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RESUMEN

La presente investigacion se dio al observar que hoy en dia el marketing digital se ha
transformado en una herramienta importante, lo cual se tuvo como objetivo general:
Determinar como el marketing digital mejora el posicionamiento de la empresa
Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023, por ello para su
desarrollo se utiliz6 la metodologia de tipo aplicada, disefio no experimental —
transversal descriptivo y esta orientada en un enfoque cuantitativo; la poblacion
estuvo constituida por los clientes de la empresa en estudio, asimismo aplicandose la
formula para la poblacion se tuvo como muestra a 312 clientes; y como técnica se
utilizo la encuesta, con su instrumento, cuestionario. Como resultados principal se
demuestran que 76% de clientes respondieron que actualmente siempre al buscar
encuentran facilmente los productos en la pagina web de la empresa, ademas que la
pagina web de la empresa les parece agradable y que existe una buena experiencia,
la difusion del marketing digital es la correcta herramienta a sus redes sociales, se
concluyo que el correcto uso de las herramientas digitales es un aspecto importante
para mejorar las ventas y el posicionamiento de la empresa en la empresa, como un

factor clave la publicidad digital.

Palabras Clave: Marketing Digital, posicionamiento, publicidad, comunicacion.



ABSTRACT
The present research was carried out by observing that today digital marketing has
become an important tool, which had the general objective: Determine how digital
marketing improves the positioning of the company Construction Materials and
Aggregates “Garcia” EIRL , Piura 2023, therefore for its development the applied
methodology, non-experimental — transversal descriptive design was used and is
oriented towards a quantitative approach; The population was made up of the clients
of the company under study, also applying the formula for the population, 312 clients
were taken as a sample; and as a technique the survey was used, with its instruments
the questionnaire. The main results show that 76% of customers responded that
currently they always easily find the products on the company's website when
searching, in addition that they find the company's website pleasant and that there is
a good experience, the diffusion of marketing digital is the correct tool for your social
networks, it was concluded that the correct use of digital tools is an important aspect
to improve sales and positioning of the company in the company, as a key factor is

digital advertising.

Keywords: Digital Marketing, positioning, advertising, communication.



l. INTRODUCCION

En la actualidad el marketing digital resulta ser un importante instrumento,
ha logrado mantenerse vigente en el mercado ya que permite a la empresa dar a
conocer sus servicios o productos, logrando una oportunidad de crecimiento
positivo y a largo plazo consiguiendo la fidelizacién del cliente, confianza y
reconocimiento de la marca y evitando la pérdida de clientes.

Es asi que la comunicacion a través de medios digitales apoyados en el
internet busca innovar en las redes sociales brindando mejores alternativas para
atraer nuevos clientes, facilitando la comunicacion directa entre empresa y
consumidor, mejorando posicionar la marca en el mercado; logrando hacerlos sentir
seguros de expresar su opinion, valoracion de un servicio o producto (Tejada,
2019).

A nivel global, esto se ha transformado en un elemento importante para
alcanzar los objetivos empresariales, prestandose menos atencién al tamafio de la
compafiia, pero teniendo un mayor impacto en las PYMES, donde un menor interés
en las acciones promocionales se transforman en una oportunidad monetaria, dado
gue los clientes de estas empresas participan de manera efectiva en compafias
informales, convirtiendo a este medio en una oportunidad para dar a conocer las
ventajas y beneficios de servicios o productos, logrando una indudable situacion de

alerta (Ministerio Federal Aleman de Economia y Energia, 2020).

A nivel nacional Cardenas (2022) dice que en Peru la evolucion del
marketing digital se ha dado a pasos agigantados debido a los distintos avances
tecnolégicos que se han incorporado al mercado como las redes sociales y el
internet, el marketing logro identificar un nuevo medio de comunicacion para ofrecer
productos y servicios de manera mas efectiva. Este cambio se dio a raiz del Covid-
19 donde las empresas decidieron tener mas presencia en el medio online llegando
asi de manera directa a sus consumidores de esta forma maximizando el

aprovechamiento de los recursos a bajo costos.



A nivel local considerando la Empresa Materiales de Construccion y
Agregados “Garcia” EIRL se dedica al sector de venta mayorista y minorista de
materiales de construccidn; asimismo de ferreteria, agregados y tuberia, lo cual por
medio de la comercializacion ofrecen los productos a sus clientes. Esta
organizacion no ha desarrollado un buen uso del marketing digital no sabiendo
adaptarse por completo al mundo de la tecnologia, el cual no manejan de manera
constante debido a la diversificacion de productos, tiene una pagina web pero no
se esta interactuando con los clientes de manera correcta, ya que no se renueva
de manera constante, el material visual e interactivo que ofrecen no logra captar
mas clientes viendo la necesidad de mejorar para lograr la llegada de nuevos
clientes potenciales, posicionAndose como una organizacion que ofrece productos

de calidad con eficiencia y compromiso en la entrega de sus pedidos.

De este modo, el estudio de investigacion resalta la importancia del uso del
marketing digital, contribuyendo al desarrollo de la empresa con el proposito de
posicionarse en nuevos mercados. Debido a la situacion antes descrita
anteriormente, se plasmé como problema general ¢(Coémo el marketing digital
mejora el posicionamiento de la empresa Materiales de Construccion y Agregados
“Garcia” EIRL, Piura 20237 Teniendo como problemas especificos: (a) ¢, Cual es el
tipo de comunicaciéon que usa la empresa Materiales de Construccion y Agregados
“‘Garcia” EIRL, Piura 20237?; (b) ¢Qué tipo de publicidad realiza la empresa
Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 20237?; (c) ¢, Cual es
el medio de comercializacion que usa la empresa Materiales de Construccion y
Agregados “Garcia” EIRL, Piura 20237?; (d) ¢ Cual es el interés del consumidor al
realizar una compra en la empresa Materiales de Construccion y Agregados
“Garcia” EIRL, Piura 20237?; (e) ¢ Cual es la visibilidad de marca que tiene la
empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 20237; (f)
¢,Cudl es el tipo de reconocimiento de marca que tiene la empresa Materiales de

Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023 por parte de sus clientes?

La investigacion a realizarse tiene una base teérica, ya que proporciona
informacion y conocimiento sobre la teoria y los conceptos fundamentales e
importantes del marketing digital para alcanzar posicionar en el mercado a la

empresa. Recalcar la importancia de la investigacion para que sirva de guia y



ejemplo a futuros trabajos enfocados en el aprendizaje continuo y el cémo lo aplica
cada empresa, aprovechando el desarrollo tecnolégico. También presenta una
justificacion practica, dado que la informacion y la identificacion del problema
permitird a la empresa tomar las medidas correspondientes para eficiencia del
marketing digital que va a obtener en la promocion de los productos, de este mismo
modo podran perfeccionar sus estrategias de ventas logrando un mejor

posicionamiento en el mercado.

La justificacion econdmica de la investigacion, es mejorar la rentabilidad de
la empresa, mediante el marketing digital que ofrece ventajas a la organizacion
debido a que genera mayores ingresos, ya que es una fortaleza para incrementar
sus ventas y crecer, ademas obtener mejoras en la capacidad para poder tomar
una buena decision, dado que es una oportunidad para desarrollarse
estratégicamente para crear una identidad de marca  manteniendo una
comunicacion directa con los clientes, lo cual beneficiara econOmicamente a la
empresa incrementando las ventas y poder alcanzar los objetivos planteados de
manera eficaz.

Como objetivo general: Determinar como el marketing digital mejora el
posicionamiento de la empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia”
EIRL, Piura 2023. Y como objetivos especificos: (a) Definir el tipo de comunicacion
que usa la empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura
2023; (b) Determinar el tipo de publicidad que realiza la empresa Materiales de
Construcciéon y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023; (c) Describir cual es el medio
de comercializacion que usa la empresa Materiales de Construccién y Agregados
“Garcia” EIRL, Piura 2023; (d) Identificar el interés del consumidor al realizar la
compra en la empresa Materiales de Construccién y Agregados “Garcia” EIRL,
Piura 2023; (e) Determinar la visibilidad de marca de la empresa Materiales de
Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023; (f) Determinar el tipo de
reconocimiento de marca que tiene la empresa Materiales de Construccién y
Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.



Il. MARCO TEORICO

En el ambito internacional, Meléndez (2018) en su investigacion “Un estudio
de la efectividad del marketing digital en las decisiones de compra del consumidor
en el caso de un importador de moviles”, se centra en la eficacia de la estrategia en
influir en las decisiones de compra de los clientes de una importadora de
dispositivos moviles. Este camino tiene como objetivo promover los servicios sin
necesidad de grandes inversiones, lo que beneficia a los empresarios en
comparacién con el marketing tradicional (television, los periddicos o las revistas)

gue requieren una inversion financiera mayor.

Calderon (2018) en su investigacion utilizo un enfoque experimental para
examinar diferentes segmentos de la poblacion, incluyendo 07 directivos, 60
empleados, 150 clientes y 03 expertos, lo que resultd en una muestra de 193
encuestados de un total de 220 personas. Sus hallazgos indicaron que la posicion
de la marca de la Constructora Sorimun S.A. se basa en la confianza y el simbolo
del edificio, transmitiendo de manera efectiva el mensaje deseado por la marca.
Esto fue protegido por la opinidbn unanime de expertos, ejecutivos y empleados de

la empresa.

Salazar & Sinchiguano (2021), este trabajo tiene como finalidad estudiar el
marketing digital y su impacto en el mercado de la empresa Calzado LIWI. Se utilizo
un disefio transversal no experimental, tuvo una muestra de 383 personas, sus
coeficientes fueron 0,881 para marketing digital y 0,933 para posicionamiento
concluyendo que el Marketing, generaciéon de leads y comunicacién con los
consumidores difundiendo las 4C que contribuyen directa o indirectamente el
posicionamiento. Asimismo, recomiendan plantear estrategias innovadoras que

involucren personajes con influencia digital.

Montenegro (2018), la finalidad de esta investigacion es el Marketing Digital
para lograr posicionar en el mercado a la cafeteria La Fuente. Empleandose un
disefio correlacional, la muestra fue de 384 personas. Aplicandose una encuesta
tipo dicotdbmicas con 10 items, para la validez se aplicé el SPSS, obteniendo

resultados positivos al cumplir el objetivo trazado, captando clientes potenciales y



aumentando las ventas de manera significativa, logrando mentalizar en el cliente la
marca, gracias al uso de las herramientas sociales. Se concluye, que los medios

digitales son un medio clave para posicionar en el mercado.

A nivel nacional Carranza (2019), en su investigacion emple6 una
aproximacion de investigacion no experimental, con un enfoque descriptivo y
exploratorio. La investigacion basada en una muestra de 158 individuos a quienes
se administré un cuestionario compuesto por 6 preguntas. Los resultados del autor
llevaron a la siguiente conclusién: A pesar de ofrecer tiempos de espera adecuados,
un servicio amable por parte de las azafatas y cumplir las expectativas de sus
comensales, el Restaurante Viva Mejor no ha logrado establecer un
posicionamiento de marca en el publico. A pesar de tener precios de menu
accesibles a diferencia de la competencia, el servicio ofrecido no se destaca debido
a la falta de técnicas en la calidad del servicio. Ademas, el menu ofrecido no se
considera mas completo que el de otros establecimientos, o que sugiere que se
necesitan estrategias adicionales para alcanzar una posicion mas alta en el

mercado.

Briceflo (2019) sefiala que el marketing digital es fundamental en una
empresa ya sea para interactuar o lograr mas clientes, este medio permite obtener
informacion acerca de las necesidades del cliente como también ayuda a que la
empresa tenga mayor alcance al momento de realizar promociones publicitarias, el
contenido debe ser claro y de calidad para que sea agradable y de utilidad al cliente,
siendo importante actualizar y estructurar la técnica de marketing digital, ya que a
medida que el tiempo pasa, surgen nuevas estrategias; las tendencias tecnoldgicas
son cada vez mas cambiantes es por ello que las estrategias deben estar en
constante cambio para ser adaptarlas a la realidad y mejorar el posicionamiento de

la empresa.

Marroquin (2019) explica que el indagador trata de determinar como las
técnicas de marketing de contenidos inciden en la ampliacién de las ventas, los
resultados sugieren una continua actualizacion de los planes de marketing y

estrategias comerciales, la continuidad del tiempo de las organizaciones se



sostiene en las ventas y su rentabilidad resultante. Hermosa (2018) indica que la
adaptacion del marketing digital acrecienta positivamente las ventas, debido a
actualmente es usado ampliamente obteniendo resultados visibles, generando
aumento en las ventas, logrando que estos publiciten el nombre, producto o

servicio.

A continuacion, las bases tedricas de la variable Marketing digital. Indica
Albarracin et al. (2021), es un instrumento esencial en las empresas de distinto
tamafio, debido al comportamiento de los consumidores, quienes tienen un estilo
de vida que debe adaptarse a un entorno digital estimulando la compra de lo que
se ofrece en el canal online permitiendo posicionarnos de manera digital.
Demostrando que se cumplen varias acciones innovadoras para poder llegar al
publico objetivo de manera digital, promocionando sus productos o servicios
usando como medio de interaccion el internet, realizando una transaccion de

compral/venta, logrando una mayor rentabilidad en la empresa.

Por otro lado, Ferreira (2020), el marketing digital radica en las actividades
de comunicacion por medio de canales digitales, siendo su fin distribuir,
comercializar productos o servicios, llegando a nuevos clientes y mantener
fidelizados a los clientes potenciales, teniendo en cuenta siempre la mejora y el
crecimiento de las transacciones comerciales de la empresa, generando mayor
rentabilidad en las ventas. Segun Olivier (2020) una de las tacticas del marketing
digital, es lograr un posicionar la marca, manteniendo la comunicacion directa con
los clientes, mejorando las ventas y alcanzando de manera eficaz los objetivos
trazados a través de los distintos modelos de negocios virtuales; por el marketing
digital es fundamental en las empresas, ya que da a conocer nuestros servicios o
productos, logrando aumentar los consumidores haciéndolos clientes potenciales,
gracias al uso que se da a la parte tecnolégicay a la popularidad positiva que tiene

la empresa.

En la variable Marketing Digital se presentan las definiciones de sus 3

dimensiones: Con respecto a la dimension comunicacién Castro (2018) la



comunicacion tiene distintos beneficios ya que es un gran aliado para brindar un
producto y/o servicio mas aun teniendo que llegar a un publico objetivo en forma
masiva, las organizaciones son quien hacen uso de este tipo de comunicacion al
ofrecer sus productos y/o servicios, lo cual los posiciona en un nivel mas alto en la
mente del consumidor, logrando que los clientes adquieran su producto u obtengan
su servicio, haciendo que la organizacion se mantenga a largo plazo en la marca

con altas utilidades y rentabilidad.

Asimismo, para la dimensién Publicidad, Miquel et al, (2018) afirma que la
publicidad consiste en convencer al cliente de algo, debido a que no se trata de
vender, sino de lograr cambiar la percepcién de los consumidores o realizar un
cambio que impacte como es el contenido, envase 0 precio, por ende el marketing
es uno de los factores fundamentales para las empresas, debido a que da a conocer
su producto al publico, en una sociedad que se torna cada vez mas competitiva y
consumidora, debido a que las redes sociales toman mayor impulso; por otro lado
existen otros maneras de interacciones con los clientes en las redes sociales como

son los llamados foros.

Para la dimensién comercializacion online, Blume et al. (2018) precisa como
el proceso donde productos y/o servicios son ofrecidos en los medios digitales,
dividiéndose en fases, empieza por la produccion, sigue por laimagen, distribucién,
comercializacion, publicidad concretando el proceso de venta para lo cual necesitan
un plan de marketing para desarrollar la oferta del producto en el mercado,

obteniendo resultados positivos y eficientes.

Por otro lado, como segunda variable posicionamiento Sapien et. al (2019)
sostiene que el posicionamiento de marca se define como la percepcion de un
producto en nuestra mente y que en base a determinadas caracteristicas se puede
identificar rapidamente. Por otro lado, Olivar (2021), indica que las empresas,
debido a su contexto, se ven obligadas a diferenciarse entre si, para lograr ventaja
y captar la atencién de los consumidores, razén por la cual es indispensable tener
en cuenta las particularidades, necesidades, ventajas ofrecidas, para poder

destacar en el mundo competidor.



Es por ello, que Choque (2019), afirma que este es un factor transcendental
gue se debe considerar cuando se habla de posicionamiento, se trata de
percepcion, entendida como un camino donde percibimos algo usando nuestros
sentidos, implica subjetividad porque se relaciona con experiencias, cualidades e
intereses pasados que guardamos a lo largo de nuestra vida. De este modo las
empresas plantean estrategias de marketing y el posicionamiento muestra lo mejor
de cada producto o servicio.

Por lo cual la variable posicionamiento se mide en funcién a 3 dimensiones.
Respecto a la dimension interés del consumidor Cavero, (2018) estima la
percepciéon de calidad y lealtad, que evalia cuanto cuidado y respeto inspira la
marca, es el grado de interés hacia el producto, ya que los consumidores no tienen
el mismo interés por todos los productos. Si la compra es importante para el
consumidor sin importar el precio donde se puede actuar por implicacion o inercia.

Acerca de la dimensién visibilidad de la marca, Corrales (2022) se refiere a
la capacidad de ser visible y conocido por mas usuarios, contando con un sitio web
y teniendo perfil en redes sociales llegando asi al publico objetivo, siendo un
proceso mental que aumenta el recuerdo y la atencién del consumidor donde la
gestion de autenticidad de una empresa y su relacion con el publico debe lograr
identificacion, diferenciacion, eleccion en el consumidor a través de la imagen
corporativa.

Respecto a la dimension del reconocimiento de la marca Alvarez, (2018)
indica que es fundamental, independientemente la posicion en el mercado de la
mano con la creatividad e innovacion, los clientes o posibles clientes deben tener
informacion precisa, veraz, dicha informacién o la forma de comunicar debe tener
un nexo con los productos que se ofrece, la creacion de valor y el impacto digital
son elementos claves dentro del posicionamiento de la marca, ya que es la
percepcion que el consumidor tiene sobre ciertos atributos del producto que la

marca representa, como precio, canal de distribucion, aspectos técnicos, etc.



[l METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

La presente Investigacibn basada en buscar solucionar la probleméatica
actual identificada en la empresa, Castro et al. (2022) define a la investigacion
aplicada como una metodologia diferente a la investigacion basica, centrandose en
la identificacién de la probleméatica del contexto y partiendo de alli busca proponer
soluciones en base a informacién y conocimientos. Teniendo en cuenta todas las
normativas que buscan regularizar el comportamiento social con la finalidad de

resolver problemas cotidianos o promover un mayor desarrollo.

Respecto al disefio, sera no experimental de corte transversal. Segun Bastis
(2021) los estudios no experimentales carecen de manipulacion de variables
independientes, condiciones de aleatorizacion de los participantes, orden de

condiciones, o ambos.

Esta investigacion, es de nivel descriptivo, debido a que se definié la variable,
identificando como se aplica en la empresa, resaltando cada caracteristica de dicho
fendmeno, al describir la realidad de la empresa se busca llegar al centro del estudio

para la mejora a través del analisis de las variables ya establecidas.

3.2.Variables y operacionalizacion
Variable 1. Marketing digital
Definicion conceptual:

Salazar, et al. (2018) facilitan una definicion del marketing digital como la
aplicacion de diversas formas de mercadotecnia a través de plataformas digitales.
Esta practica implica la entrega de informacién en tiempo real y la implementacién
de estrategias publicitarias creativas y participativas con el objetivo de interactuar
con los consumidores y medir el impacto resultante, todo con el fin de posicionar la

marca de manera efectiva.



Definicién operacional
La variable Marketing digital se medira con sus dimensiones: Comunicacion,
comercializacién y publicidad. Empleando la técnica de encuesta escala ordinal.

Indicadores:

Teniendo como indicadores Pagina Web, Redes sociales, Contenido de
interés, Satisfaccion del cliente, Nivel de accesibilidad, Competidores, Campafa
digital, Creatividad virtual, Promociones.

Escala de medicion:

La escala de medicién que se utilizé fue en Ordinal
nunca = 1, casi nunca = 2, a veces =3, casi siempre = 4, siempre =5

Variable 2: Posicionamiento
Definicion conceptual

Olivar (2020) indica que el posicionamiento es la pieza clave y fundamental
de toda empresa ya que enfatiza las distintas caracteristicas del servicio o producto,
siendo lo mas importante de la marca, cumpliendo asi las expectativas de los

consumidores o su publico meta, logrando la atencién en la mente del consumidor.

Definicion operacional
El posicionamiento se va a medir tomando en cuenta las dimensiones:

visibilidad de marca, interés del consumidor y reconocimiento de marca.

Indicadores:

Nivel de aceptacién, panales publicitarios, nivel de asociacién de marca,
grado de calidad percibida, atencidén brindada, nivel de ofertas brindadas, nivel de
fidelizacion, grado de valorizacion del servicio y facilidad de nombre.

Escala de medicion:
La escala de medicion empleada fue en Ordinal

nunca = 1, casi nunca = 2, a veces =3, casi siempre = 4, siempre =5
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3.3.Poblacién, muestray muestreo

3.3.1. Poblacién

Ventura (2018) sefala a la poblacion como aquella agrupacién que comparte
ciertas caracteristicas las cuales son objeto de investigacion, y se clasifica en
poblacion diana y poblacion accesible. Para la cual esta Ultima se recurrié a utilizar
un muestreo para un mejor analisis de la poblacion. Es por esta razén que al
momento de realizar el trabajo de investigacion se procedi6 a seleccionar de
manera acertada la poblacion mediante las caracteristicas mas convenientes para

la investigacion las cuales apoyen alcanzar los objetivos propuestos.

Se considerd6 como poblacion a los clientes actuales comprendidos en el
distrito de Piura y Castilla. Tomando como poblacion 2000 personas, las cuales
siguen la pagina de Facebook de la empresa.

a) Criterios de inclusion

e Personas que tengan mas de una compra

b) Criterios de exclusién

e Personas no disponibles

3.2.2. Muestra

Kenton (2022) menciona se utiliza en pruebas estadisticas cuando las
poblaciones son demasiados grandes para asi incluyan todos los miembros
posibles principalmente se somete a la observacion cientifica para asi validar los
resultados que sean seguros.

Por lo tanto, el tamafio de muestra de poblacion es desconocida,
determindndose el tamafio de muestra utilizando la formula indicada en anexo 4 de

la pagina 74.

Zz*p*q*N
n=
E2x(N—-1)+Z2%xpxq

Teniendo en cuenta una poblacidén de 2000 personas las cuales son clientes

y seguidores de la pagina de Facebook de la empresa, teniendo un nivel de
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confianza del 95% obtuvimos una muestra de 312 encuestas que se realizaron con
la finalidad recopilar informacion que nos permitiera alcanzar nuestros objetivos.

Fuente: Facebook

3.3.3. Muestreo

Se decidié utilizar una muestra no probabilistica por conveniencia del
investigador. Bastis (2021) afirma que son estudios realizados sin tomar en cuenta
a las variables independientes y se centra en observar los fendmenos a investigar

en su estado natural.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Las técnicas de recopilacion de datos son métodos utilizados para obtener
informacion relevante y respaldar afirmaciones en investigaciones y trabajos
académicos. Al utilizar citas y referencias, se garantiza la credibilidad y la integridad
de los datos recopilados al proporcionar evidencia respaldada por fuentes

confiables. (Bazeley & Jackson, 2020).

Cuizano (2022), define al cuestionario como aquel instrumento
estandarizado y que se emplea para la recoleccion de datos y que permite
recogerlos con el uso de la técnica de la encuesta. Por lo tanto, como técnica se
tiene a la encuesta cuyo instrumento a aplicar a los clientes y futuros clientes de la
empresa, sera el cuestionario. Los cuestionarios presentan una escala ordinal y

cada uno de ellos estara conformado por 20 items

3.5. Procedimientos

Primero, se solicitara la autorizacion para que se realice la ejecucion con el
debido consentimiento del gerente, informando para que pueda proceder con la
aplicacion del cuestionario de manera online, publicAndose el link:

https://forms.gle/LtGM9CXoNs2aZBud8 , en la pagina de la empresa, el cual estara

disponible quince dias para que los clientes actuales tengan la oportunidad de

responder y asi evaluar la fiabilidad y validez de los resultados obtenidos.
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Subsiguientemente, el llenado de cuestionarios se procesaran los datos que
se agregaran al programa SPSS V.26 al ejecutar el analisis, graficado e
interpretacion de resultados en estadistica descriptiva.

3.6.Método de anédlisis de datos

Se recopil6é informacion a utilizar en el cuestionario, se procesara y sera
sometida a un analisis descriptivo por lo cual, se va a utilizar el programa SPSS
V26, en esta aplicacion vamos a analizar los datos de forma estadistica por lo cual
también se van a tabular datos por medio del Excel 365 y luego sera trasladado al
programa SPSS v26 para llegar a un grado de relacion de las variables branding

emocional e captacion de clientes.

3.7. Aspectos éticos

Es imprescindible indicar, que se solicitara la autorizacion del gerente de la
empresa para practicar el estudio recopilando datos de modo voluntario y anénimo.
Por otro lado, se destaca que el proposito del indagador se basa en el respeto
estricto de cada principio relacionado a la ética de modo responsable y con base
en la legalidad para no perjudicar el desarrollo de la indagacion. Por esta razon, el
investigador debe acatar los principios universales de toda indagacion como la
beneficencia, confidencialidad, propiedad intelectual, justicia, integridad y dignidad
del individuo. SimultAaneamente, se debe acatar los principios que se ajustan a los
principios globales asociados a la ética que contribuyen para obtener datos

auténticos segun la normativa publicada en la Universidad César Vallejo.
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V. RESULTADOS

4.1. Informe de aplicacion del instrumento cuestionario

En esta investigacion, se aplicé un cuestionario a los clientes de la empresa
con laintencién de evaluar las variables de marketing digital y posicionamiento. Se
buscéd decretar la puntuacion de las respuestas en una escala ordinal que
comprendia las siguientes categorias:

Siempre (5), casi siempre (4), a veces (3), casi nunca (2) y nunca (1).

4.1.1. Objetivo 1: Definir el tipo de comunicacion que usa la empresa Materiales
de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.
Tabla 1: Tipo de comunicacion

Escala de Alternativas

COMUNICACION N EN AV €S S TOTAL

@ 3) 4) ©)

F% f % f % f % F % f %
Considera que al navegar
por la web de la empresa
encuentra sin problemas 0 0 1 0 10 3 63 20 238 76 312 100
las marcas y productos que
busca

La pagina web de Ia
empresa le parece 1 0 0 O 7 2 58 19 246 79 312 100
agradable

Emplea usted las redes
sociales para realizar una 0 0 0 0 10 3 66 21 236 76 312 100
consulta o cotizacion

Cree que la difusién del

marketing digital de

materiales de construccion 0 0 0 0 6 2 55 18 251 80 312 100
y agregados aumentaria

las ventas en la empresa

Los productos ofrecidos en
la empresa estanconforme 0 0 1 O 6 2 66 21 239 77 312 100
a sus gustos y preferencias

Nota: cuestionario aplicado a los clientes.

Con respecto a la tabla 1, se muestra que el 76% de los clientes manifiesta
gue siempre encontrar facilmente las marcas y productos buscados en el sitio web;
el 79% siempre indican que la pagina web les considera satisfactoria, el 76% de los

clientes sefialaron que siempre emplean las redes sociales para ejecutan una
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sugerencia o cotizacion, el 80 % de los clientes creen que siempre la difusion del
marketing incrementaria las ventas, el 77% de los clientes mencionan que siempre

los productos brindados satisfacen sus necesidades.

4.1.2. Objetivo 2: Determinar el tipo de publicidad que realiza la empresa
Materiales de Construccién y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.
Tabla 2: Tipo de publicidad

Escala de Alternativas

PUBLICIDAD N CN AV €S S TOTAL

() I ) B ) (4) ()
F% f % f% f % f % f %

La publicidad que observa
sobre el producto cumple

con sus expectativas
0 0 0 0 8 3 59 19 245 79 312 100

Al promocionar una buena
publicidad digital atrae la
atencion de mas clientes
1 01 0 3 1 53 17 254 81 312 100
La empresa brinda
promociones en los
productos que ofrece en su

tienda 1 0 1 0 5 2 63 20 242 78 312 100
Nota: cuestionario aplicado a los clientes.

Con respecto a la tabla 2, el 79% de los clientes sefialaron que los anuncios
gue ven sobre el producto siempre cumplen con sus expectativas, el 81% de los
clientes mencionan que siempre atraen la atenciéon de mas clientes cuando se
promocionan a través de una buena publicidad digital y el 78% de los clientes
manifiestan que siempre la empresa brinda promociones en los productos

ofertados.
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4.1.3. Objetivo 3: Describir cual es el medio de comercializacion que usa la
empresa Materiales de Construccién y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.

Tabla 3: Medio de comercializacion

Escala de Alternativas

N CN AV cs S
COMERCIALIZACION TOTAL
1) 2) 3) 4) ©)
f % f % f % f % f % f %

Se encuentra usted
satisfecho con  los
productos que ofrecen
la empresa 1 01 0 7 2 56 18 247 79 312 100
La empresa brinda
facilidades a sus
clientes para adquirir
sus productos 0O 0 0 0 10 3 58 19 244 78 312 100
Cree que la empresa es
diferente (mejor) a los
de la competencia 0 0 0 0 7 2 58 19 247 79 312 100
Nota: cuestionario aplicado a los clientes.

Con respecto a la tabla 3, se muestra que el 79% de los clientes siempre se
encuentra contentos con los productos que se presentan, el 78% de los clientes
sefalaron que siempre se proporcionan disposicion a sus clientes para obtener sus
productos y el 79% de los clientes siempre creen que la empresa es diferente

(mejor) a los de la competencia.

4.1.4. Objetivo 4: Identificar el interés del consumidor al realizar la compra en la
empresa Materiales de Construccién y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023

Tabla 4: Interés del consumidor

Escala de Alternativas

INTERES DEL N CN AV CS S
CONSUMIDOR 1) 2) () (4) (5)
f % f % f % f % f % f %

TOTAL

La empresa ofrece
productos y servicio de
calidad cumpliendo sus

expectativas 1 0 0 0 6 2 56 18 249 80 312 100

Cree usted eficiente y
rapida la atencion brindada

a sus consultas
1 0 1 0 4 1 61 20 245 79 312 100

Las ofertas que ofrece la
empresa son las mas

adecuadas
0O 0 0 O 6 2 60 19 246 79 312 100

Nota: cuestionario aplicado a los clientes.
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La tabla 4, indica que el 80% de los encuestados sefalan que siempre la
empresa brinda productos y servicio de calidad cumpliendo sus expectativas, el
79% de los clientes creen que siempre es eficiente y rapida la atencién brindada a
sus consultas y el 79% mencionan que siempre las promociones brindadas por la

empresa son las mas adecuadas.

4.1.5. Objetivo 5: Determinar la visibilidad de marca de la empresa Materiales de
Construccién y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.
Tabla 5: Visibilidad de marca

Escala de Alternativas

VISIBILIDAD DE LA N CN AV cs S
TOTAL
MARCA Q@ 6 (4) ©)

f % f % f % f % f % f %

El  marketing digital
mejora la aceptacion del
consumidor
1 0 0 0 3 1 64 21 244 78 312 100

Los paneles publicitarios
son atractivos y

representan lo que vende
0 01 0 4 1 64 21 243 78 312 100

Siente usted que la

experiencia recibida fue

la misma que visualizo en

los anuncios de sus

redes sociales 0 0 0 0O5 2 68 22 239 77 312 100
Nota: cuestionario aplicado a los clientes.

Con respecto a la tabla 5, el 78% de los encuestados sefalaron que siempre
el marketing digital mejora la aceptacion del consumidor, el 78% mencionan que
siempre los paneles publicitarios son atractivos y representan lo que vende y el 77%

sienten que siempre la experiencia es la anunciada en los anuncios de sus redes
sociales.
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4.1.6. Objetivo 6: Determinar el tipo de reconocimiento de marca que tiene la
empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.

Tabla 6: Tipo de reconocimiento

Escala de Alternativas
RECONOCIMIENTO N CN AV CS S

DE LA MARCA (1) 2) (3) 4 (5) ToTAL
f % f % F % f % F % f %
El producto adquirido
satisface sus
expectativas

0O 0 0O O 5 2 58 19 249 80 312 100
La empresa tiene

contacto

comunicacién fluida

con sus clientes

recurrentes 0 01 0 6 2 55 18 250 80 312 100

Reconoce usted con
facilidad el nombre y

marcadelaempresa o o o o 4 1 63 20 245 79 312 100

La calidad del servicio

que ofrece la empresa

es lo esperado como

cliente 0 0 0O 0O 6 2 59 19 247 79 312 100
Nota: cuestionario aplicado a los clientes.

La tabla 6 indica que el 80% de los encuestados sefialaron que siempre el producto
adquirido satisface sus expectativas, el 80% de los mencionan que siempre la
empresa tiene contacto y comunicacion fluida con sus clientes recurrentes, el 79%
de los usuarios siempre reconocen el nombre y marca de la empresa y el 79% de
los clientes sefialaron que siempre las caracteristicas del servicio, cumple con las

expectativas.
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4.1.2. Objetivo general: Determinar como el marketing digital mejora el
posicionamiento de la empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia”
EIRL, Piura 2023.

Tabla 7: Marketing digital y posicionamiento

Marketing Digital
Casi A Casi
nunca veces siempre

Nunca Siempre Total

f % f % f % f % f % f %

Nunca 0O 0 00O O O 00O 0 00 0 0.0

Casi nunca 0O 0 O 0O 0 00 O 00 0 0.0
Posicio A veces 0O 0O O 0 3 100 0O 00 0 00 3 100.0
namien Casi
to siempre
Siempre 0O O 0 O

Total 0O 0O 0 O

Nota: cuestionario aplicado a los clientes

o

o
o

0O 0O O 0 2 3 62 925 3 45 67 100.0

0 11 45 231 955 242 100.0
16 73 234 234 75.0 312 100.0

(62N e]

Segun la tabla 7, Se puede determinar que a veces el posicionamiento un 100%
se relaciona con el marketing digital; el 92.5% manifestd que casi siempre el
posicionamiento se relaciona con el marketing digital; el 95.5% afirmoé que siempre

el posicionamiento se relaciona con el marketing digital.
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V. DISCUSION

Respecto al objetivo especifico 1: definir el tipo de comunicacion que usa la
empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023,
Castro (2018) menciond que la comunicacién brinda distintos beneficios debido que
a través de ello ofrece un producto y servicio hacia el cliente. Las empresas son
quienes ofrecen un producto dentro del mercado y de esa forma lograr ser el
namero uno en el mercado gracias a las ventas realizadas, logrando posicién en la
mente de los consumidores a través del marketing digital. El entorno esta
cambiando donde los medios digitales atraviesan un cambio profundo en el cual las
redes sociales permiten procesar informacién para captar a los clientes, y ver el
comportamiento de los usuarios, y esta manera tener una relacion inmediata con el
cliente, ya que la tecnologia es primordial para que la empresa crezca como lo
sugiere Colvee (2020). Por tal motivo, los resultados obtenidos de la comunicacion,
el 76% manifestd que siempre que navega por la web logra ubicar sin dificultad los
productos que requiere. ElI 79% indico que la pagina web es agradable para estar
pendiente de las novedades que les ofrece la empresa, el 80 % afirmo que siempre
la difusion del marketing digital incrementa las ganancias. Por otro lado, el 77%
sefal6 que los productos brindados estan adecuado a sus interés y perspectiva, ya

gue la empresa satisface las necesidades de los usuarios.

Meléndez (2018) en su investigacion indicé el marketing digital facilita la compra y
promueve la promocion de servicios sin mucha inversion, beneficiando al
empresario. Siendo en la empresa importante aplicar el marketing digital, ya que es
un instrumento que ayuda a dar a conocer los productos en los medios digitales, de

esta manera se genera presencia en el mercado.

Con referencia al objetivo especifico 2: Determinar el tipo de publicidad que
realiza la empresa Materiales de Construcciéon y Agregados “Garcia” EIRL, Piura
2023. Miquel et al, (2018) indican que la publicidad influye en determinacion de un
cliente por el poder de convencimiento que genera en el publico a través de
promociones, ofertas, descuentos, entre otros, donde la demanda sea mas eficaz
y rentable, de esta manera los clientes interactian en las redes sociales, foros y

otras plataformas digitales, que permiten promocionar sus productos de calidad,
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asimismo brindando una solucion a los clientes en alguna queja o duda. Por ello en
los datos obtenidos de la publicidad, el 79% manifiesta que siempre la publicidad
gue observan cumple con sus expectativas; el 81% siempre coinciden que la
difusion digital capta el interés de mas compradores y por otro lado el 78% afirman
gue siempre ofrece promociones en los productos ofrecidos, observamos que la
organizacion satisface las perspectivas de los consumidores, brindando
promociones en el cual incluye ofertas, descuentos, incentivos, y servicios
adicionales, en la que el consumidor quede satisfecho al conocer las ventajas o

caracteristicas y beneficios que tiene el producto.

Referente al objetivo especifico 3: Describir cual es el medio de
comercializacion que usa la empresa Materiales de Construccion y Agregados
“Garcia” EIRL, Piura 2023. Blume et al. (2018) comentaron que la comercializacion
es un procedimiento donde el comprador es la parte final del proceso, ya que es
referido como cliente final que tiene que ser evaluado, analizado y determinado en
el proceso de compra y venta, siendo la tecnologia la herramienta principal Es por
ello que los resultados obtenidos de la comercializacion, el 79% sefal6é que siempre
se encuentra conforme con los productos que presenta, el 79% afirmé que siempre
la organizacion se diferencia de la competencia, el 78% siempre brinda beneficios
a los usuarios. De esta manera se evidencia que la empresa logra que los clientes
estén satisfechos, siempre pendiente de los puntos de ventas, canales de
distribucion, y la compra virtual, garantizando una venta fluida e interactiva con el

cliente.

Respecto al objetivo especifico 4: identificar el interés del consumidor al
realizar la compra en la empresa Materiales de Construccién y Agregados “Garcia”
EIRL, Piura 2023. En base a la teoria revisada, Segun Garcia (2018) manifesto que
el deseo de los consumidores en anhelar un servicio 6ptimo, es una necesidad, ya
gue se observa en las percepciones, segun el valor agregado y la cualidad del
producto, en mantener perceptible y rentable la empresa, ya que tiene el incremento
de las ganancias. El consumidor busca que las percepciones sean mayores a sus
expectativas, ya que es el nivel de satisfaccion eficaz en cada uno de ellos, de esta
manera se obtiene atraer a mas clientes como lo afirma Huentelican (2017). Por

ello los resultados obtenidos al identificar el interés del consumidor al realizar la
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compra donde, el 80% manifiestan que la empresa siempre ofrece productos y
servicio de calidad cumpliendo sus expectativas; el 79% siempre es eficiente y
rapida la atencién brindada a sus consultas y el 79% sefial6 que las ofertas que
ofrecidas por la empresa siempre resultan ser las mejores. Se destaca que la
empresa consigue satisfacer las expectativas del cliente en escuchando las

sugerencias 0 quejas que se realiza para poder llegar a una solucion.

Respecto al objetivo especifico 5: determinar la visibilidad de marca de la
empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023. Con
los resultados del cuestionario que se aplicé se evidencio que el 78% de los
compradores opinan que siempre el marketing digital mejora la aceptacion del
consumidor y el 78% indica que siempre los paneles publicitarios son una
herramienta que llaman la atencion y representan lo que se vende, el 77% sienten
gue siempre la experiencia recibida es la misma que visualizan en los anuncios de
sus redes sociales, podemos decir que el marketing digital es clave para un negocio
gue esta en crecimiento, ayudando a lograr éxito y permanencia, atraccion de
nuevos clientes, representando sus precios mediante el Facebook. Todo lo
mencionado coincide con Capriotti, (2019) quien indica la visibilidad de marca
creando una relacion emocional entre el usuario y lo que da a conocer la empresa,;
una organizacion debe ser auténtica con lo que ofrece dando diferenciacion en sus
productos para que el consumidor tengo preferencia e identifique con facilidad lo
gue se le esta ofreciendo, ocupando un lugar en el pensamiento de la audiencia a

través de la imagen corporativa

Respecto al objetivo especifico 6: determinar el tipo de reconocimiento de
marca que tiene la empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia”
EIRL, Piura 2023. Alvarez, (2018) afirmé que la creatividad e innovacion se reflejan
en los consumidores manteniéndolos informados y actualizados con el servicio,
ademas la creacion de valor y el impacto digital son puntos estratégicos dentro de
la mente del consumidor, donde el cliente conoce los atributos de la marca. Los
consumidores conocen las caracteristicas, beneficios, valor de la marca, los cuales
estan influenciados por el grado de afecto, gustos y el comportamiento. Ademas, la
marca es una cualidad que reconoce al producto, influyendo en la mente del cliente,

ayudando a formar su actitud, asegurando el grado de satisfaccion esperada al
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obtener el producto y/o servicio, lo que afirma Chavez (2019). Por lo cual los
resultados obtenidos del reconocimiento de la marca, el 80% el cliente indicé que
el producto satisface sus necesidades, el 80% manifestd que la organizacion
sostiene siempre un contacto fluido con sus clientes, el 79% de los clientes indican
reconocer con facilidad el nombre y marca de la empresa y por otro lado el 79% de
los clientes sefalaron que siempre el atributo del servicio ofertado es lo esperado.
Sin embargo, se evidencia que la empresa deja una huella en los clientes respecto
al reconocimiento de la marca, quedando satisfechos al adquirir sus productos.

Con respecto al objetivo general: Determinar como el marketing digital
mejora el posicionamiento de la empresa Materiales de Construccién y Agregados
“Garcia” EIRL, Piura 2023. Albarracin et al. (2021) afirmaron que el marketing digital
es una herramienta importante dentro de las empresas de distinto tamafio, debido
al comportamiento de los consumidores, quienes llevan un estilo de vida el cual
deben adaptarse a un entorno digital impulsando la compra de lo que se ofrecen en
el canal online permitiendo posicionarnos de manera digital. Cabe indicar que el
posicionamiento implica subjetividad donde se relaciona con experiencias,
actitudes e intereses que se guarda a lo largo de la vida y se manifiesta en la toma
de decisiones lo menciona Choque (2019). Los resultados obtenidos se observaron
gue se puede determinar que a veces el posicionamiento un 100% se relaciona con
el marketing digital; el 92.5% manifestd que casi siempre el posicionamiento se
relaciona con el marketing digital; el 95.5% afirmé que siempre el posicionamiento

se relaciona con el marketing digital.

Carranza (2019), en este estudio marketing y posicionamiento se concluyo
gue tiene bajo posicionamiento en el mercado debido a que no es conocida ante el
cliente en lo que recomendoé realizar actividades como el marketing digital para
poder posicionarse en el mercado a través de las plataformas digitales, logrando
una conexion con el cliente, obtener informacion, satisfaciendo las necesidades del

cliente, logrando aumentar las ventas.
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Finalmente, esto demuestra que en la empresa el marketing digital mejora el
posicionamiento de la marca, contando con un buen manejo de los contenidos de
los perfiles digitales de la empresa, incrementado la relacion directa con el cliente,
siendo un factor importante para la rentabilidad de la empresa, estableciendo una
retroalimentacion y mejora continua mediante la opinién sincera del cliente,
asimismo ayuda a medir de manera precisa y continua los resultados de las
campafias publicitarias y sus resultados de las mismas en funcién al publico

objetivo.
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VI. CONCLUSIONES
Se observa un buen manejo del tipo de comunicacion que utilizan y creen
que siempre la difusién del marketing digital es la adecuada y correcta
herramienta a sus redes sociales, debido es participativa y comunicativa
para los clientes donde el publico objetivo llega a percibir atraccién en estos
medios digitales.

Se demuestra que siempre existe buena experiencia al realizar anuncios
publicitarios y atraer la atencion de los consumidores, ya que si es intuitiva
con expresiones faciles de comprender para el usuario y asi poder obtener

su observacion y que entienda mas acerca de los productos que ofrecemos.

Se argumenta que siempre tienen acceso al medio de comercializacion y
alcance, con un solo clic a los multiples medios digitales, la mayoria de los
clientes son mas receptivos al mundo digital porque observan que es mas

sencillo y de facil acceso, funcionales para usarlos.

Se comprueba que el interés al consumidor es sentirse atraidos por los
productos que ofrece y la atencion eficiente que se les brinda aumentando

el deseo del consumidor para adquirir productos.

Se demuestra que la visibilidad de marca es atractiva de acuerdo a la
interaccion de los consumidores con las redes sociales buscando cumplir
con las expectativas de los clientes demostrando que sus productos son de
calidad atrayendo la atencion de nuevos clientes mejorando asi el nivel de

ventas.

Se testifica que reconocen con facilidad el nombre de la marca eso debido a
la calidad, la comunicacion fluida que se maneja con los clientes recurrentes
y nuevos clientes aprovechando esta oportunidad para ofrecer contenidos
interactivos en las plataformas digitales que logren posicionar la empresa en

el mercado sacando ventaja de la competencia.

25



7. Finalmente, se logré comprobar que el marketing digital si mejora el
posicionamiento esto consecuencia a la calidad de contenido y distintas
estrategias online de Marketing digital que ha ido en mejora aumentando
también el nivel de posicionamiento por lo cual la empresa lo utiliza porque
es pertinente y de esa manera el nivel que tendrén los clientes al recordar la

marca sera mas alto.
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VIl. RECOMENDACIONES

Contratar un asesor o responsable que pueda atender las redes sociales
porque asi se lograra que la marca tenga mayor interaccion y difusiéon en
cuento a el contenido aumentando la presencia en redes sociales, haciendo
gue el cliente tenga una mejor experiencia al momento de comunicarse para
adquirir un producto, lo cual va a generar confianza sintiéndose satisfecho al

momento de ingresar a los sitios web.

La empresa debe realizar publicidad pagada en Facebook para tener mayor
alcance de personas y de esta manera tener mayor publicidad digital
mediante las plataformas digitales resaltando la variedad de productos que
ofrecen, como videos interactivos, post y contenido agradable, interactivo y
facil, también publicar sus productos en el Marketplace teniendo una mejor

interactividad de compra con el cliente para atender sus consultas.

Para mejorar su comercializacion debe utilizar los sitios web como
herramientas virtuales que le permitan realizar la venta haciendo que su

publico sea fidelizado mediante un programa accesible de compra.

Implementar un speech para la atencion y al generar una venta de esa
manera se construira relaciones cordiales con los clientes para afianzar su
interés por la marca, transmitiendo confianza, brindando calidad en los

productos y una atencion personalizada.

Implementar de una manera mas ordenada su pagina web que sea por
categorias, con iconos de pago para compra directa por la pagina, contacto
directo y productos con su descripcion detallada para los clientes, esto

permitira el crecimiento de ventas obteniendo una mejor visibilidad de marca.

Aprovechar al maximo los medios digitales que sean practicos y utilitarios

logrando que la atencidon sea rapida y eficiente en el despacho de sus
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productos haciendo que el cliente recuerde la buena atencion al realizar la
compra de esa manera el reconocimiento de marca estara presente en los

clientes.

La empresa debe continuar desarrollando sus estrategias de marketing
digital con profesionales en el manejo de las TIC implementando nuevos
conocimientos, y desarrollando contenido que interactie con el usuario
logrando asi aumentar la experiencia de compra de esa manera la empresa
seguira mejorando con el fin de fidelizar a sus clientes y seguir posicionando

su marca en el mercado.
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ANEXOS
Anexo 1.
CONSENTIMIENTO INFORMADO *

RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°062-2023-VI-UCV

Titulo de la investigacion: Marketing digital para el posicionamiento de la empresa
Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023

Investigador (a) (es): Bayona Abad, Cinthia Lisseth
Salvador Garcia, Maryuri Elizabeth

Propdsito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Marketing digital para el
posicionamiento de la empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL,
Piura 2023, cuyo objetivo es Cémo el marketing digital mejora en el posicionamiento
de la empresa Esta investigacion es desarrollada por estudiantes de pregrado de la
carrera profesional de Administracion, de la Universidad César Vallejo del campus piura,
aprobado por la autoridad correspondiente de la Universidad

Describir el impacto del problema de la investigacion.

Se generarad informacion novedosa sobre cémo el marketing digital mejora el
posicionamiento de la empresa Materiales de Construccién y Agregados “Garcia” EIRL,
Piura 2023.

Si usted decide patrticipar en la investigacion se realizara lo siguiente:

1. Se realizara una encuesta 0 entrevista donde se recogeran datos
personales y algunas preguntas sobre la investigacion titulada: Marketing
digital para el posicionamiento de la empresa Materiales de Construccion
y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023”.

2. Esta encuesta o entrevista tendra un tiempo aproximado de 10 minutos y
se realizara de modalidad virtual. Las respuestas al cuestionario o guia de
entrevista seran codificadas usando un nimero de identificacion y, por lo
tanto, seran anonimas

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participar o no, y su decisién sera respetada. Posterior a la aceptaciéon no desea
continuar puede hacerlo sin ningun problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la
investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan generar
incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.

Beneficios (principio de beneficencia):
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Se le informaréa que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la institucion al
término de la investigacion. No recibir4 ningun beneficio econémico ni de ninguna otra
indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona, sin embargo, los
resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud publica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser an6nimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propdésito fuera de la investigacion. Los
datos permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un tiempo
determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Investigador (a) (es)
Bayona Abad, Cinthia Lisseth email cinthiabayona@ucvvirtual.edu.pe, Salvador
Garcia, Maryuri Elizabeth email maryurisalvador@ucvvirtual.edu.pe y Docente
asesor Chinga Jiménez Regina email rjiimenezch@ucvvirtual.edu.pe.

Consentimiento

Después de haber leido los propdésitos de la investigacion autorizo mi participacion en
la investigacion.

Nombre y apellidos: Garcia Ruiz Nathally khateryn Patric
Fecha y hora: 25 de mayo 2023- 4:30 PM

[Para garantizar la veracidad del origen de la informacién: en el caso que el
consentimiento sea presencial, el encuestado y el investigador debe proporcionar:
Nombre y firma. En el caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo desde
el cual se envia las respuestas a través de un formulario Google].

* Obligatorio a partir de los 18 afos
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Anexo 2
AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN LOS
RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°066-2023-VI-UCV

Datos Generales

Nombre de la Organizacion: RUC: 20609484196
MATERIALES DE CONSTRUCCION Y AGREGADOS

GARCIA EMPRESA INDIVIDUAL DE

RESPONSABILIDAD LIMITADA

Nombre del Titular o Representante legal:

Nombres y Apellidos:
Nathally Katheryn Patric Garcia Ruiz DNI: 46917188

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 8°, literal “c” del Codigo de Etica en Investigacion
de la Universidad César Vallejo (RCU Nro. 0470-2022/UCV) ( *), autorizo [ x

], no autorizo [ ] publicar LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la
investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion: Marketing digital para el posicionamiento de la empresa
Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023

Nombre del Programa Académico: PREGRADO- ADMINISTRACION
Administracion

Autor: DNI: 72762321
Bayona Abad Cinthia Lisseth DNI: 75798236
Salvador Garcia Maryuri Elizabeth

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacién sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad intelectual

corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha: 25 de mayo 2023- 4:30 PM.

/’0‘.” (
Firmay sello: A 188

(Titular o Representante legal de la Institucién)

(*) Cédigo de Etica en Investigacién de la Universidad César Vallejo-Articulo 82, literal “c” Para difundir o publicar
los resultados de un trabajo de investigacion es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la

institucion donde se llevé a cabo el estudio, salvo el caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o
director de la organizacién, para que se difunda la identidad de la institucién. Por ello, tanto en los proyectos de

investigacion como en las tesis, no se deberd incluir la denominacién de la organizacién, ni en el cuerpo de la tesis ni
en los anexos, pero si serd necesario describir sus caracteristicas.
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Anexo 3.

Ficha de revision de proyectos de investigacion del Comité de Etica en Investigacion de

la EP Administracion
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°155-2023-VI-UCV

Titulo del proyecto de Investigacion: Marketing digital para el posicionamiento de la empresa Materiales de
Construccién y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023

Autor(es): Bayona Abad Cinthia Lisseth

Especialidad del autor principal del proyecto: Marketing

Programa: Administracion

Otro(s) autor(es) del proyecto: Salvador Garcia Maryuri Elizabeth

Lugar de desarrollo del proyecto (ciudad, pais): Piura, Perti

Cddigo de revision del proyecto: 2023-1_PREGRADO_PI_PIU_C5_07

Correo electromco del autor de correspondenc1a/docente asesor: cinthiabayona@ucvvirtual.edu.pe

o ’ e NO
0
N. Criterios de evaluacion Cumple cumple  corresponde

1. Criterios metodoldgicos

1 El titulo de investigacion va acorde a las lineas de investigacion del programa de estudios. X

2 Menciona el tamanio de la poblacion / participantes, criterios de inclusion y exclusion, muestra
y unidad de andlisis, si corresponde.

3 Presentala ficha técnica de validacion e instrumento, si corresponde. X

Evidencia la validacion de instrumentos respetando lo establecido en la Guia de elaboracion de
4 trabajos conducentes a grados y titulos (Resolucion de Vicerrectorado de Investigacion N°062- X
2023-VI-UCV, segtin Anexo 2 Evaluacion de juicio de expertos), si corresponde.

5  Evidencia la confiabilidad del(los) instrumento(s), si corresponde. X

II. Criterios éticos

6 Evidencia la aceptacion de la institucion a desarrollar la investigacion, si corresponde. X

Incluye la carta de consentimiento (Anexo 3) y/o asentimiento informado (Anexo 4) establecido
7 en la Guia de elaboracion de trabajos conducentes a grados y titulos (Resolucion de X
Vicerrectorado de Investigacion N°062-2023-VI-UCV), si corresponde.

8 Las citas y referencias van acorde a las normas de redaccion cientifica. X

La ejecucion del proyecto cumple con los lineamientos establecidos en el Codigo de Etica en
9 Investigacion vigente en especial en su Capitulo Ill Normas Eticas para el desarrollo de la X
Investigacion.

Nota: Se considera como APTO, si el proyecto cumple con todos los criterios de la evaluacion.
Lima, 14 de julio de 2023

Nombres y apellidos Cargo DNIN.° Firma
Dr. Victor Hugo Fernéndez Bedoya Presidente 44326351
Dr. Miguel Bardales Cardenas Vicepresidente 08437636 e
Dr. José German Linares Cazola Miembro 1 31674876 X Jp,
Mg. Diana Lucila Huamani Cajaleén Miembro 2 43648948 ot ff
Mg. Edgard Francisco Cervantes Ramén Miembro 3 06614765
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Anexo 4.

Informe de revision de proyectos de investigacion del Comité de Etica en
Investigacion de la EP Administracion

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en de la Facultad de Ciencias Empresariales, Programa de
Administracion, deja constancia que el proyecto de investigacion titulado “Marketing digital para el
posicionamiento de la empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023,
presentado por los autores Bayona Abad Cinthia Lisseth y Salvador Garcia Maryuri Elizabeth, ha pasado
una revisién expedita por Dr. Victor Hugo Fernandez Bedoya, Dr. Miguel Bardales Cardenas, Dr. José
German Linares Cazola, Mg. Diana Lucila Huamani Cajaleén, Mg. Edgard Francisco Cervantes Ramoén, y
de acuerdo a la comunicacién remitida el 09 de julio de 2023 por correo electrénico se determina que la
continuidad para la ejecucion del proyecto de investigacion cuenta con un dictamen:

(X)favorable () observado ( ) desfavorable.

Lima, 14 de julio de 2023

Nombres y apellidos Cargo DNIN.° Firma
Dr. Victor Hugo Fernandez Bedoya Presidente 44326351
Dr. Miguel Bardales Cérdenas Vicepresidente 08437636 e A
Dr. José German Linares Cazola Miembro 1 31674876 N
Mg. Diana Lucila Huamani Cajaleon Miembro 2 43648948 ’/\,ﬁ =
Mg. Edgard Francisco Cervantes Ramon Miembro 3 06614765 &
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Anexo 5. Matriz de operacionalizacion de variables

(Kemp, 2019)

ordinal.

Publicidad

Campainia digital
Creatividad virtual
Promociones

VARIABLE DE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE
ESTUDIO CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION
o Pagina Web
Comunicacion Redes sociales
_ o Contenido de interés
La variable se mediara
con sus dimensiones
Conjunto de estrategias | comunicacion,
que se desarrollan en el | comercializacion y Satisfaccion del cliente
MARKETING mercadeo a través del - Nivel de accesibilidad
DIGITAL . pubI!C|dad con la Comercializacion -
mundo online, busca | técnica de la encuesta Competidores
convencer al usuario |y g instrumento
ara realizar la venta ' i .
p cuestionario de escala Ordinal
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mente de sus clientes
(Kotler y Armstrong,
2018)

interés del consumidor y
reconocimiento de

marca.

marca

Reconocimiento
de la marca

Nivel de fidelizacion
Grado de valorizacién
del servicio

Facilidad de nombre

VARIABLE DE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
ESTUDIO CONCEPTUAL OPERACIONAL
Grado de calidad
percibida
) Atencion brindada
Interés del Nivel de ofertas
consumidor brindadas
Es un proceso por el | La variable se medira
cual la empresa logra | con sus dimensiones: Nivel de aceptacion
POSICIONAMIENTO que sumarcaestéenla | visibilidad de marca, Visibilidad de Paneles publicitarios ordinal
marca Nivel asociacién de la

Tabla 8 Matriz de operacionalizacion
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Anexo 5: Matriz consistencia

Tabla 9 Matriz de consistencia

Agregados
“Garcia” EIRL,
Piura 2023

2.¢Qué tipo de publicidad realiza la empresa Materiales
de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura
2023?

2. Determinar el tipo de publicidad que
realiza la empresa Materiales de Construccion y
Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.

3. ¢Cual es el medio de comercializacion que usa la
empresa Materiales de Construccion y Agregados
“Garcia” EIRL, Piura 20237

3. Describir cual es el medio de
comercializacién que usa la empresa Materiales de
Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura

2023.

TITULO PROBLEMAS OBJETIVOS METODOLOGIA
General General
Tipo de Investigacion:
¢,Como el marketing digital mejora el posicionamiento de | Determinar como el marketing digital mejora el
la empresa Materiales de Construccion y Agregados | posicionamiento de la empresa Materiales de | Aplicada
“Garcia” EIRL, Piura 20237 Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura
2023. Disefio de la Investigacion:
TITULO: No experimental- descriptiva-
Marketing Especificos Especificos transversal
digital para el o . L
1. ¢Cual es el tipo de comunicacion que usalaempresa | 1 pefinir el tipo de comunicacion que usa la Enfoque:
posicionamiento . L. “ i
el Materiales de Construccién y Agregados “Garcia” EIRL, empresa Materiales de Construccion y Agregados
© 2 MPrESa 1 piura 20237 “Garcia” EIRL, Piura 2023 cuantitativa
Materiales de ' '
Construccion y Poblacién:

2000 clientes

Muestra: 312 clientes

Técnica de recolecciéon de datos:
Encuesta

Instrumento: Cuestionario
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4. ¢Cual es el interés del consumidor al realizar
una compra en la empresa Materiales de
Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura

2023?

4. Identificar el interés del consumidor al realizar
la compra en la empresa Materiales de
Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura

2023

5. ¢Cual es la visibilidad de marca que tiene la
empresa Materiales de Construccién y Agregados
“Garcia” EIRL, Piura 2023?

5. Determinar la visibilidad de marca de la empresa
Materiales de Construccion y Agregados “Garcia”
EIRL, Piura 2023.

6. ¢Cual es el tipo de reconocimiento de marca
gue tiene la empresa Materiales de Construccion y
Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023 por parte de

sus clientes?

6.Determinar el tipo de reconocimiento de marca
gue tiene la empresa Materiales de Construccién y
Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.

Procesamiento de datos SPSS version
27

Método de analisis

Encuesta- Cuestionario
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Anexo. Instrumento de recolecciéon de datos

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
ESCUELA PROFESIONAL DE
ADMINISTRACION FICHA DE ENCUESTA

Estimado cliente, sus respuestas en el siguiente cuestionario son de mucha importancia

ya que contribuirdn a una investigacion de tipo académica, que busca establecer la

relacion entre las variables, Marketing Digital y Posicionamiento. Toda la informacién sera

confidencial.

De la misma manera se requiere su consentimiento informado para poder aplicarle el

instrumento de investigacion. En ese sentido agradeceré marcar el siguiente recuadro en

sefal de conformidad:

Declaro estar informado de la aplicacion de la siguiente encuesta y en sefial de

conformidad marco con una x el casillero:

Estoy de acuerdo

No estoy de acuerdo

TIEMPO DE DURACION: 15 MINUTOS

INSTRUCCIONES

Marcar con una (X) el nimero segun la importancia que usted considere

1 2 3 4 5
ESCALA DE CASI CASI
- NUNCA A VECES SIEM
VALORACION NUNCA SIEMPRE PRE
o 0.0 INVESTIGA

oo UCV
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OPCION
. DE
V 1.Marketing RESPUEST
Digital A
1 2 3 4 5
N cA C| SIE
Dimension U| A|VE|A |mp
_ ] NC S | CES S |RE
Indicador N° | Al 1 !
t N S
e I
m v E
N M
S C P
A R
E
1 | Considera que al navegar por la|
web de la empresa encuentra sin
P\";‘Vg'ga problemas las marcas
€ productos que busca.
5 -
Comunicacién La pagina web de la empresa le
parece agradable.
Redes 3 Emplea las redes sociales para
sociales realhzal.‘, una consulta o
cotizacion.
4 | Cree que la difusion del
marketing digital de materiales
de construcciéon y agregados
aumentaria las ventas en Ia
empresa.
Contenido | 5 |LOS product9s ofrecidos en la
de interés empresa estan conforme a sus
gustos y preferencias
Satisfaccis ¢ |Se encuentra satisfecho con los
;(;Ilscﬁgﬁlt%n productos que ofrecen la
empresa.
. La empresa brinda facilidades a
ioio~i|  Nivel de 7 : g
Comercializaci i~ sus clientes para adquirir sus
. accesibilidad
on productos.
c fid Cree que la empresa es diferente
omgg cor 8 | (mejor) alos de la competencia.
P C?jmptalﬁa 9 | La publicidad que observa sobre
u 'gita el producto cumple con sus
b expectativas.
I
Ic Creatividad Al promocionar una buena
i virtual 10 | publicidad ~ digital atrae la
d atencion de mas clientes
a
d 11 | La empresa brinda promociones
Promocione en los productos que ofrece en su
S tienda.
o o.¢ INVESTIGA

oo UCV
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V2. Posicionamiento

OPCION DE RESPUESTA

1| 2 3| 4 5

Dimension N ( A SI
U A| VE A | E
_ ) N S| cg S| M
Indicad N° I cl 1 S Is PR
or t Al N I E
e U E
m N M
S o P
A R
E
Nivel d 12 |El marketing digital mejora la
vel de aceptacion del consumidor.
aceptac
Visibilidad lon
de la marca banel 13 |Los paneles publicitarios son
agl.e .‘is atractivos y representan lo que
publicita vende.
rios
Nivelde | 1 [Siente usted que la experiencia
asociacion de recibida fue la misma que
marca visualizo en los anuncios de sus
redes sociales.
Grado d 15 La empresa ofrece productos y
ral'c? de servicios de calidad cumpliendo
calida sus expectativas.
i percibida
Interés del
consumidor | n e 16 |Cree usted que es eficiente y
brindada rapida la atencién brindada a sus
consultas
Nivel de
ofertas Las ofertas que ofrece la empresa
brindadas | 17 |son las mas adecuadas.
18 |[El producto que adquirié
Nivel de satisface sus expectativas
fidelizacion
19 La empresa tiene contacto y
comunicacion fluida con sus
. clientes recurrentes.
Reconocimient : —
odelamarca | Grado de La calidad del servicio que ofrece
valorizacién| 20 |la empresa es lo esperado como
del servicio cliente.
Eacilidad d Reconoce usted con facilidad el
achidadde | 51 nombre y marca de la empresa.
nombre
Muchas gracias
o o.¢ INVESTIGA
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Anexo 7: Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Marketing digital para el
posicionamiento de la empresa Materiales de construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura
2023.”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados

obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos
su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del
juez
Nombres y Apellidos del juez: SUYSUY CHAMBERGO ERICKA JULISSA
Grado profesional: Maestria ( ) Doctor ( X)
Clinica ( ) Social ()
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X)

Areas de experiencia . L. .,
’ Docente de la Escuela Profesional de Administracion

profesional:
Institucién donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afios ( )
en (
el area: Masde5afios ( X )
2. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)
Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal
Bayona Abad, Cinthia Lisseth
Autor(es): . Lo
Salvador Garcia, Maryuri Elizabeth
Procedencia: Del autor, adaptada o validada por otros autores
Administracién: virtual
Tiempo de aplicacion: 15 minutos

A los clientes de la empresa, Materiales de

Ambito de aplicacion: | .\t ccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023,

Est4 compuesta por dos variables:

- La primera variable contiene 3 dimensiones, de 9 indicadores y
o ... Items en total. El objetivo es medir la relacion de variables.
Significacion: | | 4 segunda variable contiene 3 dimensiones, de 9 indicadores y
... ltems en total. El objetivo es medir la relacion de variables.

o o.¢ INVESTIGA

oo UCV
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El cuestionario estd compuesta

4, Soporte tedrico

e Variable 1: Marketing Digital

Bustos (2017) El marketing digital como la adaptacion de distintas estrategias para la comercializacion en el
mercado dandose por medios digitales, accediendo a compartir informacion en tiempo real, llevando a cabo

estrategias publicitarias innovadoras e interactivas con los usuarios en linea, asimismo permitir la
identificacion del impacto que causa en los usuarios logrando la venta y posicionamiento de la marca.

e Variable 2: Posicionamiento

Wakabayashi (2017) Explico que el posicionamiento es un concepto bastante amplio que considera
principalmente las necesidades del consumidor frente a las caracteristicas que los principales competidores

venden en productos alternativo.

Variable

Dimensiones

Defin
icion

Marketing

Comunicacion

Para CASTRO (2018) La comunicacion se
ha convertido en uno de los ejes centrales
de la compaiiia porque con esto, hay una
mejor relaciébn de comunicacion entre los
miembros internos, que es reflejar a unal
audiencia externa; crea tu propia imagen e
identidad, Por ende, en la comunicacion la|
honestidad, la sencillez y la sinceridad son
los mejores aliados para tener dicho
elemento dinamizador por excelencia al
brindar un producto o servicio.

Comercializacion

Rizo et al. (2019) nos indica que
actualmente emplean como estrategia de
comercializacion las ofertas bajo pedido,
sin embargo, no poseen su imagen
corporativa que logre posicionar sus
productos, Se sabe que en la
comercializacion se busca conocer el
cliente, que ofrece la competencia y las
caracteristicas del entorno competitivo.

Publicidad

(Gamboa, 2019) Publicidad permite unal
interaccion o intercambio comunicativo
entre el anunciante y sus diferentes
publicos, asimismo la publicidad ganada y
afiliada es ganada porque se genera
cuando los clientes deciden compartir
voluntariamente o interactuar con log

ee-e INVESTIGA
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mensajes publicitarios, y afiliada cuando
individuos influyentes recomiendan &
marca.

Posicionamiento

la marca redes sociales y por la exposicion al
dispositivos moviles los cuales les proveen
de acceso a toda la informacion que estos
requieran, cuando sea y donde sea.
o-e-o INVESTIGA

L A~V

Visibilidad de marca

Corrales (2022) nos dice que la visibilidad
de la marca es fundamental porque nos
referimos a la capacidad para lograr ser
visto y conocido por un namero mayor de
usuarios, contando con un sitio web y
teniendo perfil en redes sociales llegando
asi a su publico objetivo.

Interés del
consumidor

Cavero (2016) menciona el interés del
consumidor estima mide las percepciones|
de calidad y lealtad, es decir, evalia que
tanta consideracion y respeto inspira la
marca.

Reconocimiento de

El reconocimiento del consumidor, por
ende los consumidores motivados por la|
enorme cantidad de informacion que
reciben, por la creciente influencia de las

oo UCV
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5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “Marketing digital para el posicionamiento de la empresa
Materiales de construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.” elaborado por Bayona Abad, Cinthia
Lisseth y Salvador Garcia, Maryuri Elizabeth en el afio 2023 De acuerdo con los siguientes indicadores
califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o
El item se 2. Bajo Nivel una modificacion muy grande fen eI uso de las
comprende palabras d.e’ acuerdo con su significado o por
facilmente, es decir, la ordenacion de estas.
su sintactica 'y . Se requiere una modificacién muy especifica
semantica son 3. Moderado nivel de algunos de los términos del item.
adecuadas. B . . - -
. El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.
1. Totalrlnente erll dg[sa_m;erdo (no El item no tiene relacién légica con la
cumple con el criterio ; L
COHERENCIA dimension.
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel de El item tiene una relacion tangencial /lejana

relacién l6gica con
la dimension o

acuerdo)

con la dimensioén.

El item tiene una relacién moderada con la

el + | 3. Acuerdo (moderado nivel)
|nd|canr que esta dimensién que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto | Elitem se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA El item tiene alguna relevancia, pero otro

., . 2. Bajo Nivel item puede estar incluyendo lo que mide
El item es esencial 0 éste.
importante, es decir
debe ser incluido. | 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.

4.

Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4, Alto nivel

ee-e INVESTIGA
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Variable del instrumento: Marketing Digital
e Primera dimension: Comunicacion

; : . , .| Observaci
Indicadores Iltem Claridad | Coherencia |Relevancid
ones
Consideras que al navegar por
la web de la empresa
encuentras sin problemas las| 4 4 4
Pagina Web marcas y productos que|
buscas.
La pagina web de la empresa le 4 4 4
parece agradable.
Emplea las redes sociales para
realizar una consulta O 4 4 4
Redes cotizacion
Sociales Considera que la difusién en las
redes sociales aumenta las| 4 4 4
ventas de los productos
. L r freci nl
Contenido de 0s p oductqs ofrecidos en Id
interé empresa estan conforme a sus 4 4 4
Interes gustos y preferencias.
e Segunda dimensioén: Comercializacion
; ‘ . . | Observaci
Indicadores Iltem Claridad | Coherencia |Relevancia
ones
. ., |Se encuentra satisfecho con los
Satisfaccion
del client productos que ofrecen la 4 4 4
€l cliente empresa.
Nivel de Cc.)n5|dera” que la em.presa
I brinda facilidades a sus clientes| 4 4 4
accesibilidad -
para adquirir sus productos.
Considera que la empresa es
Competidores |diferente (mejor) a los de ld 4 4 4
competencia.
® Tercera dimensién: Publicidad
. 2 , , .| Observaci
Indicadores Iltem Claridad | Coherencia |Relevancid
ones
Considera usted que Ia
Campafia |publicidad que observa sobre el 4 4 4
digital producto cumple con sus
expectativas.
o o.¢ INVESTIGA

oo UCV




=t
i\l' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Considera que al promocionar

Creatividad [una buena publicidad digital 4 4 4
virtual atrae la atencion de mas
clientes
La empresa brinda
Promociones |promociones en los productos, 4 4 4
que ofrece en su tienda.
Variable del instrumento: Posicionamiento
e Primera dimensioén: Visibilidad de la marca
. : . . .| Observaci
Indicadores ltem Claridad | Coherencia |Relevancial
ones
Nivel de Cpp&derg que el ma'rI’<et|ng
., digital mejora la aceptacién del 4 4 4
aceptacion )
consumidor.
Considera que los paneles
Paneles L .
blicitari publicitarios son atractivos y| 4 4 4
publicitarios representan lo que vende.
Nivel Siente usted que la experiencia
., recibida fue la misma que|
Asociacion de | . . ) 9 4 4 4
| visualizo en los anuncios de sus|
a marca redes sociales.
e Segunda dimension: Interés del consumidor
: ‘ . _ | Observaci
Indicadores Item Claridad | Coherencia |Relevancia|
ones
Grado de Cfon5|derad thJe la empreza
) ofrece productos y servicio de
calidad L y 4 4 4
ibid calidad cumpliendo sus|
percibida expectativas
., Consideras eficiente y rapida la|
Atencion ., . yrep
) atencion  brindada a  tus| 4 4 4
brindada
consultas.
. Considera que las ofertas que
Nivel de ofertas q q i
. ofrece la empresa son las mas 4 4 4
brindadas
adecuadas
e Tercera dimension: Reconocimiento de la marca
) . Observaci
Indicadores Item Claridad | Coherencia |Relevancia
ones
o 0.0 INVESTIGA

oo UCV
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La empresa tiene contacto Y
comunicacion fluida con sus 4 4 4
clientes recurrentes.

Nivel de
fidelizacién

Gradode |La calidad del servicio que
valorizacion dellofrece la empresa es lo 4 4 4
servicio esperado como cliente.

Reconoce usted con
facilidad el nombre y marca] 4 4 4
de la empresa.

Facilidad de
nombre

(Grado, Nombres y Apellidos del juez)
DNI N° 45361468

Pd.: el presente formato debe tomar en

cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos
a emplear. Por otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la
diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en
McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos
brindaran una estimacién confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable
para construcciones de nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un
item éste puede ser incorporado al instrumento (Voutilainen y Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra
bibliografia.
oo INVESTIGA

oo UCV
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Anexo 7: Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Marketing digital para el
posicionamiento de la empresa Materiales de construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura

2023.”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados
obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos
su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del juez: Carlos Antonio Angulo concuera
Grado profesional: Maestria ( ) Doctor ( X)
Clinica ( ) Social ()

Area de formacién académica;
Educativa ( ) Organizacional ( X)

Areas de experiencia . L. .,
b Docente de la Escuela Profesional de Administracion

profesional:
Institucién donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afios ( )
en
(
el rea: Méas de5afios ( X )
2. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal

Bayona Abad, Cinthia Lisseth

Autor(es): . P—
Salvador Garcia, Maryuri Elizabeth
Procedencia: Del autor, adaptada o validada por otros autores
Administracion: virtual
Tiempo de aplicacion: 15 minutos
o ~ | Alosclientes de la empresa, Materiales de construccion y
Ambito de aplicacion: Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.
oo INVESTIGA

L A~V

oo UCV
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Esta compuesta por dos variables:

~ La primera variable contiene 3 dimensiones, de 9 indicadores y ... items
en total. El objetivo es medir la relacion de variables.

- La segunda variable contiene 3 dimensiones, de 9 indicadores vy ...

Significacion: : - . L .
Items en total. El objetivo es medir la relacion de variables.

El cuestionario esta compuesta

4, Soporte tedrico

e Variable 1: Marketing Digital
Bustos (2017) El marketing digital como la adaptacion de distintas estrategias para la comercializacion en el
mercado dandose por medios digitales, accediendo a compartir informacion en tiempo real, llevando a cabo
estrategias publicitarias innovadoras e interactivas con los usuarios en linea, asimismo permitir la
identificacion del impacto que causa en los usuarios logrando la venta y posicionamiento de la marca.

e Variable 2: Posicionamiento
Wakabayashi (2017) explicé que el posicionamiento es un concepto bastante amplio que considera
principalmente las necesidades del consumidor frente a las caracteristicas que los principales competidores
venden en productos alternativo.

Definicio
n

Para CASTRO (2018) La comunicacion se hal
convertido en uno de los ejes centrales de la
comparfiia porgue con esto, hay una mejor
relacion de comunicacion entre los miembros
internos, que es reflejar a una audiencial
Comunicacién externa; crea tu propia imagen e identidad,
Por ende, en la comunicacion la honestidad,
la sencillez y la sinceridad son los mejores
aliados para tener dicho elemento
dinamizador por excelencia al brindar un
producto o setrvicio.

Rizo et al. (2019) nos indica que actualmente
emplean como estrategia de comercializacién
las ofertas bajo pedido, sin embargo, no
poseen su imagen corporativa que logre
posicionar sus productos, Se sabe que en lal
comercializacion se busca conocer el cliente,
que ofrece la competencia y las
caracteristicas del entorno competitivo.

Variable Dimensiones

Marketing

Comercializacion

(Gamboa, 2019) Publicidad permite unal
interaccion o intercambio comunicativo entre
el anunciante y sus diferentes publicos,
asimismo la publicidad ganada y afiliada es
ganada porque se genera cuando los clientes
deciden  compartir  voluntariamente 0

Publicidad

o o.¢ INVESTIGA

oo UCV
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interactuar con los mensajes publicitarios, V|
afiliada cuando individuos influyentes
recomiendan la marca.

Posicionamiento

Visibilidad de marca

Corrales (2022) nos dice que la visibilidad de
la marca es fundamental porque nos referimos
a la capacidad para lograr ser visto y conocido
por un numero mayor de usuarios, contando
con un sitio web y teniendo perfil en redes
sociales llegando asi a su publico objetivo.

Interés del
consumidor

Cavero (2016) menciona el interés del
consumidor estima mide las percepciones de
calidad y lealtad, es decir, evalla que tanta
consideracion y respeto inspira la marca.

Reconocimiento de

El reconocimiento del consumidor, por endeg
los consumidores motivados por la enorme
cantidad de informacién que reciben, por Ia
creciente influencia de las redes sociales y por

la marca . . . L
la exposicion a dispositivos moviles los cuales
les proveen de acceso a toda la informacion
que estos requieran, cuando sea y donde sea.
o-e-o INVESTIGA

L A~V

oo UCV
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5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “Marketing digital para el posicionamiento de la empresa
Materiales de construcciéon y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.” elaborado por Bayona Abad, Cinthia
Lisseth y Salvador Garcia, Maryuri Elizabeth en el afio 2023 De acuerdo con los siguientes indicadores
califique cada uno de los items segun corresponda.

El item tiene relacién

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
El item se 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en gl. uso de las
comprende palabrag ’de acuerdo con su significado o por la
facilmente, es decir, ordenacion de estas.
su sintactica 'y . Se requiere una modificacién muy especifica de
. 3. Moderado nivel Armi P
semantica son algunos de los términos del item.
adecuadas. B . . - -
. El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.
L Totalrlnente eT dg[sa_m;erdo (no El ftem no tiene relacion légica con la
cumple con el criterio : L
COHERENCIA dimension.

. Desacuerdo (bajo nivel de

El item tiene una relacion tangencial /lejana con

o acuerdo) la dimension.
I6gica con la
dimension o " ; >
indicador que esta 3. Acuerdo (moderado nivel) E.I item .t!ene una reIaqoq moderada con la
o dimensién que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto | Elitem se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA El item tiene alguna relevancia, pero otro item
. . 2. Bajo Nivel puede estar incluyendo lo que mide éste.
El item es esencial 0
importante, es decir
debe ser incluido. | 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente

5.  No cumple con el criterio

6. Bajo Nivel

7. Moderado nivel

8. Alto nivel

ee-e INVESTIGA

[ o o J
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Variable del instrumento: Marketing Digital
e Primera dimension: Comunicacion

Indicador . Observacio
Item Claridad | Coherencia |Relevancia
es nes
Consideras que al navegar por
la web de la empresa
encuentras sin problemas las 3 4 4
PéginaWebmarcaS y productos que
buscas.
La pagina web de la empresa le 4 4 4
parece agradable.
Emplea las redes sociales para
realizar una consulta O 4 4 4
Redes cotizacion
Sociales Considera que la difusién en las
redes sociales aumenta las| 4 4 4
ventas de los productos
. L r freci nl
Contenido 0s p oductqs ofrecidos en Id
. ., |empresa estan conforme a sus| 4 4 4
de interés .
gustos y preferencias.
e Segunda dimensién: Comercializacién
Indicador . _ _ | Observaci
Item Claridad | Coherencia [Relevancia
es ones
. .. |Se encuentra satisfecho con los
Satisfaccion
del client productos que ofrecen Ila 3 4 4
€l cliente empresa.
Nivel de Cc.)n5|dera” que la em'presa
i brinda facilidades a sus clientes| 4 4 4
accesibilidad -
para adquirir sus productos.
Considera que la empresa es
Competidoresidiferente (mejor) a los de la 4 4 4
competencia.
® Tercera dimensién: Publicidad
Indicador . Observacio
Item Claridad | Coherencia [Relevancia
es nes
Considera usted que Ia
Campafa [publicidad que observa sobre el 4 4 4

digital

producto cumple con sus|

expectativas.
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Creatividad

Considera que al promocionar
una buena publicidad digital

. . . 3 4 4
virtual atrae la atencibn de mas
clientes
La empresa brinda
Promociones |promociones en los productos] 4 4 4
que ofrece en su tienda.
Variable del instrumento: Posicionamiento
e Primera dimensién: Visibilidad de la marca
: : . . . Observacio
Indicadores ltem Claridad | Coherencia |Relevancial nes
. nsider | marketin
Nivel de C'o'sdea' que € a"et 9
.. |digital mejora la aceptacion del 4 4 4
aceptacion )
consumidor.
Considera que los paneles
Paneles L .
blicitari publicitarios son atractivos y| 4 4 4
publicitarios representan lo que vende.
Nivel Siente usted que la experiencia
., recibida fue la misma que|
Asociacion de| | . ) q 4 4 4
| visualizo en los anuncios de sus|
a marca redes sociales.
e Segunda dimension: Interés del consumidor
: ‘ . . . Observacio
Indicadores Item Claridad | Coherencia |Relevancia| nes
Grado de Cfon5|derad thJe la empreza
. ofrece productos y servicio de
calidad L y 4 4 4
ibid calidad cumpliendo sus
percibida expectativas
.. Consideras eficiente y rapida la|
Atencion . . y rap
) atencion  brindada a  tus| 3 4 4
brindada
consultas.
Nivel de |Considera que las ofertas que
ofertas ofrece la empresa son las mas 3 4 4
brindadas [adecuadas
e Tercera dimension: Reconocimiento de la marca
. - Observacio
Indicadores Item Claridad | Coherencia |Relevancia

nes
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La empresa tiene contacto Y
comunicacion fluida con sus 3 4 4
clientes recurrentes.

Nivel de
fidelizacion

Grado de |[La calidad del servicio que
valorizacion [ofrece la empresa es lo 4 4 4
del servicio |esperado como cliente.

Facilidad de [Reconoce usted con facilidad el
nombre [nombre y marca de la empresa.

N (oo Dquio)

Magister en Administradén
ueendado en Admlnistracrén
CLAD. N° 18480

(Grado, Nombres y Apellidos del juez)
DNI N° 02845588

Pd.: el presente formato debe tomar en
cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos
a emplear. Por otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la
diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en
McGartland et al. 2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos
brindaran una estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable
para construcciones de nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un
item éste puede ser incorporado al instrumento (Voutilainen y Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra
bibliografia.



https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf
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Anexo 7: Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Marketing digital para el
posicionamiento de la empresa Materiales de construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura

2023.”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea vélido y que los resultados
obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico. Agradecemos
su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del juez: COLOMER WINTER ADRIAN
Grado profesional: Maestria (X ) Doctor ()
Clinica ( ) Social ()

Area de formacién académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X)

Areas de experiencia . L. .,
b Docente de la Escuela Profesional de Administracion

profesional:
Institucién donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afios ( )
en (
el rea: Méas de5afios ( X )
2. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala: (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)
Nombre de la Prueba: Cuestionario en escala ordinal
Bayona Abad, Cinthia Lisseth
Autor(es): . .
Salvador Garcia, Maryuri Elizabeth
Procedencia: Del autor, adaptada o validada por otros autores
Administracién: virtual
Tiempo de aplicacion: 15 minutos

o ~ | Alos clientes de la empresa, Materiales de construccion y
Ambito de aplicacion: Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.

Est4 compuesta por dos variables:

- La primera variable contiene 3 dimensiones, de 9 indicadores y ... items
en total. El objetivo es medir la relaciéon de variables.

- La segunda variable contiene 3 dimensiones, de 9 indicadores y ...
items en total. El objetivo es medir la relacion de variables.

Significacion:
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El cuestionario estd compuesta

4, Soporte tedrico

e Variable 1: Marketing Digital
Bustos (2017) El marketing digital como la adaptacion de distintas estrategias para la comercializacion en el
mercado dandose por medios digitales, accediendo a compartir informacion en tiempo real, llevando a cabo
estrategias publicitarias innovadoras e interactivas con los usuarios en linea, asimismo permitir la
identificacion del impacto que causa en los usuarios logrando la venta y posicionamiento de la marca.

e Variable 2: Posicionamiento
Wakabayashi (2017) explic6 que el posicionamiento es un concepto bastante amplio que considera
principalmente las necesidades del consumidor frente a las caracteristicas que los principales competidores
venden en productos alternativo.

Variable

Dimensiones

Definicién

Marketing

Comunicacion

Para CASTRO (2018) La comunicacion se hal
convertido en uno de los ejes centrales de lal
compaflia porque con esto, hay una mejor
relacion de comunicacién entre los miembros
internos, que es reflejar a una audiencial
externa; crea tu propia imagen e identidad, Por
ende, en la comunicacion la honestidad, la|
sencillez y la sinceridad son los mejores aliados
para tener dicho elemento dinamizador por|
excelencia al brindar un producto o servicio.

Comercializacion

Rizo et al. (2019) nos indica que actualmente
emplean como estrategia de comercializacion
las ofertas bajo pedido, sin embargo, no poseen
Su imagen corporativa que logre posicionar sus
productos, Se sabe que en la comercializacion
se busca conocer el cliente, que ofrece la
competencia y las caracteristicas del entorno
competitivo.

Publicidad

(Gamboa, 2019) Publicidad permite unal
interaccion o intercambio comunicativo entre el
anunciante y sus diferentes publicos, asimismo
la publicidad ganada y afiliada es ganadal
porque se genera cuando los clientes deciden
compartir voluntariamente o interactuar con los
mensajes publicitarios, y afiliada cuando
individuos influyentes recomiendan la marca.
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Posicionamiento

Visibilidad de marca

Corrales (2022) nos dice que la visibilidad de laj
marca es fundamental porque nos referimos a
la capacidad para lograr ser visto y conocido por|
un numero mayor de usuarios, contando con un
sitio web y teniendo perfil en redes sociales
llegando asi a su publico objetivo.

Interés del
consumidor

Cavero (2016) menciona el interés  del
consumidor estima mide las percepciones de
calidad y lealtad, es decir, evalia que tanta
consideracion y respeto inspira la marca.

Reconocimiento de
la marca

El reconocimiento del consumidor, por ende los|
consumidores motivados por la enorme
cantidad de informacion que reciben, por Ia
creciente influencia de las redes sociales y por|
la exposicion a dispositivos maviles los cuales
les proveen de acceso a toda la informacion que
estos requieran, cuando sea y donde sea.
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5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario “Marketing digital para el posicionamiento de la empresa
Materiales de construcciéon y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.” elaborado por Bayona Abad, Cinthia
Lisseth y Salvador Garcia, Maryuri Elizabeth en el afio 2023 De acuerdo con los siguientes indicadores
califique cada uno de los items segun corresponda.

El item tiene relacién

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
El item se 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en gl. uso de las
comprende palabrag ’de acuerdo con su significado o por la
facilmente, es decir, ordenacion de estas.
su sintactica 'y . Se requiere una modificacién muy especifica de
. 3. Moderado nivel Armi P
semantica son algunos de los términos del item.
adecuadas. B . . - -
. El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adecuada.
L Totalrlnente eT dg[sa_m;erdo (no El ftem no tiene relacion légica con la
cumple con el criterio : L
COHERENCIA dimension.

. Desacuerdo (bajo nivel de

El item tiene una relacion tangencial /lejana con

o acuerdo) la dimension.
I6gica con la
dimension o " ; >
indicador que esta 3. Acuerdo (moderado nivel) E.I item .t!ene una reIaqoq moderada con la
o dimensién que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto | Elitem se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA El item tiene alguna relevancia, pero otro item
. . 2. Bajo Nivel puede estar incluyendo lo que mide éste.
El item es esencial 0
importante, es decir
debe ser incluido. | 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como solicitamos brinde
sus observaciones que considere pertinente

9. No cumple con el criterio

10. Bajo Nivel

11. Moderado nivel

12. Alto nivel




Variable del instrumento: Marketing Digital

e Primera dimensién: Comunicacion

‘ , . . Observaci
. Item Claridad | Coherencia | Relevancia
Indicadores ones
Consideras que al navegar
por la web de la empresa
_ encuentras sin problemas las| 4 4 4
Pagina |marcas y productos que
Web buscas.
La pagina web de la empresa 4 4 4
le parece agradable.
Emplea las redes sociales
para realizar una consulta 0 4 4 4
Redes cotizacion
Sociales Considera que la difusion en
las redes sociales aumenta 4 4 4
las ventas de los productos
L r freci nl
Contenido os p oductos, ofrecidos en Ila
. . lempresa estan conforme 3 4 4 4
de interés :
sus gustos y preferencias.
Segunda dimensién: Comercializaciéon
: 0 Observaci
Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia ones
. .. _|Se encuentra satisfecho con
Satisfaccion
: los productos que ofrecen la 4 4 4
del cliente
empresa.
Considera que la empresa|
Nivel de [prinda facilidades a sus
- . - 4 4 4
accesibilidad|clientes para adquirir sus
productos.
. Considera que la empresa es
Competidor|~. .
P diferente (mejor) a los de |3 4 4 4
es competencia.
® Tercera dimensién: Publicidad
. . Observaci
Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia ones
Considera usted que la
g ublicidad que observa
Campana digital P d 4 4 4

sobre el producto cumple
con sus expectativas.




Considera que al

Creatividad  |promocionar una buena
. - - 4 4 4
virtual publicidad digital atrae la|
atencion de maés clientes
La empresa brindd
. romociones en  log
Promociones | 4 4 4
productos que ofrece en
su tienda.
Variable del instrumento: Posicionamiento
Primera dimension: Visibilidad de la marca
. : Observaci
Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia ones
Considera que el
Nivel de marketing digital mejora 4 4 4
aceptacion |a aceptacion del
consumidor.
Considera que los
Paneles paneles publicitarios son 4 4 4
publicitarios [atractivos y representan
lo que vende.
Siente usted que Id
. ._ .. _|experiencia recibida fue
Nivel Asociacion . o
de | la misma que visualizo en 4 4 4
elamarea s anuncios de sus
redes sociales.
Segunda dimensién: Interés del consumidor
. . Observaci
Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia ones
Considera que la
Grado de calidad~" Presa ) gfrece
ibid productos y servicio de 4 4 4
percibida calidad cumpliendo sus|
expectativas
. Consideras eficiente |
Atenciodn . .
. rapida la atencion 4 4 4
brindada .
brindada a tus consultas.
Nivel de ofertas Considera que las ofertas
que ofrece la empresa 4 4 4

brindadas

son las mas adecuadas




e Tercera dimension: Reconocimiento de la marca

: q . . . Observaci
Indicadores Item Claridad | Coherencia | Relevancia ones
La empresa tiene
Nivel de contacto y comunicacion
e . ; 4 4 4
fidelizacion [fluida con sus clientes
recurrentes.
Grado de La calidad del servicio
valorizacién del |que ofrece la empresa es 4 4 4
servicio lo esperado como cliente.
. Reconoce usted con
Facilidad de .
facilidad el nombre | 4 4 4
nombre
marca de la empresa.

%)

Ue. Adm. Adrian Colomer Wint®:
REG. UNIC. DE COLEGC. R° 2488!

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:
Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a
emplear. Por otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad
del conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacién
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen y Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).
Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Caélculo de la Muestra

Z2 *p*q*N
n=
E2x(N—-1)+Z?%*pxq

Dénde:

n: Tamafno de la muestra

Z: Nivel de confianza 95%= 1.96

p: Probabilidad de éxito 60%/100= 0.6

g: Probabilidad de fracaso 40%/100 = 0.4
E: Nivel de error 5%/100 = 0.05

N: Tamafio de la poblacion=2000

Entonces:
n=(1.96)"2(0.6)(0.4)(2000)
(0.05)"2(2000-1)+(1.96)2(0.6)(0.4)
n=1843.968/ 5.919484

n=311.5



Anexo 9. Confiabilidad del instrumento
I. DATOS INFORMATIVOS

1.1. ESTUDIANTE
e Bayona Abad Cinthia Lisseth

e Salvador Garcia Maryuri Elizabeth

Marketing digital para el posicionamiento de la
empresa Materiales de Construcciéon y Agregados
“Garcia” EIRL, Piura 2023

1.2. TITULO DE PROYECTO DE
INVESTIGACION

1.3. ESCUELA PROFESIONAL : | Administracion
1.4. TIPO DE INSTRUMENTO Cuestionario
(adjuntar) :

1.5. COEFICIENTE DE CONFIABILIDAD KR-20 kuder Richardson ( )

EMPLEADO :

Alfa de Cronbach. (X)

1.6. FECHA DE APLICACION : | 26/06/2023
1.7. MUESTRA APLICADA : 110

Il. CONFIABILIDAD

iNDICE DE CONFIABILIDAD ALCANZADO: 0.898

Ill. DESCRIPCION BREVE DEL PROCESO (Itemes iniciales, itemes mejorados, eliminados,
etc.)

El instrumento del cuestionario para la variable Marketing digital se obtiene un
indice de confiabilidad bueno de 89.8%

/ /
Asseblh oA
%- Azes TADISTICA
Estudiante: Bayona Abad Cinthia Lisseth

DNI: 72762321 Estudiante: Salvador Garcia Maryuri Elizabeth Docente: Félix Fabian Pintado Rodriguez
DNI: 75798236 DNI:45246550




l. DATOS INFORMATIVOS

a. ESTUDIANTE

e Bayona Abad Cinthia Lisseth
e Salvador Garcia Maryuri Elizabeth

b. TITULO DE PROYECTO DE
INVESTIGACION

Marketing digital para el posicionamiento de la
empresa Materiales de Construcciéon y Agregados
“Garcia” EIRL, Piura 2023

c. ESCUELA PROFESIONAL

Administracion

d. TIPO DE INSTRUMENTO

Cuestionario

(adjuntar)
e. COEFICIENTE DE CONFIABILIDAD | KR-20 kuder Richardson ()
EMPLEADO
Alfa de Cronbach. (X)
f. FECHA DE APLICACION 26/06/2023
g. MUESTRA APLICADA 10
Il. CONFIABILIDAD
iNDICE DE CONFIABILIDAD ALCANZADO: 0.903

Ill. DESCRIPCION BREVE DEL PROCESO (Itemes iniciales, itemes mejorados, eliminados, etc.)

El instrumento del cuestionario para la variable Posicionamiento se obtiene un
indice de confiabilidad alto de 90.3%

A

A
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. Felik Fabian Rodriguez
/ﬁ%m ESTADISTICA
Ayérm

Estudiante: Bayona Abad

Cinthia Lisseth DNI: 72762321 DNI: 75798236

Estudiante: Salvador Garcia Maryuri Elizabeth

DNI:45246550

Docente: Felix Fabian Pintado Rodriguez




PROPUESTA

Titulo de la Propuesta
Estrategias de marketing digital para el posicionamiento de la empresa Materiales
de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.

Introduccion

La Empresa peruana Materiales de Construccién y Agregados “Garcia” EIRL, se
dedica al sector de venta mayorista y minorista de materiales de construccion;
asimismo de ferreteria, agregados y tuberia, lo cual por medio de la
comercializacion ofrecen los productos a sus clientes. Actualmente esta siendo
afectada debido a que esta organizacion no ha venido desarrollando un buen uso
del marketing digital ya que se muestran deficiencias.

En base a los resultados de la investigacion muestran que estas deficiencias, se
deben a que los trabajadores no saben adaptarse por completo al mundo de la
tecnologia, el cual no manejan de manera constante debido a la diversificacion de
productos, tiene una pagina web que no se esta interactuando con los clientes de
manera correcta, las cuales son necesarias para lograr captar mas clientes y poder
fidelizarlos.

Es por ello que el enfoque global de las redes sociales ha generado nuevas
conexiones, ya que las empresas buscan incrementar ventas por lo cual se ve en
la necesidad de implementar estrategias de marketing digital debido a que es una
solucion que genera grandes beneficios con el propdsito de poder satisfacer las

necesidades de los clientes e incrementar las ventas.



Descripcion de la empresa

La Empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL,
es una organizaciéon orientada al sector de venta mayorista y minorista de
materiales de construccion; asimismo de ferreteria, agregados y tuberia, o

cual por medio de la comercializacion ofrecen los productos a sus clientes.
Objetivo de la propuesta:

Proponer estrategias de mejora de marketing digital para el
posicionamiento de la empresa Materiales de Construccién y Agregados
“Garcia” EIRL, Piura 2023.

Fortalecer la visibilidad y presencia digital de la empresa Materiales de
Construcciéon y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.

Establecer relaciones cordiales con los clientes para afianzar su interés
con la empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL,
Piura 2023.

Promover estrategias de implementacion de nuevas tendencias digitales
para la empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL,
Piura 2023.

Conocer el nivel de satisfaccion de los clientes en la empresa Materiales
de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.

Promover una mejor cultura el uso correcto de las TICs en la empresa

Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, Piura 2023.



Justificacién

La realizacion de la propuesta basada en estrategias de mejora de
marketing digital para el posicionamiento de la empresa Materiales de
Construccién y Agregados “Garcia” EIRL, tiene como finalidad mejorar el
posicionamiento de la empresa a través de la combinacién de medios
digitales, ya que se presenta el uso inadecuado de la tecnologia, en la que
no se establece un uso correcto de las TICs lo que se esta perdiendo
oportunidades para potenciar el talento humano, esto se debe a la falta de
conocimiento por parte de colaboradores en el uso correcto de las
herramientas digitales. De esta forma se pueda ofrecer una buena atencién
al cliente brindando un mensaje coherente, claro y convincente sobre la
empresa, los productos y servicios. En este aspecto, las estrategias de

marketing digital pueden incrementar la visibilidad de la empresa y atraer mas

clientes.

Matriz de factores

MEFI

MATRIZ MEFI

Sugerencias del peso y calificacion:

Peso: 0.0 = No importante / 1.0 = Absolutamente importante

Calificacion: 1 = Debilidad menor / 2 = Debilidad mayor / 3 = Fuerza menor / 4 = Fuerza

mayor
FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO CLASIFICACION PESO
PONDERADO

FORTALEZAS

Calidad en el producto final 014 4 0.56

Buena atenciodn al cliente 0.15 4 0.60

Ofertas de los productos a bajos costos 0.14 3 0.42

Promociones a los clientes 0.10 3 0.30

Responsabilidad del personal 0.10 3 0.30

DEBILIDADES

Falta de equipamiento moderno 0.04 2 0.08

Poco reconocimiento del nombre de la marca 0.09 2 0.18

El uso inadecuado del medio de publicidad 0.07 2 0.14
0.10 1 0.10




Falta de capacitaciones para el personal de la
empresa

Falta de comunicacion entre colaboradores

0.07

0.07

TOTAL

2.75

Cada factor tiene asignado un peso individualmente cuya suma total

es de 1. El valor ponderado total es de 2.75, indicando que esta respondiendo

de una manera adecuada a las fortalezas y debilidades, en lo cual permite

determinar las principales fortalezas que posee la empresa donde se

garantiza un producto de calidad, pero en sus debilidades muestra que hay

falta de comunicacién entre colaboradores.

MEFE

MATRIZ MEFE

Sugerencias del peso y calificacion:

Peso: 0.0 = No importante / 1.0 = Absolutamente importante

Calificacién: 1 = Amenaza menor / 2 = Amenaza mayor / 3 = Oportunidad menor / 4 =

Oportunidad mayor

A z PESO

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO CLASIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
El avance constante de la tecnologia 0.16 4 0.64
Fidelizar a los clientes individuales a comprar 4
productos de calidad 0.15 0.60
Crecimiento de la demanda 0.14 3 0.42
Aumento el volumen de sus clientes 0.12 3 0.36
Disponibilidad de varios proveedores 0.09 0.27
AMENAZAS
Nuevos competidores. 0.10 2 0.20
Falta de crecimiento en la participacion del 1
mercado. 0.06 0.06
Creacion de nuevas empresas con alta )
tecnologia. 0.07 0.14
La competencia puede ofrecer productos de )
mejor calidad y a bajo costo. 0.06 0.12
Inflacién de precios. 0.05 2 0.1

TOTAL 1 291

Se observa que se obtuvo un puntaje en el peso de “1”, y un peso

ponderado de 2.91, lo que significa que la empresa esta respondiendo bien a

las oportunidades mediante sus posibles amenazas. La empresa muestra




gue se puede tomar una buena decision en aprovechar las tendencias

tecnoldgicas para potenciar el talento humano.



F. INTERNOS

F. EXTERNOS
OPOR DAD
O1: El avance constante de la tecnologia

O2: Fidelizar alos clientes individuales a comprar

productos de calidad

03: Crecimiento de la demanda

0O4: Aumento el volumen de sus clientes
O5: Disponibilidad de varios proveedores

AMENAZAS
Al: Nuevos competidores.

A2: Falta de crecimiento en la participacion del

mercado.

A3: Creacion de nuevas empresas con alta

tecnologia.

A4: La competencia puede ofrecer productos de

mejor calidad y a bajo costo.
A5: Inflacién de precios.

FORTALEZAS

F1: Calidad en el producto final

F2: Buena atencion al cliente

F3: Ofertas de los productos a bajos costos
F4: Promociones a los clientes

F5: Responsabilidad del personal

Implementar nuevas tendencias digitales para
mejorar el desempefio del trabajador
(F2, F5, 01, 04)

ESTRATEGIA FA

Generar una ventaja competitiva que le permita a la
empresa, diferenciarse de sus competidores, en un
servicio oportuno y confiable a sus clientes.

(F1, F2, F4, A4, A2)

' DEBILIDADES

D1: Falta de equipamiento moderno

D2: Poco reconocimiento del nombre de la marca
D3: El uso inadecuado del medio de publicidad
D4: Falta de capacitaciones para el personal de la
empresa

D5: Falta de comunicacion entre colaboradores

Desarrollar un programa de capacitacion en el
uso correcto de las redes sociales para poder
interactuar con el pablico aprovechando la
tecnologia.

(D3, D4, D5, 01, 04)

' ESTRATEGIA DA

Realizar publicidad en los medios de
comunicacibn  para incrementar el
posicionamiento en el mercado

(D2, D3, A2)




b)

d)

Estrategias FO: Implementar nuevas tendencias digitales para mejorar el
desempeiio del trabajador

a) Descripcion

Para implementar nuevas tendencias digitales para mejorar el desempeiio
del trabajador, de cual depende de cambios positivos en el uso correcto de la
tecnologia. Asimismo, establecer un control de las actividades, cabe mencionar que
la estrategia FO tiene el objetivo de implementar nuevas tendencias tecnoldgicas
en la que facilita el aprendizaje y el acceso a la informacion.

Metas
Lograr implementar un 75% de las tendencias digitales
Lograr fortalecer un 85% el desemperio del trabajador

Tacticas
Conocer el inadecuado uso de la tecnologia en la empresa

Desarrollar la publicidad con calidad y creatividad

Aprovechar la tecnologia para generar cambios

Programa estratégico

La implementacién de las nuevas tendencias digitales para mejorar el
desempeiio del trabajador, estara a carago por el gerente, la cual de desarrollara
en periodos mensuales en un lapso de 4 meses cada afio. Se tiene como objetivo,
conocer el uso correcto de la tecnologia en las diferentes areas para posteriormente
manifestarlas a través de las reuniones programadas, de esta manera planificar la
implementacion de las tendencias digitales y generar mejores resultados que se

reflejen en el aumento de la demanda



e) Cronograma de actividades

Actividades Ene-24 | Feb-24 Mar-24 Abr-24
112(3|4 2134 |1 314(1/23
Detectar el uso inadecuado de las
tendencias digitales
Dar a conocer a través de las reuniones
programadas.
Coordinar con la implementacion de las
tendencias digitales
Ejecutar las tendencias digitales
Supervisar la implementacion
f) Costos
) Costo Costo
Caédigo Categorias Med. Cant. o ]
Unitario Parcial
1.1. Materiales requeridos S/, 136.60
1.1.1 Hojas A4 Pagq. 03 S/, 18.00 S/ 54.00
1.1.2 Lapiceros Doc. 04 S/, 12.00 S/. 48.00
1.1.3 Folders Pagq. 02 S/. 850 S/ 17.00
1.1.4. Correctores Doc. 02 S/ 8.80 S/ 17.60
1.2. Servicios requeridos S/. 1, 660.00
1.2.1 Transporte Glb. 01 S/. 500.00 S/. 500.00
1.2.2 Internet Mes 04 S/. 40,00 S/, 160
1.2.2 Capacitador Glb. 01 S/. 1,000.00 S/. 1,000.00
Costo de la estrategia: S/. 1,796.60
g) Viabilidad

En la empresa, cuenta con los medios necesarios para disposicion de los recursos

h) Mecanismo de control
Nivel de cumplimiento

Nivel de capacitacion

a nivel financiero, econémico Yy fisico para poder desarrollar la estrategia FO, lo cual se
basa en implementar las tendencias digitales dentro de la empresa para aumentar la
demanda. La estrategia requiere de materiales y servicios para poder ejecutarlo, siendo un
costo de S/ 1,796.60




Estrategias DO: Desarrollar un programa de capacitacion en el uso correcto de las

redes sociales para poder interactuar con el publico aprovechando la tecnologia.
a) Descripcion

Para desarrollar un programa de capacitacion del uso correcto de las redes sociales
es necesario que el gerente se involucre con los colaboradores en capacitarlos a través de
la creacion y difusion de contenido de valor en las principales plataformas digitales, ya que
la finalidad de la estrategia DO, es generar mayor notoriedad ante el publico objetivo y
ayudara a conectar una gran audiencia potencial para generar un vinculo y aportar
confianza al cliente.

b) Metas

Lograr un incremento del 70% en las ventas de la empresa
Aumentar un 80% la frecuencia de publicidad en redes sociales
c) Tacticas

Satisfacer las necesidades de los clientes actuales

Definir el contenido, frecuencia de publicacion y narrativa para ofrecer un

mensaje unificado al publico.
Ofrecer horarios de atencion

d) Programa Estratégico

La implementacion de la estrategia en relacion a desarrollar un programa de
capacitacion en el uso correcto de las redes sociales para poder interactuar con el
publico aprovechando la tecnologia, estara a cargo del gerente con un capacitador
profesional contratado en brindar capacitaciones sobre lo importancia de la
tecnologia, lo cual se efectuara en los periodos mensuales de enero hasta abril del
2023, se tiene como propasito invertir en la contrataciéon de un especialista y de

esta forma aumentar las ventas en la empresa.



e) Cronograma de Actividades

Actividades Ene-24 | Feb-24 Mar-24 Abr-24

Coordinar con el gerente.

2. Contratar el capacitador
6. Poner en marcha funciones
7. Monitorear su cumplimento
8. Verificar las acciones correctas.
f) Costos
Cod. Categorias Med. Cant. C.U. C.T.
1.1. Materiales requeridos S/. 58.00
1.1 Lapiceros Und. 10 S/, 150 Sl 15.00
.2 Correctores Und. 5 S/. 2.00 S/. 10.00
. Cinta adhesiva Und 2 S/. 4.00 S/. 8.00
.1.4  Papelotes bond Pag. 1 S/, 25.00 S/ 25.00
1.2. Servicios S/. 1,400.00
1.2.2 Capacitador Ses. 01 S/. 1,200.00 S/. 1,400.00
Costo de la estrategia: S/. 1,458.00
g) viabilidad

La empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL, posee
los medios necesarios para disponer de una forma inmediata los recursos
financieros, econdmicos, con la finalidad de poner en marcha la estrategia basada
en Desarrollar un programa de capacitacion en el uso correcto de las redes sociales
para poder interactuar con el publico aprovechando la tecnologia. Dicha estrategia

requiere de materiales y servicios lo cual tiene un costo de 1,458.00.
h) Mecanismo de control
Participacion de los colaboradores
Numero de nuevos clientes

Nivel de cumplimiento de las necesidades y expectativas de los clientes actuales




Estrategia FA: Generar una ventaja competitiva que le permita a la empresa,
diferenciarse de sus competidores, en un servicio oportuno y confiable a sus

clientes.

a) Descripcion
La estrategia relacionada a generar una ventaja competitiva que le permita

a la empresa, diferenciarse de sus competidores, en un servicio oportuno y
confiable a sus clientes, en esta manera es necesario asegurar un servicio de
calidad en todas las actividades que desarrolla, el propésito de la estrategia FA es
diferenciarse de sus competidores brindando satisfaccion en las expectativas de
los clientes, que le permita a la empresa destacarse sobre su competencia.

b) Metas

Lograr establecer llamadas telefonicas periddicamente en un 75%
Lograr emplear formularios a los clientes en un 60%

Lograr mantener lazos de confianza en un 80%

c) Tacticas

Establecer comunicaciones a través de llamadas telefonicas.
Emplear formularios en los clientes.

Establecer confianza entre colaborador y el usuario.

d) Programa Estratégico

Desarrollar un programa estratégico para que de esta manera la empresa
pueda diferenciarse de sus competidores, basandose en un servicio oportuno y
confiable a sus clientes, estara a cargo del gerente y un asistente administrativo
contratado periédicamente para la empresa Materiales de Construccion y
Agregados “Garcia” EIRL, lo cual se realizara en los periodos mensuales de enero
hasta abril del 2023, se tiene como finalidad fomentar confianza entre colaborador
y el cliente y generar mejores resultados que se vean reflejados en la rentabilidad

de la empresa.



e) Cronograma de actividades

Actividades Ene-24 Feb-24 Mar-24 Abr-24

- Coordinar con el gerente

- Analizar el plan estratégico

- Encuestar y llamar a los clientes

- Ejecutar de una buena comunicacién para
mantener lazos de confianza con el usuario.

-Supervisar el desarrollo en ejecucion.

f) Costos
Cad. Categorias Med. Cant. C.U. C.T.
1.1. Materiales requeridos S/, 50.50
1.1.1 Hojas bond A4 Mill 01 S/. 18.00 S/. 18.00
1.1.2 Lapiceros Doc. 01 S/, 1750 SI. 17.50
1.1.3 Correctores Doc. 01 S/. 15.00 S/. 15.00
1.2. Servicios S/. 1,560.00
1.2.2 Capacitador Ses. 01 S/. 1,400.00 S/. 1,400.00
1.2.3 Internet Ses. 04 S/. 40,00 S/. 160

Costo de la estrategia: S/. 1,610.50
g) Viabilidad

La empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL cuenta
con los medios necesarios para disponer de los recursos financieros y econémicos
para poner en marcha la estrategia FA, la cual se basa en brindar un servicio
oportuno y confiable al cliente para de esta forma establecer confianza entre el
colaborador y el cliente, dicha estrategia requiere de materiales y servicios para
ejecutarlo, tiene un costo que abarca 1,610.50.

h) Mecanismo de Control
Nivel de confianza entre el colaborador y cliente
Optimizar el proceso de comunicacion

N° de respuestas de llamadas telefénicas y N° de formularios aplicados.




Estrategia DA: Realizar publicidad en los medios de comunicacion para

incrementar el posicionamiento en el mercado

a) Descripcion

Realizar publicidad en los medios de comunicacion para incrementar el
posicionamiento en el mercado serd de mucha ayuda dentro de la empresa, debido
a que se trabajara para mejorar las ventas en la empresa a través de los videos
interactivos, post y contenido agradable, asimismo el propésito de la estrategia DA
se permitird generar un mejor posicionamiento, se obtendra mayor presencia digital

para traer nuevos clientes.

b) Metas
Incrementar un 80% de ingreso de nuevos clientes.
Lograr incrementar un 85% en la visibilidad de la empresa.

Incrementar un 75% de publicaciones en las redes sociales.

c) Tacticas
Fomentar una excelencia de calidad de servicio
Desarrollar la publicidad con claridad y creatividad

Planificar y administrar oportunidades de ventas de manera mas eficiente

d) Programa estratégico

La estrategia realizar publicidad en los medios de comunicacién para
incrementar el posicionamiento en el mercado estara a cargo del capacitador
periddicamente para la empresa lo cual se efectuara en los periodos mensuales de
enero hasta abril del 2023, se tiene como finalidad invertir en la publicidad para

crear una estrategia sélida y coherente que permita mejorar el posicionamiento.



e) Cronograma de Actividades

Actividades Ene-24 | Feb-24 Mar-24 Abr-24
12|34 |12 34 |1 314/1/23
-Disefiar un plan de interaccién
-Coordinar la ejecucion de los programas con
el gerente y los colaboradores
-Poner en marcha el plan
- Supervisar los resultados obtenidos.
-Acciones correctas.
f) Costos
Céd. Categorias Med. Cant. C.U. CT.
1.1.  Materiales requeridos S/. 68.50
1.1.1 Hojas bond A4 Mill. 02 S/. 18.00 S/. 36.00
1.1.2 Lapiceros Doc. 01 S/. 17.50 S/. 17.50
1.1.3 Correctores Doc. 01 S/. 15.00 S/. 15.00
1.2.  Servicios S/. 1,400.00
1.2.2 Capacitador Ses. 01 S/. 1,300.00 S/. 1,400.00
Costo de la estrategia: S/. 1,468.50

g) Viabilidad

La empresa Materiales de Construccion y Agregados “Garcia” EIRL cuenta

con los medios necesarios para la disposicion de los medios financieros y

econdmicos para poner en marcha la estrategia DO, la cual tiene como proposito

llevar a cabo una estrategia solida y coherente que permita mejorar el

posicionamiento de la empresa, lo cual dicha estrategia requiere de materiales y

servicios para poder ejecutarlo, de manera que dicho costo es de 1,468.50.

h) Mecanismos de control

Nivel de satisfaccion en los clientes

Nivel de compromiso por parte de los colaboradores

Nivel de participacién de los clientes




Resumen de las estrategias y sus costos

Estrategias propuestas C.T

Implementar nuevas tendencias digitales para S/ 1,796.60
FO mejorar el desempefio del trabajador.

Desarrollar un programa de capacitacion en el

uso correcto de las redes sociales para poder
DO interactuar con el publico aprovechando la S/ 1,458.00

tecnologia.

Generar una ventaja competitiva que le permita a

la empresa materiales de construccion vy S/. 1,610.50
A Agregados “Garcia” EIRL, diferenciarse de sus

competidores, basandose en un servicio oportuno

y confiable a sus clientes.

Realizar publicidad en los medios de
DA comunicacion para incrementar el S/. 1,468.50

posicionamiento en el mercado.

Costo total S/. 6,333.60




Evaluacion de beneficio-costo
Con respecto a la propuesta que se plantea se realiza la evaluacion de la
factibilidad a través del andlisis del presupuesto que se tendrd, proyectandolo de

manera anual.

EGRESOS
ESTRATEGIAS TIEMPO EGRESO EA(\;NRUEA?LO
ESTRATEGIA FO 4 MESES S/1,796.60 S/5,389.80
ESTRATEGIA DO 4 MESES S/1,458.00 S/4,374.00
ESTRATEGIA FA 4 MESES S/1,610.50 S/4,831.50
ESTRATEGIA DA 4 MESES S/1,468.50 S/4,405.50
TOTAL DE EGRESOS S/19,000.80

Proyeccion anual

PROYECCION ANUAL - INGRESOS
9.56% 10.74% 11.92% 13.10%
ANOS 2023 2024 2025 2026
INGRESOS [ S/45,890.00 | S/50,818.59 | S/56,876.16 | S/64,326.94
EGRESOS |S/19,000.80(S/21,041.49(S/23,549.63(S/26,634.63
MARGEN |S/26,889.20(S/29,777.10(S/33,326.53 | S/37,692.31

Segun INEI (2023), indica que Peru tuvo un crecimiento en la tasa de
publicidad e investigacion de mercados crecio 9,56% aproximadamente, por lo cual
desde este porcentaje se realiz6 la proyeccion. Conforme a datos financieros, se
evidencian los ingresos y egresos. En base a las estrategias planteadas se espera
crecimientos continuos cada cierto tiempo para la mejora continua de la compaiiia.
Para el afio 2023 se establece un crecimiento en los ingresos, lo cual corresponde
a un monto de S/ 45, 890.00 y que podra cubrir sus egresos en dicho afio, en cuanto
al aflo 2024 se espera un margen positivo de S/29,777.10, mientras que para el
2025 se estima S/33,326.53, este incremento en la ganancia es debido a que se

van a realizar mejoras constantes en los planes estratégicos establecidos,



significando que la economia de la empresa estara en constante movimiento lo cual
contribuye al cumplimiento eficiente de los planes estratégicos para la ventaja

competitiva de la misma.





