03 Al ingresar a la pagina web puede navegar
con facilidad
04 El contenido que muestra la pagina como
fotos y videos le parece interactivo.
05 Considera actualizada la informacién que
se muestra en la pagina web.
06 Los colores de la pagina web son atractivos
y adecuados.
07 En términos generales, considera
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Dimensiéon 02: FUNCIONALIDAD

08 Los diversos elementos de la pagina web
son los adecuados.

09 Puede ubicar e identificar los productos de
forma répida y sencilla en la pagina web.

10 La pagina web posee las funcionalidades
que busca.

11 Los enlaces en la pagina web actian
adecuadamente.

12 Puede navegar comodamente y de forma
intuitiva dentro de la pagina web.

13 La informacion que muestra la pagina web
es clara y comprensible.

14 En términos generales esta conforme con
el disefio de la pagina web.

Dimension 03: FEEDBACK

15 La pagina web le dio la posibilidad de hacer
una retroalimentacion.

16 Considera importante encontrar datos de
un contacto dentro de la pagina web.

17 La informacién que encuentra en la pagina
web le brinda confianza.

18 Al navegar en la pagina web le produce
alguna emocion.

19 Es comprensible toda la informacién
encontrada en la pagina web.

20 El contenido multimedia dentro de la
pagina esta dirigido al puablico objetivo.

21 Considera faciles y accesibles las diversas
secciones Yy titulos de la pagina web.

22 Al realizar un pedido se siente en
confianza.

Dimension 04: FIDELIZACION

23 Es adecuado el lenguaje que se usa en la
pagina web.

24 Se siente conforme con la informacion de
la pagina web.

25 Encuentra informacién de su interés en la
pagina web.

26 Recomendaria a otras personas nuestra
pagina web.

27 Encuentra respuestas rapida y efectiva del
contacto de nuestra pagina web.

28 El contacto de la pagina web muestra

compromiso firme para con sus clientes.
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POSICIONAMIENTO DE MARCA

Dimensién 01: ATRIBUTO

29

Considera adecuadas las caracteristicas
de los servicios que ofrece el dispensario
médico.

30

Se siente satisfecho con los servicios que
brinda el dispensario médico

31

Califica apropiado la calidad, el servicio, la
atencién que brinda los colaboradores del
dispensario médico.

32

La empresa vela por las exigencias de sus
clientes.

33

Los servicios y medicina que ofrecen se
mantienen en buenas condiciones.

34

Los laboratorios utilizados para
elaboracion de los medicamentos son
convenientes.

35

Realizan las estregas en tiempo y
momento oportuno

36

Los medicamentos que recetan los
médicos a los pacientes son efectivos.

Dimension 02: COMPETENCIA

37

El publico elije al dispensario médico por
la buena calidad de atencion.

38

La imagen del dispensario médico es
percibida de forma favorable.

39

Estaria dispuesto en recomendar los
medicamentos que vende el dispensario
médico a otras personas.

40

La calidad de productos hace la diferencia
al dispensario médico frente a las
competencias.

41

Repetiria su consulta médica por el
servicio que ofrece el dispensario médico.

42

El dispensario médico hace uso de
herramientas adecuadas para la venta de
SUS Servicios.

Dimensién 03: CALIDAD

43

Considera que los medicamentos cumplen
con estandares de calidad.

44

Se preocupa la empresa por la calidad de
sus productos.

45

El personal que lo atiende es amable y
servicial.

46

Es optimo el servicio que ofrece la
empresa en términos generales.
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a7 Los productos que adquiere cumplen con
Sus expectativas.

Dimension 04: PRECIO

48 Los precios que ofrece el dispensario
médico son accesibles a su presupuesto.

49 La variedad de precios le genera
preferencia de consulta médica.

50 Los productos que ofrece el dispensario
médico se ajustan a sus expectativas.

51 Esta conforme con las ofertas y
promociones que ofrece el dispensario
médico.

52 En términos generales, se siente

satisfecho con los precios de los productos
gue ofrece el dispensario médico.

Muchas gracias por su colaboracion
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ANEXO N° 4: VALIDACION DEL INSTRUMENTO

~\|—:] ESCUELA DE POSGRADO

CARTA DE PRESENTACION

Sefior: Magtr. Elizabeth Diamina Zapata Castro
Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos y asimismo, hacer de
su conocimiento que siendo estudiante de la escuela de posgrado la UCV, en la sede de Piura,
requiero validar los instrumentos con los cuales recogeré la informacién necesaria para poder
desarrollar la investigacion para optar el titulo profesional de maestria en administraciéon de negocios
MBA.

El titulo del proyecto de investigacion es: “Marketing digital y posicionamiento de marca para
un dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022” y siendo imprescindible contar con la aprobacién de
docentes especializados para poder aplicar los instrumentos en mencidén, he considerado
conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en tema de gerencia administrativa.

El expediente de validacion, que le hago llegar contiene lo siguiente:
- Carta de presentacion.
- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.

- Matriz de operacionalizacién de las variables.
- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion, me despido de usted, no sin antes
agradecerle por la atencion que dispense a la presente.

Atentamente.

Firma
Bravo Carrasco, Alex

DNI: 0914514708
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m‘ﬁ ESCUELA DE POSGRADO

Definicion conceptual de las variables y dimensiones

Variable Marketing digital:

Sainz (2018) menciona que la mercadotecnia online se emplea en distintas plataformas.

También, se puede utilizar a medios distintos en los que no sea necesario acceder a Internet.

Dimensiones

. Flujo

Mariscal (2018) menciona que es una seccion de la web que brinda al cliente multiples
opciones de interaccion y de navegacion adecuada que genera su satisfaccion.
Funcionalidad

Guevara (2020) afirma que la navegacion debe ser eficiente y rapida para el cliente; logrando
asi su interés para asegurar su permanencia. Y trata de como el cliente navega dentro de la
plataforma, la cual debe ser eficiente.

Feedback

Nufez y Miranda (2020) mencionan que luego de captar la atenciéon del consumidor y lograr
que se quede en el sitio web de la compaifiia, lo que sigue es crear un vinculo fortalecido y
beneficioso.

Fidelizacion

Acevedo et al. (2017) sostienen que se basa en establecer una relaciéon con los usuarios,
pero esta debe ser duradera y sobre todo dinamica, en la que ambas partes se mantengan

en constante comunicacion.

..i:.\fé’;\;i,;‘: U":_[ ......
gt Ehabeth ©. Zapata (st

CLAD. 08583
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Variable Posicionamiento de marca:
Rivera, (2017) afirma que el posicionamiento de marca representa la posicion correcta de la
marca en la mente de los consumidores, distinguiéndola asi de la competencia. Debe definir

lo que el cliente puede obtener de €l y lo que representa.

Dimensiones

. Atributo

Paris (2019) menciona que son las cualidades propias de una marca, las cuales pueden tener
significados practicos o emocionales. Para establecer las caracteristicas de un producto o
servicio, se debe contar con un conjunto de factores esenciales que parten de la parte central
y que llega hasta partes complementarias.

Competencia

Castano y Garcia (2017) sefialan que se trata de comparar los puntos a favor de la marca

con otras compaiiias con el objetivo de asegurar que sobresale entre la competencia.

. Calidad

Muller (2019) define como la apreciacion que el usuario tiene acerca de los bienes y servicios
ofrecidos. La calidad corresponde a una serie de cualidades propias de objeto que le dan la
capacidad de complacer los requerimientos.

Precio

Schnarch (2019) indica que es el valor monetario que se le atribuye a los bienes ofrecidos a
los clientes vy, ello, segun el precio establecido, las personas deben pagar para que se les

sea dado lo que necesitan.

CLAD. NR583
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) scuea e posaraso

Matriz de operacionalizacion

VARIABLE DE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE
ESTUDIO OPERACIONAL MEDICION
Sainz (2018) expresa que el marketing Se medira con flujo, . e Experiencia
digital se utiliza en di ionali Flujo o Interactivo
plafafoxmas. Ademf'as. también se puede feedback, fidelizacion, e Atraccién Escala de Likert
aplicar a otros medios que no requieran | & través de un o Perceptible
acceso a Internet, como radio, Funci i . Pe xs:bili dad Muy de acuerdo
Variable 01: television, etc. Por otro lado, las redes o “Tatitica -De acuerdo
Marketing digital. sociales son un elemento que incluye -Ni de acuerdo ni en
los tipos de marketing ya mencionados. Feedback e Interrelacion desacuerdo
*  Crecimiento -En desacuerdo
o Transmitir -Muy en desacuerdo
Fidelizacion . g:m:;‘;ﬂ
e Compromi
Rivera, (2017) afirma que el Se medira con y e Caracteristicas
posici i de marca la | atributo, Affibutn e Propiedades
posicion cmmcmdel?mmmmla mp . Dlseﬁo Escala de Likert
mente de los consumidores, calidad, precio a Sompdeads e Imagenes
— istingui asidela i través de un e e o Diferenciacién Muy de acuerdo
= 5 Debe definir lo que el cliente puede 3 io. *  Participacion de mercado -De acuerdo
Posiclonamiento de obtener de él y lo que representa. 2 e  Estandares -Ni de acuerdo ni en
Marca. Cuanto mas especifica y comprensible Calidad e Servicio desacuerdo
sea una promesa de marca para los e Satisfaccion -En desacuerdo
consumidores, més la recordaran. e Categorias -Muy en desacuerdo
Precio e Productos
*  Descuentos
® _ Nivel de adaptabilidad

] Escuet oe poserano

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide calidad de servicio para la satisfaccion de los clientes

N DIMENSIONES / items Pertinencia’ <IE:IIQ\I‘lrmiI‘ Claridad® Sugerencias
MARKETING DIGITAL M| D[A[M M[D[A[M|M[D[A|M™
D Al D Al D A
Dimensién 01: Flujo
9 La pagina web esta comrectamente disefiada. X X X
2 La informacion que muestra la pagina web cumple con sus expectativas X X X
3 Al ingresar a la pagina web puede navegar con facilidad x X X
4 El contenido que muestra la pagina como fotos y videos le parece interactivo. X X X
5 Considera actualizada la informacion que se muestra en la pagina web X X 3%
6 Los colores de la pagina web son atractivos y adecuados. X X X
7 En témminos generales, considera apropiado la pagina web. X X X
Dimensién 02: Funcionalidad
8 Los diversos elementos de la pagina web son los adecuados. X X X
Puede ubicar e identificar los productos de forma rapida y sencilla en la pagina ; 4 X X
web.
10 La pagina web posee las funcionalidades que busca. X X X
11 Los enlaces en la pagina web actuan adecuadamente. X X X
12 Puede navegar comodamente y de forma intuitiva dentro de la pagina web. X X X
13 La informacion que muestra la pagina web es clara y comprensible. x X X
14 En téminos generales esta conforme con el disefio de la pagina web. X X X
Dimension 03: Feedback

15 La pégina web le dio la posibilidad de hacer una retroalimentacion. X X X
16 Considera importante encontrar datos de un contacto dentro de la pagina web % X X
17 La informacion que encuentra en la pagina web le brinda confianza. X X X
18 Al navegar en la pagina web le produce alguna emocion. x. X X
19 | Es ible toda la en la pagina web. X X X
20 El contenido multimedia dentro de la pagina esta dingido al publico objetivo. X X X
21 Considera faciles y accesibles las diversas secciones y titulos de la pagina web. X X X
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22 Al realizar un pedido se siente en confianza. X X X
Dimensién 04: Feedback
23 Es adecuado el lenguaje que se usa en la pagina web. x x x
24 Se siente conforme con la informacion de la pagina web. X X X
25 Encuentra informacion de su interés en la pagina web. X X X
26 Recomendaria a otras personas nuestra pagina web. X x X
27 Encuentra respuestas rapida y efectiva del contacto de nuestra pagina web. X X X
28 | El contacto de la pagina web muestra compromiso firme para con sus clientes. X x X
POSICIONAMIENTO DE MARCA Sugerencias
Dimension 01: Atributo
29 Considera adecuadas las caracteristicas de los servicios que ofrece el dispensarno X x x
médico.
30 Se siente satisfecho con los servicios que brinda el dispensario médico X X x
31 Califica apropiado la calidad, el servicio, la atencién que brinda los colaboradores X X X
del dispensario médico.
32 La empresa vela por las exigencias de sus clientes. X X x
33 Los servicios y medicina que ofrecen se mantienen en buenas condiciones. X x X
34 Los laboratorios utilizados para elaboracion de los medicamentos son X X X
convenientes.
35 Realizan las estregas en tiempo y momento oportuno X X X
36 Los medicamentos que recetan los médicos a los pacientes son efectivos. X % X
Dimension 02: Competencia
37 El publico elije al dispensario médico por la buena calidad de atencion. X X X
38 La imagen del dispensario médico es percibida de forma favorable. X X X
39 | Estaria en los t que vende el dispensano X X X
médico a otras personas.
40 La calidad de hace la ia al o médico frente a las X x X
competencias.
41 Repetiria su consulta médica por el servicio que ofrece el dispensario médico. X X X
42 EIDi hace usode i parala venta de sus servicios. X x X
Dimensién 03: Calidad
43 Considera que los i cumplen con de calidad. x X > 3
44 Se preocupa la empresa por la calidad de sus productos. X X X
45 El personal que lo atiende es amable y servicial. X 2 X
46 Es optimo el servicio que ofrece la empresa en términos generales. X X X
) E5cueA o Fosamaso
47 Los productos que adquiere cumplen con sus expectativas. x X X
Dimensién 04: Precio
48 Los precios que ofrece el di io médico son il asu X X 3:
49 La variedad de precios le genera preferencia de consulta médica. X X X
50 Los productos que ofrece el dispensario médico se ajustan a sus expectativas. X X X
51 Esta conforme con las ofertas y promociones que ofrece el dispensario médico. x X X
52 En témminos generales, se siente satisfecho con los precios de los productos que X X X
ofrece el dispensario médico.
Obser
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador Mgtr. Elizabeth Diamina Zapata Castro DNI: 03561030
Especialidad del validador: Admini ion de Emp

03 de octubre del 2022

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

2 item es apropiado para al 0
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficienca cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante.
Especialidad
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CUESTIONARIO DE MARKETING DIGITAL Y POSICIONAMIENTO DE MARCA

Estimado Sr(a), el presente cuestionario forma parte del trabajo de investigacion titulado:
“Marketing digital y posicionamiento de marca en un dispensario médico en Guayaquil Sur,
20227, el cual, tiene fines exclusivamente académicos, agradecemos su colaboracion.
INSTRUCCIONES: Lea detenidamente las preguntas formuladas y responda con seriedad,
marcando con un aspa en la alternativa que considere conveniente De antemano se le
agradece por tomarse el tiempo para cooperar con el estudio:

Escala valorativa:

MUY DE | DE ACUERDO NI DE EN MUY EN
ACUERDO ACUERDO NI | DESCUERDO | DESACUERDO
EN
DESACUERDO

1 2 3 4 5
N° Preguntas ‘1‘2‘3’4‘5

MARKETING DIGITAL

Dimension 01: Flujo

01 La pagina web esta correctamente
disefiada.

02 La informacion que muestra la pagina web
cumple con sus expectativas

03 Al ingresar a la pagina web puede navegar
con facilidad

04 El contenido que muestra la pagina como
fotos y videos le parece interactivo.

05 Considera actualizada la informacién que
se muestra en la pagina web.

06 Los colores de la pagina web son atractivos

y adecuados.

07 En términos  generales, considera

apropiado la pagina web.

Dimensién 02: Funcionalidad

08 Los diversos elementos de la pagina web
son los adecuados.

09 Puede ubicar e identificar los productos de » (.\““’\'t""" L ‘[
forma rapida y sencilla en la pagina web. R o 2

10 La pagina web posee las funcionalidades M. Gt
que busca. CLAD.|NRSR3
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11 Los enlaces en la pagina web actuan
adecuadamente.

12 Puede navegar comodamente y de forma
intuitiva dentro de la pagina web.

13 La informacion que muestra la pagina web
es clara y comprensible.

14 En términos generales esta conforme con
el disefio de la pagina web.

Dimensién 03: Feedback

15 La pagina web le dio la posibilidad de hacer
una retroalimentacion.

16 Considera importante encontrar datos de
un contacto dentro de la pagina web.

17 La informacién que encuentra en la pagina
web le brinda confianza.

18 Al navegar en la pagina web le produce
alguna emocion.

19 Es comprensible toda la informacion
encontrada en la pagina web.

20 El contenido multimedia dentro de la
pagina esta dirigido al publico objetivo.

21 Considera faciles y accesibles las diversas
secciones Y titulos de la pagina web.

22 Al realizar un pedido se siente en
confianza.

Dimension 04: Fidelizacion

23 Es adecuado el lenguaje que se usa en la
pagina web.

24 Se siente conforme con la informacién de
la pagina web.

25 Encuentra informacién de su interés en la
pagina web.

26 Recomendaria a otras personas nuestra
pagina web.

27 Encuentra respuestas rapida y efectiva del
contacto de nuestra pagina web.

28 El contacto de la pagina web muestra
compromiso firme para con sus clientes.

POSICIONAMIENTO DE MARCA
Dimension 01: Atributo

29 Considera adecuadas las caracteristicas
de los servicios que ofrece el dispensario
médico.

30 Se siente satisfecho con los servicios que CLAD. NRSR
brinda el dispensario médico
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31

Califica apropiado la calidad, el servicio, la
atencioén que brinda los colaboradores del
dispensario médico.

32

La empresa vela por las exigencias de sus
clientes.

33

Los servicios y medicina que ofrecen se
mantienen en buenas condiciones.

34

Los laboratorios utilizados para
elaboracion de los medicamentos son
convenientes.

35

Realizan las estregas en tiempo y
momento oportuno

36

Los medicamentos que recetan los
médicos a los pacientes son efectivos.

Dimensién 02: Competencia

37

El publico elije al dispensario médico por
la buena calidad de atencién.

38

La imagen del Dispensario Médico es
percibida de forma favorable.

39

Estaria dispuesto en recomendar los
medicamentos que vende el dispensario
médico a otras personas.

40

La calidad de productos hace la diferencia
al dispensario médico frente a las
competencias.

41

Repetiria su consulta médica por el
servicio que ofrece el dispensario médico.

42

El Dispensario hace uso de herramientas
adecuadas para la venta de sus servicios.

Dimension 03: Calidad

43

Considera que los medicamentos cumplen
con estandares de calidad.

44

Se preocupa la empresa por la calidad de
sus productos.

45

El personal que lo atiende es amable y
servicial.

46

Es 6ptimo el servicio que ofrece la
empresa en términos generales.

47

Los productos que adquiere cumplen con
sus expectativas.

Dimensién 04: Precio

48

Los precios que ofrece el dispensario
médico son accesibles a su presupuesto.

49

La variedad de precios le genera
preferencia de consulta médica.

50

Los productos que ofrece el dispensario
médico se ajustan a sus expectativas.

51

Esta conforme con las ofertas y
promociones que ofrece el dispensario
médico.
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52

En términos generales, se siente

satisfecho con los precios de los productos

que ofrece el dispensario médico.

Muchas gracias por su colaboracion...
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CARTA DE PRESENTACION

Sefior: Magtr. Carlos Antonio Angulo Corcuera

Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos y asimismo, hacer de
su conocimiento que siendo estudiante de la escuela de posgrado la UCV, en la sede de Piura,
requiero validar los instrumentos con los cuales recogeré la informaciéon necesaria para poder
desarrollar la investigacion para optar el titulo profesional de maestria en administracion de negocios
MBA.

El titulo del proyecto de investigacion es: “Marketing digital y posicionamiento de marca para
un dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022” y siendo imprescindible contar con la aprobacion de
docentes especializados para poder aplicar los instrumentos en mencion, he considerado
conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en tema de gerencia administrativa.

El expediente de validacion, que le hago llegar contiene lo siguiente:
- Carta de presentacion.
- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.

- Matriz de operacionalizacién de las variables.
- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion, me despido de usted, no sin antes
agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente.

Firma
Bravo Carrasco, Alex

DNI: 0914514708
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Definicion conceptual de las variables y dimensiones

Variable Marketing digital:

Sainz (2018) menciona que la mercadotecnia online se emplea en distintas plataformas.

También, se puede utilizar a medios distintos en los que no sea necesario acceder a Internet.

Dimensiones

. Flujo

Mariscal (2018) menciona que es una seccion de la web que brinda al cliente multiples
opciones de interaccion y de navegacion adecuada que genera su satisfaccion.
Funcionalidad

Guevara (2020) afirma que la navegacion debe ser eficiente y rapida para el cliente; logrando
asi su interés para asegurar su permanencia. Y trata de como el cliente navega dentro de la
plataforma, la cual debe ser eficiente.

Feedback

Nufez y Miranda (2020) mencionan que luego de captar la atenciéon del consumidor y lograr
que se quede en el sitio web de la compaifiia, lo que sigue es crear un vinculo fortalecido y
beneficioso.

Fidelizacion

Acevedo et al. (2017) sostienen que se basa en establecer una relaciéon con los usuarios,
pero esta debe ser duradera y sobre todo dinamica, en la que ambas partes se mantengan

en constante comunicacion.

T S |

ﬂmcmwnxguhw
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Variable Posicionamiento de marca:
Rivera, (2017) afirma que el posicionamiento de marca representa la posicion correcta de la
marca en la mente de los consumidores, distinguiéndola asi de la competencia. Debe definir

lo que el cliente puede obtener de €l y lo que representa.

Dimensiones

. Atributo

Paris (2019) menciona que son las cualidades propias de una marca, las cuales pueden tener
significados practicos o emocionales. Para establecer las caracteristicas de un producto o
servicio, se debe contar con un conjunto de factores esenciales que parten de la parte central
y que llega hasta partes complementarias.

Competencia

Castano y Garcia (2017) sefialan que se trata de comparar los puntos a favor de la marca

con otras compaiiias con el objetivo de asegurar que sobresale entre la competencia.

. Calidad

Muller (2019) define como la apreciacion que el usuario tiene acerca de los bienes y servicios
ofrecidos. La calidad corresponde a una serie de cualidades propias de objeto que le dan la
capacidad de complacer los requerimientos.

Precio

Schnarch (2019) indica que es el valor monetario que se le atribuye a los bienes ofrecidos a
los clientes vy, ello, segun el precio establecido, las personas deben pagar para que se les

sea dado lo que necesitan.

N Cartos QvqutaCl
R e A e

en
CLAD. N® 18480
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Matriz de operacionalizacion

VARIABLE DE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE
ESTUDIO OPERACIONAL MEDICION
Sainz (2018) expresa que el marketing Se medira con flujo, . e Experiencia
digital se utiliza en di ionali Flujo o Interactivo
plafafoxmas. Ademf'as. también se puede feedback, fidelizacion, e Atraccién Escala de Likert
aplicar a otros medios que no requieran | & través de un o Perceptible
acceso a Internet, como radio, Funci i . Pe xs:bili dad Muy de acuerdo
Variable 01: television, etc. Por otro lado, las redes o “Tatitica -De acuerdo
Marketing digital. sociales son un elemento que incluye -Ni de acuerdo ni en
los tipos de marketing ya mencionados. Feedback e Interrelacion desacuerdo
*  Crecimiento -En desacuerdo
o Transmitir -Muy en desacuerdo
Fidelizacion . g:m:;‘;ﬂ
e Compromi
Rivera, (2017) afirma que el Se medira con y e Caracteristicas
posici i de marca la | atributo, Affibutn e Propiedades
posicion cmmcmdel?mmmmla mp . DIS.CﬁQ Escala de Likert
mente de los consumidores, calidad, precio a Sompdeads e Imagenes
— istingui asidela i través de un e e o Diferenciacién Muy de acuerdo
= 5 Debe definir lo que el cliente puede 3 io. *  Participacion de mercado -De acuerdo
Posiclonamiento de obtener de él y lo que representa. 2 e  Estandares -Ni de acuerdo ni en
Marca. Cuanto mas especifica y comprensible Calidad e Servicio desacuerdo
sea una promesa de marca para los e Satisfaccion -En desacuerdo
consumidores, més la recordaran. e Categorias -Muy en desacuerdo
Precio e Productos
*  Descuentos
® _ Nivel de adaptabilidad

(@SS who
by Curtos Corcuera
_:—"‘."""u:—g-:z—

en
CLAD. N- 18480
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide calidad de servicio para la satisfaccion de los clientes

N° DIMENSIONES / items Pertinencia’ |Relevancia® Claridad® Sugerencias
MARKETING DIGITAL M| D[A[M M/ D[A[ MM D[A[M
D Al D Al D A
Dimensién 01: Flujo
1 La pagina web esta comrectamente disefiada X X X
2 La informacion que muestra la pagina web cumple con sus expectativas X X X
3 Al ingresar a la pagina web puede navegar con facilidad X x X
4 El contenido que muestra la pagina como fotos y videos le parece interactivo. x X X
5 Considera actualizada la informacion que se muestra en la pagina web. X X X
6 Los colores de la pagina web son atractivos y adecuados. X X X
7 En témminos generales, considera apropiado la pagina web. X X X
Dimension 02: Funcionalidad
8 Los diversos elementos de la pagina web son los adecuados. X X X
Puede ubicar e identificar los productos de forma répida y sencilla en la pagina X > X
web.
10 La pagina web posee las funcionalidades que busca. X X X
1 Los enlaces en la pagina web actian adecuadamente. X X X
12 | Puede navegar comodamente y de forma intuitiva dentro de la pagina web. X X X
13 La informacion que muestra la pagina web es clara y comprensible. X X X
14 En téminos generales esta conforme con el disefio de la pagina web. X X X
Dimension 03: Feedback
15 La pégina web le dio la i de hacer una X X X
16 Considera importante encontrar datos de un contacto dentro de la pagina web X X X
17 La informacion que encuentra en la pagina web le brinda confianza. X X X
18 Al navegar en la pagina web le produce alguna emocion X X X
19 | Es todalai en la pagina web. X X X
20 El contenido multimedia dentro de la pagina esta dingido al publico objetivo. X X X
21 Considera féaciles y accesibles las diversas secciones y titulos de la pagina web. X X X
22 Al realizar un pedido se siente en confianza. X X X
Dimension 04: Feedback
23 Es adecuado el lenguaje que se usa en la pagina web. x X X -
24 | Se siente conforme con la informacion de la pagina web. X X X D L=
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25 Encuentra informacion de su interés en la pagina web. X X X
26 | Recomendaria a otras personas nuestra pagina web. X x X
27 Encuentra respuestas rapida y efectiva del contacto de nuestra pagina web. % X x
28 El contacto de la pagina web muestra compromiso firme para con sus clientes X X X
POSICIONAMIENTO DE MARCA Sugerencias
Dimension 01: Atributo
29 Considera adecuadas las caracteristicas de los servicios que ofrece el dispensario X X X
médico.
30 Se siente satisfecho con los servicios que brinda el dispensario médico X X x
31 Califica apropiado la calidad, el servicio, la atencion que brinda los colaboradores X x X
del dispensario médico.
32 La empresa vela por las exigencias de sus clientes. X X X
33 Los servicios y medicina que ofrecen se mantienen en buenas condiciones. 8% X X
34 Los laboratorios utilizados para elaboracion de los medicamentos son X x X
convenientes.
35 Realizan las estregas en tiempo y momento oportuno x x x
36 Los medicamentos que recetan los médicos a los pacientes son efectivos. X X X
Dimension 02: Competencia
37 El publico elije al dispensario médico por la buena calidad de atencion X X X
38 La imagen del dispensario médico es percibida de forma favorable. X X X
39 Estaria en los que vende el dispensano X % X
médico a otras personas.
40 La calidad de pl hace la al o médico frente a las X X X
competencias.
41 Repetiria su consulta médica por el servicio que ofrece el dispensario médico. X X 2
42 EIDi ioh d i parala venta de sus servicios. X X X
Dimensién 03: Calidad
43 Considera que los cumplen con de calidad. X x X e N
44 Se preocupa la empresa por la calidad de sus productos. X X X =
45 El personal que lo atiende es amable y servicial X X X T ayeeans,
46 Es optimo el servicio que ofrece la empresa en términos generales. X X X
47 Los productos que adquiere cumplen con sus expectativas. x X x
Dimensién 04: Precio
48 Los precios que ofrece el di io médico son asu pi X 2 X
49 La variedad de precios le genera preferencia de consulta médica. X X X
Q) EScueLA e Posarano
50 Los productos que ofrece el dispensarno medico se ajustan a sus expectativas X % X
51 Esta conforme con las ofertas y i que ofrece el di 0 médico. X X X
52 En téminos generales, se siente satisfecho con los precios de los productos que X x 3¢
ofrece el dispensario médico.
Obser
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de gir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador Mgtr. Carlos Antonio Angulo Corcuera DNI: 06437510
Especialidad del validador: Admini ion de Empi

04 de octubre del 2022

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
El item es apropiado para rep al

dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es

conciso, exacto y directo

0

Nota: Sufici sedice cuando los item: son
suficientes para medir la dimension

Cswrboy who

o

TN 1ea80

Firma del Experto Informante.
Especialidad
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CUESTIONARIO DE MARKETING DIGITAL Y POSICIONAMIENTO DE MARCA

Estimado Sr(a), el presente cuestionario forma parte del trabajo de investigacion titulado:
“Marketing digital y posicionamiento de marca en un dispensario médico en Guayaquil Sur,
20227, el cual, tiene fines exclusivamente académicos, agradecemos su colaboracion.
INSTRUCCIONES: Lea detenidamente las preguntas formuladas y responda con seriedad,
marcando con un aspa en la alternativa que considere conveniente De antemano se le
agradece por tomarse el tiempo para cooperar con el estudio:

Escala valorativa:

MUY DE | DE ACUERDO NI DE EN MUY EN
ACUERDO ACUERDO NI | DESCUERDO | DESACUERDO
EN
DESACUERDO

1 2 3 4 5
N° Preguntas ‘1‘2‘3’4‘5

MARKETING DIGITAL

Dimension 01: Flujo

01 La pagina web esta correctamente
disefiada.

02 La informacion que muestra la pagina web
cumple con sus expectativas

03 Al ingresar a la pagina web puede navegar
con facilidad

04 El contenido que muestra la pagina como
fotos y videos le parece interactivo.

05 Considera actualizada la informacién que
se muestra en la pagina web.

06 Los colores de la pagina web son atractivos

y adecuados.

07 En términos  generales, considera

apropiado la pagina web.

Dimensién 02: Funcionalidad

08 Los diversos elementos de la pagina web

son los adecuados.
09 Puede ubicar e identificar los productos de L7 8

forma rapida y sencilla en la pagina web. 2‘\?"2:;\‘ qu.loCm,Z
10 La pagina web posee las funcionalidades v A4 X

CLAD. N= 1 80
que busca. T
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11 Los enlaces en la pagina web actuan
adecuadamente.

12 Puede navegar comodamente y de forma
intuitiva dentro de la pagina web.

13 La informacion que muestra la pagina web
es clara y comprensible.

14 En términos generales esta conforme con
el disefio de la pagina web.

Dimensién 03: Feedback

15 La pagina web le dio la posibilidad de hacer
una retroalimentacion.

16 Considera importante encontrar datos de
un contacto dentro de la pagina web.

17 La informacién que encuentra en la pagina
web le brinda confianza.

18 Al navegar en la pagina web le produce
alguna emocion.

19 Es comprensible toda la informacion
encontrada en la pagina web.

20 El contenido multimedia dentro de la
pagina esta dirigido al publico objetivo.

21 Considera faciles y accesibles las diversas
secciones Y titulos de la pagina web.

22 Al realizar un pedido se siente en
confianza.

Dimension 04: Fidelizacion

23 Es adecuado el lenguaje que se usa en la
pagina web.

24 Se siente conforme con la informacién de
la pagina web.

25 Encuentra informacién de su interés en la
pagina web.

26 Recomendaria a otras personas nuestra
pagina web.

27 Encuentra respuestas rapida y efectiva del
contacto de nuestra pagina web.

28 El contacto de la pagina web muestra
compromiso firme para con sus clientes.

POSICIONAMIENTO DE MARCA
Dimension 01: Atributo

29 Considera adecuadas las caracteristicas > E
de los servicios que ofrece el dispensario m‘ﬁ B;DA;‘:?Q
médico. oy v &

30 Se siente satisfecho con los servicios que
brinda el dispensario médico
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31

Callifica apropiado la calidad, el servicio, la
atencion que brinda los colaboradores del
dispensario médico.

32

La empresa vela por las exigencias de sus
clientes.

33

Los servicios y medicina que ofrecen se
mantienen en buenas condiciones.

34

Los laboratorios utilizados para
elaboracion de los medicamentos son
convenientes.

35

Realizan las estregas en tiempo y
momento oportuno

36

Los medicamentos que recetan los
médicos a los pacientes son efectivos.

Dimensién 02: Competencia

37

El publico elije al dispensario médico por
la buena calidad de atencién.

38

La imagen del dispensario médico es
percibida de forma favorable.

39

Estaria dispuesto en recomendar los
medicamentos que vende el dispensario
médico a otras personas.

40

La calidad de productos hace la diferencia
al dispensario médico frente a las
competencias.

41

Repetiria su consulta médica por el
servicio que ofrece el dispensario médico.

42

El dispensario médico hace uso de
herramientas adecuadas para la venta de
sus servicios.

Dimension 03: Calidad

43

Considera que los medicamentos cumplen
con estandares de calidad.

44

Se preocupa la empresa por la calidad de
sus productos.

45

El personal que lo atiende es amable y
servicial.

46

Es 6ptimo el servicio que ofrece la
empresa en términos generales.

47

Los productos que adquiere cumplen con
sus expectativas.

Dimension 04: Precio

48

Los precios que ofrece el dispensario
médico son accesibles a su presupuesto.

49

La variedad de precios le genera
preferencia de consulta médica.

50

Los productos que ofrece el dispensario
médico se ajustan a sus expectativas.

Y CarthhE Nauto]

R At S

-n
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51 Esta conforme con las ofertas y
promociones que ofrece el dispensario
médico.

52 En términos generales, se siente

satisfecho con los precios de los productos

que ofrece el dispensario médico.

Muchas gracias por su colaboracion...

N Contoy quteC2
T T R R
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CARTA DE PRESENTACION

Sefior: Dra. Mercedes Palacios de Bricefo

Presente

Asunto:  VALIDACION DE INSTRUMENTOS A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Me es muy grato comunicarme con usted para expresarle mis saludos y asimismo, hacer de
su conocimiento que siendo estudiante de la escuela de posgrado la UCV, en la sede de Piura,
requiero validar los instrumentos con los cuales recogeré la informaciéon necesaria para poder
desarrollar la investigacion para optar el titulo profesional de maestria en administracion de negocios
MBA.

El titulo del proyecto de investigacion es: “Marketing digital y posicionamiento de marca para
un dispensario médico en Guayaquil Sur, 2022” y siendo imprescindible contar con la aprobacion de
docentes especializados para poder aplicar los instrumentos en mencion, he considerado
conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en tema de gerencia administrativa.

El expediente de validacion, que le hago llegar contiene lo siguiente:
- Carta de presentacion.
- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones.

- Matriz de operacionalizacién de las variables.
- Certificado de validez de contenido de los instrumentos.

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion, me despido de usted, no sin antes
agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente.

Firma
Bravo Carrasco, Alex

DNI: 0914514708
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Definicion conceptual de las variables y dimensiones

Variable Marketing digital:

Sainz (2018) menciona que la mercadotecnia online se emplea en distintas plataformas.

También, se puede utilizar a medios distintos en los que no sea necesario acceder a Internet.

Dimensiones

Flujo

Mariscal (2018) menciona que es una seccion de la web que brinda al cliente multiples
opciones de interaccion y de navegacion adecuada que genera su satisfaccion.
Funcionalidad

Guevara (2020) afirma que la navegacion debe ser eficiente y rapida para el cliente; logrando
asi su interés para asegurar su permanencia. Y trata de como el cliente navega dentro de la
plataforma, la cual debe ser eficiente.

Feedback

Nufez y Miranda (2020) mencionan que luego de captar la atenciéon del consumidor y lograr
que se quede en el sitio web de la compaifiia, lo que sigue es crear un vinculo fortalecido y
beneficioso.

Fidelizacion

Acevedo et al. (2017) sostienen que se basa en establecer una relaciéon con los usuarios,
pero esta debe ser duradera y sobre todo dinamica, en la que ambas partes se mantengan

en constante comunicacion.

"REG. UNIC. 0 COLEG. ° 5103
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Variable Posicionamiento de marca:

Rivera, (2017) afirma que el posicionamiento de marca representa la posicion correcta de la
marca en la mente de los consumidores, distinguiéndola asi de la competencia. Debe definir

lo que el cliente puede obtener de €l y lo que representa.
Dimensiones

Atributo

Paris (2019) menciona que son las cualidades propias de una marca, las cuales pueden tener
significados practicos o emocionales. Para establecer las caracteristicas de un producto o
servicio, se debe contar con un conjunto de factores esenciales que parten de la parte central
y que llega hasta partes complementarias.

Competencia

Castano y Garcia (2017) sefialan que se trata de comparar los puntos a favor de la marca
con otras compaiiias con el objetivo de asegurar que sobresale entre la competencia.
Calidad

Muller (2019) define como la apreciacion que el usuario tiene acerca de los bienes y servicios
ofrecidos. La calidad corresponde a una serie de cualidades propias de objeto que le dan la
capacidad de complacer los requerimientos.

Precio

Schnarch (2019) indica que es el valor monetario que se le atribuye a los bienes ofrecidos a
los clientes vy, ello, segun el precio establecido, las personas deben pagar para que se les

sea dado lo que necesitan.

" " A Eny. NERCEDES RENE ALADOS EBREERD
4\‘ REG. UNIC. DF COLEG. & 5100
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Matriz de operacionalizacion

VARIABLE DE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE
ESTUDIO OPERACIONAL MEDICION
Sainz (2018) expresa que el marketing Se medira con flujo, . e Experiencia
digital se utiliza en di ionali Flujo o Interactivo
plafafoxmas. Ademf'as. también se puede feedback, fidelizacion, e Atraccién Escala de Likert
aplicar a otros medios que no requieran | & través de un o Perceptible
acceso a Internet, como radio, F e Persuabilidad Muy de acuerdo
‘Variable 01: television, etc. Por otro lado, las redes . Hihitiva -De acuerdo
Marketing digital. sociales son un elemento que incluye -Ni de acuerdo ni en
los tipos de marketing ya mencionados. Feedback . Inter_mlx.icibn desacuerdo
*  Crecimiento -En desacuerdo
o Transmitir -Muy en desacuerdo
Fidelizacion . g:m'm]‘fa:c‘::n
e Compromi
Rivera, (2017) afirma que el Se medira con y e Caracteristicas
posici i de marca la | atributo, Affibutn e Propiedades
posicion cmrecmdelfamareamla mp . Dlscﬁo Escala de Likert
mente de los consumidores, calidad, precio a Sompdeads e Imagenes
— istingui asidela través de un e e o Diferenciacién Muy de acuerdo
= 5 Debe definir lo que el cliente puede 3 io. *  Participacion de mercado -De acuerdo
Posiclonamiento de obtener de él y lo que representa. 2 e  Estandares -Ni de acuerdo ni en
Marca. Cuanto més especifica y comprensible Calidad *  Servicio desacuerdo
sea una promesa de marca para los e Satisfaccion -En desacuerdo
consumidores, més la recordaran. e Categorias -Muy en desacuerdo
Precio e Productos
*  Descuentos
® _ Nivel de adaptabilidad
[Fadf
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide calidad de servicio para la satisfaccion de los clientes

N° DIMENSIONES / items Pertinencia’ |Relevancia® Claridad® Sugerencias
MARKETING DIGITAL M| D[A[M M/ D[A[ MM D[A[M
D Al D Al D A
Dimensién 01: Flujo
1 La pagina web esta comrectamente disefiada. X X X
2 La informacion que muestra la pagina web cumple con sus expectativas X X X
3 Al ingresar a la pagina web puede navegar con facilidad X X X
4 El contenido que muestra la pagina como fotos y videos le parece interactivo. x X X
5 Considera actualizada la informacion que se muestra en la pagina web. X X X
6 Los colores de la pagina web son atractivos y adecuados. X X X
7 En témminos generales, considera apropiado la pagina web. X X X
Dimension 02: Funcionalidad
8 Los diversos elementos de la pagina web son los adecuados. X X X
Puede ubicar e identificar los productos de forma répida y sencilla en la pagina X > X
web.
10 La pagina web posee las funcionalidades que busca. X X X
1 Los enlaces en la pagina web actian adecuadamente. X X X
12 | Puede navegar comodamente y de forma intuitiva dentro de la pagina web. X X X
13 La informacion que muestra la pagina web es clara y comprensible. X X X
14 En téminos generales esta conforme con el disefio de la pagina web. X X X
Dimension 03: Feedback
15 La pégina web le dio la de hacer una X X X
16 Considera importante encontrar datos de un contacto dentro de la pagina web X X X
17 La informacion que encuentra en la pagina web le brinda confianza. X X X
18 Al navegar en la pagina web le produce alguna emocion. X X X
19 | Es ible toda la i en la pagina web. X X x
20 El contenido multimedia dentro de la pagina esta dingido al publico objetivo. X X X
21 Considera féaciles y accesibles las diversas secciones y titulos de la pagina web. X X X
22 Al realizar un pedido se siente en confianza. X X X
Dimension 04: Feedback
23 Es adecuado el lenguaje que se usa en la pagina web. x X X /£ ot '»
24 Se siente conforme con la informacion de la pagina web X X x ( -

)
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ﬁ ESCUELA DE POSGRADO

25 Encuentra informacion de su interés en la pagina web. X x X
26 Recomendaria a otras personas nuestra pagina web. X X X
27 Encuentra respuestas rapida y efectiva del contacto de nuestra pagina web. x x x
28 El contacto de la pagina web muestra compromiso firme para con sus clientes. X x X
POSICIONAMIENTO DE MARCA Sugerencias
Dimension 01: Atributo
29 Considera adecuadas las caracteristicas de los servicios que ofrece el dispensario x X x
médico.
30 Se siente satisfecho con los servicios que brinda el dispensario médico - X X
31 Califica apropiado la calidad, el servicio, la atencién que brinda los colaboradores X % X
del dispensario médico.
32 La empresa vela por las exigencias de sus clientes. X x x
33 Los servicios y medicina que ofrecen se mantienen en buenas condiciones. x x x
34 Los laboratonos utilizados para elaboracion de los medicamentos son x X x
convenientes.
35 Realizan las estregas en iempo y momento oportuno 2% X X
36 Los medicamentos que recetan los médicos a los pacientes son efectivos. X X x
Dimensién 02: Competencia
37 El publico elije al dispensario médico por la buena calidad de atencion. x x X
38 La imagen del dispensario médico es percibida de forma favorable. X x x
39 Estaria di en los L que vende el dispensario X X X
médico a otras personas.
40 | La calidad de productos hace la diferencia al dispensan frente a las x x x
competencias.
41 Repetiria su consulta médica por el servicio que ofrece el dispensario médico. X
42 | EIDi i usode parala venta de sus Servicios. X X X
Dimension 03: Calidad
43 Considera que los ‘cumplen con a de calidad. x X X
44 Se preocupa la empresa por la calidad de sus productos. 3 X X
|45 | El personal que o atiende es amable y servicial X X X
46 Es 6ptimo el servicio que ofrece la empresa en términos generales. x X X
47 Los productos que adquiere cumplen con sus expectativas. X X X
Dimensién 04: Precio
48 Los precios que ofrece el di 10 médico son il asu X x x
49 La variedad de precios le genera preferencia de consulta médica X X X
ﬁ' ESCUELA DE POSGRADO
50 Los productos que ofrece el dispensario médico se ajustan a sus expectativas. X X X
51 Esta conforme con las ofertas y i que ofrece el o médico. X X X
52 En términos generales, se siente satisfecho con los precios de los productos que x x x
ofrece el dispensario médico.
Obser
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Apli pués de gir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y bres del juez validador Dra. M des Palacios de Bricefio ~ DNI: 02845588
Especialidad del validador: Admini: ion de Emp

04 de octubre del 2022

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

El item es apropiado para al [
dimensidn especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Sufi se dice suf cuando los items son
suficientes para medir la dimension

) i YRS BEACH I
REG. UNIC. OF COLEG. W 518

Firma del Experto Informante.
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

CUESTIONARIO DE MARKETING DIGITAL Y POSICIONAMIENTO DE MARCA

Estimado Sr(a), el presente cuestionario forma parte del trabajo de investigacion titulado:
“Marketing digital y posicionamiento de marca en un dispensario médico en Guayaquil Sur,
20227, el cual, tiene fines exclusivamente académicos, agradecemos su colaboracion.
INSTRUCCIONES: Lea detenidamente las preguntas formuladas y responda con seriedad,
marcando con un aspa en la alternativa que considere conveniente De antemano se le
agradece por tomarse el tiempo para cooperar con el estudio:

Escala valorativa:

MUY DE | DE ACUERDO NI DE EN MUY EN
ACUERDO ACUERDO NI | DESCUERDO | DESACUERDO
EN
DESACUERDO

1 2 3 4 5
N° Preguntas ‘1‘2‘3’4‘5

MARKETING DIGITAL

Dimension 01: Flujo

01 La pagina web esta correctamente
disefiada.

02 La informacion que muestra la pagina web
cumple con sus expectativas

03 Al ingresar a la pagina web puede navegar
con facilidad

04 El contenido que muestra la pagina como
fotos y videos le parece interactivo.

05 Considera actualizada la informacién que
se muestra en la pagina web.

06 Los colores de la pagina web son atractivos

y adecuados.

07 En términos  generales, considera

apropiado la pagina web.

Dimensién 02: Funcionalidad

08 Los diversos elementos de la pagina web
son los adecuados.

09 Puede ubicar e identificar los productos de
forma rapida y sencilla en la pagina web.

10 La pagina web posee las funcionalidades

que busca. %‘ L A . JERCEES EGE PAODS [E30GEHD
REG. UNIC. DE COLEG. W* 5103



UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

11 Los enlaces en la pagina web actuan
adecuadamente.

12 Puede navegar comodamente y de forma
intuitiva dentro de la pagina web.

13 La informacion que muestra la pagina web
es clara y comprensible.

14 En términos generales esta conforme con

el disefio de la pagina web.

Dimension 03: Feedback

15 La pagina web le dio la posibilidad de hacer

una retroalimentacion.

16 Considera importante encontrar datos de
un contacto dentro de la pagina web.

17 La informacién que encuentra en la pagina
web le brinda confianza.

18 Al navegar en la pagina web le produce

alguna emocion.

19 Es comprensible toda la informacion
encontrada en la pagina web.

20 El contenido multimedia dentro de la
pagina esta dirigido al publico objetivo.

21 Considera faciles y accesibles las diversas
secciones Y titulos de la pagina web.

22 Al realizar un pedido se siente en
confianza.

Dimensién 04: Fidelizacion

23 Es adecuado el lenguaje que se usa en la
pagina web.

24 Se siente conforme con la informacién de
la pagina web.

25 Encuentra informacién de su interés en la
pagina web.

26 Recomendaria a otras personas nuestra
pagina web.

27 Encuentra respuestas rapida y efectiva del
contacto de nuestra pagina web.

28 El contacto de la pagina web muestra

compromiso firme para con sus clientes.

POSICIONAMIENTO DE MARCA

Dimension 01: Atributo

29 Considera adecuadas las caracteristicas
de los servicios que ofrece el dispensario
meédico. f !

30 Se siente satisfecho con los servicios que 7 Lz ny. JECEIES FEEEPACKS EREEND
brinda el dispensario médico qay = “"an" "‘:%c
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31

Califica apropiado la calidad, el servicio, la
atencioén que brinda los colaboradores del
dispensario médico.

32

La empresa vela por las exigencias de sus
clientes.

33

Los servicios y medicina que ofrecen se
mantienen en buenas condiciones.

34

Los laboratorios utilizados para
elaboracion de los medicamentos son
convenientes.

35

Realizan las estregas en tiempo y
momento oportuno

36

Los medicamentos que recetan los
médicos a los pacientes son efectivos.

Dimensién 02: Competencia

37

El publico elije al dispensario médico por
la buena calidad de atencién.

38

La imagen del dispensario médico es
percibida de forma favorable.

39

Estaria dispuesto en recomendar los
medicamentos que vende el dispensario
médico a otras personas.

40

La calidad de productos hace la diferencia
al Dispensario frente a las competencias.

41

Repetiria su consulta médica por el
servicio que ofrece el dispensario médico.

42

El dispensario médico hace uso de
herramientas adecuadas para la venta de
SuUs servicios.

Dimension 03: Calidad

43

Considera que los medicamentos cumplen
con estandares de calidad.

44

Se preocupa la empresa por la calidad de
sus productos.

45

El personal que lo atiende es amable y
servicial.

46

Es 6ptimo el servicio que ofrece la
empresa en términos generales.

47

Los productos que adquiere cumplen con
sus expectativas.

Dimensién 04: Precio

48

Los precios que ofrece el dispensario
médico son accesibles a su presupuesto.

49

La variedad de precios le genera
preferencia de consulta médica.

50

Los productos que ofrece el dispensario
médico se ajustan a sus expectativas.

51

Esta conforme con las ofertas y
promociones que ofrece el dispensario
médico.

%

)

ek .
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52 En términos generales, se siente
satisfecho con los precios de los productos
que ofrece el dispensario médico.

Muchas gracias por su colaboracion...

.
I 28
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ANEXO N° 5: CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO

Variable 1. Marketing digital

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Vélido 15 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 15 100,0

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos
,985 28

Por lo tanto, el Alfa de Cronbach para la variable marketing digital es de 98% de 28

preguntas, con una encuesta a 15 clientes del dispensario médico.

Estadisticas de total de elemento

Varianza de
Media de escala si escala si el Correlacion total ~ Alfa de Cronbach
el elemento se ha  elemento se ha de elementos si el elemento se
suprimido suprimido corregida ha suprimido

La pagina web esta 49,20 422,029 ,664 ,985
correctamente disefiada.
La informacién que muestra la 49,27 424,781 ,652 ,985
pagina web cumple con sus
expectativas
Al ingresar a la pagina web 49,07 419,781 ,684 ,985
puede navegar con facilidad
El contenido que muestra la 48,87 404,267 ,963 ,984
pagina como fotos y videos le
parece interactivo.
Considera actualizada la 48,93 407,638 ,918 ,984
informacién que se muestra en
la pagina web.
Los colores de la pagina web 49,00 431,143 ,488 ,986

son atractivos y adecuados.
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En términos generales,
considera apropiado la pagina
web.

Los diversos elementos de la
pagina web son los adecuados.
Puede ubicar e identificar los
productos de forma rapida y
sencilla en la pagina web.

La pagina web posee las
funcionalidades que busca.
Los enlaces en la pagina web
actuan adecuadamente.
Puede navegar comodamente y
de forma intuitiva dentro de la
pagina web.

La informacién que muestra la
pagina web es clara 'y
comprensible.

En términos generales esta
conforme con el disefio de la
pagina web.

La pagina web le dio la
posibilidad de hacer una
retroalimentacion.

Considera importante encontrar
datos de un contacto dentro de
la pagina web.

La informacion que encuentra
en la pagina web le brinda
confianza.

Al navegar en la pagina web le
produce alguna emocion.

Es comprensible toda la
informacién encontrada en la
pagina web.

El contenido multimedia dentro
de la pagina esta dirigido al
publico objetivo.

Considera faciles y accesibles
las diversas secciones y titulos

de la pagina web.

49,07

48,80

49,00

49,00

48,93

49,07

49,00

49,20

49,00

49,27

48,93

48,80

49,13

48,87

48,87

405,495

418,457

405,429

427,857

413,495

414,781

413,143

421,171

416,429

430,924

404,352

418,171

425,124

401,124

405,552

,932

,850

,951

,608

,832

,919

,897

,915

,800

,526

,934

,859

778

976

,930

,984

,985

,984

,986

,985

,984

,984

,985

,985

,986

,984

,985

,985

,984

,984
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Al realizar un pedido se siente 48,93 409,067 ,956 ,984
en confianza.

Es adecuado el lenguaje que se 48,87 416,838 ,768 ,985
usa en la pagina web.

Se siente conforme con la 49,00 411,857 ,935 ,984
informacién de la pagina web.

Encuentra informacién de su 49,00 412,714 ,910 ,984
interés en la pagina web.

Recomendaria a otras personas 48,93 399,495 ,936 ,984
nuestra pagina web.

Encuentra respuestas rapida y 48,87 412,838 ,883 ,984
efectiva del contacto de nuestra

pagina web.

El contacto de la pagina web 48,73 406,495 ,848 ,985
muestra compromiso firme para

con sus clientes.

Variable 2. Posicionamiento de marca

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 15 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 15 100,0

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos
,987 24

Por lo tanto, el Alfa de Cronbach para la variable Posicionamiento de marca es de 98%

de 24 preguntas, con una encuesta a 15 clientes del dispensario médico.
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Estadisticas de total de elemento

Media de escala si
el elemento se ha

suprimido

Varianza de
escala si el
elemento se ha

suprimido

Correlacion total

de elementos

corregida

Alfa de Cronbach
si el elemento se

ha suprimido

Considera adecuadas las
caracteristicas de los servicios
que ofrece el dispensario
médico.

Se siente satisfecho con los
servicios que brinda el
dispensario médico

Califica apropiado la calidad, el
servicio, la atencion que brinda
los colaboradores del
dispensario médico.

La empresa vela por las
exigencias de sus clientes.

Los servicios y medicina que
ofrecen se mantienen en buenas
condiciones.

Los laboratorios utilizados para
elaboracion de los
medicamentos son
convenientes.

Realizan las estregas en tiempo
y momento oportuno

Los medicamentos que recetan
los médicos a los pacientes son
efectivos.

El publico elije al dispensario
médico por la buena calidad de
atencion.

La imagen del dispensario
médico es percibida de forma
favorable.

Estaria dispuesto en
recomendar los medicamentos
que vende el dispensario

médico a otras personas

41,87

41,87

42,00

41,87

41,93

42,07

41,87

41,93

42,13

42,07

41,93

373,267

374,838

371,857

373,267

375,495

383,352

370,124

384,781

384,124

374,638

373,495

,916

944

,907

,916

,896

,860

,881

,876

,736

,949

,885

,986

,986

,986

,986

,986

,986

,986

,986

,987

,986

,986
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La calidad de productos hace la
diferencia al dispensario médico
frente a las competencias
Repetiria su consulta médica por
el servicio que ofrece el
dispensario médico.

El dispensario médico hace uso
de herramientas adecuadas
para la venta de sus servicios.
Considera que los
medicamentos cumplen con
estandares de calidad.

Se preocupa la empresa por la
calidad de sus productos.

El personal que lo atiende es
amable y servicial.

Es 6ptimo el servicio que ofrece
la empresa en términos
generales.

Los productos que adquiere
cumplen con sus expectativas.
Los precios que ofrece el
dispensario médico son
accesibles a su presupuesto.

La variedad de precios le genera
preferencia de consulta médica.
Los productos que ofrece el
dispensario médico se ajustan a
Sus expectativas.

Esta conforme con las ofertas y
promociones que ofrece el
dispensario médico.

En términos generales, se siente
satisfecho con los precios de los
productos que ofrece el

dispensario médico.

42,13

41,93

41,87

42,13

42,00

42,00

41,93

42,13

42,07

42,00

41,93

41,80

41,93

391,124

366,924

374,124

382,981

376,000

378,286

373,924

382,410

383,495

390,571

378,210

371,886

372,638

,591

,936

,893

,852

,861

,866

,939

,871

,769

644

,894

,918

,975

,988

,986

,986

,986

,986

,986

,986

,986

,987

,987

,986

,986

,986
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ANEXO N° 6: CONSENTIMIENTO INFORMADO

Guayaquil,3 de octubre de 2022

Econ. Jaime Homero Arguello Alegria.

Gerente Administrativo
De mis consideraciones;

Yo ALEX RODOLFO BRAVO CARRASCO con cédula 0914514708 maestrante
de la Universidad César Vallejo, con el tema “Marketing digital y Posicionamiento
de marca para un dispensario médico en Guayaquil sur, 2022", solicito me
permita aplicar los instrumentos de medicion de variables a los clientes del
consultorio médico que usted dirige, la informacién requerida es de suma
importancia para el desarrollo de mi trabajo de investigacién, previo a la
obtencion del titulo de cuarto nivel en el programa académico de Maestria en
Administracion de Empresas, Universidad Cesar Vallejo, Piura-Peru.

Como maestrante me comprometo a utilizar la informaciéon proporcionada
solamente para la investigacion y se obliga a (1) no divulgar ni usar para fines
personales la informacion que, con objeto de la relacion de trabajo le fue
suministrada, (2) no proporcionar a terceras personas, verbalmente o por escrito,
directa o indirectamente, la informacion recopilada y (3) toda informacion y el
resultado del proyecto seran exclusivamente académico.

Por medio de la presente quedo agradecido a usted.

| ea;éwb { O
AleA Bravo Carrasco. aime Arguello”Alegria

Maesirante Gerente Administrativo
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ANEXO N° 7: PRUEBA DE NORMALIDAD

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
MARKETING DIGITAL ,694 40 ,000
POSICIONAMIENTO DE ,629 40 ,000

MARCA

Para la presente tesis, afirma que cuando la muestra es menor a 50 se
utilizard, el estadistico Shapiro — Wilk indica cuando la significancia es menor que
0.05 los datos no son normales; por lo tanto, se utilizara la prueba no paramétrica

la prueba de Rho de Spearman.
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ESCUELA DE POSGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, MENDIVEZ ESPINOZA YVAN ALEXANDER, docente de la ESCUELA DE
POSGRADO MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA de la
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - PIURA, asesor de Tesis titulada: "MARKETING
DIGITAL Y POSICIONAMIENTO DE MARCA PARA UN DISPENSARIO MEDICO EN
GUAYAQUIL SUR, 2022", cuyo autor es BRAVO CARRASCO ALEX RODOLFO, constato
gue la investigacion tiene un indice de similitud de 20.00%, verificable en el reporte de
originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para
el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

PIURA, 05 de Enero del 2023
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DNI: 19188655 por: MENDIVEZ el 10-01-
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