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RESUMEN

Esta investigacion posee un gran valor lucrativo y desde el enfoque de las
empresas y emprendedores, dado que trata del problema mas comun de las
empresas en general "incrementar las ventas" y de como plantear una solucién de
una forma novedosa, haciendo analisis previos especificos sobre el mercado en el
que se introducird la agencia publicitaria GUM junto a sus servicios a ofrecer,
investigando factores influyentes como la competencia y haciendo un adecuado
benchmarking y posteriormente creando una estrategia de marketing digital Unica
denominada "Naked Brander" la cual permitié crear una Gnica ruta publicitaria para
el lanzamiento de la marca GUM usando la plataforma de Facebook Business.
Mencionada estrategia permiti6 obtener un 25%, haciendo una inversion de
$900.00 USD en 6 meses, con lo cual concluimos que cualquier empresa,
siguiendo adecuadamente esta ruta podria conseguir en un mediano plazo el tan
anhelado objetivo trazado, segun el tipo de conversion y prepuesto disponible para
la ejecucion de la misma. Se aplicé el método descriptivo no probabilistico para su
desarrollo del problema identificado, trabajando con una muestra de 225 encuestas
dirigidas a decisores de negocio, los cuales fueron calculados a través de un
muestreo por bola de nieve, debido al grado de dificultad para obtener sus datos y
mapear la percepcion que tiene el puablico objetivo respecto al uso de herramientas
digitales en beneficio de sus negocios, debido a que se tuvo como principal
caracteristica de los encuestados, es que usan a diario plataformas digitales como
Facebook, dada la coyuntura en la que vivimos. Los datos fueron procesados
estadisticamente a traves del software estadistico PSPP, mostrando como
resultados relevantes que existe un 11% de la poblacién encuestada que presenta
resistencia al uso de estas tecnologias. En consecuencia, el andlisis los resultados
se concluye que generar una estrategia de marketing digital es conveniente para

Gum, porque es el primer paso a la digitalizacién y venta online.

Palabras clave: Brand awareness, marketing digital, lead magnet, targeting,

campafa test a/b.
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ABSTRACT

This investigation has a profitable value and it's good from the point of view of
companies and entrepreneurs, because it talks about one of the most common
companies problem "increasing sales" and how it is solved in a new way, making
previous analyzes about the market in which the advertising agency GUM will be
introduced with its services to be offered, investigating all influencing factors such
as competition and doing proper benchmarking and right away creating an unique
digital marketing strategy called "Naked Brander" which allowed to create an unique
advertising route for the GUM brand release, using the Facebook Business
platform. Said strategy allowed to obtain 25% ROI, making an investment of $
900.00 USD in 6 months, with which we concluded that if any company follows this
route properly could achieve in the medium term the long-awaited objective,
according to the type of conversion and available budget for the execution. The
descriptive non-probabilistic method was applied to develop the identified problem,
working with a sample of 225 surveys directed to business decision-makers, which
were calculated through a “Snowball” sample, due to the degree of difficulty about
obtaining their data and mapping the perception that the target regard the use of
digital tools for the benefit of their businesses, since it was taken as the main
characteristic of the target mentioned before, is that they use digital platforms such
as Facebook daily, because of the current main situation. The data were statistically
processed through the PSPP statistical software, showing as relevant results that
there is 11% of the surveyed population that presents resistance to the use of these
technologies. Consequently, the analysis of the results concludes that designing a
digital marketing strategy is convenient for Gum, because it is the first step to get

online sales.

Keywords: Brand awareness, digital marketing, lead magnet, targeting, testa / b

campaign.



|.  INTRODUCCION
La presente investigacion se desarrolla a partir de la percepcion del alto porcentaje de
migracion de lanzamiento de estrategias de marketing convencional al marketing
digital, respecto al creciente éxito de las empresas. En tal sentido, la finalidad es
desarrollar e implementar una ruta o estrategia de marketing digital, la cual llevaria a
la Agencia Publicitaria GUM generar mayor recordacién en su Publico Objetivo.
Asimismo, la finalidad del presente estudio es de motivar a profesionales inmiscuidos
en temas relacionados al marketing digital y convencional, induciéndolos a la
innovacion de herramientas actualizadas, lo cual estara implementado en la Agencia
Publicitaria Gum, encargada de promocionar servicios de publicidad, contribuyendo a
su vez, a que las empresas de cualquier rubro puedan migrar facilmente sus
estrategias de marketing convencional al entorno digital, permitiéndoles de esta
manera, ser mas efectivas y destacar notablemente frente a las demas dentro del

mercado al que corresponde.

Es importante mencionar que, el hecho de implementar estrategias en
marketing digital, permite tener una mejor visibilidad y presencia frente a su Publico
Objetivo, lo cual ayudara notablemente a las empresas a cumplir con sus objetivos
trazados que, por lo general, estan ligados inicialmente a generar recordacion de la

marca Yy relacionarla rdpidamente con su actividad empresarial.

Hoy en dia se encuentran en apogeo las redes sociales, por lo cual una gran
ventana de oportunidades se ha abierto para las empresas de tal forma que puedan
incluir contenido de valor y promociones referente a los productos o servicios que

ofrecen.

Existe un gran problema y es que existen muchas empresas en la actualidad
gue a pesar de observar la gran interaccion que existe en las redes sociales incluyendo
a sus prospectos rechazan el hecho de incluir dentro de sus estrategias de marketing
ya que simplemente no confia en el poder qué estas tienen y mucho menos en el
beneficio econdmico qué les podria traer consigo. El rechazo a la migracion parcial o

completa de las estrategias de marketing a usar incluyendo el presupuesto al mismo



trae un problema mucho mas grande de lo que parece Porque los costos de inversion
en medios digitales a comparacién de los medios tradicionales como es la television o
radio son Realmente abismales. Por esta razdn es necesario generar una estrategia
de marketing digital la cual sirva de modelo para muchas otras empresas qué rechazan
la posibilidad de integrar estrategias digitales a sus procesos de inversion en
publicidad, de la misma forma es que se hara conocer los servicios de la agencia
publicitaria GUM frente a su publico objetivo con una primera campafia digital que
permita informarles de los servicios que ofrece y al mismo tiempo darle a entender la
gran importancia de la integracion de una estrategia digital adecuada a sus empresas.
Esto en definitiva traeria consigo como resultado educar a los empresarios
Chiclayanos respecto a temas de marketing que se usan en la actualidad y al mismo
tiempo ofrecerles servicios de publicidad relevantes. Es importante indicar que, dada
la escasez de informacion bibliografica actual respecto a técnicas y estrategias en el
tipo de campafia Brand Awareness, consideré algunos mentores expertos, siendo e-
marketers, que mediante a sus clases virtuales, aportaron al desarrollo de esta
estrategia de marketing digital, tales como Tai Lopez (2020), norteamericano, siendo
sus aportes en comprension de la Psicologia del prospecto en medios digitales (Social
media) y técnicas para convertir a través del engagement. Con el mexicano Dan
Goldsmit (2020), quien aporta mediante sus clases virtuales la creacién de funnels de
venta efectivos a través de landing pages y estrategias de lead magnets para redes
sociales. El espafiol Euge Oller (2020), aportdé estrategias de videomarketing y
estrategias de aumento del ROI a través del uso de Social Media. lan Bernal (2020)
de Colombia, aportando la creacion de estrategias digitales y estrategias de
segmentacion y busqueda de nichos de mercados correctos. Empresa mexicana
"Aprendamos Marketing” (2019), quiene me proporcionaron aportes sobre el arquetipo
de cliente y los Hacks para una adecuada segmentacion de publico digital usando
Facebook Business. El francés David Michigan (2019), aportd sobre la creacion de
estrategias para hacer conversibn en Social Media y psycos para aumentar el
engagement en Social Media. Mediante el espafiol Romuald Fons (2020) en sus clases
virtuales aporto la creacion de funnels atractivos con utilizacion de herramientas SEO

y los Hacks en uso de herramientas de analitica web para la mejora del ranking.



ll. MARCO TEORICO

Respecto a la realidad problematica de la investigaciéon a nivel internacional,
destaca el siguiente autor Bellissimo-Magrin (2017), Airbnb es una empresa que ofrece
alojamiento en 190 paises y hace uso de las redes sociales de forma optimizada para
hacer sus campafas publicitarias. La forma en que usan las plataformas digitales,
especialmente Facebook e Instagram, es agresiva ya que usan modelos de camparias
como “Brand Awareness”, Lead Generation y Convertion de formas muy optimizadas.
Definitivamente usan estrategias como el promover sus servicios a través de
Influencers (personas con muchos seguidores en redes sociales relacionados al
servicio que la empresa ofrece), los cuales hacen mencién de la marca Airbnb después
de haber hecho algun tipo de testeo de su servicio y dan sus comentarios positivos a
sus seguidores, lo cual por afiadidura resulta muy beneficioso para la empresa, ya que
autométicamente todos los seguidores de estos Influencers se convierten en
prospectos para la marca. Sin mencionar que el equipo de marketing hace un
impecable trabajo de marketing digital, Airbnb es una de las marcas mas ejemplares a

seguir respecto a su trabajo de promocion estratégica y de comunicacién visual.

Nava (2017), la importante marca Adidas, mundialmente conocida, en la
actualidad ha mostrado su preocupacion frente a su publico “la generacion Z”, jévenes
nacidos entre los afios 1994 y 2010. Pues el CEO de esta prestigiosa empresa ha
enfatizado el sentido de su publicidad a los medios digitales, especialmente en los
celulares, ya que es el dispositivo digital al que la generacién Z tiene mas accesibilidad.
Esto tiene mucho sentido, ya que el tipo de publicidad que ha hecho Adidas desde sus
inicios ha tenido un sentido deportista y juvenil. El sumergimiento de las empresas a
la era digital ha hecho que se concentre mas en el publico de la generacién Z y se
estima que en un futuro muy proximo se dejaria de hacer publicidad convencional ya
gue al hacer campafias digitales resulta mucho menos costosas y existe mayor
posibilidad de generar conversiones puesto a que un gran publico pasa mucho mas

tiempo en las redes sociales a través del celular.

ISDI (2016), resalta que la propuesta de valor de Netflix es bastante novedosa,

ya que ha revolucionado la forma de ver peliculas en la actualidad y series, los cuales



se encuentran disponibles en todo el mundo. Justamente porque se trata de un servicio
novedoso, es que la forma de publicitar es a través de marketing digital, de esta forma
tienen mas cercania con su publico ya que se sobreentiende que este publico tiene
acceso a dispositivos digitales con frecuencia. Uno de los aspectos importantes que
considera Netflix, al momento de hacer publicidad en redes sociales, es el aspecto
creativo y divertido ya que es la esencia de la marca como tal y es esto lo que desea
que el publico perciba de la empresa. Definitivamente la empatia es un aspecto
importante a considerar al momento de empezar a construir el funnel de venta y la
estrategia focalizada del marketing digital que es justamente uno de los componentes

gue ha hecho el éxito de Netflix en la actualidad.

A nivel nacional destaca el siguiente autor, La Republica (2017), indica que el
Banco de Crédito del Peru, ubicada en el distrito de San Isidro (Lima) su sede principal,
junto a su muy capacitado equipo de marketing liderado por Anna Lenka Jauregui
(Gerente de Marketing) tuvieron muy en claro que el cambio de hacer publicidad de
forma convencional a no convencional seria medianamente producente, pues ellos
tienen una amplia cantidad de clientes actualmente, los cuales son absolutamente
todos mayores de edad y frente a esto hay una gran posibilidad de discernirlo en dos
grandes publicos de acuerdo a la estrategia de marketing a utilizar, aquellos que usan
celular y aquellos que no (adultos mayores en su mayoria). El BCP implemento
rapidamente estos medios digitales a través de una estrategia de marketing digital
adecuada para su publico. Basicamente se valen de hacer publicidad en Social Media
(Facebook, Instagram, etc) para hacer saber de sus promociones a tus clientes y
prospectos y esta publicidad es dirigida a aquel sector que estan usando dispositivos
digitales (mayormente celulares). Este lanzamiento constante de campafias mixtas
(digitales y fisicas) es usado con éxito para distintas operaciones bancarias con una

velocidad increible lo cual es beneficioso para los clientes y la misma empresa.

Montes (2017), quien manifiesta que la empresa nacional Nestlé consideré
importante la integracion de estrategias de marketing digitales en su publicidad para
mantener viva su marca frente a sus clientes con la intencién de mostrar presencia y

seguir consiguiendo mas prospectos. Sin embargo, sin hacerse complicaciones



designaron esta labor importante a la Agencia espafiola Global Digital Hub, los cuales

llevan la cuenta y potencian su marca digital diariamente.

Diario Gestion (2016), afirma que Alicorp junto a su equipo de marketing,
liderado por Alvaro Rojas consideran que la aparicion de la marca en esta era digital,
es de vital relevancia para el posicionamiento de marca ya que se puede tener una
comunicacién con los clientes y prospectos en tiempo real y esta es una excelente
manera de tener siempre una comunicacion fluida con sus clientes y progresivamente
posicionar aun mas la marca a través de estos medios digitales, especialmente a

través de celulares.

A nivel local destaca el siguiente autor, La Tuerca (2019), la Agencia
Publicitaria “La Tuerca” cuya area de marketing esta actualmente liderada por el Lic.
Alejandro Salas Salas, cuenta la historia de como es que se vio obligado a cambiar
radicalmente la forma de hacer publicidad. La Tuerca ofrece servicios de publicidad y
se vale justamente de publicidad para llegar a sus prospectos hacerlos clientes. El Lic.
Salas comenta que, desde sus inicios, la agencia, constantemente ha venido
realizando promocion a través de medios convencionales como en radio, banners, y
vallas publicitarias, hasta que se puso muy de moda los celulares con pantallas tactiles
a través de los cuales era bastante intuitivo y rapido acceder a informacion importante
y redes sociales. El caso es que con el tiempo La Tuerca percibié un declive respecto
a sus clientes y determiné rapidamente que fue a causa de que la gente prestaba
mucha mas atencién a la publicidad que encontraban en sus redes sociales que a la
publicidad de siempre. Es en este momento en donde La Tuerca renovo la forma en

hacer publicidad y ahora los resultados volvieron a ser 6ptimos.

Rectangulo Prod (2019), la agencia de publicidad Rectangulo, en este mercado
local lleva aproximadamente 10 afios ejerciendo sus actividades como tal, ofreciendo
servicios de publicidad, fotografia, video y disefio grafico. El Lic. Ronal Farrofian
Iturregui, lider del area de marketing de la agencia, enfatiza que “debemos adaptarnos
al mercado” y se referia también a la forma en cédmo se debe publicitar en estos

tiempos. Del mismo modo que la agencia publicitaria La Tuerca, ésta también



apostaba por hacer promocién de sus servicios a través de banners publicitarios y
flyers, sin embargo por estar mas sumergidos ahora en la era digital con las redes
sociales, es que el Lic. Farrofian visualizé un gran potencial en ello y comenzaron
prontamente a promocionar todos sus servicios de forma independiente a través de
Facebook e Instagram, obteniendo buenos resultados, considerando que el costo por
hacer publicidad en estos medios digitales resulta mucho mas econémico que hacer
publicidad en medios convencionales. De esta forma es que ahora se tiene la certeza
de que se genera mayor posicionamiento de marcar a través del Social Media

(dependiendo el target) sin dejar de lado el modelo convencional de forma absoluta.

Krea Planning (2019), el plan de marketing de la agencia de publicidad local
"Krea" esta basado en estrategias de marketing digital. Su equipo de marketing esta
muy bien capacitado para ofrecer de forma profesional los servicios de publicidad,
branding, fotografia, video, entre otros dependiendo de las necesidades del cliente. El
equipo de marketing de Krea estd convencido de la eficacia con que actdan las
campafas digitales que lanzan esporadicamente para captar clientes. En definitiva,
existe una conversion significativa, generada gracias a Facebook, resaltando que esta
red social es muy usada por publico mas mayor que el que usa Instagram, lo cual es
conveniente para la empresa ya que asi s6lo se estan dirigiendo a un tipo de publico
y usar toda la empatia posible al momento de crear algun lead magnet. Segun el
gerente general de prestigiosa agencia publicitaria, el medio digital es la forma mas
conveniente para una empresa para anunciarse ya que es economica e inclusive mas
directa y efectiva dependiendo de la optimizacion de la estrategia a desarrollar en el

marketing digital.

En ese contexto, abordando la problemética respecto a la unidad de negocio de la
Agencia Publicitaria Gum, (2019); en una entrevista la gerencia menciona que, es
necesaria la implementacién de una estrategia de marketing digital en una empresa
para posicionar su marca y posteriormente sus servicios. Hoy en dia, la presencia en
las redes sociales genera curiosidad en el target y es importante atraerlos a traves de
un primer impacto con publicidad en medios digitales donde ellos pasan mucho tiempo.

La Agencia Publicitaria Gum no ha invertido hasta el momento en publicidad digital ya



que no se ha contado con un especialista en marketing para la realizacion de una
estrategia que pueda ser beneficiosa para la empresa, sin embargo, se tiene la certeza
de la pronta aceptacion del publico de hacerse efectiva de forma adecuada ofreciendo
al publico una novedosa propuesta de valor. La capacitacion del personal de la
empresa es de suma importancia para poder aplicarla a la misma y generar

conversiones en el tiempo estimado.

En los trabajos previos respecto a la investigacion realizada, a nivel internacional
encontramos a Sj6éberg (2017). En su investigacion referente al posicionamiento de
marca aplicado en la capital de Finlandia, apoyando en las funcionalidades que provee
las redes sociales, presenta como principal objetivo: Usar Benchmarking para
identificar acciones concretas que puedan ser usadas para influenciar el
posicionamiento de la marca netamente en medios digitales como los gigantes de
Facebook e Instagram; esta investigacion es importante al dar a conocer sobre las
campafas de exposicion de la marca, para que sean expuestas junto a los servicios
y/o productos que ofrece con un previo benchmarking y asi se tendra la seguridad de
tener éxito en menor tiempo, ya que se conoce las estrategias aplicadas o
desarrolladas por la competencia en el &mbito del marketing digital. En este sentido,
se debe tener en cuenta el posicionamiento de marca porque este puede ser
influenciado a través de un previo benchmarking y campafias con conceptos que

generen interaccion entre los prospectos. EE.UU.

Para Jones (2016), quien gand su posicionamiento de marca en Auckland-Nueva
Zelanda, gracias al uso de las redes sociales y el continuo aumento del marketing
basado en valores. Presenta como principal objetivo: beneficiar la imagen de las
empresas creando valor basado en personalidad para la marca y generar ventaja a
través del uso de las redes sociales. La conclusion mas importante fue: Las campafias
de marketing digital, especificamente en Facebook, funcionaron muy bien en beneficio
de la marca Wok Express, en Nueva Zelanda. Por consiguiente, es de suma
importancia saber interpretar adecuadamente los resultados de las camparfas de
reconocimiento de marca a través de la plataforma de negocios de Facebook. El éxito

de campafias de marca a través de Facebook puede también ser medibles a través de



la adquisicion de nuevos clientes y engagement de parte de los mismos. Nueva

Zelanda.

Para Ayala (2016), en su investigacion realizada en Bogot4, hace referencia al uso de
Facebook, como herramienta y parte de la estrategia de comunicacion, a efecto de
posicionar la marca Off White Clothing, presentando como objetivo principal:
Posicionarse en Facebook como la tienda online favorita de las jévenes colombianas.
La conclusion mas importante fue que debemos recordar que existe un mercado
sumamente amplio para cualquier tipo de negocio, especialmente en el rubro de ropa,
es que esta marca pudo llegar a tener interaccidon gracias a la estrategia de la que se
baso6 para poderla a correr en la plataforma Facebook. Los dispositivos moviles son
los medios por donde mas afluencia tiene la gente actualmente para conectarse y es
una oportunidad para las empresas, sin embargo, debemos recordar también que los
usuarios de Facebook por lo general no tienen temor a hacer cualquier tipo de

manifestacion abierta, ya sea positiva o negativa para alguna organizacion en especial.

Para tener éxito en las campafias que se lanzaran en redes sociales, especialmente
en Facebook, es de suma importancia escoger muy bien el contenido que le mostrara
al prospecto ya que, de darle demasiada informacion, el prospecto puede terminar
yéndose del sitio y no generar ni siquiera impacto en él. Se resalta que para hacer que
el publico interactie con contenidos que la marca proporciona, primero debe pasar de
la comunicacion a una relacién y para esto definitivamente el contenido que se da,

debe de ser de mucho valor para lel publico y sobre todo debe ser original.

Respecto a los trabajos previos a nivel nacional, destaca Alvarado Campos de Gozzer
(2018), Lima. En su investigacion a favor de la tienda virtual del fondo editorial de la
PUCP de Lima, aplicando una campafia piloto del Plan estratégico de comunicaciéon y
marketing digital, referente a la relevancia de canalizar todos los medios de
comunicacion en el marketing. Esta investigacion es importante porque concluye que
se debe actualizar las teorias de marketing que se seguiran durante toda la aplicacion
de la estrategia propuesta. Se considera importante también seguir y aplicar el

concepto "Comunicacion digital interactiva" dado por Scolari (2008). Se considera



también que, sin una adecuada identificacion de la audiencia, ninguna estrategia de

marketing tendria sentido. Lima.

Zurita Guerrero (2017), Trujillo. En su investigacion referente a la influencia que
demanda a los colegios privados, aplicando el marketing digital del departamento de
La Libertad. Se considera importante a la siguiente conclusion, que el marketing digital
ha permitido posicionar en las mentes de los padres de la ciudad de Trujillo con hijos
de edades escolares. Asimismo, la atraccion y empatia que se usa para publicitar en
este medio digital debe ser de mucha relevancia para el nicho, ya que éste es el inicio
del interés de los prospectos hacia la marca y por consiguiente, los servicios o
productos que se desean ofrecer. Indicar también que las conversiones se elevan
debido a la buena elaboracion de la imagen o video que se presentara al nicho

escogido. El interés es el inicio de la conversion.

Respecto a los trabajos previos a nivel local, destaca Campos Sanchez & Sono
Tantarico (2017), en su investigacion cuyo propdsito es posicionar la marca de la
empresa Molino ZOE S.A.C., Chiclayo a través del marketing digital. La conclusion
mas importante es considerar el formato de los dispositivos méviles es importante en
su plan de marketing digital para cualquier organizacion en la actualidad. Es esencial
hacer benchmarking antes de lanzar un producto, servicio o marca al mercado ya que
asi se podra definir con mayor claridad cual sera la propuesta de valor a promocionar
y asi potenciarla. Es importante establecer una conexion visual entre la marca y el o
los productos o servicios a ofrecer ya que, la comunicacion respecto a la linea grafica
debe ser integral en todos los aspectos. Esto influye en los resultados y podra ser
reflejado en conversiones al final, dependiendo de la empatia con que se llegue al

target.

Clavijo Morocho & Gonzales Diaz (2016), en su investigacion realizada en la ciudad
de Chiclayo respecto al impacto que genera el marketing digital en el posicionamiento
de marca del mercado de clientes de la discoteca UMA. La conclusion mas importante
fue: Las campafias de marketing digital usando especificamente Facebook, crear

recordacion en el publico y funcionan a favor de la empresa cuando se crea una



adecuada estrategia de marketing la cual llevaria al publico al fan page. Es importante
también reforzar eventualmente el posicionamiento de la marca junto a promociones o
descuentos. Para la publicidad digital se debe también identificar el publico a quien ira
dirigido, ya que cada red social se diferencia también por las edades de audiencia
respecto a la usabilidad. También se debe considerar que la red social Facebook en
el afio 2016 era mucho mas usada por publico relativamente joven lo cual permitia

tener la audiencia pre establecida.

Es importante indicar que, existe un mercado informal muy significativo en la ciudad
de Chiclayo, donde trabajadores independientes son informales, por esta razon, todos
los servicios respecto al marketing digital, no existe informacién oficial o escasea a

nivel local.

Para Armstrong, Kotler, Harker y Brennan (2018), consideran que el marketing va mas
alld que cualquier funcion de negocio o trato con clientes, ya que estd formando
relaciones de clientes rentables, teniendo como doble meta principal del marketing en
atraer nuevos clientes prometiendo un valor superior a efectos de conservarlos y a su
vez entregarles satisfaccion para hacerlos crecer. Ademas, sostiene que los gerentes
de marketing deben invertir el dinero sabiamente valiéndose de mejores medidas de
retorno de marketing, dado que por lo general son resultados intangibles los cuales

presentan dificultad para medir su productividad.

Para Philip Kotler (2019), en Marketing 4.0, el marketing debe adaptarse al dinamico
comportamiento del consumidor en esta era digital. En tal sentido, el marketing
tradicional y digital se complementan y coexisten a efectos intercambiar informacion
durante el proceso de compra del consumidor, centrandose el segundo en mejorar los
resultados. Esta nueva era de la conectividad, exige estar al alcance de todos y que
los clientes tomen mejores decisiones en sus finanzas, haciendo uso de la
comunicacion movil y las redes sociales, haciendo seguimiento a toda la trayectoria

del consumidor.

Para Ancin (2018), sostiene que el marketing digital le falta socializar, que aun no logra

alcanzar su estado de madurez mas alta, que se encuentra en desarrollo, por esta
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razon necesita que se extienda a todos los sectores socioecondmicos, permitiendo
trascender al cliente interno o consumidor externo, adaptandose a todas las
configuraciones o tipos de tamafios de empresas. Por otro lado, el plan de marketing
digital, es un documento escrito donde detalla el alcance del cual se responsabiliza el
marketing digital aplicado en cualquier empresa u organizacion, permitiendo mostrar
indicadores oportunos con un contenido estructurado y sistematizado (Pag. 41). La
segmentacion del mercado digital le permite al cliente, considerandose a este como
consumidor o empresa, tener una gama de opciones, que, a su vez, permite analizar
y conocer su comportamiento como cliente digital, a efectos de desarrollar directivas

mas certeras en el &mbito del marketing digital.

De acuerdo con Martabit (2018), el posicionamiento de marca y el precio que se
ofrecera a sus consumidores esta directamente relacionada con la propuesta de valor.
Es el motor del producto o servicio de la empresa, el cual sera el factor diferenciador
frente a la competencia del mismo mercado y asi ganar una posicion notoria frente a

ellos.

Para Robert Jones (2017), el branding forma parte del valor del producto o servicio
que llegara al publico objetivo, incluso antes de su adquisicién (Pag. 51). Gracias al

branding el puablico objetivo de la empresa, genera mas compras a nivel emocional.

Para tal Zunzarren & Gorospe (2013), el Social Media se refiere al uso de comunidades
digitales, blogs u otro medio que pueda ayudar a que los objetivos de marketing
empresariales se cumplan. A través del ingreso a estas comunidades digitales se

podrian también generar ventas, atendiendo clientes.

Respecto a las teorias relacionadas al tema, Tapscott (2009), sostiene que para la
primera generacion que viene en la era digital, debido a los medios digitales que nos
rodean, hoy en dia, los nifios se bafian en bits, con tal familiaridad que creen que todo
esto, es parte de la naturaleza o el medio ambiente, medios digitales los cuales estan
en constante evolucion, de tal manera que cuando llegue la préxima nueva generacion,
iniciara con el desarrollo e impondran dinamicamente su propia cultura y lo aplicaran

al resto de la sociedad mediante el uso de los medios digitales (Pag. 2). Es una
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revolucion tecnoldgica la que vivimos dia a dia, todas nuestras costumbres, habitos,
acciones, presentan una conducta y cultura digital, valiéndonos de la tecnologia para
simplificar nuestra vida, adecuandonos constantemente a cada tecnologia que se

desarrolla en este mercado tan dinamico.

Segun Romero (2004), define al marketing social como la adaptacion del marketing
comercial, quien mediante el uso de tecnologias del marketing se aplican a programas
sociales, a efectos de impactar en el comportamiento de la audiencia presente. Para
esto, se requiere encontrar alguna problematica social que permita resolver las
necesidades de una comunidad. Referente a la variable marketing digital, segun Arias
(2014), la considera como una poderosa herramienta que permite seguir lucrando a
las empresas puesto a que hay muchas personas conectadas en internet hoy en dia 'y
las cifras van aumentando cada vez mas. Por esta razén, para tener una conectividad
con los prospectos cada vez mejor, hay que mejorar el software y la tecnologia
necesaria para que se cree una comunicacion fluida y comoda. Este es un punto clave,
a traves del cual se podra o no tener éxito y a la vez una raz6n muy importante por la
cual las empresas juegan su futuro y es una obligacion hoy en dia tener personal
capacitado en herramientas y programas que se usan en internet para llegar a los
prospectos de la forma mas sencilla posible e indirectamente ofrecerle los servicios o

productos de la empresa (pag. 413).

Para Kotler & Armstrong (2003), la segmentacion de mercado, es una divisién del
publico referente a sus caracteristicas o comportamientos, los cuales se traduciran en
el publico objetivo de la empresa y los que no lo son, canalizando adecuadamente las
estrategias de marketing en base a estas divisiones adquiridas del mercado (Pag.
235). Es muy relevante interpretar el comportamiento del mercado mediante una
segmentacion del mismo, dado que permite a la empresa optimizar recursos,
ayudando a que los proximos lanzamientos de campafias sean mas efectivos, ya que
las mismas se dirigiran s6lo a aquellos prospectos interesados por el producto o
servicio de la empresa. A efecto de ello, definen al posicionamiento de marca, como el
mayor tiempo de permanencia en las mentes de los consumidores respecto a las

demas marcas. El posicionamiento de marca tiene como propdsito ser o ubicarse en
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lo mas cercano a la primera marca que piensa el consumidor, ser la marca lider
respecto al resto del publico objetivo, considerando en primer lugar sus gustos y

preferencias.

La epidemia por la que el mundo esta siendo afectada en la actualidad, ha traido
consigo consecuencias provechosas para quienes estan emprendiendo en el
Marketing Digital. Esto se debe a que la cuarentena y el protocolo de cuidados y
proteccion que las familias de todo el mundo, aterra a las mismas y se ven
indirectamente obligadas a seguir comprando productos de forma digital o por
teléfono, lo cual es una ventana abierta y necesaria para que las empresas desarrollen
y adapten sus modelos de negocios de forma digital, con la finalidad de no verse
afectadas econémicamente. Este hecho trascendental ha hecho que muchas més
personas usen los medios digitales para comprar y vender mas, es decir, la pandemia
actual ayuda el consumo de productos y/o servicios a través de medios digitales, justo
ahora que el Marketing Digital e E-commerce estan de subida, puesto que las
herramientas y procesos de compra se estan optimizando por parte de los
proveedores y todas las plataformas son cada vez més intuitivas ya que hay una
notable preocupacion por la usabilidad. Definitivamente el uso de herramientas
digitales, es decir, el Marketing Digital es un bien necesario ahora para generar

conversiones.
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En ese sentido, indicar que, Angela Ramirez (2017), presenta cinco (05) dimensiones

del marketing digital:
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Figura I: Las Dimensiones del Marketing Digital
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En lineas generales, las dimensiones del marketing digital proporcionan mas
seguridad de éxito en las campafias de las empresas, ya que dan a notar al prospecto
o cliente lo importante que es para la empresa, empezando desde solicitarse su
permiso para poder enviarle informacion promocional via electrénica, tal cual lo
menciona la dimension Marketing de permiso, siendo este tipo de solicitudes hechas
de forma individual y especifica para un solo cliente, lo cual hace sentir al cliente o
prospecto que es exclusivo (One to One). De igual forma es importante resaltar las
herramientas que se usan para poder hacer que el prospecto se entere de la existencia
de lo ofrecido ya sea por redes sociales o0 haciendo SEO (marketing de atraccion) para
que entren asi a la pagina oficial de la empresa y realizar acciones estratégicas
digitales las cuales incentiven al prospecto a no salir del sitio (marketing de retencion).
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Si todo lo anterior se realiz6 adecuadamente y la experiencia del cliente o prospecto
fue satisfactoria, podria esta también ser provechosa para la empresa ya que podria
comentar a sus parientes y/o amigos de todo visualizado en este sitio. Por

consiguiente, las caracteristicas del marketing digital:

» Personalizado.
El usuario vive la experiencia de atencion Unica, siendo atendida sus dudas y
demas individualmente.

» Interactivo
Gracias a internet, los mismos usuarios pueden ser seguidos, con los cuales
podemos tener constante contacto.

= Emocional
Segun los sentimientos y vivencias personales de cada usuario, es que éstos
vivirdn una Unica experiencia para si mismos.

= Masivo
La llegada a usuarios a un coste menor en medios digitales es consecuencia de
la globalizacion y la buena gestion SEO, campafias de Google Adwords, redes
sociales y link-building gestionados desde la propia pagina web.

» Feedback
Gracias a la existencia de muchas herramientas de la web 2.0 es posible
analizar las opiniones, gustos y preferencias a través del engagement en muy

poco tiempo con un presupuesto minimo.

Por otro lado, Moro & Rodés (2014), considera que el plan de marketing digital
debe integrar a los proveedores, clientes y todos los involucrados deben interactuar
mediante una misma plataforma tecnolégica, a efectos de bajar costes operativos e

incrementar la cooperacion conjunta como un equipo.
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En consecuencia, considera tres (03) fases fundamentales, que en conjunto

habilitan un plan de marketing digital:

e
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de resultados Stafcounter Procedencia del usuario
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Piwik Grdaficos evolutivos

Piwik

Figura Il: Fases del plan de marketing digital
Fuente: Miguel Moro Vallina & Adolf Rodés Bachan (2014)

Existen 2 preguntas fundamentales, que ayudan a tener mas claros los
objetivos: ¢ Qué se venderd? y ¢a quién se pretende vender? Es de suma importancia
hacer esas preguntas ya que definiran el posicionamiento en el mercado, en base a la

capacidad de venta (previsiones).

La ejecucion de acciones estratégicas tiene un orden, el cual puede variar
dependiendo de los objetivos de la empresa, entre ellas pueden ser: Disefio de paginas
web, posicionamiento en buscadores, presencia en redes sociales, dinamizacion y

publicidad digital.

Para poder medir los resultados, la empresa se puede valer también de

herramientas digitales que pueden dar valores veridicos en tiempo real, tal es el caso
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como: Google Analytics, Yahoo, Woopra, Clicky, etc. Y asi, de esta forma tener datos
como el nimero de visitantes a la web, tiempo de permanencia en ella, cuales son las

palabras claves por las que la pagina web tuvo mas tréfico, etc.

Existen muchos autores que hablan de fases y etapas, las cuales permiten
optimizar el proceso de elaboracion de una campafa publicitaria digital, sin embargo,
existen es importante considerar las que mayor relevancia tienen respecto a los
conceptos que comunmente se mencionan y generan conversion al lanzar una
campafa publicitaria. Es importan conocer el nicho y saber como ofrecerles lo que
desean o desearian comprar y también es necesario usar herramientas digitales que
permita a la empresa saber qué es lo que esta funcionando y qué puede ser mejorado,

para que la optimizacion sea progresiva si no es en una etapa inicial.

Referente a la variable posicionamiento de marca segun Publicaciones Vértice
S.L. (2008), es exactamente todo aquello que se va construyendo en las mentes de
las personas. El posicionamiento de marca es tan importante como decirles a los
prospectos anticipadamente cuanto cuesta el servicio o producto que se ofrece. Esto
como consecuencia hace que se obtenga la confianza del Publico Objetivo, lo cual es

importante para que el proceso de venta se realice de forman natural (Pag. 68).

Para Porter (2017), la ventaja competitiva implica facilitar una propuesta de
valor diferente a la de los rivales, que sea insuperable, producto de la mejora de la
cadena de produccion y de actividades que se presentan en el proceso, a efectos de

generar un posicionamiento de marca competitivo.

Para Ruiz & Parrefio (2013), afirma que, en la mente del publico objetivo, se
presenta un posicionamiento progresivo de un producto o de una marca y es
consecuencia de la percepcion del mismo, la cual tiene inicio en todo tipo de publicidad
gue ha recibido del producto o marca, incluyendo comentarios de familiares y/o
amigos. La percepcion, la forma en como el publico siente o percibe el producto o
marca, es el nido donde se evalua si el producto o marca es bueno o malo, caro o
barato, etc. (Pag. 39). Es necesario nunca perder de vista el objetivo y crear una

estrategia de posicionamiento de marca, la cual esté conectada a los gustos y
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preferencias del publico para que asi tenga una percepcién positiva del producto o
marca. Asimismo, Ada Leyva (2016), sostiene que es un error significativo considerar
al posicionamiento de marca como una estrategia aislada del marketing, puesto que
minimiza su real aporte, conceptualizando al posicionamiento como una matriz de la
marca, como un elemento muy relevante para definir nuestro ADN, limitando todos los
escenarios posibles de la empresa, producto, servicio, ventas, comunicaciones,
relaciones publicas, etc. (cap. 3). El posicionamiento de marca es una herramienta
muy poderosa, involucrando a todas las areas y/o departamentos de la empresa,

partiendo con una buena estratégica en un sector especifico del mercado a efectos de

permanecer en la mente del consumidor.

Respecto a las dimensiones del posicionamiento de marca, Ruiz & Parrefio (2013),
afirman que constan de cinco (05) fases:

Fase . Atributos Principales (Fase cualitatita)

En esta primera fase se recauda informacion relevante por parte de una muestra de Jos consumidores o de expertos, del producto a lanzar
y asi mejorar las debilidades del mismo. Asi mismo es importante la utifizacién de programas informéticos para analizar muchas variables.

A partir ¢

FASES DEL
POSICIONAMIENTO

Figura lll: Las Fases del Posicionamiento de marca.
Fuente: Ruiz & Parrefio (2013)
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Si bien es cierto, el posicionamiento de marca debe ser creado dentro de las mentes
de los prospectos de la empresa, es importante recordar los escalones y formas que
nos llevarian a esta consecuencia. Para conseguir el anhelado posicionamiento de
marca es importante obtener la informacion necesaria de una muestra de nuestra
poblacion, hacer encuestas para conocer mejor al detalle los gustos y preferencias del
publico, conocer a la competencia directa y el grado de posicionamiento de marca que
éstas tienen dentro de nuestra muestra, potenciar las ventajas que ofrece la empresa
de su producto o servicio y por ultimo la presentacion del producto o servicio al

mercado, el cual esta adaptado a los gustos y preferencias de nuestra muestra.

En tal sentido, se formula la siguiente interrogante ¢de qué manera utilizando la
herramienta de Brand Awareness de Facebook, influird en el posicionamiento de
marca de la Agencia Publicitaria Gum en la ciudad de Chiclayo? En consecuencia,

se generan ciertos problemas especificos:

1. ¢Cudles son los factores influyentes del posicionamiento de marca de la agencia
publicitaria Gum?
¢, Como se puede posicionar la marca de la agencia publicitaria Gum?

3. ¢Cual es la proyeccion de resultados de aplicar la estrategia de marketing digital

“naked brander” para posicionar a la agencia publicitaria Gum?

La justificacion de la investigacibn segin Sampieri (2014), indica que, en toda
investigacion, es realizada porque tiene un propdsito definido y éste propdsito debe
ser muy relevante para llevar a cabo dicha investigacién. Bajo este concepto, la
justificacion se define como el soporte o eje a partir del cual la investigacion sobre un
tema especifico sera puesta en marcha, pues es un respaldo relevante con

argumentos veridicos.
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De acuerdo con el reporte emitido por las empresas Hootsuite & We are social (2020),
presenta un reporte estadistico de todas las redes sociales méas relevantes del
ciberespacio respecto a mayoria de usuarios activos mensuales, cuentas de usuarios,
publicidad o visitantes mensuales Unicos en cifras de millones en el siguiente cuadro:

THE WORLD’S MOST-USED SOCIAL PLATFORMS

BASED ON MONTHIY ACTIVE USERS, ACTIVE USER ACCOUNTS, ADVERTISING AUDIENCES, OR UNIQUE MONTHLY VISITORS (IN MILLIONS)

L e ———————eeees RO
vouruee N 7,000
wrarsae [ 1,600
ramessencer [ 300
weon/ wecrar [ 115!
wstceam® [ 1,000

pouring/ Tikrox - [ 800
co I 73
ozone [N 517
snaweso [ 497
reoo [ 430 () DATA UPDATED TO:
snarcial [ 38 25 JANUARY 2020
wirer” [ 340
pNTRREST [ 32?2
kuaistou [ 316

SOURCES A NOTE we

are. | Hootsulte'

Figura IV: The World's most-used social platforms
Fuente: We Are Social & Hootsuite (2020)

La diferencia es muy clara en cuanto a la mayor cantidad de usuarios en el mundo que
utilizan plataformas sociales, teniendo a Facebook con una ventaja del 18.33% mas
que su competidor mas cercano, You Tube.

Por esta razon, se determind proponer una estrategia de marketing digital mediante
las herramientas que cuenta la red social de Facebook, en este caso el brand

awareness de facebook business.
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A esto se suma, el incremento significativo de usuarios de redes sociales en los Ultimos

5 afos, hasta enero del 2020:

SOCIAL MEDIA USER NUMBERS OVER TIME

THE NUMBER OF ACTIVE SOCIAL MEDIA USERS BY YEAR, WITH YEAR-ON-YEAR CHANGE

3,484
319
7796 '
' ' ' +9 0%

2017 2018 2019 2020

@ . : &o‘;‘d ] Hootsuite*

Figura V: Social media user numbers over time

Fuente: We Are Social & Hootsuite (2020)
Facebook es una herramienta muy poderosa que los marketeros pueden alcanzar

usando anuncios en esta plataforma:

FACEBOOK AUDIENCE OVERVIEW

THE POTENTIAL NUMBER OF PEOPLE THAT MARKETERS CAN REACH USING ADVERTS ON FACEBOOK

NUMBER OF PEOPLE THAT SHARE OF POPULATION QUARTER-ON- PERCENTAGE OF PERCENTAGE OF
FACEBOOK REPORTS AGED 13+ THAT MARKETERS QUARTER CHANGE ITS AD AUDIENCE ITS AD AUDIENCE
CAN BE REACHED WITH CAN REACH WITH IN FACEBOOK'S THAT FACEBOOK THAT FACEBOOK
ADVERTS ON FACEBOOK ADVERTS ON FACEBOOK ADVERTISING REACH REPORTS IS FEMAILE" REPORTS IS MALE*

1.95 32% +1.0% 44%

BILLION

Figura VI: Facebook audience overview (Global)

Fuente: We Are Social & Hootsuite (2020)
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Para el uso de Facebook como canal de negocios, es importante saber el alcance de
usuarios que tiene por rango de edad:

PROFILE OF FACEBOOK'’S ADVERTISING AUDIENCE

SHARE OF FACEBOOK'S GLOBAL ADVERTISING AUDIENCE" BY AGE GROUP AND GENDER®

19%

B FEMALE
MALE

9.5%

71.6%
sox 4%
3%
65

3544 45 _54 5564 +
YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD YEARS OLD

i ; i Hootsuite*

Figura VII: Profile of Facebook’s advertising audience.

Fuente: We Are Social & Hootsuite (2020)
Distribuyendo los usuarios de esta manera:

FACEBOOK'’S ADVERTISING AUDIENCE

POTENTIAL REACH OF ADVERTISING ON FACEBOOK BY AGE GROUP AND BY GENDER

TOTAL AUDIENCE FEMALE TOTAL FEMALE SHARE MALE TOTAL MALE SHARE
109,000,000 48,700,000 2.5% 60,300,000 3.1%
474,800,000 196,300,000 278,500,000 14%
627,000,000 253,400,000 373,600,000 19%
332,500,000 148,200,000 £ 184,300,000 9.5%
201,500,000 97,200,000 0% 104,400,000 5.4%

119,000,000 63,000,000 ; 56,000,000 29%
85,100,000 45,100,000 ; 40,100,000 21%

1,949,000,000 851,900,000 1,097,100,000 56.3%

we
are. . ¥ Hootsuite

Figura VIII: Facebook’s advertising audience.

Fuente: We Are Social & Hootsuite (2020)
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Nuestro pais, se encuentra dentro del ranking de los 20 paises con mayor afluencia de
usuarios de Facebook:

FACEBOOK REACH RANKINGS

COUNTRIES AND TERRITORIES * WITH THE GREATEST POTENTIAL FACEBOOK ADVERTISING REACH

#  COUNTRY A AQ0Q #  COUNTRY REACH

01 INDIA 7" 10,000,000 13 PAKISTAN 33,000,000 3.1% +1,000,000

02 USA ¥ [UNCHANGED] 14 COLOMBIA 32,000,000 ? [UNCHANGED]

03 INDONESIA +10,000,000 15 FRANCE 31,000,000 % [UNCHANGED]

04  BRAZIL [UNCHANGED] 16=  ARGENTINA 29,000,000 % [UNCHANGED]

05 MEXICO +2,000,000 16=  [IALY 29,000,000 % [UNCHANGED]
PHILIPPINES +2,000,000 18 GERMANY 28,000,000 [UNCHANGED]
VIETNAM +1,000,000 19 NIGERIA 24,000,000 +1,000,000
THAILAND X [UNCHANGED] MALAYSIA 22,000,000 % |[UNCHANGED]
EGYPT * +1,000,000 PERU 22,000,000 : [UNCHANGED]
TURKEY b [UNCHANGED] CANADA 21,000,000 % [UNCHANGED]
UK [UNCHANGED] MYANMAR 21,000,000 [UNCHANGED]
BANGLADESH +2,000,000 SPAIN 21,000,000 45% [UNCHANGED]

g’fec‘d ® Hootsuite*

Figura IX: Facebook reach ranking

Fuente: We Are Social & Hootsuite (2020)
Es importante tener una vision panoramica del uso de equipos digitales que utilizan en

nuestro pais para acceder a internet y hacer uso de las redes sociales, teniendo como
usuarios activos en redes sociales a 24 millones, es decir un 73.30% de la poblacion

total del Peru:

INTERNET

38.08 24.00 24.00
MILLION MILLION MILLION MILLION
PENETRATION PENETRATION

73% 73%

we o~ -
are. * Hootsuite
SOcC

Figura X: Uso de internet mévil y social media en (Peru)

Fuente: We Are Social & Hootsuite (2020)

23



Siendo la web mas visitada Facebook, después del gigante de Google:

JAN MOST VISITED WEBSITES (SIMILARWEB)

YOUTUBE.COM

GOOGIE.COM PE
3M 045
3M 485
LAREPUBLICA PE NEWS & MEDIA

we (o .
are. . '™ Hootsuite
cial

Figura XlI: Most-visited websites (similar web)

Fuente: We Are Social & Hootsuite (2020)

De la cantidad total de habitantes de nuestro pais, el 92% son usuarios que pertenecen a Facebook,
alcanzado una cifra importante de 22 millones de habitantes:

FACEBOOK AUDIENCE OVERVIEW

THE POTENTIAL NUMBER OF PEOPLE THAT MARKETERS CAN REACH USING

22.00 86% 0% 47.8% 52.2%

MILLION [UNCHANGED]

® Hootsuite

Figura XlI: Facebook audience overview (Peru)

Fuente: We Are Social & Hootsuite (2020)
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Bajo este contexto, la investigacion es conveniente porque resuelve un problema con
referencia al sumergimiento de las marcas y esta relacionado directamente con el buen
desempeiio de las redes sociales, dado que en la actualidad es un requisito
indispensable para poder gestionar en la mente del publico el posicionamiento de la
marca publico ya que es ahi donde hay basto trafico y se puede llegar facilmente a
muchos mas clientes y prospectos lo cual es beneficioso para las empresas u

organizaciones.

La concepcion de esta investigacion parte de la necesidad de captar mas clientes y a
la vez posicionar la marca GUM mediante los diversos medios digitales como revistas
electrénicas, paginas web, redes sociales y todo social media; ademas de usar como
canal de distribucion a los equipos moviles como los smatphones vy tablets, con la
finalidad de generar conversiones (ventas) en pro de la empresa. Debido a la afluencia
con que las empresas exitosas usan la herramienta de Facebook Manager y el tipo de
campana digital denominada “Brand Awareness” para posicionar sus marcas
eficazmente en el mundo digital, surgio la necesidad de nombrar la estrategia como
“‘Naked Brander Strategy” la cual seria implementada en la Agencia Publicitaria Gum.
Pues consta de la elaboracién de un video especial basandose en técnicas de video
marketing, copy writting o texto persuasivo que acompafia a la publicidad digital,
haciendo uso del recurso Brand Awareness (herramienta y tipo de campafa de

Facebook Manager) y la lectura del feedback (dashboard de Facebook Manager).

La relevancia e impacto social de este estudio radica en que contribuye a identificar al
marketing digital como una herramienta importante que beneficiard a la Agencia
Publicitaria GUM vy estara disponible a beneficio de cualquier otra persona natural o
empresa, pues servird de guia y ruta para asi generar una campafia digital de

posicionamiento de marca exitosa.

La justificacion cientifica, se refiere al aporte metodolégico que la propuesta de la
investigacion es viable y demostrada su validez y confiabilidad de tal manera que

puede ser aplicable a la empresa para dar solucion a la problematica suscitada.

Por otro lado, la justificacion institucional esta relacionada con la informacién relevante
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que aporta sobre el apogeo y ascendiente acogida que esta teniendo el marketing
digital en paises como el nuestro, replicandose en todas las instituciones. Esto con el
transcurrir del tiempo permitira que ain muchas mas empresas apuesten por hacer
campanas publicitarias utilizando las herramientas que ofrecen las redes sociales y asi
ir resolviendo el problema de escasez de clientes progresivamente. Dicho estudio
puede ser usado como base de referencia y/o modelo para poder realizar otras
investigaciones futuras referente al marketing Digital y su efecto que es el

posicionamiento de marca.

Como justificacion social, se refiere al impacto que genera y a la contribucion del
estudio del marketing contemporaneo; para evitar futuros declives en los proximos
lanzamientos de campafias de marketing digital a favor de las empresas,
especialmente campafas de posicionamiento de marca, siendo el impacto social, muy
significativo hacia los empresarios y emprendedores, considerando también que el
costo de inversion es mucho menor al costo de inversion regular al invertir en
publicidad radial y/o televisiva. Esta informacion también puede ser Gtil, como modelo
para poder elaborar otros estudios relacionados al marketing digital y su efecto en el
posicionamiento de marca a profesionales vinculados en las lineas de Marketing,
Administracion, Estadistica, Tecnologias de Informacion y Comunicacién de la

Universidad Cesar Vallejo.

El valor tedrico de este estudio es contributivo con respecto a las ciencias
empresariales porque esta enfocada en aplicar el proceso idoneo de la estrategia
“Naked Brander” (estrategia creada para el presente proyecto) del marketing digital,
cuyo propésito es posicionar la marca de la Agencia Publicitaria GUM frente a su
competencia en la ciudad de Chiclayo. Por el cual estos puedan contribuir al desarrollo
y puedan ser publicados en mas de una plataforma de medios digitales, revistas
anexadas y otros trabajos de investigacién asimismo que pueda estar al servicio de
estudiantes y/o investigadores en temas relacionados en administracion. La presente
tesis tiene como finalidad, guiar y graficar adecuadamente como se puede hacer la
migracion o implementacion de estrategias de marketing digital a empresarios que

hacen uso de estrategias de marketing convencional y a emprendedores que estan a
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punto de iniciar algun negocio.

Finalmente, la utilidad metodoldgica esta relacionada con el aporte de la propuesta,

las cuales pueden ser utilizadas como referencia para otras investigaciones.

Segun Coello (2015), los objetivos son metas y logros que las personas se
trazan en la vida para conseguir algo y tener éxito consecuentemente. A efectos de
ello, el objetivo general es proponer una estrategia de marketing digital para el
posicionamiento de la marca Gum utilizando Brand Awareness, en Chiclayo. En

relacion con los objetivos especificos propuestos tenemos:

1. Diagnosticar los factores influyentes para el posicionamiento de marca de la
Agencia Publicitaria Gum.

2. Disefar una estrategia de marketing digital para el posicionamiento de marca de
la Agencia Publicitaria Gum.

3. Proyectar la efectividad de la estrategia de marketing digital “Naked Brander” en el
posicionamiento de marca de la Agencia Publicitaria Gum.

De acuerdo con Gonzales (2016), la hipotesis es una proposicion, el cual
conlleva una posible respuesta a la pregunta del problema de la investigacién, para
posteriormente de acuerdo a la relacién propuesta entre las variables, someterla a una

prueba empirica a efectos de determinar si se acepta o no la hipétesis.

Por lo que se refiere a la hipdtesis general: Si se implementa una estrategia de
marketing digital utilizando la herramienta de Brand Awareness de Facebook,
entonces, se posicionara la marca de la agencia publicitaria Gum en Chiclayo para el

afio 2021. Considerando las hipotesis especificas tenemos:

1. La implementacion de la estrategia de marketing digital propuesta permitira
posicionar a la Agencia Publicitaria Gum.
2. Eldisefo de una nueva estrategia de marketing digital adecuada permite proyectar

un engagement positivo para la Agencia Publicitaria Gum.
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Il METODOLOGIA

3.1 Tipo y Disefio de investigacion

De acuerdo con Lopez (2002), la presente investigacion es mixta debido a que
es una investigacion documental y de campo, documental (cualitativa) porque planea
y recopila datos bibliogréficos sobre el marketing digital en este caso, a efectos de
procesarlos e interpretarlos y hace uso de la investigacion de campo (cuantitativa),
porque es necesario obtener una muestra de la poblacion determinada, a efectos de
concluir su viabilidad y complementar el proceso de investigacion, alcanzando los
objetivos de la misma (Pag. 240).

Del mismo modo, esta investigacion es aplicada porque mediante el desarrollo
de ideas a corto o mediano plazo, pretende resolver problemas a efectos de innovar,
optimizando procesos / productos, calidad, rendimiento, etc. (Cegarra- Sanchez,
2011).

Este estudio demuestra como la investigacion explicativa puede identificar al
marketing digital, influye en el posicionamiento de marca de la agencia publicitaria
Gum, es decir, explora la relacion causal entre las variables, teniendo como misién
conocer el comportamiento y afinidad que presentan estas dos variables, enmarcadas
en un propio escenario, describiendo las variables en su estado natural, para
posteriormente analizarla y diagnosticar dado que describe las razones y causas de
los fendbmenos encontrados en el proceso de investigacion. (Bernal Torres, 2006).

Cabe indicar que, el tipo de disefio no experimental se ejecuta sin alterar las
variables, observando los acontecimientos exactamente como suceden y posterior a
esto, se analizan y a diferencia del disefio experimental en el cual se puede observar
una realidad, en el disefio no experimental se perciben acontecimientos que ya existen
mediante la observacién (Toro Jaramillo, 2006). En tal sentido, este estudio como
disefio de investigacion, es no experimental-predictivo, ya que pretende demostrar las
hipotesis mediante el juicio de expertos y para solucionar el problema planteado
respecto al posicionamiento de marca de la agencia publicitaria Gum, se proyectaran
resultados y efectos de aplicar la estrategia de marketing digital utilizando las

herramientas de Brand Awareness de Facebook.
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T, T,

£

M O P RE
M: Representantes de empresas, gerentes de empresas.

O: Encuesta.

P: Propuesta de plan de marketing digital

T1: Mayo 2020.

T2: Diciembre 2021.

RE: Posicionamiento de marca de la agencia publicitaria Gum.

Es importante indicar que, la presente investigacion también es considerada
como investigacion transversal porque segun Dionisio (2013), concluye que es un tipo
de investigacion en la cual se hacen estudios en base a una determinada muestra en
un periodo de tiempo concreto y se denomina transversal porque se le hace un corte
perpendicular a la situacion a efectos de estudiar su estructura en dicho periodo

determinado.

3.2 Variables y operacionalizacion

La variable independiente, también llamada como tratamiento, es aquella
variable alternativa al que nosotros, en calidad de investigadores, podemos cambiar,
a efectos de comparar, medir sus resultados, mediante los cuales pueden ser los
niveles de precios, disefios de paquetes, publicidad de radio, etc. (pag. 207). En ese
sentido, la variable independiente del presente estudio es Marketing Digital. (Malhotra,
2004).

La variable dependiente, es toda aquella variable que mide el comportamiento
o efecto de la variable independiente en la etapa de testeo o prueba, las cuales pueden
ser las ventas, utilidades, identificacion de la marca, participacion de mercado, etc.
(pag. 207). En ese sentido, la variable dependiente del presente estudio es

Posicionamiento de marca. (Malhotra, 2004).
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Tabla 1, Operacionalizacion de la variable independiente.

VARIABLE DIMENSION SUB DIMENSION DESCRIPCION Técnica Informante ftem
El cliente se siente atendido de forma
. . Representante
One to one Exclusividad exclusiva, para que se genere mayor Encuesta d 7
. . : e empresa
empatia y posicionamiento en su mente.
Marketing de . Habilidad que se tiene para influir en las Representante | 6,11,12
. Persuasion L Encuesta
atraccion decisiones de otros. de empresa ,13
Markeppg de Contenido relevante Informacion importante para el prospecto. Encuesta Representante 10
retencion de empresa
Marketing Aquello que tiene valor y se ofrece al
Digital cliente lo cual representa ser algo diferente
Objetivos y disefio Producto/ Servicio de la competencia. Representante
. i L R Encuesta 9,14,15
de estrategia Segmentacién La segmentacion permite dividir a los de empresa
clientes potenciales mediante diferente
grupos.
Acmorje_s Presencia en medios digitales Aparicion de la marca en mas de un sitio Encuesta Representante 416,17
estratégicas virtual relevante para los prospectos. de empresa
Medicion de . - Elementos virtuales que permiten la Representante
Herramientas digitales Lo i L Encuesta 3
resultados optimizacion y aparicion de un sitio digital. de empresa
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Tabla 2, Operacionalizacion de la variable dependiente

¢) Cuando la competencia no esta
lanzando ningan producto.

. . B FUENTE / "
VARIABLE DIMENSION INDICADOR PREGUNTA CATEGORIAS TECNICA INFORMANTE ITEM
¢,Cree importante la Encuesta
. busqueda de la Cualitativo. Ordinal. iestay
Atributos L ) S . - analisis Representante
L Investigacion | informacion del mercado Si (Positivo) 1
principales . documenta de empresa
y sus factores No (Negativo) rio
influyentes?
Posicionamiento AP Cualitativo. Ordlngl. Encuesta
detectado de las | Estudio de la ¢Cuan |mportante cree Muy relevante (qumvo) y analisis | Representante
marcas competencia el estudio de su Relevante (Positivo) documenta de empresa 2
competidoras P competencia? Poco relevante (Regular) rio P
P Irrelevante (Negativo)
Posicionamiento
de marca - . ¢, Cree necesario resaltar - . Encuesta
Po.su?lonamlento I?rgpuesta las cualidades del Cuallt,atlvo..(‘)rdlnal. y andlisis | Representante
objetivo para | unica de roducto / servicio que Sf (Positivo) documenta de empresa 5
nuestro servicio | venta P a No (Negativo) - P
ofrece? rio
Cualitativo. Nominal
» ¢Cuando cree que es el 3) _Cuando hay un presupuesto Encuesta
Presentacion del . importante. P
o . . momento mas adecuado . y analisis | Representante
posicionamiento | Lanzamiento b) Cuando esta en la temporada 8
o para lanzar su producto o documenta de empresa
objetivo servicio? adecuada. rio
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3.3 Poblacion (criterios de seleccion), muestra, muestreo, unidad de analisis,

3.3.1 Poblacion:

Considerando a los clientes potenciales como la seleccion para determinar
la poblacion de la agencia publicitaria Gum, siendo estos, todas las empresas que
ofrezcan algun servicio o producto en la ciudad de Chiclayo y que se encuentren
activas al dia de hoy. Sin embargo, es importante indicar que, debido a la coyuntura
de nuestro pais y en la gran mayoria de paises, los mas probable es que algunas
empresas hayan cambiado de actividad y otras hayan dejado de operar, de igual
forma son 103,421 registros de empresas que se obtuvieron via e-mail, como fuente
obtenida de la SUNAT. Por consiguiente, la poblacién objetivo de estudio a analizar,
la representan aquellas empresas (sin considerar el giro de negocio), que, al mes
de enero del 2020 figuran como activas, asumiendo que ejerzan activamente sus
actividades como tal, en la ciudad de Chiclayo, considerando sélo a personas
juridicas (sin tomar en cuenta las empresas como persona natural, dadas de baja,

ni pertenecientes al RUS), reduciendo la poblacion a 13,628 empresas juridicas.

3.3.2 Muestra:

Para Mark L. Berenson (2006), existen muchos tipos de muestra y cada tipo
tiene caracteristicas particulares, pues se diferencian basicamente en la forma en
cOmo se escogié a cada uno de los pertenecientes de la misma muestra. El
presente estudio de investigacién, considerando la informacién habilitada por la
SUNAT, fue de tipo muestra aleatoria simple, ya que absolutamente todos los
elementos dentro de la poblacion, tienen la misma posibilidad de ser seleccionados,
independientemente de otro (pag. 221).

En la muestra no probabilistica se seleccionan los elementos, sin tomar en
cuenta las probabilidades de seleccion a efectos de conseguir aproximaciones
flexibles (Berenson, Levine & Krehbiel, 2006).

3.3.3 Muestreo:

Dado el grado de dificultad presentado para obtener datos de estas empresas como
la direccién de correo electronico, teléfono y otros, optando por la encuesta, se
determina que el tipo de muestreo que mas se ajusta a la presente investigacion es
bola de nieve o también denominado muestreo en cadena, debido a las limitaciones

para acceder a los datos de las empresas, y que ademas es informacion que ira
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recopilandose en forma creciente, tanto en calidad como en cantidad (Hurtado,
2006).

3.3.4 Unidad de Anélisis:

El tamafio de la muestra de la poblacion obtenida del presente proyecto de
investigacion, se procesé mediante el método probabilistico a efectos de obtener la
muestra adecuada:

B N * Za2P * q
Cd2x(N—1) +Za2P x q

n

Donde:

N = Tamafio de poblacién universo.
Z = Parametros estadisticos.

P = Probabilidad de que ocurra.

Q = Probabilidad de que no ocurra.
D = Error maximo.

Calculando la muestra:

~ 103,421 * 1.962 * 0.05 * 0.95
M= 0,032 « (103,421 — 1) + 1.962 * 0.05 = 0.95

n = 224.5137247

Aproximando: n =225

(Tamafio de poblacién universo) n 103,421

(Parametro estadistico) Za 95%

(Prob. de que ocurra) p 5% 225
(Prob. de que no ocurra) q 95%

Error maximo d 5%

La muestra estd compuesta por 225 empresas activas de la ciudad de Chiclayo, las

cuales provienen de rubros diferentes ya que su seleccion fue de forma aleatoria.
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En consecuencia, se aplicara la encuesta a 225 empresas, para su posterior
procesamiento de los datos obtenido de la encuesta mediante la herramienta de
Excel, a efectos de obtener la informacion de los niveles y de los puntos criticos a
través de tablas, graficos de frecuencia y paretos, los cuales nos permitan
interpretar los resultados generados.

Es importante indicar que, los ingresos que perciben las empresas de la
muestra obtenida, pueden resultar muy distantes, es decir, el nivel socioeconémico
de las empresas podria diferir significativamente como consecuencia de sus tarifas
promocionales hacia sus clientes, lo cual nos permitiria tener la certeza que dentro
de nuestra muestra existen clientes By C.

Esto es importante resaltar, ya que al recoger los resultados finales de la
muestra, después de aplicar los instrumentos de medicién como la encuesta, hacia
la muestran no sélo podremos saber el porcentaje de recordacion de la marca GUM,
sino que también conoceremos porcentualmente el nivel socio cultural de los
representantes de las empresas que recuerdan la marca y las que no, por ende
conoceremos también la relacion empatica que existe entre el disefio e impacto del

anuncio con nuestra muestra.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

3.4.1 Técnicas
De acuerdo con Manuel Montafiés (2011), un instrumento Uutil que permite
contabilizar a las personas que se acoplan a un factor comun previamente
determinado del cual se desea analizar a la poblacién es la encuesta. A
efecto de ello, se pretende encuestar a aquellos representantes de empresas
gue se encuentran ejerciendo sus actividades al dia de hoy en la ciudad de
Chiclayo, con el propdsito de aterrizar los datos obtenidos a procesarlos con
la herramienta de software estadistico PSPP. Con el objetivo de hacer mas
eficiente la encuesta, se opté por usar mailchimp, informando que se
habilitara una clase de marketing de forma gratuita posterior al llenado de la
encuesta y asi poder recaudar la informacién que se necesita, compartiendo
el mensaje mediante el siguiente enlace (via correo electronico)

https://mailchi.mp/5442ef90a998/recibe-tu-clase-master-gratuita-en-un-simple-

paso-7961322.
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En este contexto y de acuerdo con las teorias, existen diversas técnicas que
permiten recolectar datos ademas de la encuesta y de alguna manera
obtener un alcance respecto al nivel de posicionamiento de marca, como
ejemplo tenemos mediante reportes con el ranking de la empresa, los niveles
de facturacién de la empresa para habilitar una técnica, analisis de KPI’s,

etc.

3.4.2 Instrumentos
El instrumento aplicado es el cuestionario, la cual consta de 17 preguntas y
posibles respuestas las cuales se encuentran pre-codificadas con el fin de
conocer la percepcion de los representantes de las empresas activas de
Chiclayo.

3.4.3 Validez

La encuesta fue sometida ante un proceso de validacién a cargo de tres
profesionales especialistas y con amplia experiencia en el marketing digital,
a efectos de atribuir y perseverar en la reformulacion de la encuesta en caso
de ser requerido por los especialistas, optimizacién la calidad de la
informacion que obtenga del publico objetivo.

3.4.4 Confiabilidad
Se aplicé como indicador estadistico el Alfa de Cronbach, dado que la

encuesta contiene multiples alternativas.

3.5 Procedimiento

Partiendo de las bases teoricas respecto a las variables de estudio y teniendo como
referencias los trabajos previos de investigaciones en temas especificos con similitud
en la problematica planteada, se ejecut6 la matriz de operacionalizacion de ambas
variables, permitiendo generar los cuestionarios como técnica de recoleccion de datos,
mitigando errores en su proceso con el apoyo del juicio experto de tres profesionales
especialistas en el tema, con el fin de aterrizar los resultados obtenidos procesados
mediante el PSPP, a algo operacionable. En definitiva, proyectar un camino viable en
el marketing digital, tomando las mejores decisiones posibles en el proceso, generando
el posicionamiento de marca de la agencia publicitaria Gum, las cuales son plasmadas

en las conclusiones y recomendaciones.
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3.6 Método de analisis de datos

El presente estudio, emplea el método inductivo y deductivo, el primero porque
permiti6 analizar particularidades de problema planteado respecto al
posicionamiento de marca de la agencia publicitaria Gum, mediante un
razonamiento l6gico, empezando con aspectos singulares a efectos de llegar
hasta los mas generales. También aplica el método deductivo porque a traves
de las referencias de las bases tedricas y los estudios previos en general,
respecto a las variables presentadas, generaran conclusiones en funcién a la
proyeccidn de la estrategia de marketing digital propuesta a la agencia
publicitaria Gum, resultados que seran procesados y tabulados mediante el

software estadistico PSPP.

3.7 Aspectos éticos

Para Bobadilla (2007), el aspecto ético en los negocios es cada dia mas importante,
porgque involucra a seres humanos y a las empresas que intentan presentarse al
mercado, ante sus clientes, proveedores 0 accionistas, a tal grado que estos los
acepten, ya gue necesitan establecer relaciones a largo plazo para que sus
interacciones sean duraderas. En tal sentido, la presente investigacion tiene como
pilares en el aspecto ético a la confidencialidad, ya que presenta la aprobacion del
analisis situacional de la empresa Gum, veracidad porque la informacion que
muestra es fehaciente, y no presenta adaptaciones o modificaciones de datos
calculados y/o recopilados de su entorno e integridad, porque se reservan los datos

de los stakeholders involucrados en el presente proyecto.
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IV. RESULTADOS
4.1 Situacion actual del posicionamiento de marca de la agencia publicitaria

Gum

Esta encuesta pretende conocer si los encuestados, los decisores de negocio
de la ciudad de Chiclayo, conocen del servicio que ofrece Gum y si les seria

beneficioso, obteniendo los siguientes resultados:

@ si
@ Mo

Figura XllIl: P1-¢Cree importante la busqueda de la informacion del mercado y sus factores
influyentes?
Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.

El pablico objetivo de la ciudad de Chiclayo, considera importante el andlisis previo
al lanzamiento del producto, sin embargo, lo hacen de forma intuitiva ya que la
informacion del mercado actual es muy escasa, factores a considerar como el
precio y el producto, que permitan conocer la competitividad de la imagen también
y dado que no hay un estudio formal, se ven replicados claramente por la

presentacion de ciertos productos en el mercado.

@ Muy relevante
@ Relevante

Poco relevante
@ Irrelevante

Figura XIV: P2- ¢ Cuan relevante cree el estudio de su competencia?
Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.

Los resultados indican que se ajusta mas una alternativa que otra y dado que estos
valores no se pueden medir, obtenemos que mas del 80% consideran importante
el estudio de la competencia, se considera que es el factor miedo en el ser humano,
el riesgo, se sienten obligados a obtener mas informacién de su competencia, para

suprimir y reducir ese grado de incertidumbre.

37




@ Muy rentable
@ Rentable
Poco rentable

Figura XV: P3-¢; Cuéan rentable considera a su empresa?
Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.

Existe un 69.5% que afirma que es muy rentable su empresa a pesar de la
coyuntura en la que vivimos, esta pregunta es importante porque permite conocer
el estatus de las empresas, los tipos de clientes que desarrollaron las encuestas
desde la perspectiva econdémica y la mayoria de las empresas muy rentables y
hasta rentables, consideran que como generan muchos ingresos, no deben integrar
a sus procesos una empresa publicitaria, puesto que todo inicia en ordenar el visual,
todos los conocimientos, respecto al objetivo y las herramientas digitales con las

gue cuenta y como las utiliza.

@ Satisfecho
® Poco safisfecho
Insatisfecho

Figura XVI: P4-¢;Cuan satisfecho se siente con la cantidad de producto/servicio que brinda ahora?
Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.

El 68.6% de encuestados satisfechos por la cantidad que ofrece, asumiendo que

su capacidad instaladas va acorde con su demanda actual.

® si
@ No

/10, 6%

Figura XVII: P5-¢ Cree necesario resaltar las cualidades del producto/servicio que ofrece?
Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.

Casi el 90% considera la importancia de resaltar las cualidades del producto o
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servicio que ofrece, ya que intuitivamente se puede concluir que es necesario
enfocarse en las cualidades més relevantes del producto o servicio y resaltarlas
para que posteriormente genere a través de esto ventas. Para Gum se enfocaria
en el tema branding, presencia y difusidn del producto, apoyandose en las

cualidades del producto/servicio.

® s
@ Mo

Figura XVIII: P6-Si le solicitan pedidos mayores, ¢ podria abastecerlos?
Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.

En efecto, el 84.1% tiene la certeza de poder abastecer a mas clientes de
conseguirlos prontamente, sin embargo, la capacidad real instalada con la que
cuentan, la mayoria de las empresas locales y encuestadas, carecen de orden en
el procedimiento de venta. Gum se enfocaria en optimizar el procedimiento de
shipping o venta digital y al 15.9% quienes afirman que se encuentran a tope con
sus pedidos, podria integrarse una estrategia de shipping adecuandose a las
herramientas con las que cuenta la empresa actualmente y/o integrando mas

personal a efectos de capacitarlos.

@ Periddicos
@ Por medio de amigos
Redes Sociales

@ Farticipacion mediante licitaciones
plblicas del Estado

@ Contactos

Figura XIX: P7-¢ Qué canal usa para hacer difusion de sus productos o servicios?
Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.
Mas del 50% de encuestados, ha notado en la ciudad de Chiclayo, que la presencia

de los servicios y productos en las redes sociales, genera trafico y por consiguiente

interés hacia los mismos, lo cual es importante para lograr tener conversion.
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@ Cuando hay un presupuesto importante.

@ Cuando esta en la temporada
adecuada.
Cuando la competencia no estd
lanzando ningun producto.

@ Cuando el cliente se encuentra
satisfecho por el servicio

Figura XX: P8-¢ Cuando cree que es el momento mas adecuado para lanzar su producto o servicio?
Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.

Mas del 40% de encuestados ha optado que el momento mas adecuado de lanzar
un producto o servicio es cuando hay un presupuesto importante porque
intuitivamente y por experiencia se puede deducir cuando un producto o servicio
pese a que el presupuesto no sea el adecuado, la intuicién les dice cuando lanzarlo.
Para Gum es importante saber si el cliente conoce independiente de su giro de

negocio, a efectos de instruirlo y definir el momento adecuado para el lanzamiento

de sus productos o servicios segun sea su realidad.

)

® s
@ Mo

Figura XXI: P9-¢ Considera posible obtener alguna venta de su(s) producto(s)/servicio(s) a través de
algun medio digital, como Facebook?
Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.

Cerca del 90% de los encuestados, considera que es factible realizar ventas a
través de medios digitales, lo cual es conveniente para Gum porgue tendria la
certeza de que la elaboracion de estrategias en medios digitales como los que ellos

usan, podrian vender aun mas con ayuda y el soporte estratégico necesario.

® s
@ No

Figura XXII: P10-¢ Ha realizado alguna venta por algdn medio digital?

Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.
Estamos considerando que mas del 70% de los decisores de negocio encuestados
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ha efectuado ventas por medios digitales, es decir tienen confianza en este medio
de venta, y el 27.9% restante, esta sujeto a que Gum pueda concientizarlo en

habilitar otro canal de venta para sus productos o servicios.

@ Siempre
@ Aveces
Munca

Figura XXIII: P11-¢Cuan a menudo usa la red social Facebook?

Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.

Se deduce que casi 73% de los encuestados usa Facebook, y tomando en cuenta
los datos de la pregunta nro. 10, la mayoria de encuestados reconocen que las
ventas en medios digitales funcionan, lo cual es conveniente para Gum porque se
tiene la certeza a través del publico que las ventas digitales funcionan y operarian

aun mejor con una ayuda de alguna agencia con expertis en marketing digital.

@ si
@ No

)

Figura XXIV: P12- ¢ Se ha sentido atraido por algun anuncio visto en Facebook?

Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.
El 92% de los encuestados, se ha sentido atraido por anuncios visto a través de la

plataforma Facebook, lo cual es muy relevante para la agencia publicitaria Gum,
porque permite deducir el interés de las empresas de crecer y aumentar sus ventas

haciendo publicidad a traves de plataformas digitales como Facebook.
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@ Anuncio de imagen
@ Anuncio de video

Anuncio carousel (mas de una pieza
grafica deslizable)

@ Ninguno

50,4%

Figura XXV: P13- Dentro de Facebook, ¢,qué tipo de anuncio le parece mas atractivo?

Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.

Debido al tipo de anuncio al cual estamos expuestos desde hace muchos afios
atras, es notable que el 50% tenga mas afinidad con el tipo de anuncio de imagen
y esto para Gum resulta muy relevante porque le permite tener la posibilidad de
hacer mejoras en la imagen y disefio de las piezas gréaficas. Ademas, es de suma
importancia generar camparfas de tipo test A/B, misma estrategia con diferente
interfaz, usando tipos de anuncios como carousel y video, para determinar qué tipo

de anuncios funcionan mejor para cada tipo de cliente.

® 5
@ Mo

Figura XXVI: P14-;Conoce los beneficios que traeria consigo al implementar una estrategia de
Marketing Digital para su empresa?:

Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.
El 87.2% de encuestados, aseguran conocer los beneficios que traeria para sus

empresas la incorporacién de una estrategia digital cuando Gum no tendria
problemas en presentarles un modelo de trabajo en el cual se incluya una estrategia
de marketing digital. Considerando casi al 40% de encuestados que no lo
consideran beneficioso, se trabajaria en comunicar el proceso y beneficios

econdémicos que conlleva a sus empresas la incorporacion de una estrategia digital.
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@ Si
® Mo

Figura XXVII: P15-¢ Considera que su empresa se beneficiaria si afiade una estrategia de marketing
digital?

Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.
El 87.6% considera que si obtendria resultados positivos, debido a la confianza que

le tienen a la plataforma digital la cual puede ser Facebook.

® Si
® No

Figura XXVIII: P16-Considerando que el monto minimo diario para invertir en Facebook es de $1.
¢ Estaria dispuesto a empezar a invertir en publicidad en Facebook y asi obtener mas clientes?
Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.

El 90% indica la predisposicién que presentan los decisores de negocio en invertir

en una plataforma digital para incrementar su margen de ganancias, ya que es un
precio accesible, sin embargo, es conveniente para Gum recordarles a las
empresas que este monto inicial de inversién sera destinado para obtener el
permiso de Facebook de dirigir la publicidad a sus prospectos y deberia seguir una

estrategia digital adecuandose a su modelo de negocio enfocada en sus objetivos.

@ Si
® No

Figura XXIX: P17- ¢ Sabe de la existencia de agencias publicitarias locales, expertas en marketing
digital, tales como GUM?

Fuente: Encuesta aplicada a decisores de negocio.
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El 87.2% de los encuestados afirmé no conocer agencias de publicidad capacitadas
en el rubro del marketing digital, lo cual es un punto a favor para poder promover

sus servicios digitales y los beneficios que trae consigo la agencia publicitaria Gum.

Cada interpretacion de los datos obtenidos de las encuestas, han sido consideradas
desde la perspectiva de Gum, con la intencién y beneficio que obtendra Gum al
obtener estos resultados, conocer mas a fondo sus debilidades de sus prospectos
de la ciudad de Chiclayo que presentan en la actualidad respecto al entorno digital,
con la finalidad de generar propuestas de valor a estos prospectos desde la
perspectiva de mejora de las 4p (promocion, precio, producto y plaza) y

consecuentemente mejorar asi el posicionamiento de marca de Gum.
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V. DISCUSION

La investigacion basada en resolver las preguntas respecto al cobmo, qué, cuando,
basadas en las 4P del marketing junto a la investigacion para adaptar acciones
ejemplares a la marca GUM (Benchmarking) fue de mucha utilidad para tener la
certeza de tener un resultado favorable respecto al objetivo lanzado.
Definitivamente, la investigacién ha sido la base de la accion, caso contrario, no
podria haberse generado una propuesta Unica de venta adecuada y beneficiosa

para el target de Gum.

El estudio de la competencia ha sido de mucha importancia, ya que ha permitido
evaluar la relacion que existe entre sus estrategias publicitarias y sus conversiones.
Esto rapidamente ha ayudado a evaluar el nivel de impacto de los conceptos
usados y el resultado que ha tenido sobre su target, el cual también pertenece a
GUM. Ha servido para no cometer los mismos errores que estas empresas
anteriormente cometieron haciendo uso de estrategias que definitivamente se
tomaran en consideracion para GUM desde un inicio y permita también ahorrar

mucho tiempo, esfuerzo y dinero.

Es importante generar una propuesta Unica de venta porque es la tnica forma en
cdmo una empresa de cualquier indole se distinguiria de su competencia. También
cabe mencionar que el posicionamiento de la marca GUM ha tenido una respuesta
positiva y esto se puede saber con certeza gracias al andlisis de los datos como:
engagement, impacto, views, etc. los cuales nos muestra el dashboard de la
plataforma de Facebook Manager, una vez lanzada la campafia de marketing digital

siguiendo el objetivo inicial de GUM.

La etapa del lanzamiento de la campafa publicitaria de GUM ha sido importante
ya que ha permitido, desde ese momento, saber cuales son las cualidades
favorables que la marca GUM puede ofrecer a su publico objetivo a diferencia de la
competencia, posicionandose de esta forma en las mentes de los prospectos que

presencian la campafa digital.

Para aplicar la estrategia de marketing digital "Naked Brander" es necesario contar
con una inversion minima de ($900/6), ya que este es el costo minimo de inversion

mensual que sera depositado a Facebook durante los 6 meses que dura la etapa
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de introduccion al mercado, lanzando una campafa optimizada de reconocimiento
de marca. Por lo tanto, si no se cuenta con este monto minimo mensual inicamente
para publicidad y tampoco se cuenta con el personal que pueda optimizar la
campafa respecto a la segmentacion y disefio de la misma, es mejor no lanzarla,

ya que las probabilidades éxito se reducirian notablemente.

No obstante, de contar con estos dos factores elementales, es posible
generar un 25% o mas de utilidad mensual, considerando la optimizacion de todos
los elementos mencionados anteriormente y un coste Unico minimo por servicio de
$704.885. Estos serian los resultados para el publico o sea para empresas que

deseen usar la estrategia naked brander.

Esto corrobora la investigacion de la autora Lizbeth Alvarado Campos de Gozzer
(2018), quien obtuvo como resultado 506 personas registradas en la tienda online
que habilité, generando un canal viable y efectivo implementando un plan de
comunicacién y marketing a largo plazo, concluyendo con un incremento del
namero de visitas y suscriptores respecto a sus ultimos tres trimestres de la tienda
virtual. La implementacién de una estrategia de marketing digital Unica y adecuada
para una empresa, respecto al lanzamiento de su marca junto a un servicio o
producto estrella es importante para generar trafico en empresas como la PUCP,
especificamente en su biblioteca. Gracias a una adecuada segmentacion se puede
apreciar que se obtuvo un excelente resultado de alcance y conversion lo cual es
consecuente al buen desarrollo de la tienda virtual web y los leads magnets y call
to actions que se han usado. Este trabajo resalta algunos puntos muy importantes
a tener en cuenta, por ejemplo, el tiempo en el que se logra el objetivo trazado y es
que lograr una conversion de mas del 100% necesita muchos elementos muy bien
usados, tales como budget disponible para la campafa, analisis de resultados de
engagement e impacto, recursos graficos y/o audiovisuales para generar un
atractivo lead magnet y una tienda virtual optimizada que cuente con los botones y
contenido que al target le interesa. También se resalta muy bien la importancia de
la comunicacion respecto al plan de marketing de contenidos con la tienda virtual,
lo cual es basico para ayudar al publico objetivo a que genere empatia, confianza

y conversion finalmente a largo plazo (dependiendo del presupuesto).

Similar situacién con base a las acciones realizadas por la empresa Wok Express
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se tiene la certeza de que al usar plataformas digitales tales como Facebook
business de forma optimizada se puede llegar a obtener mucha més audiencia en
un mediano o largo plazo. También se considera muy importante el potenciamiento
del branding respecto a la publicidad digital que se promovera a través de la
plataforma de Facebook business sin embargo también se considera de mucha
importancia la utilizacion de herramientas como Google analytics y observar
progresivamente el engagement obtenido a través de las campafas digitales. Es
de suma importancia también considerar el factor freshness ya que bajé a este
concepto se podra afadir caracteristicas relevantes al anuncio final Como por
ejemplo el uso de palabras cotidianas del publico objetivo las cuales se mostrarian
en el anuncio escrito y en la imagen o video que estara implementada en dicho
anuncio. Dentro de las conclusiones qué menciona Paul se deberia tomar mucha
importancia al tiempo de retorno de inversion respecto al inicio y fin de la campafa
ya que en algunos casos dependiendo de la estrategia digital el presupuesto
destinado a esta campafia es que el retorno de la inversion y utilidades vendra en
un tiempo relativo y consecuente a la campafia Brand awareness porgue este tipo
de publicidad genera en primer lugar hacer conocimiento de la marca y todo lo
referente a las bondades y beneficios que esta traera para su publico objetivo.
Como es el caso de Wok Express, esta a conseguido generar un gran Impacto socio
digital después de aproximadamente 6 meses de lanzamiento de campafas de
Brand awareness y posterior a esto se ha ido recopilando informacion en Google
analytics e informacion del dashboard de Facebook business. En conclusion, se
puede generar conversiones muy satisfactorias después de un periodo relevante
de lanzamiento de campafa the Brand awareness junto a la evaluacion del

engagement como consecuencia de esto.

Es correcta la afirmacién que se hace respecto a la gran diferencia econdmica
respecto a la inversion en publicidad en medios convencionales con la inversion
gue se hace a Facebook para poder promocionar en su plataforma social y De igual
forma en Instagram. También es de suma importancia hacer benchmarking
tomando como ejemplo modelos de estrategias de marketing digital que se han
aplicado dentro de empresas cuyos modelos de negocio son parecidos al propio,
pues este tipo de adaptacion de estrategias digitales genera prospectivamente un
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positivo resultado ya que esta investigacién no sera basada Unicamente en un solo
modelo ejemplar a seguir. En definitiva, es importante ademas evaluar el
engagement obtenido de las publicaciones o camparfas digitales lanzadas
previamente para poder mejorar lo que se tiene que mejorar y multiplicar el post o
campafia que tenga mayor acogida y esto también lo podemos observar a través
de la publicacién constante generando contenido de valor para el publico objetivo

creando de esta forma un funnel de ventas adecuado.

En la actualidad existen muchisimas empresas dedicadas a la publicidad que ahora
han migrado sus estrategias de marketing al entorno digital. Esto es muy benéfico
para las actuales empresas que emprenden en el mundo digital sin embargo existe
también un pequefio porcentaje the influencers y empresas o agencias publicitarias
que realizan campafas digitales con la finalidad de atraer clientes para ellos
mismos ensefiando a los demas como hacer lo mismo, pero nunca muestra cifras

econOmicas como resultado te estas practicas.

Es muy cierto también que Colombia es uno de los paises de latinoamérica con
mas profesionales que realizan campafas digitales exitosas, pero también es
lamentable el gran porcentaje de campafas fraudulentas que existen en redes
sociales actualmente. Las estrategias de marketing digital pueden ser usadas por
absolutamente todas las empresas que tengan fines lucrativos y esta es la razon
mas grande por la que éstas tienen que incorporar estrategias digitales que se
adecuen al modelo o tipo de negocio propio y asi poder tener éxito en un mediano

o largo plazo.
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VI. CONCLUSIONES
1. Se concluye que los factores influyentes para el posicionamiento de marca de la

empresa Gum son los siguientes:

= El analisis de la competencia

= Optimizacion de camparia a lanzar.

» Optimizacién del budget destinado a la campafa.
» Optimizacién del precio Unico de valor.

= Adicién adecuada del precio al producto o servicio unitario.
2. Al finalizar la investigacion se elaboré el plan de marketing digital, el cual tienen

las siguientes caracteristicas:

» Eldisefio de una estrategia de marketing digital novedosa y adecuada al tipo
de objetivo planteado por GUM ha permitido ver claramente la necesidad de
la agencia y como poder satisfacerla adecuadamente.

» Disefar una estrategia de marketing digital es conveniente para Gum porque
es el primer paso a la digitalizacién y venta online.

Las estrategias de marketing digital permiten generar posicionamiento de marca.

Se aplica la estrategia de marketing digital brand awareness en la agencia

publicitaria Gum.

Por lo tanto, la estrategia de marketing digital brand awareness posicionara la

marca de Gum.

3. Al finalizar la investigacion se estima que los resultados de la aplicacion del Plan
de marketing digital Naked Brander en el posicionamiento de marca de la Agencia

Publicitaria Gum seran los siguientes:

= Apoyandose en el ROl y siendo aplicable para las empresas de todo
Chiclayo, si en 6 meses se invierten $900.00 en Facebook Business, se
podra generar una utilidad del 25%, si el costo unitario de conversion es de
$704.885, considerando que en el peor de los casos que 1 conversién por
cada 7 dias, es decir 24 conversiones minimas en los 6 meses 0 24 semanas

aproximadas y asumiendo también la optimizacion de la campafia a lanzar.
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La relacién entre la conversion generada por mes (que debe pagar
$352.4425) y el investment en Facebook Business mensual ($150.00), es de
2.35, esto quiere decir que, por cada dolar invertido en Facebook Business,
este te genera mas del doble en cuanto al margen de ganancia, fuera de
gastos operativos y costos fijos que conlleva aplicar la presente estrategia

de marketing digital.
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1.

2.

4.

VIl. RECOMENDACIONES
Para autoridades:
Asignar presupuesto para campafas educativas para aquellos decisores de
negocio que se resisten a trabajar con herramientas del marketing digital, a
efectos de educarlos y fidelizarlos.
Incrementar progresivamente la inversion publicitaria en Facebook
Business, en la medida que estos generen mayor conversion, creando
campafas de retargeting, llegando a aquellas personas que ya han
mostrado un previo interés.
Para colaboradores:
Es importante generar empatia con el P.O. todo el tiempo para que se
genere una conexion afectiva y de paso a generar confianza y
posteriormente llegar a la conversion.
A medida que la empresa Gum vaya creciendo, es necesario seguir
investigando en qué otros hot spots se encuentra interactuando su target
para poder generar nuevas estrategias de marketing digital adecuandolas a
estas nuevas plataformas.
Para investigadores:
El posicionamiento de marca no se logra en corto plazo y no deberia
iniciarse una campafia brand awareness sin contar con el presupuesto
bésico de $900 considerando su divisibn en medio afio, para generar
posicionamiento progresivamente desde la etapa de introduccion al
mercado.
Es necesario investigar y enfocarse en los resultados de conversion de las
campafas con modelos o rutas mas influyentes para hacer un proceso de
benchmarking adecuado y complementar las estrategias llegando a seguir
optimizandolas, de tal forma que cualquier empresa pueda comprender y

aplicarlas para su beneficio.
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VIIl. PROPUESTA

8.1 Sintesis del problema identificado.

8.1

Resultados
. 0
859% < JAYY

Existe un 11.1% de decisores de negocio que no ha tenido contacto ni con

Facebook ni con alguna herramienta digital similar, resistiéndose al uso de estas

herramientas digitales y probablemente tengan algun rechazo por la tecnologia,

mas aun por el traslado de promocion fisica a la digital de sus productos o

servicios.

De acuerdo al andlisis de resultados los aspectos criticos del posicionamiento

de marca son:

La comprension de los datos obtenidos del estudio de marketing en relacion
con lo que se debe hacer.

La carencia de confianza en las herramientas digitales.

El miedo del publico a la migracién de sus estrategias publicitarias hacia el
ambito digital.

El temor a ser estafado y al costo excesivo que consideran para la inversion.
La inversion limitada.

Estrategia inadecuada.

Precios de servicios elevados.

Dificultad de adherirse en un mercado local con fuerte competencia.

Objetivo de la propuesta.

Lograr posicionar la marca de la agencia publicitaria Gum.
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8.2Fases de la propuesta

N° Fases Objetivo Actividades Indicador Meta Periodo | Responsable
Marketin g;emac;%r; e Andlisis de los <
9 | Generar tréfico en pan resultados de la . Area de
1 | de promocional en = . 910 conversiones | 2 meses )
i la web de Gum. . campafia a través de marketing.
atraccion plataforma digital .
Facebook Business.
Facebook.
Crear interés y Andlisis de los | Mayor cantidad de
Marketin motivar al pablico Crear contenido | resultados a través | tiempo posible que
2 d 9 a quedarse el de valor para el | dela herramientade | el publico pueda | 2 meses | E-marketer.
ree}encic'm mayor tiempo publico objetivo. | analitica de Google | estar en la web
posible en el sitio (Google Analitics) (Estadia).
web
Analizar, crear,
- testear, Andlisis de los . o
ije}lvos y Aurpgntar el grado efectivizar y | resultados de la Mas del 50% de Area de
3 | disefio de | de éxito respecto a lanzar campafias | campafia inicial test | "2 de las 1 mes marketin
estrategia | la conversion. digitales p AB p opciones. 9
funcionales.
Conocer las
e poz'é"’ﬁﬁ Andlisis de datos
Medicion g timizé\ndolasg digitales para la | Andlisis de Gerencia /
P s Yy optimizacion de | resultados a través | Optimizacion de la - .
4 |de las acciones posteriores de Google Analitics y | mejor campafa 1 mes Administraci6
resultados negatlvas para | 2cciones v | Facebook Business n / Marketing
mejorarlas 0 | campanas
deshecharlas del P ’
plan estratégico.
Periodo total: 6 meses
Tabla 3, Fases de la propuesta.
8.3Resultados esperados
N° INDICADOR META PERIODO FUNDAMENTACION
1 | Investigacion 100% 1 mes Es suficiente un mes para realizar la analitica adecuada, ya que se cuenta
con el personal capacitado.
Es importante analizar el tipo de comunicacién que presentan la
5 Estudio de la 100% 2 meses competencia de Gum con el publico objetivo. En el primer mes se analiza
competencia ° a la competencia, pero se analizan los resultados en el siguiente mes de
las herramientas que se puedan utilizar a favor de Gum.
Se hacen una simil de los resultados del tipo de comunicacion de la
3 Propuesta  Unica 100% 4 meses competencia respecto al resultado del benchmarking de las mejores
de venta agencias transnacionales y hacer un punto medio, por esa razé6n ambas
cosas toman 2 meses cada una.
. 100 Considerando la etapa inicial del test A/B, posteriormente a la etapa de
4 | Lanzamiento conversiones 6 meses optimizacion del Ad y seguido de prueba y error, para lo cual es necesario
analizar los datos constantemente, es necesario contar con 6 meses
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minimos para lograr 100 conversiones considerando en el peor de los
casos una conversion por cada 7 dias, con un presupuesto diario de 5
ddlares.

Andlisis de datos 100%
Campana_s de 100% De forma
mantenimiento perpetua

Posteriores campafias creativas que permitan generar una permanencia
en el mercado. A efecto de ello, es necesario el andlisis de los datos por
campafia lanzada, seguido de la optimizacion segun los gustos y
preferencias del publico objetivo.

8.4 Sintesis del presupuesto

Tabla 4, Resultados esperados.

Recurso Unida_d de Cantidad C(.)Stc.) Sub Total
medida unitario

Alquiler de espacio fisico para oficinas Und 1 S/. 1,500.00 S/. 1,500.00

Laptop con procesador core i5, 8 Gb RAM, DD 1Tb Und 5 S/. 2,500.00 S/. 12,500.00

Personal contratado Und 4 S/. 1,500.00 S/. 6,000.00

Gerencia und. 1 S/. 4,000.00 S/. 4,000.00

Inversion para campafias (Facebook Business) Und 3 S/. 2,768.00 S/.  8,304.00

Péagina web (hosting y dominio) Und 1 S/. 400.00 Sl 400.00
Total: S/. 32,704.00

Presupuesto Total: S/. 32,704.00

Nota:

Tabla 5, Sintesis del presupuesto.

El servicio de Facebook Business originalmente se presenta en délares, asumiendo

un costo de $ 800.00 (por el lanzamiento de campafas) y cotizando el dolar al dia
12-06-2020, es S/. 3.46, siendo un costo total de S/. 2,768.00 por campafa

contratada.

Detalles de la propuesta: (en Anexos: 7).

(4
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Anexo 1. Matriz de operacionalizacion de variables

ANEXOS

objetivo

VARIABLES DE P < p ESCALA DE
DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSION INDICADORES <
ESTUDIO MEDICION
One to one Exclusividad Encuesta
Marketing de -
atraccion Persuasion Encuesta
Contiene una infinidad de Marketing de Contenido Encuesta
Vi Es la integracidn de estrategias que | herramientas y procedimientos | retencion relevante
' ermiten promocionar un producto | dependiendo de la estrategia jeti isefi Producto/
MARKETING DIGITAL | P57 PPoX P i et ol Objetivos y disefio | servicio Encuesta
o servicio de forma on line. |g|t.a.que se adaptard a strategia Segmentacion
servicio o producto a lanzar. Acciones Presencia en Encuesta
estratégicas medios digitales
Medicién de Herramientas Encuesta
resultados digitales u
Atributos principales | Investigacion Encuesta
Es la insercidon de una idea dentro Posicionamiento
de la mente del target que Es el resultado de la aplicacion detectado de las Estudio de la E t
. ; ; marcas competencia ncuesta
Vi: representa un todo y conceptualiza | de estrategias de marketing competidoras
) a una empresa servicio o producto | digital, basadas en la
POSICIONAMIENTO DE P op gital, basacas Posicionamiento
como resultado de acciones que esquematizacion de las 4p > Propuesta Unica
MARCA . . L S objetivo para Encuesta
permiten persuadir al publico y frente al publico de forma nuestro servicio de venta
generar algun tipo de conversion persuasiva. Presentacion del
consecuentemente. posicionamiento Lanzamiento Encuesta

Tabla 6, Matriz de operacionalizacion de variables




Anexo 2. Instrumento de recoleccion de datos

CUESTIONARIO A DECISORES DE NEGOCIOS

Esta encuesta es andnima y pretende recopilar informacion acerca del marketing

digital en la ciudad de Chiclayo. Responda con objetividad cada pregunta marcando

con un aspa (X), sélo una opcién:

1.

¢,Cree importante la busqueda de la informacion del mercado y sus factores
influyentes?

Si() No ()

¢, Cuan importante cree el estudio de su competencia?

Muy relevante ( ) Relevante ( ) Poco relevante ( ) Irrelevante ( )

¢ Cuén rentable considera a su empresa?

Muy rentable ( ) Rentable ( ) Poco rentable ( )

¢,Cuan satisfecho se siente con la cantidad de producto/servicio que brinda
ahora?

Satisfecho () Poco satisfecho ( ) Insatisfecho ( )

¢ Cree necesario resaltar las cualidades del producto/servicio que ofrece?
Si() No ()

Si le solicitan pedidos mayores, ¢ podria abastecerlos?

Si() No ( )

¢, Qué canal usa para hacer difusion de sus productos o servicios?

Periodicos( ) Por medio de amigos ( ) Redes Sociales ( )

¢, Cuando cree que es el momento mas adecuado para lanzar su producto o
servicio?

Cuando hay un presupuesto importante. ()

Cuando esta en la temporada adecuada. ( )

Cuando la competencia no esta lanzando ningun producto. ( )

Otro: i,

¢,Cree posible obtener alguna venta de su(s) producto(s)/servicio(s) a través de
algun medio digital, como Facebook?

Si() No ()



10. ¢ Ha realizado alguna venta por algun medio digital?
Si() No ()

11.¢;Cuan a menudo usa la red social Facebook?
Siempre () A veces () Nunca ( )

12. ¢ Se ha sentido atraido por algin anuncio visto en Facebook?
Si() No ()

13.Dentro de Facebook, ¢qué tipo de anuncio le parece mas atractivo?
Anuncio de imagen ( ) Anuncio de video () Anuncio carousel (més de una
pieza grafica deslizable) ()OO,

14.;Conoce los beneficios que traeria consigo al implementar una estrategia de
Marketing Digital para su empresa?
Si() No ()

15.¢Cree que su empresa se beneficiaria si afiade una estrategia de marketing
digital?
Si() No ()

16.Considerando que el monto minimo diario para invertir en Facebook es de $1.
¢ Estaria dispuesto a empezar a invertir en publicidad en Facebook y asi obtener
mas clientes?
Si() No ()

17.¢Sabe de la existencia de agencias publicitarias locales, expertas en marketing
digital, tales como GUM?
Si() No ()

Se agradece su colaboracion.



Anexo 3. Validaciéon de instrumentos de recoleccion de datos.

» Validacion de experto 1:

JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA ENCUESTA QUE SERA APLICADA A LOS
ELEMENTOS DE LA MUESTRA

NS TRUCCIONES
Coloque en cada casila un aspa commespondiente al aspecto cualitativo de cada ltem y
allemativa de respuesta, segun los criterios que a8 continuacion se detallan.

Las categorias 8 evaluer son: Redaccion, contenido, congruencia y pertinencia con los
inGicadores, dimensiones y variables de estudio. En la casila de observaciones puede

sugerkr ol cambio © mejora de cada pregunta.

Muchas gracias por su apoyo.
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Estimado experto:

c«wmamuhwauwum
se le solicita realizar la evaluacion siguiente:

¢,cm-mvmumu-w
Adecuada 0’ Poco adecuads___ Inadecuada

¢Mmmmabmumm¢mu
objetivo planteado en la investigacion?
Totaimente X Unpoco __ Nada
¢&hwnmmmumm
para resolver el prodlema pianteado?

'rm_K Algunos _ Pocos __ Ninguno __

¢Considera que la propuesta generard los resultados establecidos en la
hipbtesis?
me Unpoco __ Ninguno ___

¢Como calificaria cada parte de la propuesta?

N Excelente

A
E
KRER| §




Mensaje al especiaiista

En la Universidad César Vallejo - Filial Chiclayo, se estd realizando una
investigacion dirigida a los propietarios de empresas activas de la ciudad de
Chiclayo. Por tal motivo, se requiere de su reconocida experiencia, para cormoborar
que la propuesta de esta investigacion genera los resultados establecidos en la
hipbtesis. Su informacién serd estrictamente confidencial. Se agradece por el

tiempo invertido.

1. En la tabla siguiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden
ascendente del desconocimiento al conocimiento profundo. Marque con una
*X* conforme considere su conocimiento sobre ef tema de la tesis evaluada.

1 2 3

Ninguno |Poco | Regular

X [ |

2 Sirvase marcar con una X" las fuentes que considere han influenciado en su
conocimiento sobre el tema, en un grado alto, medio o bajo.

“GRADO DE INFLUENCIA |
DE CADA UNA DE
R RIS
avor | pusowoy | oy
a) Andlisis ledricos realizados. (A g
"'LM
estudiados de autores Nacionales. ¥
ﬁ‘ﬂﬁ-mﬁmm vV
°) personales sobre ol estado del v
"' probiema de ivestigacisn (CP) /- 1l X
del
LudNantiago Gareia Menns
Anexo: Hoja de vida. DOCION £ CIENCIAS IMPRESAAGLE)



GARCIA MERINO LUIS SANTIAGO

DATOS GENERALES

11 Fecha de nacimiento: 28 Marzo 1978
12. DN 16799025

13. Dormicilio: Urb Los Sauces Pimentel M-15
14 Telefonos: 947049345

15. E-mail lussgame@cip.org.pe

a) GRADOS MILITAR OBTENIDO, GRADOS ACADEMICOS, TITULOS
PROFESIONALES, ESPECIALIDADES

Currera profesions! © Fecha de
escecsiasd InstRucon e ootenaon
DOCtorsn0

inemeconsl en Atlartc Internations! University Doctor 2019

Administrecion PhD

AdminsTecion Pubics Universicked Sefor 08 Sipsn Tigo Profesions 2020

OFICIAL g& FUERZA . . :

OFICIAL FAP PREVAC
(ESPECIAUSTA EN
OFICIAL PREVENCION  Escusia Superior De Fuerzs Aerés  PREVENCION DE 2007-
DE ACCIDENTES el Peni Lims ACCIDENTES, SALUD 2013
Y SEGURIDAD EN EL
TRABAJO)

AQMinSTecon Pubics Universicsd Sefor 02 Sipsn Bechier 2018

IngEniens nformstico : : :
¥ Sisemes Universioed Particulisr de Ohicleyo Bachiller 2000
y Sismes Universisd Perticiler de Ohiclsyo  Tiuio Profesionsd 2001

AQMNSIraGon Con . -
ion en & s Universidad Naciongl Pedro Ruiz Maesro i\li‘o‘

—mpresei

DOCtorsao en Cienciss : - =7 En TEmite £reco o8

de s Computssan Universiiad Sendr 0g Sipan Docser 2020

Ctago Colegos o8

Prof. o : Nro.: Congicion: o

s Ingervero o e ) Moo | Fec Emision: 2002

PEMENEOE:

b) Experiencia docente, general v relacionada con las asignaturas a las que postula.

Nombre de ia Universided Dedicscion Feche inico  Fecha fin
THempo Compieto

emprenEmientd € innoveson

Uryversitiad Alas Perusnss 2018 2018




Tiempo Compieto
INVESTZacion y propiedsd
inteiectus|
Tiempo Compieto
COOraNE00r 08 sSgnuturs oe
Metoaciog's e ls
Investgscon Centfics
Tiempo Parcsl

Universided Ceser Valigjo 2017 2017

Universdisd Seficr de Sipen 2018 2018

Universided Sefcr oe Sipen 2015 2010

¢) Experiencia profesional no docente, general y relacionada con las areas o

especialidad a las que postula.

Fechs Fechs
Institucion Cargo Desempensco e n
EMPRESA PERSONAL IT
CONSULTING & ADVICE i
TECNOLOGIA, SALUD Y GERENTE PROPIETARIO 2001 Hesty
SEGURIDAD EN EL S
TRABAJO
OFICIAL PREVAC FAP
{Seguriced y Salud
Ocupecional), ENCARGADO
FUERZA AEREA DEL PERU  DE LOGISTICA, SET 2008 DIC 2013
PLANEAMIENTO Y
TECNOLOGLA EN L1LDD
TALARA Y CHICLAYO.
ESPECIALISTA EN OFICINA
DE INFORMATICA y GESTION
EPSELSA EMPRESARIAL (LOGSTICA Y ENE 2002 AGO 2008
PLANEAMIENTO)
INGENIERO RESIDENTE
EPSEL SA SUPERVISOR (Segurgsdy 2902 AGO 2008
Selud Ooupeconsl)
CARGA ACADEMICA Y/0 ADMINISTRATIVA:
Nombre oe ls Fecha Fechs
Universidsa Cargo aesempeiiac micio Fn
Universided  Privads Director de Escuels
Jusn  Mejis  Becs (oesemp. func. Mgy0 2017 Febrero 2018
Chiciavo Secsno)
oo el PuTOUSt  Director de Escuets Fetrero 2019 anid 2049
IDIOMAS - COMPUTACION:
Idioma / TICS Novel Fechs certficacion
Computscion I, Il, I Pregrado 2018
Inges Basico Intermedo Ba5.00, INtEMET0, 2002
Aysnisoo Avenzedo ICPNA reeria
Portuguss Postgraco Postgreco 2017
Busico 3 Alisnds
Frances Frances 2018
Tiempo Compieto
Uryversitiad Alas Perusnes 2018 2018

IMvestgeson,
emprendimeentd € innoveaton




» Validacion experto n° 2:

JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA ENCUESTA QUE SERA APLICADA A LOS
ELEMENTOS DE LA MUESTRA

INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casilla un aspa correspondiente al aspecto cualitativo de cada item y
alternativa de respuesta, segun los criterios que a continuacién se detallan.

Las categorias a evaluar son: Redaccion, contenido, congruencia y pertinencia con los
indicadores, dimensiones y variables de estudio. En la casilla de observaciones puede
sugerir el cambio o mejora de cada pregunta.

Muchas gracias por su apoyo.

Grado Académico: Magister.

Nombre y Apellido: Deybi Paoclo Sanjinez Ramos.

Firma:

N



Induccién
Tole. | Cotewna | T | mienue. | Ml e OBSERVACIONES
ENCUESTA: etarios d redaccion intema f del pretende i
: Progisterios de swpresa (8309 | | ormante (Por favor, indique si debe eliminarse o
g modificarse algin item)
Si | No Si No | Si | No | Si | No | Si | No : 2

1. (Cree importante la busqueda de la| X X X X X

Informacién del mercado y sus factores

influyentes?

2. 4Cusn Importante cree el estudio de la | X X X X X

competencia?

3. ¢ Cuén rentable considera a su empresa? X X X X X X
4. .Cuan salisfecho se siente con la cantidad | X X X X X

de producto/servicio que brinda ahora?

5. ¢ Cree necesario resaltar las cualidades del | X X X X X

producto/servicio que ofrece?
6. 8i le solicitan pedidos mayores, ipodria | X X X X X

abastecerios?
7. ,Qué canal usa para hacer difusion de sus | X X X X X

productos o servicios? .

8. (Culindo cree que es el momento mas | X X ' X X
| adecuado para lanzar su producto o servicio?
9. 4Cree Ud. posible obtener alguna venta de | X X X X X

su(s) producto(s)y/servicio(s) a través de

algin medio digital, como por ejemplo a

través de alguna aplicacion movil?

10. ¢(Ha realizado alguna venta por algun | X X X X X

medio digital?
11 (Cuén a menudo usa la red social | X X X X X
Facebook?




Claridad Induccion | o4ecuado | Mide lo
i Coherencia ala conelnivel | que e OBSERVACIONES
: IO fidacoidn) |  WMema | respussta del | pretende
ENCUESTA: Propistarios de smpresa (Se590) | jnformante i (Por favor, indique si debe eliminarse o
_g modificarse algun item)
Si | No Si No | Si | No | Si | No | Si | No 2

12. ¢Se ha sentido atraido por algun anuncio | X X X X X

visto en Facebook? X
13. Dentro de Facebook, ¢ Qué tipo de anuncio | X X X X X

le parece mas atractivo? X
14. ,Conoce los beneficios que traeria consigo | X X X X X

al implementar una estrategia de Marketing X

Digital para su empresa?
15. (Cree que su empresa se beneficiaria si | X X X X r.<

afiade una estrategia de marketing digital? X Modificarla porque se parece a la preunta # 14
16. Considerando que el monto minimo diario | X X > .4 X X

para invertir en Facebook es de $1.

¢ Estaria dispuesto a empezar a invertir en X

publicidad en Facebook y asi obtener mas

clientes?
17. (Sabe de la existencia de agencias | X X X X X

publicitarias locales, expertas en marketing X

digital, tales como GUM?




CONSTANCIA DE VALIDACION

Quien suscribe, Deybi Paolo Sanjinez Ramos, con documento de identidad N°
43817718, de profesion ingeniero Agroindustrial con Grado de Maestria en
Agronegocios, ejerciendo actualmente como consultor de produccién y
operaciones, en el Instituto de Desarrollo Agroinduétrial.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el
Instrumento (encuesta), a los efectos de su aplicacion a los propietarios de
empresas, empresarios o afines de la ciudad de Chiclayo, cuyas empresas
mantienen sus actividades en curso al dia de hoy.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes
apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Congruencia de items X
Amplitud de contenido X
Redaccion de los items X
Claridad y precision X
Pertinencia X

Fecha: 19 de junio del 2020.

e

DNI N° 43817718



Con el objetivo de corroborar que la hipétesis de esta investigacion es correcta, se

le solicita realizar la evaluacién siguiente:

1

6.

¢Considera adecuada y coherente la estructura de la propuesta?
Adecuada (X) Poco adecuada____ Inadecuada ____

¢Considera que cada parte de la propuesta se orienta hacia el logro del
objetivo planteado en la investigacion?
Totalmente (X) Unpoco __ Nada __

¢En la investigacién se han considerado todos los aspectos necesarios para
resolver el problema planteado?
Todos (X) Algunos Pocos __ Ninguno ____

¢Considera que la propuesta generara los resultados establecidos en la
hipétesis?

Totalmente (X) Unpoco Ninguno ____

¢Cémo calificaria cada parte de la propuesta?

Aspecto/Dimension/

N Excelente | Buena | Regular | nadecuada
Estrategia
1 | Canal efectivo X
2 | Contenido relevante X
3 | Criterios X
homogéneos

¢,Cémo calificaria a toda la propuesta?
Excelente (X) Buena ____ Regular ____ Inadecuada ____



¢ Qué sugerencias les haria a los autores de la investigacién para lograr los

objetivos trazados en la investigacion?
Delimitar el estudio de mercado y conocer a profundidad el comportamiento

de los empresarios Chiclayanos.

Firmi dek eLtrevistado



Mensaje al especialista:

En la Universidad César Vallejo — Filial Chiclayo, se esta realizando una
investigacion dirigida a los propietarios de empresas activas de la ciudad de

Chiclayo. Por tal motivo, se requiere de su reconocida experiencia, para corroborar

que la propuesta de esta investigacion genera los resultados establecidos en la
hipotesis. Su informacion sera estrictamente confidencial. Se agradece por el

tiempo invertido.

1. En la tabla siguiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden
ascendente del desconocimiento al conocimiento profundo. Marque con una “X"

conforme considere su conocimiento sobre el tema de la tesis evaluada.

1 ] [3

Ninguno Poco Regular

4

Alto

5

Muy alto

2. Sirvase marcar con una “X" las fuentes que considere han influenciado en su
conocimiento sobre el tema, en un grado alto, medio o bajo.

T

+

|
Firrlha }LI entrevistado

GRADO DE INFLUENCIA
DE CADA UNA DE
FUENTES DE ARGUMENTACION LAS FUENTES EN SUS
CRITERIOS
A L] B
(ALTO) | (MEDIO) | (BAJO)
a) Analisis tedricos realizados. (AT) X |
b) Experiencia como profesional. (EP) X
¢) Trabajos estudiados de autores nacionales. (AN) X |
d) Trabajos estudiados de autores extranjeros. (AE) X |
e) Conocimientos personales sobre el estado del X
probiema de investigacién. (CP)



Mensaje al especialista:

En la Universidad César Vallejo - Filial Chiclayo, se esta realizando una

investigacion dirigida a los propietarios de empresas activas de la ciudad de

Chiclayo. Por tal motivo, se requiere de su reconocida experiencia, para corroborar

que la propuesta de esta investigacion genera los resultados establecidos en la

hipotesis. Su informacion sera estrictamente confidencial. Se agradece por el

tiempo invertido.

1. En la tabla siguiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden
ascendente del desconocimiento al conocimiento profundo. Marque con una “X"

conforme considere su conocimiento sobre el tema de la tesis evaluada.

1

Ninguno

2

Poco

3

Regular

4

Alto

S

Muy alto

2. Sirvase marcar con una “X" las fuentes que considere han influenciado en su
conocimiento sobre el tema, en un grado alto, medio o bajo.

FUENTES DE ARGUMENTACION

GRADO DE INFLUENCIA
DE CADA UNA DE
LAS FUENTES EN SUS

Anexo: Hoja de vida.

CRITERIOS
A M B
(ALTO) | (MEDIO) | (BAJO)
a) Analisis teoricos realizados. (AT) X
b) Experiencia como profesional. (EP) X
c) Trabajos estudiados de autores nacionales. (AN) X
d) Trabajos estudiados de autores extranjeros. (AE) X
e) Conocimientos personales sobre el estado del X
problema de investigacion (CP) [
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DEYBI PAOLO SANJINEZ RAMOS

/4

DOMICILIO : Calle Los Paujiles 127 — Urb. Santa Anita — STA. ANITA
Estado civil : Casado
Licencia de conducir : 043817718 Categoria: A-1
CELULAR 1979824285
E-MAIL : deybis@ucvvirtual.edu.pe
Perfil social . hteps://www linkedin com/in/deybisanjinez/

RESUMEN FUNCIONAL

EXPERIENCIA EN ADMINISTRACION, chianA. GESTION DE CAUDAD, PROCESOS
PRODUCTIVOS. CONOCIMIENTOS DE INGLES Y SISTEMAS ERP (EXPERIENCIA 8 ANOS).

FORMACION ACADEMICA
» MASTER AGRONEGOCIOS (CONCLUIDO) UNALM (2015 - 2017)
» DIPLOMADO ADMINISTRACION (CONCLUIDO) CCL (2014 - 2015)
» INGENIERIA AGROINDUSTRIAL (TITULADO Y COLEGIADO) UCV (2007 - 2011)

EXPERIENCIA PROFESIONAL / LABORAL

¢ INSTITUTO DE DESARROLLO AGROINDUSTRIAL — INDDA (NOV. 2019 — ACTUALIDAD)
CARGO: ASESOR DE PROYECTOS AGROINDUSTRIALES

e Desarrollar proyectos agroindustriales con diversas organizaciones.

* Disefo de nuevos productos con innovacion tecnologica

* Aprovechamiento de recursos nativos peruanos para industrializarios.

e Gerendiar las plantas de procesamiento para aumentar su productividad.

* POSTDATA SAC RUC 20556031119 (OCTUBRE 2017 — OCTUBRE 2019)

CARGO: JEFE DEPLANTA

* Organicé la produccion semanal, mensual y proyecciones anuales.

e Se aumento productividad (10%) al cambiar el método de trabajo manual.

* |mplementé presupuesto para manejo de planta (produccion, mantenimiento,
calidad y logistica).

* Implementé kardex diario de produccion y facilitar inventario mensual.

* Rewvision y reduccion de costos al‘ambiar de verduras frescas a procesadas.

Anexo: Hoja de vida.




*  MEMEX S.A.C RUC 20450445569 (MARZO 2015 — SETIEMBRE 2017)

CARGO: JEFE DE PLANTA

® Durante mi jefatura, se logro implementar y certificar la Organica
(USDA/NORP), el Sistema HACCP y BPM.

* Se redujo costos de produccion en 15%, al agilizar proceso de molienda.

* ECOANDINO S.A.C RUC 20419184111 (MARZO 2013 - FEBRERO 2015)

CARGO: JEFE DE PRODUCCION (FEBRERO 2014 — FEBRERO 2015)

® Procesé 200 TN de maca, superando la capacidad de 160 TN anterior.

* Reduje mermas de secado hasta un 8% en comparacion al periodo anterior.
* Se adquirio nueva maquinaria que permitio obtener mayores volumenes de

produccion a menores costos.

CARGO: ASISTENTE DE LOGISTICA (MARZO 2013 - ENERO 2014)

* Mejorar control de existencias en almacen.

* Informar inventarios y generar los requerimientos para reposicion stocks.

* Se realizo control de existencias interdiarias con la finalidad de reducir los
tiempos en la toma de inventarios mensuales.

* AGRONEGOCIOS LA GRAMA S.A. RUC 20513328495 (AGOSTO - DICIEMBRE 2012)

CARGO: JEFE DE PRODUCCION

* Mejora del proceso productivo en la elaboracion de néctares logrando
reduccion de merma en materia prima.
* Adquisicion de maquina dosificadora envasadora para mejorar controles de

calidad en el producto final.

REFERENCIAS

¢ CAROLINA DE LA PUENTE ALZAMORA
GERENTE GENERAL

¢ ALISSA EASTES ARREDONDO
GERENTE DE IMAGEN & MARKETING

¢ Ing. ADOLFO MEDINA AMPUERO
GERENTE GENERAL

* Ing. SILVIA SAMANIEGO SUAREZ
JEFE DE OPERACIONES Y LOGISTICA

* Ing. CESAR SALAZAR TANTALEAN .
JEFE DPTO EVAPORACION Y CRISTALIZACION

CELULAR: 986663119
POSTDATA S.A.C
CELULAR: 999130072
POSTDATA S.A.C

CELULAR: 984585620
MEMEX S.A.C

CELULAR: 956480080
ECOANDINO S.A.C

CELULAR: 985506997
CASAGRANDE S.A.A




JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA ENCUESTA QUE SERA APLICADA A LOS
ELEMENTOS DE LA MUESTRA

Coloque en cada casila un aspa comespondiente &l aspecto cualitativo de cada llem y
alormativa de respuesta. segun 10s Crienos Que & CONBNUACION se detaflan

Las categorias 8 evaluar son Redaccitn, contenido, congruencia y pertinencia con los
Indicadores, demensiones y variables de estudio. En la caslla de observaciones puede

sugery ol Cambio © mejora de cada pregunta.

Muchas gracias por su apoyo.
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b i e e

Mﬁ_mh_mnunmww
enta institucion _OH BARY CONFECCIONES

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el
Instrumento (encuesta), a los efectos de su aplicacion a los propietarios de
empresas, empresarios O afines de la cludad de Chiclayo, cuyas empresas
mantienen sus actividades en curso al dia de hoy.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes
apreciaciones.

DEFICIENTE = ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Congruencia e hems W
Amgitug de contensso K
Redaccion de s lems X
Clanced y precsn X
Pertnencia X
g R Coelle Malpartide
froery

oninr. 440638598



Mensaje al especiaista

En la Universidad César Vallejo - Filial Chiclayo, se estd realizando una
Investigacion dirigida a los propietarios de empresas activas de la cludad de
Chiclayo. Por tal motivo, se requiere de su reconocida experiencia, para comoborar
que la propuesta de esta investigacion genera los resultados establecidos en la
hipbtesis. Su informacidn serd estrictamente confidencial. Se agradece por e
tiempo iInvertido.

1. En la tabla sigulente, se propone una escala del 1 al 5 que va en orden
ascendente del desconoCiMiento al CoNOCIMIento profundo. Marque con una *X*
conforme considere su conocimiento sobre & tema de 1a tesis evaluada.
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2 Sirvase marcar con una X" las fuentes que considere han influenciado en su
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Ingeniero de Sistemas — Unwersidad Pedro Ruiz Gallo; Teulado y Colegiado.
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Universidad Cesar Vallejo.
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Estimado experto:

Con el objetivo de coroborar que la hipdlesis de esta investigacion es comecta, se
le solicita realizar la evaluacion siguiente:

1

¢ Considera adecuada y coherente la estructura de la propuesta?
Adecuada )X.  Poco adecusda___ Inadecuada

(Considera que cada parte de la propuesta se orienta hacia el logro del
objetivo planteado en la investigacion?
Totaimente <.  Unpoco ___ Nada __

LEn la investigacidn se han considerado 10008 108 aspecios NeCcesanos parn
resolver el problema planteado?
Todos <. Algunos ___ Pocos ___ Ninguno ___

(Considera que la propuesta generard los resultados establecidos en la
hipblesis?
Totaimente Unpoco ___ Ninguno ___

L Coémo calficaria cada pante de la propuesta?

-~

u"'x“mnnmm
' | Fudslided X
TAW X
*| Pocansainis. P

¢ Como calificaria a toda la propuesta?
Excelente ___ Buena Reguiar ___ Inadecuada ___



7. ¢Qué sugerencias les haria a los autores de la investigacion para lograr los
objetivos trazados en la investigacion?




2. Alfade Cronbach — Encuesta decisores de negocio
Efectuando el calculo del Alfa de Cronbach, con los datos obtenidos de las

encuestas, y descartando las preguntas que estan sujetas a opiniones,
considerando a 6 elementos como las preguntas nro. 3, 5, 9, 12, 15y 16, y
procesandolas mediante el software estadistico PSPP, obtenemos los

siguientes resultados:

RELIABILITY
RELIABILITY

/VARTABLES= P3 P5 Pg P12 P15 P16
/MODEL=ALPHA.

Escala: ANY

Resumen del proceso de casos

N %
Casos Valido 18 | 100.00
Excluido 0 .00
Total 18 | 100.00

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach || N de elementos
.34 6

Figura XXX: Alfa de Cronbach con seis elementos.
Fuente: Datos encuesta aplicada a decisores de negocio.

Interpretacion, el indice de confiabilidad es de 0.34, arroja un valor bajo debido a
la naturaleza de las preguntas, puesto que son nominales y las alternativas como
respuestas son opciones de preferencias subjetivas, dado que se basan en el know
how adquirido y expertis de los decisores de negocio respecto a la empresa que

gestionan.



Anexo 4. Constancia de consentimiento informado de acceso al publico

7

CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO DE ACCESO AL PUBLICO

Por medio de la presente se expide la presente constancia con el consentimiento de la empresa
suscrita agencia publicitaria Gum S.A. con ruc 20 20602973621, autorizando al Sr. Anndy
Daniel Lluncor Taboada, identificado con DNI 44155590, en calidad de estudiante de la escuela
profesional de POSGRADO de la Universidad César Vallejo, a hacer uso de la informacién
respecto al marketing y publicidad de la empresa, con fines estrictamente pedagéagicos a favor
del desarrollo de su tesis de grado de Magister en Administracién de Negocios - MBA, la cual
lleva el titulo de “estrategia de marketing digital para el posicionamiento de la marca Gum utili-
zando la herramienta Brand Awareness de Facebook, Chiclayo” y a efectos de ser evaluada y
posiblemnente aplicada dicha estrategia propuesta a la realidad de Gum.

Se expide la presente constancia de consentimiento informado a solicitud del interesado para

los fines que estime convenientes.

Chiclayo, 01 de junio del 2020.

anbel l{lungor
Agencia Poblicitaria GUM
Gerencia




Anexo 5. Estrategia completa

Es importante indicar que todas las actividades mencionadas en la propuesta de

solucién son secuenciales.

En la actualidad existen muchas formas y modelos de cémo podria realizarse una
campafa de marketing digital, sin embargo, es de suma importancia generar una
estrategia Unica para posicionar la marca de la Agencia Publicitaria GUM, ya que
todas las empresas necesitan valerse de estrategias de marketing que se adapten lo
mas préximas a cubrir sus necesidades, permitiendo a la vez que los clientes y

prospectos la perciban constantemente frente a su competencia.

Por esta razdn se genera una estrategia de marketing digital con una ruta Unica, la
cual permitird a la Agencia Publicitaria GUM posicionarse en la mente del publico

chiclayano.

Cabe bien mencionar, que GUM ofrece servicios digitales dirigidos a absolutamente
todas las empresas, ya que estos servicios digitales constan basicamente en
posicionar empresas digitalmente con estrategias de marketing avanzadas, tales
como Facebook Ads, E-commerce, Email Marketing, etc. Lo cual permite a GUM
trabajar desde cualquier parte del mundo con empresas de cualquier otra parte del

mundo que hablen espafiol, portugués o inglés.

En definitiva, el alcance de la Agencia Publicitaria GUM es grande, sin embargo, para
poder posicionarse en el mercado chiclayano, se estdn considerando factores
importantes como es el temor por parte de las empresas a migrar parcial o totalmente

al entorno digital.

La estrategia de marketing creada para el posicionamiento de marca de la Agencia

Publicitaria GUM en la ciudad de Chiclayo, consta de 6 pasos:
1. Investigacion:

Inicialmente se investigan los gustos y preferencias del Publico Objetivo de GUM
(duefios de empresa de la ciudad de Chiclayo), esto se realiza a través de completar
un arquetipo de cliente o ficha de cliente perfecto, para asi conocer mas al detalle

cosas relevantes como: colores preferidos, marcas que usa, tipo de eventos al que



asiste, etc., estos son datos que nos permitird conocer mas a fondo a nuestro Publico
Objetivo y asi, posteriormente usar aquellos elementos que les gustan y prefieren

dentro de la estrategia de marketing a lanzar.
Actividades:

» |nvestigacion de necesidades del P.O.

= Analisis del cliente perfecto (arquetipo de cliente).

= Investigacion de los servicios o productos que éstos compran.

= Costes de los servicios o productos que adquieren usualmente.

= Calidad de los servicios o productos (relacionados con los que
ofrece GUM) que el PO adquiere.

= Investigacion de servicios o productos mas rentables.
2. Estudio de la competencia:

Una vez realizada esta investigacion, es importante también conocer la forma en que
la competencia de GUM se comunica con su Publico Objetivo y evaluar a través del
engagement y datos estadisticos de busqueda SEO, el nivel de alcance respecto a
sus conversiones. Se considera también que es probable que el tipo de
comunicacion que la competencia use para comunicarse con sus clientes no sea la
mas Optima, sin embargo, se pretende poner un punto medio entre lo que los clientes
reciben de la competencia de GUM y lo que deberian recibir (incluso como lo

reciben).

El estudio de la competencia dura dos meses porque se estudiara el comportamiento
de ella al terminar la investigacioén, es decir, su comportamiento el cual dura un mes
y el otro mes durante la etapa de lanzamiento de la campafa de GUM, en otras
palabras, se lanza la campafa de GUM y mientras se analiza el comportamiento del
PO a través del engagement y conversiones hechas también se aprovechara en
seguir estudiando a la competencia para saber qué hace o si ha dado alguan impacto
de la campafia de GUM frente a las demas empresas, esto se puede saber

investigando el tipo de concepto que estan usando en ese periodo.
Actividades:

= Evaluar quienes son la verdadera competencia a analizar.



» Andlisis del rendimiento de medios publicitrios més usados por la
competencia.

= Analisis del concepto de las campafias lanzadas al PO de GUM.

= Analisis del comportamiento del PO frente a las campanfas de la
competencia.

» Investigacion del uso de herramientas de la competencia.

= Analisis del ROI de la competencia respecto a los Ads lanzados.

3. Propuesta Unica de venta:

Para generar valor en los servicios que GUM ofrece, es necesario considerar como
es que la Competencia aplica el know-how adquirido localmente y hacer una simil
con el resultado de hacer benchmarking de empresas trasnacionales de éxito,
considerando primordialmente los patrones culturales que a su vez podrian poner

barreras de aceptacion o rechazo absoluto dependiendo del pais.

Si bien es cierto, el estudio de la competencia permitirA conocer a qué estan
acostumbrados a recibir los clientes potenciales de GUM, es necesario crear un
punto medio de esto respecto a lo que se obtiene al hacer un ADECUADO
benchmarking, adaptando modelos y formas de comunicar de agencias de publicidad
trasnacionales, ajustandolos a los patrones socioculturales del publico chiclayano sin

olvidar sus gustos y preferencias.

Una vez realizado lo mencionado, GUM por fin podra ofrecer servicios de mucho
valor e interés para su Publico Objetivo, esto quiere decir que la forma de verse y
sentirse la marca GUM mejorara exponencialmente al igual que la forma de publicitar
el desarrollo de cada uno de los servicios, haciendo, por ejemplo, una mejora

ADECUADA en los Lead Magnet que se usaran en adelante.
Actividades:

= Benchmarking después del analisis de agencias publicitarias
exitosas, cuyos conceptos socio-culturales y gustos y preferencias

sean similares a los del PO de GUM.



4. Lanzamiento:

El lanzamiento de la campafia esperada sera inicialmente hecho en la plataforma
Facebook, ya que es la red social mas usada en la ciudad de Chiclayo. Este
lanzamiento sera realizado a través de un Test A/B respecto a los Lead Magnets que
se implementaran en la plataforma comercial de Facebook Business, las cuales
contendran una Lead Magnet diferente y un botdén Call to Action pero contendran
absolutamente la misma campafia al interior, la cual inicialmente contendra la misma
segmentacion de publico y esta también constituida por un Landing Page con
botones interactivos y una propuesta de valor importante para el Publico Objetivo.
Esto, a efectos de evaluar el engagement de cada Lead Magnet lanzado los primeros
15 dias, los cuales seran lanzados con el 50% del presupuesto diario normal que se
usara al momento de hacer el lanzamiento con el Lead Magnet que recibié mayor
atencion del Publico Objetivo el dia 16. Cabe mencionar que se realiza este test A/B

para optimizar el proceso (incluso ya habiendo sido lanzada la camparia).
Actividades:

= Creacion de un Lead Magnet que contenga todas las caracteristicas
favorables, respecto a todo analisis previo, incluyendo conceptos de
empatia a través de emojis, videomarketing y optimizacion de
formatos visuales con subtitulos.

= Lanzamiento de campafa Test A/B en Facebook a través de la
plataforma de Facebook Business.

» Optimizacion de aquella mejor campafia (del Test A/B) y

relanzamiento de ésta a la misma segmentacion.
5. Analisis de datos:

Se analizaran los datos obtenidos de las campafias a través del dashboard de
Facebook Business con la intenciéon de mejorar los pasos que se estan haciendo

inadecuadamente y editar la campafa para ser lanzada de nuevo (si fuera el caso).
Actividades:

= Analisis de datos estadisticos de la campafia optimizada a través del

dashboard de Facebook Manager.



6. Campafias de mantenimiento:

Al cabo de haber optimizado las campafas a prueba y error, se generaran ideas
novedosas para ser integradas dentro de nuevos y proximos Lead Magnets que
permitan multiplicar la Conversion (Posicionamiento de Marca) a través de

campafas de Retargetting.

La plataforma de Facebook Business nos da una serie de tipos de campafas
digitales las cuales estan basadas en diferentes objetivos, por lo cual el algoritmo de

Facebook siempre trabajara diferentemente en funcién a esto.
Actividades:

= Optimizacién de Lead Magnets.

= Creacion de Pixel para tracking de P.O. con mayor interés.

= Replicacion de campafas optimizadas y lanzamiento de campafas
de retargeting.

= Busqueda de mas publico similar generando Look a Likes.

La Campana muy conocida “Lead Generation” o “Generacion de Clientes
potenciales” permite hacer presencia de nuestro Add o Anuncio frente a nuestro P.O.
(segun la clasificacion adecuada de nuestro publico) y de esta forma presentarles un
formulario en el cual puede incluirse preguntas relevantes para el empresario o
también poder obtener el email de este publico objetivo y asi hacerle llegar un correo

electrénico en el cual se le especifica la de forma concreta la encuesta.

Es importante tener en consideracion que este tipo de campafia deberia ser lanzada
después de la campafia “brand awareness” 0 “reconocimiento de marca” ya que los
resultados que se espera seran consecuentes al impacto que se obtuvo a través de
la anterior campafa. También se debe considerar lanzar este tipo de campaiia al
P.O. usando exactamente la misma segmentacion, ya que son las personas que
realmente tuvieron la oportunidad de tener contacto con la campafna anterior. De
igual forma es de suma importancia que dentro del anuncio de la campafa Lead
Generation se hara uso de un incentivo hacia el P.O. ya que seria poco probable que
estas personas realicen la encuesta sin obtener algo a cambio. Esto podria ser la

obtencién de una clase gratuita para lo cual el P.O. tendra la obligacion de poner su



email para asistir virtualmente a mencionada charla.

Reconocimiento Consideracion Conversion
Reconocimiento de marca Trafico Conversiones
Alcance Interaccion Ventas del catdlogo

Instalaciones de la app Trafico en el negocio

Reproducciones de video

Q Generacion de clientes potenciales

Mensajes

Figura XXXI: Inicio de campafia desde cuenta Empresarial

Fuente: Facebook Business (2020)

Generacion de clientes potenciales

Recopila informacidn de personas interesadas en tu negocio.

Nombre de la campana © | Generacion de clientes potenciales

Cre »
Re siraiegias de conte 0, UdCacion, pubico

0| a. Mas informacidn
Optimizacion del presupuesto de la campaiia © @O

Optimiza el presupuesto en todos tus conjuntos de anuncios

Mas informacion

resupuesto de la campafia @ Presupuesto diaric w SM0,00

El importe real gastado por dia puede variar. @

Mostrar mas opciones «

Figura XXXII: Lead Generation, tipo de campafia seleccionada para realizacion de encuesta a
publico objetivo.
Fuente: Facebook Business (2020)
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Comportamientos = Acfividades digitales
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El lugar de tu plblico cambié de Per a Chiclayo. Deshacer
cambio

Explorar

X
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Resultados diarios estimados

Mo hay resultados diarios esftimados
disponibles para esia campafia porque tiene
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Figura XXXIII: Segmentacion de tipo de campafia de Lead Generation

Fuente: Facebook Business (2020).
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Figura XXXIVV: Sell Funnel
Fuente: David Michigan (2020).
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Figura XXXVI: Linea de tiempo por etapas y actividades en el desarrollo de la propuesta



Anexo 6. Validacién de la propuesta de solucion.
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