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RESUMEN

Esta investigacion, se realizé por la necesidad de evaluar el grado de relacion o asociacion
entre las variables principales, identificando cual es el comportamiento de las variables y
dimensiones especificas propuestas por los tedricos de referencia; mediante el analisis
inferencial, se pudo identificar algunas deficiencias con las que cuenta la empresa, tales
como: la empresa aun no goza con un alto conocimiento del producto (la publicidad de la
empresa aun no es tan buena), accesibilidad a promociones (no se cuentan con distintas
promociones ademas de los descuentos que brindan), calidad del producto y/o
servicio(calidad con la que se atienden a los clientes); aqui es donde nace la siguiente
pregunta: ;Qué relacion existe entre el Marketing online y el posicionamiento de la mercado
de la empresa Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima-Peru,
afio 2015. El objetivo principal de ésta tesis fue el de describir la relacion que existe entre
marketing online y el posicionamiento de mercado de artesanias de la MyPe artesanias
contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima-PerQ, afio 2015. Para lograr los
objetivos, se hizo uso de la informacion brindada por los tedricos Kotler y Gary Armstrong,
la cual ayudo en la elaboracion del cuestionario pregunta, estructuradas en 5 dimensiones:
Publicidad, Promocion, ventas, posicionamiento de producto, posicionamiento de marca.
Los resultados obtenidos gracias al andlisis de correlacion, se considera en general que el
marketing online percibida en funcion al posicionamiento de mercado obtenido en la

empresa es: Bueno 25.7%, Regular 71.4% y Bajo 2.9%.

Palabras clave: Marketing online, Posicionamiento de mercado, Publicidad, Marca,

Producto.
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ABSTRACT

This research was conducted by the need to assess the degree of relationship or association
between the main variables, identifying what is the behavior of the variables and specific
dimensions proposed by theorists of reference; by inferential analysis, we could identify
some deficiencies that comprise the company, such as the company still does not enjoy a
high knowledge of the product (advertising the company still is not as good), access to
promotions (not have different promotions in addition to the discounts offered), product
quality and / or service (quality which serve customers); This is where the question arises:
What is the relationship between online Marketing and positioning the enterprise market
Handcrafts Contreras in San Juan de Lurigancho, Lima-Peru, 2015. The main objective of
this thesis was to describe the relationship between online marketing and market positioning
of the MyPe Artesanias Contreras in the district of San Juan de Lurigancho, Lima-Peru,
2015. To achieve the objectives, use was made of the information provided by Kotler and
Gary Armstrong theoretical, which helped in drafting the questionnaire asks, structured in 5
dimensions: Advertising, promotion, sales, product positioning, brand positioning. The
results obtained by analyzing correlation is generally considered that the perceived online
marketing market positioning function obtained in the company is: Good 25.7%, 71.4%

Regular and Low 2.9%.

Keywords: Online marketing, Market positioning, Advertising, Brand, Product.
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1.1. Realidad Problematica

El sentido de exigencia que crece por parte de los consumidores los lleva a buscar o
elaborar nuevos métodos para satisfacerlos, para surgir en esta era digital, para perdurar, es por
ello que el marketing online se va desarrollando en el rapidamente cambiante entorno digital.
Estas estrategias en la ultima década han experimentado grandes cambios, importantes avances
tecnologicos, incluido en este la explosion del internet que ha tenido un gran impacto en los
consumidores como en las empresas que los atienden, ahora deben considerar adaptarse al
cambiante entorno actual.

Las empresas que desean permanecer en el mercado requieren de una nueva forma de
estrategias y técnicas del marketing. La relacion de los consumidores se ha generado a través de
un cambio radical y de innovacion constante. Para ello deben mantener sus habilidades y
practicas que les funcionaron en el pasado, pero ahora deberén incluir en esta nuevas
capacidades y practicas si lo que se pretende mantenerse y crecer en este cambiante entorno
digital. Pero no todas las empresas son la mas atrevidas de las “punto com” ni las organizaciones
extremadamente tradicionales. En el caso de las MyPe’S, estas en su mayoria se enfocan en un
punto medio en el cual piensan que Internet es solamente un medio de comunicacion mas.

Pero se llega a deliberar en términos de comercio que es una oportunidad que amenaza a
la mayoria de estas. A partir de esta realidad surge la siguiente interrogante ;Qué relacion existe
entre el marketing online y el posicionamiento de mercado de la MyPe Artesanias Contreras en
el distrito de San Juan de Lurigancho-Lima 2015? Entonces por qué estos negocios no aplican
estas herramientas, las cuales son de fécil acceso.

Valera (2015) En la revista Business menciona en uno de sus articulos, que el comercio
electronico de nuestro pais crece aceleradamente, pero aun cerca del 70 % de las tiendas online
fracasan ya sea por ignorar la capacidad tecnolégica del publico, malas gestiones, o por otras
diferentes razones.

Pese a toda esta exposicion, el Marketing digital es una herramienta muy poco estudiada,
sin embargo, es un tema sumamente importante. A raiz de la importancia de ahondar en la
exploracion del Marketing Online, considere muy necesario explorar y descubrir que otras
utilidades nos pueda brindar para tener un mejor horizonte del futuro de estas MyPe’s, de esta

manera obtengan las herramientas necesarias para poder estar un paso adelante y adaptarse con
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facilidad a estos cambios, por lo cual debemos estar preparados para entender y comprender que
hay que cambiar las formas de hacer las cosas, esto no quiere decir que con estos cambios no
sepamos darles el valor a todos los conocimientos recabados a lo largo del tiempo; esto

unicamente significa que el triunfo en la red depende de la predisposicion a la adaptacion.

1.2. Trabajos previos

El uso de las herramientas digitales para el posicionamiento de una organizacion es una
practica que toma mayor relevancia cada dia. El acceso de estas herramientas a la red ha
producido que su implementacidn, no solo sea accesible para las grandes empresas sino también
de las MyPe’s y PyMe’s. Sin embargo, las modalidades de su uso cambian conforme al rubro y
tamafio de la empresa; las realizaciones de transacciones comerciales respaldadas por internet
han ido mejorando y evolucionando, desde la utilizacion de catalogos en linea de productos

fisicos y virtuales, hasta lograr efectuar una transaccién completa de venta por estos medios.

Las investigaciones previas que se han tomado para referencia de la investigacion, fueron
seleccionados desde el un &mbito internacional y nacional, a continuacién, mencionare a los
autores mejor relacionados con la investigacion y que su aporte definié los parametros de la

misma.

Nuiiez (2010), En su tesis titulada “Crecimiento y efectividad de la publicidad en las redes
sociales”, para optar el grado de Master en Publicidad. Universidad Antonio de Nebrija, Madrid,
Espafia, definié como objetivo general: el demostrar la eficacia de la publicidad en los usuarios,
mediante una herramienta de comunicacién en linea, que fueron las redes sociales. Sus bases
para la investigacion fueron de fuentes secundarias como articulos relacionados al tema y
distintas estadisticas del mismo en Espafia. La metodologia de esta investigacion fue de un nivel
descriptivo implementado a través de un enfoque cuantitativo. Para lograr sus objetivos se
realizd un cuestionario en linea el cual se implementd a personas con acceso a internet de entre
los 15 y 50 afios de edad.

Los resultados obtenidos por la autora muestran que de todos los entrevistados, el 98,63%

eligieron en conjunto dos tareas, correo electronico y redes sociales, de ello podemos interpretar
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que las personas ingresan a diario en las redes sociales y ver que solo un 4 % de las encuestas
no ven las publicidades en las redes sociales, es decir que si se desea implementar publicidad a
través de estos medios seria una muy buena opcion de igual manera con YouTube. Se
recomendd investigar de lo que quiere y quien es nuestro target, para luego realizar un
lanzamiento de una publicidad en los diferentes medios, evitando que se sientan persuadidos

por una publicidad.

De lo investigado por Nufiez es posible denotar que la Publicidad en redes sociales puede
dirigirse en relacion a los objetivos que plantea y a los requisitos de sus usuarios para que se
obtener una informacion detallada de las posibles estrategias que la organizacion debera
considerar, y con ello recabar optimos resultados de los que se esperan a corto plazo con la

optimizacion de los recursos.

Por su parte Vazquez (2004), en su tesis titulada “E-Commerce: aprehensiones y desafios
de las pequefias empresas chilenas”, investigacion direccionada para la obtencion de Titulado
en Administracion, en la Universidad de Chile, Santiago, Chile. El autor desarrollo como
objetivo principal el lograr determinar los principales desafios en las empresas pequefias para
lograr una buena publicidad y ventas por medio del internet. La metodologia implementada, el
nivel de la investigacion fue descriptivo aplicando un enfoque cuantitativo. En conclusion,
pudimos ver que en Chile el acceso al internet era limitado de igual manera el logro de

implementar estas herramientas en los trabajadores lo que conlleva a resistirse a estos cambios.

Para realizar esta investigacion se encuesto a 46 pequefios empresarios determinando que
casi la mitad con cuenta con acceso a internet, y la otra parte de los encuestados si tiene facilidad
para acceder a ello, sea para comprar, contactar a proveedores, etc. Pero hay un pequefio 2.2 %
que si se conecta con sus compradores y logra interactuar con ellos a través de estas
herramientas. Si solo la mitad de los encuestados tuviera acceso a estas herramientas simples de
publicidad y ventas podrian incrementar sus ganancias en un porcentaje muy favorable sin tener
que gastar demasiado en ello. Se recomendd tener un mejor manejo de estos medios, esto les va

a permitir adaptarse a los nuevos cambios existentes.
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De lo investigado por VVazquez se puede denotar que la publicidad en las redes sociales es
una tecnica importante para lograr encontrar herramientas potenciales con las que cuenta un
bien o un servicio. De igual forma, que la adaptacion de la organizacion dependera para el éxito

de la misma.

Para Damacén (2005), en su investigacion desarrollada en Pert “El comercio electronico
en las negociaciones comerciales de las PYMES” para obtener una Maestria en Administracion
en la UNMM, desarrollo como principal objetivo el investigar el comercio electronico en las
pequefias empresas, uso conceptos y definiciones de diversos autores, lo cual lo llevo a enfocarse
directamente a los resultados que pudieron obtener estos pequefios empresarios, en su estudio
manejo un disefio no probalistico hizo la encuesta a treinta pequefias empresas que manejaban
el internet para desarrollar sus ventas y publicidades. En conclusién, se acepté de manera
positiva que el internet nos ofrece muchas herramientas que las empresas utilizan para realizar
sus actividades y logran incrementar utilidades a través de estas, de igual forma al aplicarlos se

convierten en organizaciones mejor desarrolladas tanto internamente como para los usuarios.

De estos resultados se denota que méas de la mitad de los empresarios considera que usar
estas herramientas genera menos costos Yy el total de ellos que el internet en general les brinda

mejores facilidades al realizar estos negocios en linea.

Por su parte Guillén, H, (2013), con su tesis realizada en Lima, Pert, se plane6 como
objetivo general detallar como se desarrolla la implementacion del internet situado en las ventas
y las diversas actividades publicitarias de las florerias limefias durante el periodo 2010-2011.
En su investigacion la metodologia fue que la misma sea descriptiva y con un enfoque
cuantitativo, se realizo un analisis a 47 florerias en Lima, enfocandose en analizar sus paginas
web y sus redes sociales, entre los autores uso la teoria de Laudon y Traver(2009), quien nos
menciona las herramientas para realizar comercio en linea. Como conclusion se llego a ver la
necesidad de indagar a profundidad estas herramientas y otras mas que influyan positivamente

a la manera en que los usuarios vean mas sencillo realizar sus compras.
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En sus resultados se puede destacar que se logra alcanzar un mejor desarrollo de las
técnicas publicitarias a través de las paginas web y el E-mail, por otro lado, se pudo ver que los
ingresos por los medios tradicionales representan un mayor porcentaje a comparacion de los

medios virtuales.

De la investigacion desarrollada por Guillén se puede inferir que para lograr identificar
las posibles ventajas con las que cuenta un servicio o bien la implementacion del Marketing
Online es una provechosa herramienta. De igual forma, se puede destacar que los conocimientos

previos de un marketing tradicional también forman parte de este éxito.

1.3. Teorias relacionadas al tema

La necesidad de argumentar la presente investigacion, por consiguiente, se detallan las

posibles interrogantes que se tengan respecto a estos temas y aclarando las dudas de los lectores.

Desarrollarme en este tema es relativamente dificil y amplio, es por tal caso que necesito
conceptualizar y analizar individualmente cada uno de estos temas de la investigacion:
marketing, marketing online, componentes del Marketing online, posicionamiento de mercado,
posicionamiento de producto, posicionamiento de marca, segmentacion; con este proceso se
logré establecer conceptos propios de la investigacion, ademas de conceptos tedricos a ser
tomados importantes para esta investigacion, toma como referencia a varios autores reconocidos

en él tema desde su punto de vista.

Variable 1: Marketing Online

El Marketing online para que sea aplicada de manera satisfactoria y que las organizaciones
sean reconocidas y en un proceso, posicionada, debera ser desarrollada considerando puntos
importantes de estrategia, solo asi permaneceran presentes en un mercado altamente
competitivo. Asi, se creard un valor para los clientes, desarrollando una conexion estrecha con

ellos, a cambio del valor de estas personas para la empresa (Kotler y Armstrong, 2008). El
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marketing no es solo vender y anunciar, se comprende gque se vea de esa manera, pero ahora

tiene un nuevo sentido, satisfacer las necesidades del cliente.

Algunos expertos sobre el tema pueden definir el Marketing como una tecnologia como
afirma:
Patrutiu, L. (2017) The term “marketing technology” involves strategies, solutions, and
technology tools used by a company in order to meet its marketing and commercial
goals. Essentially, technology marketing is based on the concept of marketing
automation, artificial intelligence (Al), as well as on well-defined marketing strategies.
In fact, marketing technology is the perfect bridge between marketing, business and
technology, and it is seen as a growth hacking solution for any company that uses it. [El
término "tecnologia de marketing" implica estrategias, soluciones y herramientas
tecnoldgicas utilizadas por una empresa para cumplir con sus objetivos comerciales y de
marketing. Esencialmente, el marketing tecnoldgico se basa en el concepto de marketing.
automatizacion, inteligencia artificial (I1A), asi como en estrategias de marketing bien
definidas. De hecho, la tecnologia de marketing es el puente perfecto entre marketing,
negocios y tecnologia, y se ve como una solucidn de crecimiento para cualquier empresa

que la use].

El internet, es una gran red publica que conectan a usuarios de distintos lugares del mundo,
depositando todo tipo de informacidn. Es asi que, las empresas realizan sus actividades a través
de estas herramientas que facilmente los conectan con sus compradores, facilitandoles hasta los
procesos de compras y de igual forman utilizando estas herramientas para conectarse con sus
proveedores, etc. (Kotler y Armstrong, 2008). Internet se convirtio en una herramienta de
comunicacion a una tecnologia de revolucion. En la actualidad el Internet sigue creciendo de

manera impresionante.

Desde el comienzo del siglo XXI podemos observar que el Internet es una herramienta
global que ha revolucionado la forma en la que diariamente las empresas como los usuarios
venimos desarroll&ndonos, logramos tener acceso a una infinidad de informacion y teniendo en

nuestras manos la posibilidad de aprovechar cada una de ellas, tanto estudios como experiencias
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propias y suyas se puede determinar que antes de llevar a cabo cualquier compra, casi siempre
consultamos a través de paginas web, de las caracteristicas de la misma y si esta nos conviene
0 no. Con todo esto podemos llegar a la conclusion que si las empresas desean ser competitivas

deben adoptar la tecnologia de internet o correr el riesgo de quedar en el fracaso.

El éxito de las empresas dedicadas a la venta exclusiva por medios, tuvo como
consecuencia que otras empresas analizaran y tomaran en consideracion el implementar de igual
manera estas herramientas y estrategias, es asi que, ya los usuarios han cambiado su opinién
sobre la forma en la que obtienen un producto o servicio, es por eso que ahora hay nuevas formas
en la gue se debera pensar y actuar. (Kotler y Armstrong, 2008), en lo que va del siglo podemos
ver que casi en la totalidad de las empresas existentes aplican estas vias de comercio. De tal

forma,

Aun en la actualidad las organizaciones deben apoyarse en las herramientas adquiridas
tradicionalmente, pero afiadiendo estas nuevas herramientas, haciendo asi que el logro de
resultados sea mejor y mas eficiente. asi es que llegamos a entender que, el marketing online en

la forma en el que el producto o servicio llega al consumidor. (Kotler y Armstrong, 2008).

Otra de las herramientas que nos ofrece el Marketing en linea (MO), es la manera de
comprar via electrénica, las empresas obtienen sus bienes y servicios a través de sus proveedores
virtuales, con lo cual les facilita la comercializacion tanto a ellos como a los clientes finales,
comprar es facil y privado el consumidor no es interrumpido por personas que buscan

convencerlo por algo en especifico, sino que tiene la libertad de escoger el producto o servicio.

El consumo por internet es rapido y eficiente, los consumidores pueden relacionarse con

el sitio para obtener la informacion del producto o servicio que desean obtener.

Los consumidores pueden consultar a sus vendedores de las caracteristicas que posee el
bien o servicio a adquirir, de igual manera esto ayuda a las empresas a emplear ciertas consultas

indirectas a sus clientes para saber mejor lo que desea y como puede mejorar su Servicio.
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En la actualidad, empresas de todo tipo ya realizan el comercio electronico, a
continuacion, se presenta los tipos de comerciantes electronicos y analizaremos la forma en que

realizan el marketing online.

Por otro lado, podemos reforzar que, a través de internet, permitira a los usuarios de estos
sitios el poder realizar comparaciones de caracteristicas de lo que se pretende adquirir como

pueden ser precios, calidades detalles, etc. (Kotler y Armstrong, 2008)

Hay empresas que aun mantienes sus sedes fisicas pero han afiadido a sus herramientas de
marketing, las estrategias virtuales.( Kotler y Armstrong, 2008). Con forme va aumentando el
uso de estas herramientas, las organizaciones ya van tomando como prioridad lanzar nuevas

innovaciones para vender en torno a esta.

Entre las herramientas del MO, estan las llamadas paginas web, estan se usan para que los
clientes siempre tengan una referencia de sus productos o los servicios que brindan, estos se
dividen en dos tipos, los sitios corporativos que sirven para crear mejores conexiones con los
usuarios e implementar nuevos canales de venta, por otro lado, tenemos los sitios exclusivos de
marketing que trabajan para direccionar a los usuarios a realizar compras. (Kotler y Armstrong,
2008).

Por otro lado, Kotler y Keller (2012) nos indican que: “Las empresas deben disefiar sitios
web que personalicen o expresen su proposito, historia, productos y vision, que sean atractivos
al verlos por primera vez y lo suficientemente interesante para visitarlos repetidamente” (p.
541). Es decir que los sitios web deben ser disefiados y personalizados para que expresen su
proposito, historia, producto y vision, deben ser atractivos, para causar un gran impacto a la
primera vista, y debe ser interesante, tanto como para visitarla nuevamente y alcanzar asi una

mayor publicidad a un minimo costo posible, ademas de buscar un mayor posicionamiento.

Para que esto sea posible proponen siente fundamentales disefios, las 7C, que una pagina
de internet eficaz debe tener, para que de tal manera estimule a visitas repetitivas, teniendo
especial enfogue en el contenido y el contexto del mismo y al final poder adoptar otra C el

cambio constante.



23

Para entender el contexto de un disefio de contenido, tenemos que considerar las imagenes,
los videos y sonidos, también tener en cuenta a la comunidad entre usuarios, buscar la menra de
personalizar el espacio de tal forma que el comprar sea rapido y sencillo. (Rayport y Jaworski,
2001)

Esto quiere decir que nuestros visitantes juzgaran la facilidad del uso del sitio ademas del
atractivo que este posea; la rapidez al descargar, si es comprensible, es facil la navegacion a

comparacién de otros sitios, las fuentes son legibles, el color y sonido, etcétera.

Otro componente que nos plantea, Kotler y Armstrong (2008) “La publicidad en linea,
quiere decir que la empresa decide realizar distintos anuncios a través de la web y estos aparecen
mientras los consumidores estan navegando, entre estos se encuentran, los banners,

intersticiales, ventanas emergentes, y otros” (p. 448).

Otra forma de publicidad on-line son los intersticiales estos anuncios se presentan cuando el
usuario esta realizando un traslado de una péagina web a otra, mayormente cuando se carga una
nueva pantalla. Entre otras formas de publicidad online ya conocidas tenemos a los diversos
anuncios gue tienen relacién con la busqueda, esta forma se refiere a incluir solo texto y enlaces
que se pueden apreciar en los resultados de bdsqueda de algun tipo de informacion especifica.
Los anuncios de medios interactivos que incorporan videos, audios u otro tipo de interaccién
del usuario con la pagina, estos anuncios atraen mas la atencién que los banners, pues estos
emplean estrategias de animacion. También existen otras formas de publicidad online, que es a
través del correo electronico, esta se ha vuelto una importante herramienta, porque es una eficaz
forma de llegar a los consumidores, debido a que captan mas rapido su atencién y estan cargados

de deslumbrantes caracteristicas, ya sean animaciones, fotografias, audios, videos, entre otros.

En la actualidad en el Pert ya pasamos la etapa ‘cero’, en la que no se hacia nada por
temor o la falta de conocimiento, ahora estamos en una segunda etapa, pero ain podemos
visualizar comerciales, publicidades que en los primeros segundo se pierden, por falta de
innovacion. Pero ya hay unos cuantos que estan avanzando a la siguiente fase, que es generar
un ben contenido para las paginas. Como lo es, El marketing a través del correo electronico, esta

trata en lo particular de que a través de correos enviados se presentes distintas publicidades,



24

ofertas, etc.; Esta herramienta es por mucho el mas grande medio de publicidad (Kotler y
Armstrong, 2008).

El Marketing por correo electronico es un medio fécil de manejar y nos ayuda a definir
mejor nuestro enfoque de éxito para llegar a mejores resultados, y esta puede ser resumida en
seleccién de nuestros correos; que quiere decir la especificacion de los destinatarios, el
contenido que este presentara; que se refiere a la informacion que se desea plantear la cual debe
ser interesante y por ultimo el seguimiento; se encarga de manejar correctamente los

destinatarios e informacién de los mismos.

Por otro lado, podemos apreciar que este es un medio confiable, a la hora de entregar un
mensaje, los costes operativos técnicamente llegan a cero, este permite crear vinculos de
confianza con los suscriptores permitiendo que los consumidores quieran adquirir lo ofrecido,
facilitando la cimentacién de la marca, permite actuar de forma rapida ante las oportunidades y
las amenazas del mercado, se convierte en un sistema de fidelizacion, se logra un analisis

individual a ya que el tréfico de web no lo permite.

(...) Los anuncios de busqueda, son componentes del marketing online, es decir son las
busquedas pagadas o anuncios de pago por clic, se generard una ganancia siempre y en
cuando el usuario haga clic al enlace presentado, que son anuncios rectangulares pequefos,

los cuales tienen un texto y si fuera el caso una imagen. (Kotler y Keller, 2012, p. 542-543)

En el caso de las PyMe’s esta herramienta seria de facil acceso y econémico, con lo cual
permitiria a distintos usuarios de la internet, conocer a la empresa, en la basqueda de productos
0 servicios similares a ellos. De igual forma, enviar catdlogos por internet, detallando los
productos y servicios que se ofrecen para que con ello el usuario tenga mejor conocimiento de

las caracteristicas de los mismos (Kotler y Keller, 2012).

Este es otro componente del Marketing online usada en la actualidad. Estos son un gran
negocio, y es que los minoristas por internet utilizan este medio, pero este debe ser utilizado con
cuidado, para evitar diversos problemas, ya sea para los consumidores como las empresas en su
inventario; ademas de ofrecer productos de buena calidad, para evitar devoluciones y mostrar

una buena imagen.
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Otra forma de usar esta herramienta en el caso la MyPe Artesanias Contreras, seria para
poder mostrar el catalogo de productos que ofrece y a los rubros al que se dedica, lo que le
permitiria al usuario visualizar mejor lo que desea. Es asi que, estos catalogos solo se envian a
clientes interesados en los productos y servicios, los cuales los podemos adquirir en tiendas o
presentados online (Kotler y Armstrong, 2008).

Asi como los envios de catalogos por internet, también, las redes sociales online son otros
componentes muy Utiles para el Marketing Online, esta es una comunidad que las personas

frecuentas casi la mayor parte del tiempo (Kotler y Armstrong ,2008).

Vemos que la popularidad del internet a causado un crecimiento realmente importante de
redes sociales online o comunidades Web, proporcionando lugares online para socializar e
intercambiar informacién entre ellos, tales es la ya famosa red social, Facebook, o twitter,

ademas de la famosa pagina de YouTube.

El Marketing Movil es otro componente del Marketing online, entre las més usadas. “El

marketing movil es utilizar el teléfono para vender” (Kotler y Armstrong, 2013, p.421).

Esta es una herramienta que se caracteriza por la inclusion de mensajes promocionales para
los usuarios que tengan acceso a estos medios moviles, esta herramienta se utiliza para poder
contactar e interactuar con los consumidores mientras estos se encuentran en movimiento, de tal
forma que los pueden ubicar en cualquier lugar, en cualquier momento. Con el crecimiento de
adquisicion de teléfonos moviles, teléfonos inteligentes, tablets, etcétera, para recibir llamadas,
tener acceso al internet, o tan solo visitar la web en cualquier lugar, permitiendo la expansion

de estas campafias de marketing.

En la actualidad el marketing mévil ha ido incrementando gracias a que en su mayoria
Jovenes han ido adquiriendo més teléfonos celulares, y que estos incluyen camaras, facilidad de
grabacion y reproduccion de videos, audios, conexidén a internet, conexién con otros
dispositivos, etc., permitiendo que las empresas se creen retos para determinar que se debe

ofrecer a través de estos medios.

Para concluir con esta variable ya conceptualizada, se logra identificar diversas herramientas de

esta que pueden permitir a las organizacién a lograr un mejor desempefio y llegar a sus usuarios
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méas facil y a con u costo muy bajo, todo ello siempre y cuando sean desarrolladas

estructuralmente de una forma optima y adecuada.

Variable 2: Posicionamiento

Segun Kotler y Armstrong (2008) mencionaron: “El posicionamiento de mercado es la
manera en la que el producto se establece de forma y Unica en la mente del consumidor,

diferenciandolo del resto” (p.165).

Esto quiere decir que la empresa se posicionara siempre y en cuando busque las estrategias
y practicas que le permita que los consumidores mantengan esa preferencia, ante las empresas

de la competencia (Segun Sandoval, 2013).

De igual manera, se implementan procedimientos para elaborar una buena estrategia de
posicionamiento, los cuales son; en primer lugar se realiza la definicion de la categoria a la que
pertenece nuestro producto o servicio; en segundo lugar la definicion de la cantidad de atributos
relevantes que se va a posicionar; en tercer lugar tenemos que conocer previamente las
preferencias de los consumidores; en quinto lugar tenemos que saber la diferencia entre el
producto ideal del cliente y nuestro producto; por ultimo tenemos que definir la mejor estrategia

de posicionamiento.(p.85)

Como se puede observar, hay una serie de pasos para el mejor posicionamiento de una
marca, pero para ello hay que entender la estructura del mercado y como esta es percibida por
los clientes; ademas se debe elegir a los competidores; realizar diversos estudios para para
posicionar la empresa; buscar de alguna manera el facilitar la comunicacion con los clientes a

través de estas formas.

El posicionamiento de un bien o servicio equivale a la manera en que definas tu producto
destacando sus principales beneficios para que el consumidor elija tu opcion entre las demés
(Kotler y Armstrong, 2008).
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Esto quiere decir, se define como la manera en que nuestros consumidores logran determinar
el producto basandose en las propiedades méas predominantes del mismo, permitiendo sobresalir

ante los de la competencia.

Existen 6 tipos de posicionamiento, los cuales son; enfocado en las propiedades del
producto, en relacion al precio/calidad, por el uso o beneficio del producto, orientado al
usuario, con relacién a la competencia, este Gltimo divido en tres criterios; posicionarse
de numero uno, (...) posicionarse como el numero dos; muchas empresas obtienen
ventaja competitiva al posicionarse como nimero dos y reposicionamiento que consiste

en una modificacion y adaptacion al cambio. (Kotler y Armstrong, 2008, p. 85)

Antes de decidir posicionarse, se debe, determinar el segmento al que se va a dirigir, parte
del posicionamiento es determinar una estrategia de posicionamiento, crear ventaja competitiva,
es decir, que la ventaja competitiva son los beneficios del producto que pretenden ofrecer en
comparacion con la empresa competidora, ya sea por simples atributos o por cuestiones de

calidad, precios, etc. (Kotler y Armstrong, 2008).

Para poder efectuar esta propuesta de una estrategia bien definida, se deben plantear sus tres
aspectos relacionados; identificar las ventajas de tu producto ante el resto, elegir las mas
importantes y de real diferenciacion y convertirlas es una propuesta general de posicionamiento
(Kotler y Armstrong, 2008).

El identificar las ventajas de tu producto ante el resto, quiere decir generar una mejor
relacion con nuestros clientes, buscar satisfacer de la mejor manera sus necesidades, ofrecerles
lo que nuestros competidores no pueden hacer, evitando ofrecerles promesas irreales, ademas la
diferenciacion es en base al producto; al referirse con seleccionar las ventajas competitivas
correctas, se refiere a seleccionar las ventajas competitivas potenciales para el planteamiento de
la estrategia de posicionamiento y definir cuales podran ayudar a lograrla; por Gltimo la
estrategia global se refiere a los beneficios que nuestros productos y servicios pueden ofrecer.

Entonces podemos concluir que el posicionamiento del producto o servicio tiene una

relacion especial con la segmentacion, si se plantea de esa forma, la estrategia no puede abarcar
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a todo el mundo (mercado), no se tendria éxito. Al implementar la segmentacién de un mercado

es requisito siempre enfocarse en el Target, asi otros target tenga reaccién al producto.

Estas estrategias pueden ser desarrolladas eficientemente, pero si una de ellas no es diferente
al resto de la competencia, no sera identificado con ninguna, que se desarrolle una estrategia

que se enfoque a un segmento especifico ayudara al éxito del producto y la organizacion.

Por otro lado, Lambin, Gallucci y Siruello (2008) la definieron como “el proceso de posicionar

el producto en la mente de los consumidores.” (Ries y Trout, 1981, p.220).

Los mismos plantean tres estrategias de diferenciacion para el posicionamiento; el estudio
interno, el FODA de la empresa; el contexto competitivo y por ultimo definir el tipo de beneficio
que brinda a los clientes. Ademas, plantean distintos modos de posicionamiento: diferenciacién
del producto; que consiste en dar a conocer los beneficios de nuestro producto o servicio,
diferenciacion del precio; quiere decir el mayor precio y el menor precio, por ultimo, la imagen;

una cierta imagen diferenciara a la marca frente a la competencia. (p.224)

El segmentar un mercado en partes bien definidas segun nuestro producto, seas sus
caracteristicas o diversos comportamientos, no obligara a elegir diferentes tipos de enfoques de

marketing (Kotler y Armstrong, 2008).

Existen distintas formas de segmentar un mercado, ya sea una segmentacion geografica,
demogréfica, segmentacion por edad o estilo de vida, por género, ingreso, 0 una segmentacion

psicografica; lo importante es buscar la que mejor se amolde al estudio.

1.4. Formulacion del problema

1.1.1. Problema General

¢Cudl es la relacion entre el marketing online y el posicionamiento de mercado de artesanias de

la MyPE Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho-Lima 2015?
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1.1.2. Problema Especificos

= ;Cudl es la relacion entre promocion y el posicionamiento de mercado en la MyPE

Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima, Per0 al afio 2015?

= ;Cual es la relacion entre publicidad y el posicionamiento de mercado de la MyPE

Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima, Per0 al afio 2015?

= ;Cual es larelacion entre ventas y el posicionamiento de mercado de la MyPE Artesanias

Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima, Peru al afio 2015?

1.5. Justificacién Del Estudio

1.5.1 Justificacion Tedrica

El estudio pretende reflexionar sobre las nuevas herramientas del marketing online para el
posicionamiento de MyPes, contrastar los resultados que se obtendran, con ello se analizara
como pueden brindar mayor comodidad a sus consumidores, ademas de facilitarles el acceso y
adquisicion de sus productos. Con este conocimiento tedrico y concreto, incentivara a los
negociantes, a implementar de una forma méas profunda estas herramientas siguiendo las

recomendaciones de este proyecto.

1.5.2 Justificacion Préctica

Se eligid este proyecto porque los temas que engloban a pesar de ser nuevo ya se emplean
en la actualidad, lo que se pretende con esta investigacion es que las pequefias empresas ya
empiecen a adoptar estas medidas, la tecnologia avanza y debemos movernos con ella, el pais a
logrado desarrollarse econdmicamente a pesar de la crisis econdmicay es debido en su mayoria
a las pequefas y micro empresas, aun cuando no conocen de las herramientas tradicionales de
marketing han empleado varias de ellas y estas herramientas son de facil acceso paraellos y les

permitira crecer.
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Esta informacion puede ser (til para otros investigadores que quieren enfocarse en esta
problematica ademas de las MyPe"s para que les permitan desarrollar soluciones a los problemas

que se puedan presentar por la abstencion al cambio.

Obtendremos la informacion en el proceso de investigacion en la MyPe Artesanias Contreras,

cuya informacion se pretende obtener mediante el analisis interno de la MyPe.

1.5.3 Justificacion Metodoldgica

Al desarrollar los objetivos que se plantean en la investigacion, con ayuda de las técnicas de
investigacion, a través del SPSS el cual no ayudara definiendo parametros medibles de forma
cuantitativa y cualitativa y asi poder poder medir el nivel de relacion existente entre estas dos
variables. Esta informacidn puede ser Util para otros investigadores que quieren enfocarse en
esta problematica ademas de las MyPEs , obtendremos la informacion en el proceso de
investigacion en la Mype Artesanias Contreras, cuya informacion se pretende obtener mediante
el anlisis interno de la MyPE, terminando este proyecto me permitira entrar a una segunda fase

que es implementar este proyecto con las recomendaciones del mismo.

1.5.4. Justificacion social

El marketing Online ha tenido un cambio extraordinario, incorporando nuevos conceptos y
herramientas dentro de un mundo que cada vez es mas accesible a las nuevas tecnologias. Con
esta presente investigacion serd posible informar a los micros y pequefios empresarios, de las
nuevas estrategias y practicas del marketing, permitiendo crear valor para sus consumidores y
crear una relacién mas personal con ellos, conservando sus habilidades de marketing adquiridas

en el pasado, pero afladiendo nuevas estrategias que les permita incrementar sus beneficios.

1.6. Hipdtesis

1.6.1. Hipotesis General
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Existe relacién entre marketing online y el posicionamiento de mercado de artesanias de
la MyPe artesanias contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima-Peru afo
2015

1.6.2. Hipdtesis Especificas

= Existe relacién entre promocion y el posicionamiento de mercado en la MyPe Artesanias

Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima, Peru al afio 2015

= Existe relacion entre publicidad y el posicionamiento de mercado de la MyPe Artesanias

Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima, Peru al afio 2015

= Existe relacion entre ventas y el posicionamiento de mercado de la MyPe Artesanias

Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima, Peru al afio 2015

1.7. Objetivos

Este presente estudio tiene como objetivo presentar el marketing online como parte del
posicionamiento la MyPe Artesanias Contreras de tal forma que sirva de modelo para otras
investigaciones como también para otras micro-empresas que tengan el objetivo de mejorar su

crecimiento.

1.7.1. Objetivo General

= Describir la relacion que existe entre marketing online y el posicionamiento de mercado
de artesanias de la MyPe artesanias contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho,

Lima-Peru( afio 2015.
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1.7.2. Objetivos Especificos

= |dentificar la relacion entre promocion y el posicionamiento de mercado en la MyPe

Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima, Peru al afio 2015.

= Explicar la relacion entre publicidad y el posicionamiento de mercado de la MyPe

Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima, Per( al afio 2015.

= Indicar la relacién entre ventas y el posicionamiento de mercado de la MyPe Artesanias

Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima, Peru al afio 2015
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Si se desea realizar esta investigacion de una forma eficiente, sera importante determinar la
metodologia que se empleara, para que la misma tenga las herramientas y técnicas requeridas,
en como un camino sin direccion fijo. El plantear y seguir una metodologia nos ayuda a realizar

un proyecto mas organizado y de mejor calidad.

Si se pretende que la investigacion sea descriptiva, se deben detallar las diferentes
caracteristicas que la poblacién presente sea el contexto o campo de utilidad, es decir que la
caracteristica primordial es solamente la de detallar lo que se observa mas no intentar

demostrar el motivo de los sucesos, ni fabricar predicciones (Tamayo, 1999).

Esta investigacion cuenta con una metodologia hipotética deductiva, ya que en primer lugar
se observo el posible problema dentro de la organizacion y emplearon diversos analisis
deductivos mediante los resultados que se lograron obtener, la investigacion es de tipo
descriptivo correlacional con enfoque cuantitativo porque nos permitird evaluar la relacién
existente entre las distintas variables y estas se evaluaron de forma numerica. Es trasversal
porque se desarrolld en un tiempo determinado, a través de instrumentos denominados

cuestionarios de elaboracion propia.

Al determinar el problema que se pretende analizar, se realiza diversas hipotesis en torno a
esta, buscando aclararlas se realizaran analisis que corroboraran la verdad en ellas (Tamayo,
2015).

AL determinar las variables de la investigacion existen diferentes tipos de estudio, con lo
cual se determinara que si las variables se diferencian por factores pero estos influyen a la

vez, es como definimos una investigacién de tipo correlacional (Tamayo, 1999).

2.1. Disefio de Investigacion

En el contexto de la investigacion, estas deben ser realizas con caracter estricto, esto permite

realizar diferentes comparaciones con teorias que puedan relacionarse (Popper, 1962).
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Al realizar la investigacion se determino que es fuera es no experimental transversal, ya que
no pretende realizar alteraciones en ninguna de las variables; se buscara analizar, mediante la

observacion, los hechos que se presenten.

Por otra parte, La investigacion de disefio no experimental se caracteriza por no realizar
ninguna manipulacién en las variables de estudio. (...) El investigador se encarga Unicamente

de interpretar los eventos segln estén transcurriendo (Pino, 2007).

La investigacion tiene un disefio no experimental con un corte transversal, porque no se
pretende alterar los eventos en las variables marketing online y posicionamiento de la MyPe

Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima, Peru al afio 2015.

Las estrategias y planes desarrollados durante la investigacién hacen que esta tenga
respuestas confiables a las posibles interrogantes (Vara, A., 2012).

Cuando la investigacidn busca estabilizar a la sociedad basandose en las teorias utilizadas y
todos los conocimientos y datos obtenidos durante la misma se le determina como una

Investigacion Aplicada (Ortiz y Garcia, 2012).

2.2. Variables, Operacionalizacion

2.2.1. Variables

Variable 1: Marketing Online

Definicion conceptual

“El marketing online es el lado de la venta electrénica del comercio electrdnico, lo que hace
una empresa para a dar a conocer, promover, y vender productos y servicios en internet” (Kotler
y Armstrong, 2008).

Definicion operacional
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Mediante el andlisis correspondiente se podra determinar el nivel de marketing online
percibido por los clientes de la MyPe Artesanias Contreras a través del analisis de las

dimensiones de la base tedrica, como son la Publicidad, Promocion y Ventas.

Variable 2: Posicionamiento

Definicion conceptual

“El posicionamiento de mercado es la forma en la que el producto ocupe un lugar claro,
distintivo y deseable en la mente de los consumidores en relacion con los productos de la

competencia, en las mentes de los consumidores metas” (Segun Kotler y Armstrong, 2008).
Definicion operacional

Se determinara el nivel de marketing online percibido por los clientes de la MyPe Artesanias
Contreras a través del analisis de las dimensiones de la base tedrica, como son el

Posicionamiento de producto y el posicionamiento de marca.
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Operacionalizacion de la variable Marketing Online
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Variable

Definicion
Conceptual

Definicion Operacional

MARKETING ONLINE

El marketing online es
el lado de la venta
electronica del
comercio electrénico,
lo que hace una
empresa para a dar a
conocer, promover, y
vender productos Yy
servicios en internet.
(Kotler 'y Armstrong
2008)

Se recabaran los datos de
las principales fuentes,
mediante la técnica de
encuesta y se determinara
el nivel de marketing
online percibido por los
clientes de la MyPe
Artesanias Contreras a
través del analisis de las
dimensiones de la base
tebrica, como son la
Publicidad, Promocion y
Ventas.

Dimensiones Indicadores Esca_la_ gle
medicion
Atributos que componen el
producto
La cartera de productos de una .
PUBLICIDAD  ¢nresa Ordinal
El ciclo de vida del producto
Ventas durante la promocién
PROMOCION Ordinal
Accesibilidad a promociones
Ventas durante camparias
VENTAS Ordinal

Fidelidad de los clientes




Tabla 2

Operacionalizacion de la variable Posicionamiento

2008)

Variable Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimensiones Indicadores Ensg(;lggﬁ
Calidad del producto
8 .- , Se obtendran datos de las y/o servicio
< El posicionamiento de o
O mercadoeslaformaenla TUeNtes primarias, — POSICIONAMIENTO :
ad mediante la técnica de Ordinal
L que el producto ocupe un . DE PRODUCTO :
S lucar olaro. distintivo v Encuesta y se determinara Nivel de
) degseable en la mente d)e/ el nivel de marketing diferenciacion
Qs consumidores  en Online percibido por los
E relacion con los clientes de la MyPe _ o
Z coductos de |5 Artesanias  Contreras a Nivel de conciencia
S (F:)om etencia.  en  las traves del analisis de las de la marca
< menfes ’de los dimensiones de la base
Z : tedrica, como son el
O  consumidores  metas. o o0 L ) POSICIONAMIENTO ordinal
O (Kotler y Armstrong ' ooclonamiento € DE MARCA _ _
> producto y el Nivel de estima
O
o

posicionamiento de marca.
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2.3. Pablacion, muestra

Poblacion:
Gonzales, Carmona y Rivas (2007), define: La poblacion como el objeto de nuestro estudio

(Guia para la medicion directa de la satisfaccion de los clientes, p. 13).

La poblacioén esta determinada por la cartera de clientes del mes, es decir un aproximado de
35 personas, de la MyPe “ARTESANIAS CONTRERAS” del distrito de san Juan de
Lurigancho, Lima-Pert 2015.

Criterio de inclusién

Todos aquellos clientes que estén registrados en la base de datos de la empresa.

Criterio de exclusion

Todos aquellos clientes que todavia no tienen conocimiento de la empresa.

Muestra:

Gonzales, Carmona y Rivas (2007), determina: “La muestra como el subconjunto significativo

de la poblacion” (Guia para la medicién directa de la satisfaccion de los clientes, p. 22).

Al realizar el muestreo se determino que este fuera un criterio netamente intencional,
direccionado por los objetivos planteados en la investigacion y la cantidad de encuestados a la
metodologia que se empleo; solo si, planeamos desarrollar un censo sera necesario incluir todos

los eventos del universo de la poblacion (Hernandez, 2010).
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Muestreo:

(...) Existen 2 grupos de muestreo, tales como; probabilisticos y no probabilisticos. Lo
probabilisticos son cuando cada individuo de la poblacién tiene probabilidad de ser escogidos
para ser participe de la muestra y los no probabilisticos son los que no cumplen las caracteristicas

del otro grupo mencionado (Gonzales, Carmona y Rivas, 2007).

El muestreo no probalistico infiere en una técnica que se guian de otros criterios de seleccion,
busca que la muestra sea la més adecuada y amoldada (Vara, A., 2010).
Unidad de andlisis:

Totas las personas que participaron en la investigacion son exclusivamente clientes de la

MyPe Artesanias Contreras 2015.

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica:

Para desarrollar esta investigacion se requiere de herramientas medibles, es asi como
determinamos una encuesta, esta es un conjunto de preguntas que se les emplea a un grupo de
individuos con la finalidad de que a través de sus respuestas nos ayuden a recabar las fuentes

primarias (Kotler y Keller, 2012).

Instrumento:

Para desarrollar la encuesta sera necesario determinar la cantidad de preguntas que se les
evaluara a cada uno de los individuos, con las que nos ayudara a responder las Hipotesis

operacionalizadas (Pino, 2007).
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Tabla 3

41

Ficha Técnica del cuestionario Marketing Online

a) Nombre

b) Autor

c) Usuarios

d) Tiempo para la
Aplicacion

e) Correccion

f) Aspectos Normativos

g) Significacion

Cuestionario Sobre Marketing Online
Contreras Vicufia Allison Valeria
35 Clientes de diferentes sexos.

Puede durar entre 10 y 15 minutos.

A mano wusando la escala de Likert modificada.
1=Totalmente en desacuerdo, 2= En desacuerdo, 3= Ni de
acuerdo ni en desacuerdo, 4= De acuerdo y 5= Totalmente de
acuerdo.

(varones, mujeres) clientes.

El puntaje interpretado en funcion a los baremos percentiles
permite apreciar el nivel global del sujeto.

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 4

Ficha Técnica del cuestionario Posicionamiento

Fuente: elaboracion propia.

a) Nombre
b) Autor

¢) Usuarios
d) Tiempo para la
Aplicacién

e) Correccion

f) Aspectos Normativos

g) Significacion

Cuestionario Sobre Marketing Online
Contreras Vicuia Allison Valeria
35 Clientes de diferentes sexos.

Puede durar entre 10 y 15 minutos.

A mano usando la escala de Likert modificada.
1=Totalmente en desacuerdo, 2= En desacuerdo, 3= Ni de
acuerdo ni en desacuerdo, 4= De acuerdo y 5= Totalmente
de acuerdo.

(\VVarones, mujeres) clientes.

El puntaje interpretado en funcion a los baremos percentiles
permite apreciar el nivel global del sujeto.

Validacion y confiabilidad del instrumento

Validez
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Se utilizard la validacion de contenido, a través de la validacion de cada instrumento

mediante el analisis de los expertos.

Confiabilidad

La confiabilidad es el grado en el que las respuestas recabadas sean congruentes y
estables (Segun Herndndez, Fernandez y Baptista, 2014).

Para evaluar la confiabilidad de la investigacion se realizé la prueba estadistica Alfa de Cron

Bach con el software estadistico SPSS 22.

Tabla s

Validez del Cuestionario sobre Marketing Online

VARIABLE - MARKETING MIX

Delgado Suasnabar Flores Cifuentes I\E/s Ellosicr']léi;
Arenas Ugarte Bolivar La Rosa ] Total
Raul Federico Luis Cesar uan
Manuel

Claridad 75% 65% 80% 80% 75%
Objetividad 75% 65% 80% 80% 75%
Pertinencia 75% 70% 80% 80% 75%
Actualidad 75% 65% 80% 80% 75%
Organizacion 75% 70% 80% 80% 75%
Suficiencia 75% 75% 80% 80% 75%
Intencionalidad 75% 85% 80% 80% 75%
Consistencia 75% 80% 80% 80% 75%
Coherencia 75% 75% 80% 80% 75%
Metodologia 75% 75% 80% 80% 75%
Total 75% 72.5% 80% 80% 75% 76.5%

Fuente: Elaboracion propia.

Segun el juicio de expertos de la variable Marketing Online la validez del instrumento es
76.5%.

Para ejemplificar el modo de analisis de datos se realizara el siguiente calculo.
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Variable 1: Marketing Online
En la variable 1 se empled la prueba de confiabilidad Alfa de Cronbach para lo cual se

empled la siguiente formula:

K [XS?
CK—1| 52

2
S i :Lasuma de varianzas de cada item.
2
ST: La varianza del total de filas (puntaje total de los jueces)

2
ST: K: El nimero de preguntas o items.

Tabla 6

Resultados del analisis de confiabilidad: Alfa de Cronbach de la variable Marketing Online

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cron Bach N de elementos
NET 22

Nota: Base de datos de la investigacion

Luego de realizar la prueba a través del analisis de fiabilidad alfa de Cronbach nos dio un
resultado de 0.746, esto nos dice que podemos continuar con los otros analisis de datos, porque

es valido.

Variable 2: Posicionamiento
En la segunda variable se realizd la prueba de confiabilidad Alfa de Cronbach para lo

cual se utilizo la siguiente formula:
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K S?
X= ——— 1—2 l
K-1 S7

2
S i :Lasuma de varianzas de cada item.
2
S T La varianza del total de filas (puntaje total de los jueces)

2
ST: K: El numero de preguntas o items.

Tabla 7

Validez del Cuestionario sobre Posicionamiento

VARIABLE - MARKETING MIX

Delgado Suasnabar Flores Cifuentes I\E/s asi?]léiz
Arenas Ugarte Bolivar La Rosa quan Total
Radul Federico Luis Cesar
Manuel

Claridad 75% 70% 80% 80% 75%
Obijetividad 75% 70% 80% 80% 75%
Pertinencia 75% 75% 80% 80% 75%
Actualidad 75% 70% 80% 80% 75%
Organizacion 75% 70% 80% 80% 75%
Suficiencia 75% 75% 80% 80% 75%
Intencionalidad 75% 75% 80% 80% 75%
Consistencia 75% 70% 80% 80% 75%
Coherencia 75% 75% 80% 80% 75%
Metodologia 75% 70% 80% 80% 75%
Total 75% 72% 80% 80% 75% 76.4%

Fuente: elaboracion propia.
La validez promedio a juicio de expertos de la variable Fidelizacién de los Clientes es de
76.4%.

Tabla 8

Resultados del analisis de confiabilidad: Alfa de Cronbach de la variable Posicionamiento de

Mercado
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Estadisticos de fiabilidad

Alfa de Cron Bach N de elementos
879 21
Nota: Base de datos de la investigacion

De acuerdo al resultado obtenido a través del analisis de fiabilidad Alfa de Cronbach de
0.879, segun la tabla que se muestra, cumple con lo que se pretende demostrar con la

investigacion.

2.5. Métodos de analisis de datos

Los criterios que se determinaron para este método de analisis segun el fin que se pretende
es descriptivo (limitado a la muestra), segun el nimero de variables a analizar a la vez bi-variada,
segun el tipo de escala en que se han medido las variables ordinales, por ultimo, segun el

objetivo especifico, correlacionar variables.

Se utilizara el método estadistico, la informacion se organizd en una matriz de tabulacion,
para luego ser analizado en el software estadistico SPSS en su version 22 , para poder comprobar

las hipotesis se utilizd la prueba Chif cuadrado.

2.6. Aspectos éticos

Se ha tomado en consideracién que la informacién sea veraz y de igual manera todos los
resultados obtenidos. Se respeta las convicciones politicas, morales y religiosas de las personas
que participaron en esta investigacion; de igual manera; la responsabilidad social, politica,
juridica y ética; la privacidad; el respeto por la propiedad intelectual de los libros utilizados en

las referencias bibliograficas.
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ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Variable 1 Marketing Online y Variable 2 Posicionamiento de Mercado

Tabla 9

Marketing Online * Posicionamiento

Posicionamiento
NO Total
SATISEACTORIO REGULAR SATISFACTORIO
Recuento
NO 0 0 1 1
SATISFACTORIO % del total 0.0% 0.0% 2.9% 29%
Recuento 1 11 13 25
Marketing REGULAR
Online % del total 2,9% 31,4% 37,1% 71,4%
Recuento 2 1 6 9
SATISFACTORIO % del |
o del tota 5,7% 2,9% 17,1% 25,7%
Recuento 3 12 20 35
Total
% del total 8,6% 34,3% 57,1% 100,0%

Luego de hacer el analisis de las tablas cruzadas se pudo determinar que las frecuencias de
relacion entre la variable 1 y la variable 2, que 25 de las 35 de las personas encuestadas que
cuenta con un porcentaje de 71.4% que perciben un nivel regular, y que 20 de las 35 personas
encuestadas con un porcentaje de 57.1 % percibe un nivel satisfactorio en relacion a las de

relacion de variables.

Se pretende determinar entre el Marketing online y el Posicionamiento siendo este
nuestro principal objetivo, lo que nos llevo al resultado que la inferencia es que cuando el

Marketing online es regular, el posicionamiento es satisfactorio en un 37.1%.



Dimensién 1 Publicidad

Tabla 10

Publicidad * Posicionamiento
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Posicionamiento

NO REGULAR SATISFACTORIO| TO%
SATISFACTORIO
Recuento 0 1 1 2
NO
SATISFACTORIO % del total 0,0% 2,9% 2,9% 5,7%
Recuento 1 8 13 22
ici REGULAR
Publicidad % del total 2.9% 22.9% 37.1% 62,9%
Recuento 2 3 6 11
SATISFACTORIO
% del total 5,7% 8,6% 17,1% 31,4%
Recuento 3 12 20 35
Total
% del total 8,6% 34,3% 57,1% 100,0%

Fuente: Base de datos de la investigacion

Tomando en consideracion la publicidad como una dimension de la variable marketing

online, se tiene una distribucidn dispersa en tres categorias, 20 de las 35 personas encuestadas

con un porcentaje de 57.1 % percibe un nivel satisfactorio en relacion a las otras 22 de las 35

personas encuestadas con un cuenta con un porcentaje de 62.9% que perciben un nivel regular

de relacién de la publicidad y el marketing online.

Uno de los principales objetivos especificos de esta investigacion es determinar la relacion

entre la publicidad y el posicionamiento de la MyPe artesanias contreras en el distrito de San

Juan de Lurigancho, Lima-Per( afio 2015; la Tabla N° 10 muestra que los resultados de la

inferencia es cuando publicidad es regular, el posicionamiento es satisfactorio en un 37.1%.



Dimensién 2 Promocién

Tabla 11

Promocidn * Posicionamiento
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Posicionamiento

NO Total
SATISEACTORIO REGULAR SATISFACTORIO

NO Recuento 1 3 4 8
SATISFACTORIO 94 del total 2,9% 8,6% 11,4% 22,9%

Recuento 1 6 9 16

Promocién REGULAR

% del total 2,9% 17,1% 25,7% 45,7%

Recuento 1 3 7 11

SATISFACTORIO

% del total 2,9% 8,6% 20,0% 31,4%

Recuento 3 12 20 35

Total

% del total 8,6% 34,3% 57,1% 100,0%

Fuente: Base de datos de la investigacion

Considerando la promocién como una dimension de la variable marketing online, se tiene

una distribucion dispersa en tres categorias, que 16 de las 35 personas encuestadas con un

porcentaje de 45.7 % percibe un nivel regular en relacion a las 20 de 35 personas encuestadas

con un cuenta con un porcentaje de 57.1% que perciben un nivel satisfactorio de relacion de la

promocion y posicionamiento.

El segundo de los principales objetivos especificos de la investigacion fue determinar la

relacion entre las Promocion y el Posicionamiento de la MyPe artesanias contreras en el

distrito de San Juan de Lurigancho, Lima-Peru afio 2015; la Tabla N° 11 muestra que cuando

los resultados de la inferencia es que cuando la promocion es regular, el posicionamiento es

satisfactoria en un 25.7%.



Dimensién 3 Ventas
Tabla 12

Ventas * Posicionamiento
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Posicionamiento

NO G saisractorio]| T
SATISEACTORIO REGULAR SATISFACTORI

NO Recuento 0 2 0 2
SATISFACTORIO o4 del total 0,0% 5,7% 0,0% 5,7%

Recuento 0 9 8 17

Ventas REGULAR

% del total 0,0% 25,7% 22,9% 48,6%

Recuento 3 1 12 16

SATISFACTORIO

% del total 8,6% 2,9% 34,3% 45,7%

Recuento 3 12 20 35

Total

% del total 8,6% 34,3% 57,1% 100,0%

Considerando las ventas como una dimension de la variable marketing online, se tiene una

distribucion dispersa en tres categorias, se puede analizar de las frecuencias de interaccion entre

las ventas y la variable el posicionamiento, que 17 de las 35 personas encuestadas con un

porcentaje de 48.6 % percibe un nivel regular en relacion a las otras 20 de las 35 personas

encuestadas con un cuenta con un porcentaje de 57.1% que perciben un nivel satisfactorio de

relacion de la dimension 3 y la segunda variable.

El tercer objetivo especifico de la investigacion es determinar entre las ventas y el

posicionamiento de la MyPe artesanias contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho,

Lima-Peru afio 2015; la Tabla N° 12 muestra que los resultados de la inferencia es que cuando

ventas satisfactoria, el posicionamiento también es satisfactorio con un 34.3%.

3.3. Contrastacion de hipotesis
3.3.1. Prueba de normalidad

Tabla 13



51

Prueba Shapiro-Wilk

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
MARKETING ONLINE 978 35 679
Publicidad 955 35 159
Promocién 974 35 ,557
Ventas 947 35 ,095
POSICIONAMIENTO 897 35 ,003

Fuente: Base de datos de la investigacion

Ho: La totalidad de las variables y dimensiones comprenden a una distribucion normal.

Se considera la regla de decision: Si p = sig < 0.05, se rechaza la Ho y si p = sig > 0.05, se
acepta la Ho; es decir, los datos correspondientes a la variable marketing online y las
dimensiones; publicidad, promocion y ventas, corresponden a datos con distribucion normal y
se debe aplicar la prueba de correlacion Pearson. La variable Posicionamiento no corresponde

a datos con distribucion normal y se debe aplicar la prueba de correlacion Rho Spearman.

3.3.2. Prueba de correlacién de hipdtesis general

Ho: No existe relacion entre la Marketing online y el Posicionamiento de mercado en la MyPe

Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima; 2015.

Hi: Existe relacion entre la Marketing online y el Posicionamiento de mercado en la MyPe

Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima; 2015.

Tabla 14
Prueba de hipotesis: Marketing Online * Posicionamiento
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MARKETIN
G ONLINE POSICIONAMIENTO
Correlacion de Pearson 1 340"
MARKETING Sig. (bilateral) 046
ONLINE
N 35 35
Correlacion de Pearson 340" 1
POSICIONAMIENTO Sig. (bilateral) ,046
N 35 35

Fuente: Base de datos de la Investigacion

Después de hacer el andlisis estadistico correspondiente se llego al resultado que la Hipotesis

general se acepta, con un indice de correlacién de 0.340.

3.3.2.1 Contrastacion de la hipdtesis Especifica 1

Ho: No existe relacion entre los Publicidad y el Posicionamiento de mercado en la MyPe

Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima; 2015.

Hi: Existe relacion entre los Publicidad y el Posicionamiento de mercado en la MyPe
Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima; 2015.

Tabla 15
Prueba de hip6tesis: Publicidad * Posicionamiento

PUBLICIDAD POSICIONAMIENTO

Correlacion de Pearson 1 ,019
PUBLICIDAD Sig. (bilateral) ,912
N 35 35

POSICIONAMIENTO Correlacion de Pearson ,019 1
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Sig. (bilateral) ,912

N 35 35

Fuente: Base de datos de la Investigacion

Segun el andlisis de estadistica realizado; toda vez que el indice de correlacion (el p valor es
menor que 0.05), entonces, no se rechaza la hip6tesis nula, con lo cual podemos ver que no

existe una relacion entre publicidad y posicionamiento.

3.3.2.2 Contrastacion de la hipotesis Especifica 2

Ho: No existe relacion entre los Promocion y el Posicionamiento de mercado en la MyPe

Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima; 2015.

Hi: Existe relacion entre los Promocion y el Posicionamiento de mercado en la MyPe

Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima; 2015.

Tabla 16
Prueba de hipdtesis: Promocion * Posicionamiento

| PROMOCION POSICIONAMIENTO

Correlacion de Pearson 1 176
PROMOCION Sig. (bilateral) 311
N 35 35
Correlacion de Pearson 176 1
POSICIONAMIE Sig. (bilateral) 311
NTO ‘ :
N 35 35

Fuente: Base de datos de la Investigacion



54

Segun los analisis, indica que no existe una relacion entre la dimension 2 en lo que se refiere
a promocioén y posicionamiento de mercado, tomando como consideracion que si indice de

correlacion (el p valor es menor que 0.05), entonces, no se rechaza la hipotesis nula.

3.3.2.3 Contrastacion de la hipotesis Especifica 3

Ho: No existe relacion entre los Ventas y el Posicionamiento de mercado en la MyPe

Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima; 2015.

H1: Existe relacion entre los Ventas y el Posicionamiento de mercado en la MyPe Artesanias

Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima; 2015.

Tabla 17
Prueba de hipotesis: Ventas * Posicionamiento

VENTAS POSICIONAMIENTO

VENTAS Correlacion de Pearson 1 556"
Sig. (bilateral) 001
N 35 35
POSICIONAMIENTO Correlacion de Pearson 556" 1
Sig. (bilateral) 001
N 35 35

Fuente: Base de datos de la Investigacion

Luego de hacer el estudio podemos ver que no se rechaza la hipétesis de investigacion, por
el contrario demuestra un indice de correlacién de 0.556, muestra que existe un nivel de relacion

significativo entre ventas y posicionamiento.
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Como principal objetivo, se pretendié determinar una relacion entre las variables Marketing
online y el posicionamiento de mercado de la MyPe Artesanias Contreras en el distrito de S.J.L.,
Lima-Peru, afio 2015, de la misma manera se realizo la determinacion de las tres dimensiones
de la variable 1 con las dos dimensiones de la variable 2; es de importancia recalcar que luego
de realizar los estudios con sus hipotesis correspondientes, se determin6 en términos generales
que las variables principales si tenia una relacion significativas, aunque no fuese el mismo caso
entre las dos primeras dimensiones y la variable posicionamiento; sin embargo realizando un
analisis general significa que el Marketing online es relevante para toda empresa que desea

aportar al crecimiento del posicionamiento de mercado de una empresa.

Comparando con los resultados obtenidos por Nufiez (2010), €l contaba con una
investigacion descriptiva, con enfoque cuantitativo, de corte transversal, siendo similar a la
presente investigacion; sin embargo, su muestra fue aleatoria, que navegando en las redes
sociales tengan acceso a la encuesta virtual. Sin embargo, en esta investigacion se realiz6 con
una muestra no probabilistica intencionada de corte transversal con 35 participantes. Como
resultado que la publicidad en redes sociales si es significativa, resultado que no es semejante a
los resultados obtenidos que mostraron un indice de correlacion baja de 0.019 los posibles
factores que pueden estar interviniendo, podrian ser que la empresa no esa aprovechando al
maximo esa herramienta, la falta de adaptacion al cambio por parte de la misma, etc. Nufiez
sefiala que la publicidad si puede alterar el sentido de otras variables dentro de una empresa con
una adecuada utilizacién, esta investigacion muestra que el posicionamiento de mercado de la

empresa va a mejorar aun esta no esté siendo incentivada por una publicidad.

Analizando el resultado obtenido por Vasquez (2004), que fue una investigacion descriptiva,
con enfoque cuantitativo, en similitud con esta tesis; conto con una muestra no probabilistica
intencional de 46 empresarios. Utilizando el mismo nivel de estudio, corte y tipo de muestreo.
Los resultados de la investigacién mostraron que la mayoria de los encuestados no cuenta con
medios de publicidad a través del internet o solo una minima parte las utiliza para interactuar
con sus clientes, resultado que se puede considerar, ya que en la empresa la publicidad es baja,
ya sea por un mal aprovechamiento del mismo, no hay un buen manejo de las diferentes

herramientas o la indiferencia de los mismos, entre otros, mostraron un indice de correlacion
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significativa con un 0.340. Dado los resultados encontrados por Vasquez, es importante sefialar
que la Publicidad es de importancia y puede afectar positivamente a la empresa con su correcta
utilizacion, por lo tanto, esta investigacion muestra que el posicionamiento de mercado de la
empresa va a mejorar en relacion aun esta no sea influenciada por una publicidad, por lo que el

elegir implementarla o no lo considera la empresa.

Damaceén (2005), en su investigacion descriptiva, con enfoque cuantitativo; su muestra fue
no probabilistica con muestra intencional de corte transversal con 30 empresarios. Por el
contrario, en esta investigacion se utiliz6 el muestreo no probabilistico intencionado con 35
clientes. Como resultado de su investigacion un 20 % de los empresarios manifestaron
incrementos de sus clientes mediante el comercio electronico, de igual forma en mi
investigacion presento un correlacion significativa entre el Marketing online y el
Posicionamiento de 0.340. Dado los resultados obtenidos por Damacén, cabe mencionar que la
variable Marketing online es de suma importancia, en estos tiempos y es casi seguro que
influenciara otras variables en la empresa, es decir que incrementara en nivel de posicionamiento

de la empresa si esta decide utilizar las herramientas que ofrece el marketing online.

En la investigacion de Guillén, H. (2013), de tipo descriptiva, con enfoque cuantitativo de
corte transversal, en similitud con mi investigacion; Sin embargo, a diferencia que utilice el
muestreo no probabilistico intencionado con 35 clientes. El destaca la utilizacion de paginas
como correo 0 web, como medio de publicidad de las florerias logrando un mejor beneficio en
el desarrollo de la empresa, mostrando una semejanza con un indice de correlacion significativa
entre las variables con un 0.340. Dado los resultados encontrados por Guillén, se puede destacar
que efectivamente la variable marketing online es de suma importancia en la influencia de otras

variables en relacién al posicionamiento.

Otros rasgos de la investigacion son las posibles limitaciones, en donde se puede resaltar que
la informacion fue recabada en un solo momento, esto muetra la realidad en la que esta se

encuentra. Se realizaron instrumentos de acuerdo a las variables de investigacion, amoldados a
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la organizacion de la que se recolecto la informacion, estos instrumentos fueron sometidos a la
prueba de validez y confiabilidad. Otra de las limitaciones, se encuentra la escasa informacion
de la variable, Marketing Online, debido a que el tema es nuevo, sin embargo, los teoricos que
se incluyeron en esta investigacion parten del llamado marketing tradicional, dandole un giro
tecnologico, pudiendo brindar conceptos especiales del tema. El posicionamiento de mercado
sigue siendo alto, lo cual se debe que , la calidad de los productos, son los que determinan el
posicionamiento de la organizacion, ademas de la calidad de servicio que brinda la organizacion,
a través de un buen asesoramiento, buena comunicacion, los disefios de productos son

exclusivos , entre otros.
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Considerando el fin por el cual se elaboré esta investigacion y en funcion a su objetivo
general, andlisis y discusion de los resultados obtenidos, se determinaron las siguientes

conclusiones:

La investigacion aceptd la hipdtesis general, si existe relacion entre el Marketing
online y el Posicionamiento de mercado en la MyPe Artesanias Contreras en el distrito
de San Juan de Lurigancho, Lima; 2015; esto se establecio a través del analisis
estadistico de contrastacion de hipdtesis, donde se encontraron suficientes evidencias
para aceptar la hipotesis principal; ésta conclusion se obtuvo a través de los items que
conforman el instrumento utilizado para la medicion de las variables; los cuales fueron
analizados y evaluados mediante el programa estadistico SPSS 22.0 y la prueba de

Pearson.

Para el primer objetivo especifico, el cual se buscé establecer una relacion positiva entre
la Dimension 1 “Publicidad” de la Variable 1 y la segunda variable, “Posicionamiento
de mercado”; Dando como resultado que No existe relacion entre la dimension 1y
variable 2 en mencion. Esta conclusion se determind a través de los items (1, 2, 3, 4, 5,
6, 7, 8, 9,10 y 11) que forman parte de la dimension analizada, los cuales fueron

analizados y evaluados por medio de la prueba de correlacion Pearson.

Para el objetivo especifico 2, el cual se buscé establecer relacion entre la dimension 2
de la variable 1, “promocion” y la variable 2, “Posicionamiento de mercado”; se obtuvo
como resultado que no existe relacion entre la dimensién y variable en mencion. Esta
conclusion se determind a traves de los items (12, 13, 14, 15y 16) que conforman la
dimensién analizada, los cuales fueron procesados y evaluados mediante la prueba de

correlacién Pearson.

Continuando con el tercer objetivo especifico, se determino que, Si existe relacion entre
la dimension 3 de la primera variable, “Ventas” y la variable 2 “Posicionamiento de

mercado”. Esta conclusion se determiné a través de los items (17, 18, 18, 20, 21 y 22)
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que conforman la dimension analizada, los cuales fueron evaluados mediante la prueba

de correlacion Pearson.
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RECOMENDACIONES
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Considerando el fin por el cual se elaboré ésta investigacion y en funcién a su objetivo
general, andlisis, discusion y conclusiones de los resultados obtenidos, se determinaron

las siguientes recomendaciones:

Para mejorar el posicionamiento de mercado de una MyPe, es posible implantar nuevas
estrategias y practicas de marketing online que se alinean con sus metas existentes. Un
plan bien estudiado también tendra en cuenta que las cosas cambian rapidamente y que
debe adaptarse sobre la marcha cuantas veces sea necesario. EI marketing online es en
realidad una nueva forma de comercializacion que utiliza las mismas herramientas del

Marketing tradicional, pero adaptandose a la nueva era digital.

En el caso de la publicidad podemos ver que si no existe un manejo que aproveche todas
las oportunidades que estas herramientas nos brindan no tendrd influencia alguna para
el posicionamiento sin embargo si se decide buscar formas de publicidad digital que se
adapte a la organizacion y que la misma se adapte el cambio continuo que ejerce, se

podran obtener buenos resultados.

En el caso de la promocidn, se puede percibir que, si no existe una buena utilizacion de
esta herramienta, esa no tendrd importancia para los consumidores, en base a ello la
organizacion debe trabajar mas en realizar promociones que sean mas vistosas para los
clientes, promociones en la cuales ellos tengan mayor facilidad de acceso, lo cual

permitird captar una mayor cantidad de clientes.

En el caso de las ventas, podemos ver que la empresa si realiza ventas, posee una cartera
de clientes fidelizada, es por ello que los mismos no buscan publicidad y promociones
en los distintos medios que brinda la empresa, sino buscan un catalogo especializado de
los productos que tiene, lo que les permite escoger el disefio que prefieren, por ello que
la empresa debe reforzar ain mas esas herramientas mostrando la variedad de nuestros

productos y como los desarrollamos brindandoles confianza.
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Por ultimo como recomendacion personal y general, se puede presentar proyectos
publicitarios en el cual presenten a modelos de MyPe’S afortunadas, que realizaron una
innovacion a la nueva era tecnoldgica , como se sabe el Marketing online es una
estrategia, una herramienta, un modelo, cuyo costo es casi nulo, y esta al alcance de los
micro empresarios que quieran adaptarse a los cambios presentes en la actualidad,
brindandoles la ayuda necesaria para convertir esa posible amenaza tecnolégica en un

oportunidad de crecimiento.
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Anexo 1: Matriz de consistencia Variable 1: Marketing Online.
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PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS Variable 1: Marketing Online
Problema Principal Obijetivo Principal Hipotesis Principal Dimensiones Indicadores Items
¢Cudl es la relacion entre el Establecer la relacion que existe Existe relacion entre marketing
marketing online y el entre marketing online y el online y el posicionamiento de Conocimiento de productos 1
posicionamiento de mercado de posicionamiento de mercado de mercado de artesanias de la MyPe
artesanias de la MyPe Artesanias artesanias de la MyPe artesanias artesanias contreras en el distrito de
Contreras en el distrito de San contreras en el distrito de San Juan  San Juan de Lurigancho, Lima-Peri  pypLICIDAD Impacto de publicidad 8
Juan de Lurigancho-Lima 2015?  de Lurigancho, Lima-Peru afio 2015 afio 2015
Conocimientos de medio de publicidad 2
e . e s o ventas durante la promocién 3
Problemas Especificos Obijetivos Especificos Hipotesis Especificas
¢Cual es la relacion entre Identificar la relacion entre Existe relacion entre promociony el  proMOCION
promocién y el posicionamiento promocién y el posicionamiento de  posicionamiento de mercado en la o .
de mercado en la MyPe mercado en la MyPe Artesanias MyPe Artesanias Contreras en el Accesibilidad a promociones 2
Artesanias Contreras en el distrito  Contreras en el distrito de San Juan  distrito de San Juan de Lurigancho,
de San Juan de Lurigancho, Lima, de Lurigancho, Lima, Per( al afio Lima, Per al afio 2015
Perdal afio 20157 2015 _ _ : _ _ Ventas durante campafias 3
¢(Cual es la relacion entre Indicar larelacion entre publicidady  Existe relacion entre publicidad y el
publicidad y el posicionamiento el posicionamiento de mercado de la  posicionamiento de mercado de la
de mercado de la MyPe MyPe Artesanias Contreras en el MyPe Artesanias Contreras en el
Artesanias Contreras en el distrito  distrito de San Juan de Lurigancho, distrito de San Juan de Lurigancho,
de San Juan de Lurigancho, Lima, Lima, Pert al afio 2015 Lima, Peru al afio 2015
Pert al afio 2015? VENTAS
Fidelidad de los clientes 3

¢Cual es la relacion entre ventas y
el posicionamiento de mercado de
la MyPe Artesanias Contreras en
el distrito de San Juan de
Lurigancho, Lima, Perd al afio
2015?

Explicar la relacion entre ventas y el
posicionamiento de mercado de la
MyPe Artesanias Contreras en el
distrito de San Juan de Lurigancho,
Lima, Peru al afio 2015

Existe relacion entre ventas y el
posicionamiento de mercado de la
MyPe Artesanias Contreras en el
distrito de San Juan de Lurigancho,
Lima, Peru al afio 2015




Anexo 2: Matriz de consistencia Variable 2: Posicionamiento.
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PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLE 2: POSICIONAMIENTO
PROBLEMA PRINCIPAL OBJETIVO PRINCIPAL HIPOTESIS PRINCIPAL DIMENSIONES INDICADORES ITEMS
¢Cuél es la relacion entre el Establecer la relacion que existe Existe relacion entre marketing POSICIONAMIENTO Calidad del producto y/o 7
marketing online y el entre marketing online y el online y el posicionamiento de DE PRODUCTO servicio
posicionamiento de mercado de posicionamiento de mercado de mercado de artesanias de la MyPe
artesanias de la MyPe Artesanias artesanias de la MyPe artesanias artesanias contreras en el distrito
Contreras en el distrito de San contreras en el distrito de San Juan de San Juan de Lurigancho, Lima-
Juan de Lurigancho-Lima 2015?  de Lurigancho, Lima-Pert afio 2015  Per( afio 2015
PROBLEMAS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPOTESIS ESPECIFICAS
¢(Cuadl es la relacion entre Identificar la relacion entre Existe relacion entre Marketing Nivel de diferenciacion 7
Marketing online y el  Marketing online y el online y el posicionamiento de
posicionamiento de marca de la posicionamiento de marca de la marca de la MyPe Artesanias
MyPe Artesanias Contreras en el MyPe Artesanias Contreras en el Contreras en el distrito de San
distrito de San Juan de distrito de San Juan de Lurigancho, Juan de Lurigancho, Lima, Per0 al
Lurigancho, Lima, ¢PerG al afio Lima, Pert al afio 2015 afio 2015
2015?
POSICIONAMIENTO Nivel de conciencia de la 3
DE MARCA marca
¢Cudl es la relacion entre Describir la  relacion  entre Existe relacion entre Marketing
Marketing online y el  Marketing online y el online y el posicionamiento de
posicionamiento de producto de la  posicionamiento de producto de la  producto de la MyPe Artesanias Nivel de estima 3

MyPe Artesanias Contreras en el
distrito de San Juan de
Lurigancho, Lima, ¢Perl al afio
20157

MyPe Artesanias Contreras en el
distrito de San Juan de Lurigancho,
Lima, Peru al afio 2015

Contreras en el distrito de San
Juan de Lurigancho, Lima, Pert al
afio 2015
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TABLA DE ESPECIFICACIONES 1

Variable Dimension Indicador N® de pr_eggntas por N® de pregur_ftas por P_eso de_ !a
cada indicador dimension dimensién
Conocimiento de productos 1
Publicidad Impacto de publicidad 8 11 50 %
[<5]
=
g Conocimientos de medio de publicidad 2
=3
= ventas durante la promocion 3
x Promocion 5 22.73%
§ Accesibilidad a promociones 2
Ventas durante camparias 3
Ventas 6 27.27 %
Fidelidad de los clientes 3
Totales 22 22 100%




Anexo 4: Tabla de especificaciones 2.
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TABLA DE ESPECIFICACIONES 2

. . ., . N° de preguntas por N° de preguntas por Peso de la
Variable Dimension Indicador pregu P preg ., P . -,
cada indicador dimension dimension
Calidad del producto y/o servicio 7
Posicionamiento de Nivel de diferenciacion 7 14 70 %
producto
8
[
@
e
©
C
k=)
% Nivel de conciencia de la marca 3
g posici ento d
osicionamiento de 5 30 %
marca
Nivel de estima 3
Totales 20 20 100%




Anexo 5: Tabla de baremos.

MAXIMO MINIMO NO SATISFACTORIO | REGULAR SATISFACTORIO
V1 MARKETING ONLINE 110 22 22-51 52-80 81-110
D1 PUBLICIDAD 55 11 11-25 26-39 40-55
D2 PROMOCION 25 5 5--11 12--17 18-25
D3 VENTAS 30 6 6--14 15-22 23-30
V2 POSICIONAMIENTO 105 21 21-49 50-77 78-105

POSICIONAMIENTO DE

D1v2 |PRODUCTO 70 14 14-32 33-50 51-70
D2V2 | POSICIONAMIENTO DE MARCA 35 7 7--16 17-25 26-35
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Anexo 6: Encuesta - Marketing Online.

ENCUESTA

Buenos dias/tardes, estamos realizando una encuesta para recopilar datos acerca de El Marketing online y el posicionamiento de la MyPe
Artesanias Contreras en San Juan de Lurigancho. Le agradezco de antemano cada minuto de su tiempo por responder las siguientes
preguntas:

INSTRUCCIONES:
Marcar con un aspa (x) la alternativa que Ud. Crea conveniente. Se le recomienda responder con la mayor sinceridad posible. Totalmente
de acuerdo (5) — De acuerdo (4) — Ni de acuerdo/Ni en desacuerdo (3) - En desacuerdo (2) — Totalmente en desacuerdo (1)

e Edad: [ J18-25 [ )26-35 [ J36-45 [ )46-55 [ J56amas
e  Sexo: () Femenino () Masculino

MARKETING ONLINE

1- PUBLICIDAD ESCALA

112|3

4

01 | Nuestros productos gozan de un alto reconocimiento en el mercado

02 | Tiene conocimientos de la publicidad que realizamos

03 | Esta totalmente de acuerdo con la publicidad que le ofrecemos

04 | La publicidad que realizamos es clara

05 | Siempre se mantiene informado de nuestros productos via internet

06 Desea estar en nuestra lista de contactos

07 | Nuestras péginas tienen lo que buscas

08 | La publicidad que llega a mi correo es confiable

09 | Los aplicativos de las paginas son faciles de usar

10 | Me identifico con el servicio online

11 | Elservicio online es confiable y seguro

2- PROMOCION ESCALA

12 | Las promociones de nuestras paginas son accesibles

13 | Las promociones que realiza la empresa motivan su compra

14 | Esté interesado en las promociones que ofrecemos

15 | Aprovecha las rebajas que realizamos

16 | Las promociones se renuevan frecuentemente

3- VENTAS ESCALA

17 | Realiza contratos con nosotros con frecuencia

18 | Esté de acuerdo con el precio de nuestros productos

19 | Esté de acuerdo con los productos que le ofrecemos

20 | Contrataria nuestros servicios frecuentemente

21 | Laentrega de nuestros productos es en la fecha establecida

22 | El producto es lo que se ofrece
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Buenos dias/tardes, estamos realizando una encuesta para recopilar datos acerca de El Marketing online y el posicionamiento de la MyPe
Artesanias Contreras en San Juan de Lurigancho. Le agradezco de antemano cada minuto de su tiempo por responder las siguientes
preguntas:

INSTRUCCIONES:
Marcar con un aspa (x) la alternativa que Ud. Crea conveniente. Se le recomienda responder con la mayor sinceridad posible. Totalmente
de acuerdo (5) — De acuerdo (4) — Ni de acuerdo/Ni en desacuerdo (3) - En desacuerdo (2) — Totalmente en desacuerdo (1)

Edad: [ J18-25 [ )26-35 (] 36-45 [ J)46-55 [(_J56amés
Sexo: () Femenino () Masculino

POSICIONAMIENTO

1- POSICIONAMIENTO DE PRODUCTO ESCALA
23|45
01 | Esta de acuerdo con la calidad de nuestros productos
02 | Esta de acuerdo con la atencion que le brindamos
03 | Como evalla nuestros productos
04 | Se siente motivado hacia la adquisicion de nuestros productos
05 | Se siente conforme con los productos que adquirid
06 | A lahora de escoger prefiere los muebles en madera
07 | Los disefios son de su agrado
08 | Los productos que le ofrecemos son duraderos
09 | Esta de acuerdo con el servicio que le ofrecemos
10 | Esté de acuerdo con el asesoramiento a la hora de adquirir sus productos
11 | Se deberian crear mas modelos de productos
12 | Esté de acuerdo con las respuestas a sus inquietudes o sugerencias
13 | Esté de acuerdo con el cumplimiento de sus expectativas
14 | Nuestros productos se diferencia del resto
2- POSICIONAMIENTO DE MARCA ESCALA
15 | Nuestra empresa tiene reconocimiento en el mercado
16 | Recomendaria nuestros productos a otras personas
17 | Podemos utilizar tu testimonio en nuestras paginas
18 | La calidad de nuestros productos nos hace reconocidos en el mercado
19 | Laimagen que es proyectada en la publicidad es fiel a la realidad de la empresa
20 | Nuestro servicio es confiable
21 | Los disefios que ofrecemos son novedosos
22 | Estaria de acuerdo en recomendar nuestros productos




77

Anexo 8: Detalle de confiabilidad de los items del instrumento.

CESAR VALLEJO

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

l. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante: Dr./Mg.: Decsaoo Arenes Fadd
1.2. Cargo e Institucion donde labora: DTC. OFtc . pe (WV. UsuA -este
1.3. Especialidad del experto: Dc. & cc. €e
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario de Marketing On-line
1.5. Autor del instrumento: Contreras Vicuiia Allison

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

i Excelent
Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno
CRITERIOS INDICADORES 0-20% 21-40% | 41-60% 61-80% 814% o
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado ?S e/
Esta expresado de manera coherente y
OBJETIVIDAD 6gica . ¥ S %
Responde a las necesidades internas y .
FERTINENGLA externas de la investigacion. \‘f S 0/ o
Esta adecuado para valorar aspectos
RGTUALIOAD relacionados al clima institucional k‘tts ‘%
Comprende los aspectos en calidad y
ORGANIZACION claridad. 5%
Tiene coherencia entre indicadores y las
SHFICIENGIA dimensiones. fs 6
; Estima las estrategias que responda al
WITENGIONALIDAR propésito de la investigacion ¥'J- c%’
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios ¥f %
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a & ¥
quienes se dirige el instrumento 4
§ Considera que los items miden lo que
METBRGLOGIA pretende medir. %“f O/a
ITEMS DE LA PRIMERA VARIABLE
ITEM | SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE OBSERVACIONES
N° SUFICIENTE
01
02
03
04
05
06
07
08
09
10
11
12
13
14
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ll. OPINION DE APLICACION:

¢Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

by 4 celbte

Iv. PROMEDIO DEVALORACION:

San Juan de Lurigancho, 87 de 07 del 2015
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

N UCV

CESAR VALLEJO

. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante: Dr./Mg.: DELEALO AZE'A}A'S ¢ QDU’/

1.2. Cargo e Institucién donde labora:
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DTC . o Flc

LDE RD, b —ESTE

1.3. Especialidad del experto: Dr. &
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario de Posicionamiento de Mercado

ce. &g

1.5. Autor del instrumento: Contreras Vicuiia Allison

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Muy
Deficiente | Regular | Bueno Excelente
CRITERIOS INDICADORES 0-20% 21-40% | 41-60% :1‘]::;, 81-100%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado st
Esta expresado de manera coherente y

OBJETIVIDAD Ibgica TICJ' ° /,
Responde a las necesidades internas y °

PRREIRER A externas de la investigacion. 1‘2& b
Esta adecuado para valorar aspectos o

ACTUMIDAD relacionados al clima institucional s / =
Comprende los aspectos en calidad y

ORGANIZACION b iy wor
Tiene coherencia entre indicadores y las

SURIGHENCIA dimensiones. 5%
Estima las estrategias que responda al

INTENCIONALIDAD proposito de la investigacion ';LY%
Considera que los items utilizados en este

CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios :FJ' %
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente

COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a “F\S_ v
quienes se dirige el instrumento

: Considera que los items miden lo que °

METEEGA IR pretende medir. :‘lJ />

ITEMS DE LA PRIMERA VARIABLE

ITEM | SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE OBSERVACIONES

N° SUFICIENTE

01

02 i

03 i

04 a

05 7

06 P

07 =

08 7

09 54

10 i

11 il

12

13 z

14 I




80

15

16

17

18

19

20

NN NN A

21

. OPINION DE APLICACION:

¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacién?

IV.  PROMEDIO DEVALORACION: JCc 4

San Juan de Lurigancho, 29 de @9 del 2015
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CESAR VALLEJO

%

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:
I.1. Apellidos y nombres del informante: Dr./Mg.: _JUA«SJUA BPE LURTE ; FEPERID FLFreps
1.2. Cargo e Institucién donde labora: D7L (mnv. Cesar Yaecs o
1.3. Especialidad del experto: /@D)’Em’os
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario de Marketing On-line

1.5. Autor del instrumento: Contreras Vicufia Allison

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

" Excelent
Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno
CRITERIOS INDICADORES 0-20% 2140% | 41-60% 61-80% 81-1‘:) -
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado éf "
Esta expresado de manera coherente y i
OBJETIVIDAD I6gica %) e
Responde a las necesidades internas y : .
S externas de la investigacion. :F Q /
Esta adecuado para valorar aspectos =
ACTUALDAR relacionados al clima institucional [’ a2 @
Comprende los aspectos en calidad y R
ORGANIZACION | v, Fo /
Tiene coherencia entre indicadores y las .
SUFICIENGIA dimensiones. 3/
Estima las estrategias que responda al :
INTENCIONALIDAD propésito de la investigacion 8 0 /
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios Jo- /
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a f S
quienes se dirige el instrumento
£ Considera que los items miden lo que -
METODOLOGIA pretende medir. '-Tfj £
ITEMS DE LA PRIMERA VARIABLE
ITEM | SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE OBSERVACIONES
N°® SUFICIENTE
01
02 i
03
04 s
05 S
06 P
07 -~
08
09 i
10 7
11 =
12 e
13 il
14 i
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20

21
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lil. OPINION DE APLICACION:

cQuE{aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

A é\)’%(’/u

v. PROMEDIO DEVALORACION: ?Z/ %

San Juan de Lurigancho, 4 de 7P del 2015

ormante




83

UCv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

o

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante: Dr./Mg.: 5’/#54/4/%’.2 Lghese L FEDERCO ALFREDD
1.2. Cargo e Institucion donde labora: DIilc  UNW . (Cesae vras]?d
1.3. Especialidad del experto: Froyectos
1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario de Posicionamiento de Mercado

1.5. Autor del instrumento: Contreras Vicufia Allison
Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

) Muy
Deficiente | Regular Bueno Excelente
CRITERIOS INDICADORES 0-20% 2140% | 41-60% g'm 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado ffo "/e
OBJETIVIDAD E);t::a expresado de manera coherente y T A
Responde a las necesidades internas y . o
EERTINENG I externas de la investigacion. :fS /9
Esta adecuado para valorar aspectos .
ACTUALIDAD relacionados al clima institucional ;LO A
A Comprende los aspectos en calidad y
ORGANIZACION i, $o %
Tiene coherencia entre indicadores y las
SUFISIENCIA dimensiones. %r 7
Estima las estrategias que responda al
INTENCIONALIOAD propésito de la investigacion ff 05
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios fj‘ 7
del campo que se esta investigando. °
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a _7f i z
quienes se dirige el instrumento
: Considera que los items miden lo que p
METODOLOGIA pretende medir. fo A
ITEMS DE LA PRIMERA VARIABLE
ITEM | SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE OBSERVACIONES
N° SUFICIENTE
01 "
02 ol
03 £
04 P
05 v
06
07 7
08 P
09 il
10
11 S
12 bl
13
14
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15

16

17

18

20
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21

. OPINION DE APLICACION:

¢ Queé gspectos tendria gue modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?
g_ A [/\Yﬂ/\ o /

Iv. PROMEDIO DEVALORACION:

San Juan de Lurigancho, r de <0 del 2015
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UCv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

.

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante: Dr./Mg.: ()Zuo Zb re Bebyer
1.2. Cargo e Institucién donde labora: Lo ontz
1.3. Especialidad del experto:

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario de Marketing On-line
1.5. Autor del instrumento: Contreras Vicuiia Allison

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

. Excelent
Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno
CRITERIOS INDICADORES 0-20% 2140% | 41-60% 61-80% 81-1% &

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado 80 "/0
Esta expresado de manera coherente y 0

OBJETIVIDAD ek 80
Responde a las necesidades intemas y - G

PERTINENCIA externas de la investigacion. 80 /°
Esta adecuado para valorar aspectos

ACTUALIDAD relacionados al clima institucional 8 ) o/o

ORGANIZACION ggnrpdpargnde los aspectos en calidad y g D a/a
Tiene coherencia entre indicadores y las

SUEICIENGIA dimensiones. 5) % OA
Estima las estrategias que responda al "

INTENCIONALIDAD propésito de la investigacion 3 0 /'
Considera que los items utilizados en este

CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios Xo °/ A
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente

COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a XO °/g
quienes se dirige el instrumento

& Considera que los items miden lo que o

METOROLOGIA pretende medir. 80 /"

ITEMS DE LA PRIMERA VARIABLE

ITEM | SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE OBSERVACIONES

N° SUFICIENTE

01 =

02 il

03 T

04 -

05 i

06 o

07 ~

08 /il

09 i

10 s

11 -

12 il

13 o

14 il
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. OPINION DE APLICACION:

¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

Iv. PROMEDIO DEVALORACION:

San Juan de Lurigancho, de del 2015
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

UCv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

l. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante: Dr./Mg.:
1.2. Cargo e Institucién donde labora:
1.3. Especialidad del experto:

Oéa,; Llones (Polvar

87

Doante

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Cuestionario de Posicionamiento de Mercado

1.5. Autor del instrumento: Contreras Vicufia Allison

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

" Muy
Deficiente | Regular | Bueno Excelente
CRITERIOS INDICADORES 0-20% 2140% | 4160% ;u:g; $1-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado ‘f (V) °[4
OBJETIVIDAD lE'st_a expresado de manera coherente y 3 0 ,/0
6gica
Responde a las necesidades internas y )
FERTISENCIA externas de la investigacion. 10 / i3
Esta adecuado para valorar aspectos
A5 TUALIDAD relacionados al clima institucional 8 0 0/9
2 Comprende los aspectos en calidad y °
ORGANIZACION | Somprer {0 %
Tiene coherencia entre indicadores y las
SUFICIENCIA balailon g 800/0
Estima las estrategias que responda al 2
INTENCIONALIDAD propésito de la investigacion g 0 / ©
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios g 0 9 / A
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente :
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a g 0 /;
quienes se dirige el instrumento
£ Considera que los items miden lo que o
METGpcE eI~ pretende medir. 80 A’
ITEMS DE LA PRIMERA VARIABLE
ITEM | SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE OBSERVACIONES
N° SUFICIENTE
01 v
02 v
03 P
04 i
05 -
06 <
07 7
08 Z
09
10 el
1 #
12
13
14 d
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. OPINION DE APLICACION:

¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

\"A PROMEDIO DEVALORACION: 20 °/o
San Juan de Lurigancho, de del 2015

' de xperto informante

DNL /638 L4/ D....
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

l. DATOS GENERALES:

g) 2
1.1. Apellidos y nombres del informante: Dr./Mg.: C(,/,WW/'OO % %7“ &W‘f

7 e T
1.2. Cargo e Institucion donde labora: Caow&uaofgr 00 Ear HAdmen shacen

1.3. Especialidad del experto:

/éjc‘,yu/( M:‘)’Zo: b3

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Cuestionario de Marketing On-line

1.5. Autor del instrumento: Contreras Vicuiia Allison

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

Excelent
Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno
CRITERIOS INDICADORES 0-20% 2140% | 41-60% 61-80% 81-1e00%

CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado 50
Esta expresado de manera coherente y

OBJETIVIDAD 6gica g O
Responde a las necesidades internas y .

PERGNENGR externas de la investigacion. X 0
Esta adecuado para valorar aspectos

AGTUALIDAD relacionados al clima institucional 9 @)
Comprende los aspectos en calidad y

ORGANIZACION el 30
Tiene coherencia entre indicadores y las R

SUFICIENGIA dimensiones. S) U
Estima las estrategias que responda al 1

INTENCIONALIDAD propésito de la investigacion y O
Considera que los items utilizados en este o

CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios y(}
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente

COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a ?Q
quienes se dirige el instrumento

P Considera que los items miden lo que

METODOLOGIA pretende medir. & 0

ITEMS DE LA PRIMERA VARIABLE

ITEM | SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE OBSERVACIONES

N° SUFICIENTE

01 v

02 v

03 v

04 v

05 e

06 v

07 v

08 v

09 4

10 V

11 v

12 v

13 V4

14 P
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15 -
16 ~
17 p
18 e
19 g
20 s
21
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ll. OPINION DE APLICACION:

¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacién?

Iv. PROMEDIO DEVALORACION: g D&/ 0

y
San Juan de Lurigancho/ ) de 0‘% © del 2015

" Firma dé experto ih?é}h'é'ﬁié' o
DNI: ... 09.5.3.01 64 ..........
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

|. DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del informante: Dr./Mg.:
1.2. Cargo e Institucion donde labora:
1.3. Especialidad del experto:

ﬁﬂm%w/z Bosn oo,

/
@{/o(/ Pobwacler

OHA  EAP

[ aeco fracien

Lonoru sle,

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Cuestionario de Posicionamiento de Mercado

1.5. Autor del instrumento: Contreras Vicufia Allison

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

; Muy
Deficiente | Regular | Bueno Excelente
CRITERIOS INDICADORES 0-20% 21.40% | 41-60% bueno 81-100%
61-80%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado g 0
OBJETIVIDAD I'::)Ztlia expresado de manera coherente y X )
Responde a las necesidades internas y
PERTINENCIA externas de la investigacién. g 0
Esta adecuado para valorar aspectos 9 ~
MCTEREDAC relacionados al clima institucional 2? 0
Comprende los aspectos en calidad y ~
ORGANIZACION o O
Tiene coherencia entre indicadores y las p
SUFICIENCIA e i 70
Estima las estrategias que responda al QN
WTERCICHALIDAR propésito de la investigacion ’9 ol
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios SZO
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente :
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a go
quienes se dirige el instrumento
£ Considera que los items miden lo que
METODOLOGIA pretende medir. g 0
ITEMS DE LA PRIMERA VARIABLE
ITEM | SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE OBSERVACIONES
N° SUFICIENTE
01 Lz
02 ;
03 v
04 v
05 v
06 4
07 d
08 s
09 4
10 v
11 A
12
13
14
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15 «
16

17 &
18 o
19 A
20 A
21 i

lil. OPINION DE APLICACION:

¢ Que aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

V. PROMEDIO DEVALORACION: 80

San Juan de Lurigancho, )5 de @c/ del 2015

T
DNI: ........../ 83;21/'??
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S UCV

CESAR VALLEJO

&

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante: Dr./Mg.: }/M?«t") 530/“’% 4‘“"" /%’”"‘/
1.2. Cargo e Institucién donde labora: [ oeents .
1.3. Especialidad del experto:

I.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacion: Cuestionario de Marketing On-line
1.5. Autor del instrumento: Contreras Vicuiia Allison

Il. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:

5 Excelent
Deficiente | Regular | Bueno | Muy bueno
CRITERIOS INDICADORES 0-20% 21-40% | 41-60% 61-80% 81-1‘:)0 -
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado % OA
OBJETIVIDAD E.; expresado de manera coherente y s /4
Responde a las necesidades intemas y 5
PRIINENGIA externas de la investigacion. ¥ Yo
Esta adecuado para valorar aspectos s
ACTUALIAD relacionados al clima institucional \FS /o
Comprende los aspectos en calidad y
ORGANIZACION sy Y5
Tiene coherencia entre indicadores y las s
SUFIGIENCIA dimensiones. 5 / =
Estima las estrategias que responda al o
INTENCIONALIDAD propésito de la investigacion ¥S /a
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios 5;5 "’/o
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a :It 5 %
quienes se dirige el instrumento
£ Considera que los items miden lo que )
METOROLOGIA pretende medir. ¥s /o
ITEMS DE LA PRIMERA VARIABLE
ITEM | SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE OBSERVACIONES
N° SUFICIENTE
01 E
02
03
04
05
06 &
07
08
09
10
11 #,
12
13
14
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lll. OPINION DE APLICACION:

¢, Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

Iv. PROMEDIO DEVALORACION: Er’—s 0/0

San Juan de Lurigancho, de del 2015
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

uCv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante: Dr./Mg.: l/és QIWM

1.2. Cargo e Institucion donde labora:
1.3. Especialidad del experto:

95

.5251,)91/'»0%0 f%” /%"‘“‘/

Lhaute

1.4. Nombre del Instrumento motivo de la evaluacién: Cuestionario de Posicionamiento de Mercado

1.5. Autor del instrumento: Contreras Vicuiia Allison
il. ASPECTOS DE VALIDACION | E INFORME:

- Muy
Deficiente | Regular | Bueno Excelente
CRITERIOS INDICADORES 0-20% 21-40% | 41-60% ;lu:g.z 81-100%
CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiado 1 S (/o
Esta expresado de manera coherente y
OBJETIVIDAD l6gica tp 590
Responde a las necesidades internas y o
CERTIIENTIA externas de la investigacion. ¥5 A’
Esta adecuado para valorar aspectos b
ACTUALIDAD relacionados al clima institucional \#5 /°
5 Comprende los aspectos en calidad y )
ORGANIZACION iy +5 %
Tiene coherencia entre indicadores y las )
SHUEIGIENCIA dimensiones. TFS A
Estima las estrategias que responda al
INTENCIONALIDAD propésito de la investigacion ‘:F S 0/0
Considera que los items utilizados en este
CONSISTENCIA instrumento son todos y cada uno propios TFS °/o
del campo que se esta investigando.
Considera la estructura del presente
COHERENCIA instrumento adecuado al tipo de usuario a \TPS %
quienes se dirige el instrumento
c Considera que los items miden lo que [7)
WETORER ORI pretende medir. :FS /0
ITEMS DE LA PRIMERA VARIABLE
ITEM | SUFICIENTE MEDIANAMENTE INSUFICIENTE OBSERVACIONES
N° SUFICIENTE
01 v
02 o
03 il
04 7
05 o
06 Pl
07 i
08 /
09 z
10 -
1 7
12
13 /
14 #
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16
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18

19

20
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lil. OPINION DE APLICACION:

¢ Qué aspectos tendria que modificar, incrementar o suprimir en los instrumentos de investigacion?

IV.  PROMEDIO DEVALORACION: +5%
San Juan de Lurigancho, de del 2015

ilexperto informante
Ot



Anexo 9: Evaluacion de la Similitud de la Tesis TURNITIN.

Feedback Studio - Google Chrome

& https://ev.tumnitin.com/a

£ feedback studio Allison CONTRERAS VICUNA  TESIS ALLISON CONTRERAS

Q)
0
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO ﬁ 22 /o
e <

1]
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE ADMINISTRACION ‘] Entregado a Universida.. 14 % >

“Marketing Online y el Posi%onamiento de Mercado en la MyPe Artesanias 2 repositorio.ucv.edu.pe 4% >
Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima —Pera, 2015.”
3 webbut.unitbv.ro 1% >
TESIS PARA OBTENER EL TITULO PROFESIONAL DE: ( + ]
LICENCIADO EN ADMINISTRACION — 4 Entregado a Universida.. <7 % >
LU 5 www.worldcat.org <1 % >
Contreras Vicuiia, Allizon Valeria
iy )
ASESOR TEMATICO: 6 docplayer.es <1% >
1]
Mg. Candia Menor, Marco Antonio 7 Entregado a Universida.. <7 % >
ue o a v =3 -
ASESOR METODOLOGICO:
Dr. Delgado Arenas, Ratl 8 tiempodenegacios.com <1 % >
LINEA DE INVESTIGACTON:
g es.scribd.com <1 % >
Marketing
LIMA-PERT] 10 [T <1% >
2015 ‘] ‘I Entregado a Universida.. <7 % >
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Anexo 10: Acta de Aprobacion de Originalidad de Tesis.

UCV Cédigo : F04-PP-PR-02.02
ACTA DE APROBACION DE ORIGINALIDAD | version : 10

UNIVERSIDAD Fecha : 10-06-2019
CESAR VALLEJO bk TES Pagina : 1de

Yo, :

_______ / j{){a{zCO_purDNIO CANDIB MENDR

....................... , docente de la Facultad.....G/ENGAS  EMpresaraleS |y Escuela
Profesional. A9rmisierdon).  de |la Universidad César Vallejo 4444 ESTE. (precisar

filial o sede), revisor (a) de la tesis titulada

w MARKET/NG Ox/LINE YEL POSICIONAMIENTO DE pqE@CAND EN LA rAYPE

del (de la) estudiante .. A44/S0N VALERIA CONTRELAS VYICUMA.............c.........
..................................... , constato que la investigacién tiene un indice de
similifud de .. %£% verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin.,

El/la suscrito (a) analizd dicho reporte y concluyd que cada una de las
coincidencias detectadas no constituyen plagio. A mileal saber y entender la tesis
cumple con todas las normas para el uso de citas y referencias establecidas por la
Universidad César Vallejo.

Lugary fecha....... /@6/’)"@/9 ..............................

S — Representante de la Direccién /

Elabord Investigacion Revisd | Vicerrectorado Qe Investigacion | Aprobd | Rectorado
y Calidad
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Anexo 11: Autorizacion de Publicacion de Trabajo de Investigacion en Repositorio Institucional.

ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE PUBLICACION DE
TESIS EN REPOSITORIO INSTITUCIONAL
ucv

Fecha
Pagina

Cédigo :
Versién

FO8-PP-PR-02.02
10

. 10-06-2019

: 1del

Yo Allison Valeria Contreras Vicuia, identificado con DNI No 74493904, egresado
de la Escuela Profesional de Administracion de la Universidad César Vallejo, autorizo
(X) ., No autorizo ( ) la divulgacién y comunicacién publica de mi trabajo de
investigacion titulado “Marketing online y el posicionamiento de mercado en la
MyPe Artesanias Contreras en el distrito de San Juan de Lurigancho, Lima - Pery,
2015"; en el Repositorio Institucional de la UCV (http://repositorio.ucv.edu.pe/),
segln lo estipulado en el Decreto Legislativo 822, Ley sobre Derecho de Autor, Art.

23y Art. 33

Fundamentacién en caso de no autorizacion:

.................................................................................................................

-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------

.................................................................................................................

.................................................................................................................

.................................................................................................................

Y

FIRMA

DNI: 74493904

FECHA: 18 de Junio del 2019

Direccién de

Bibee Investigacion

Representante de la Direccién /
Revisé | Vicemectorado de Investigacion
y Calidad

Aprobd

Rectorado




100

Anexo 12: Autorizacion de la version final del trabajo de investigacion.

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA VERSION FINAL DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

CONSTE POR EL PRESENTE EL VISTO BUENO QUE OTORGA EL ENCARGADO DE INVESTIGACION DE

MAECO AYTONIO CANDIA rENDR.

A LA VERSION FINAL DEL TRABAJO DE INVESTIGACION QUE PRESENTA:

ALUSON VALERIA COVT neRAS WICUIIA

INFORME TITULADO:

MARBKETING ONLINE Y EL POSLLBNAMIERTD DE LA MAYPE

ARTESANIAS  CONTRERAS , ST ., LiMA - Pred 20i5

PARA OBTENER EL TITULO O GRADO DE: . A - 7
LICENCIADP EN AOMINLSTIBLUOR)

SUSTENTADO EN FECHA: /8-)2- 2045

NOTA O MENCION: 14




