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RESUMEN

El presente trabajo sostuvo como objetivo general analizar la influencia del
geomarketing en la fidelizaciéon del cliente en Plasticos J&C E.l.R.L, Sullana —
Piura, 2022. El estudio fue de tipo aplicado, diseiio no experimental, transversal,
enfoque mixto, nivel causal descriptivo, con una poblacién finita de 750 clientes.
De acuerdo a la base de datos empresarial, la muestra fue de 255 clientes, el
total del alfa de Cronbach fue de 0.843 siendo aceptable en la investigacion. Se
emplearon como técnicas la encuesta y entrevista. Como principales resultados
se determind que los clientes de Plasticos J&C E.I.LR.L, evidencia un nivel
moderado respecto a todos y a cada uno de los aspectos que se evaluaron, lo
cual reflejo de Rho Sperman = 0.511 y sig. 0.000°; siendo una correlacion
positiva moderada. Ademas, la segmentacion, localizacion del cliente, uso del
geomarketing y mejoramiento de logistica son los principales factores que han
conducido a mejorar la fidelizacion del cliente. Por lo tanto, se concluye que el
geomarketing influye significativamente en la fidelizacién del cliente en Plasticos
J&C E.I.LR.L, Sullana — Piura, 2022, esta influencia significa que cuanto mejor se
aplique el geomarketing en la gestion de la empresa mayor sera su fidelizacion

del cliente, mejorando sus ingresos.

Palabras clave: Geomarketing, fidelizacién, segmentacion, localizacién, logistica.
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ABSTRACT

The present work had as a general objective to analyze the influence of
geomarketing on customer loyalty in Plasticos J&C E.l.R.L, Sullana - Piura, 2022.
The study was of an applied type, non-experimental, cross-sectional design, mixed
approach, descriptive causal level, with a finite population of 750 customers.
According to the business database, the sample was 255 clients, the total
Cronbach's alpha was 0.843, being acceptable in the investigation. The survey and
interview were used as techniques. As main results, it is prolonged that the clients
of Plasticos J&C E.I.R.L, show a moderate level with respect to each and every one
of the aspects that are evaluated, which reflects Rho Sperman = 0.511 and sig.
0.000b; being a moderate positive influence. In addition, segmentation, customer
location, use of geomarketing and logistics improvement are the main factors that
have led to improved customer loyalty. Therefore, it is concluded that geomarketing
significantly influences customer loyalty in Plasticos J&C E.l.R.L, Sullana - Piura,
2022, this significant influence that the better geomarketing is applied in the
management of the company, the greater its customer loyalty will be, improving your

income.

Keywords: Geomarketing, loyalty, segmentation, location, logistics.
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l. INTRODUCCION

La forma de competir en las empresas ha cambiado tras la globalizacion,
dado que, se busca innovar y crear nuevas formas para captar mayor cantidad
de clientela, en consecuencia, se busca usar nuevas estrategias publicitarias,
implementar y desarrollar nuevos softwares que permitan recopilar y capturar
informacion tanto interna como externa de las organizaciones. ElI geomarketing
se encuentra como una de estas estrategias que permite la recopilacion de
informacion y se ha comenzado a emplear como una herramienta para el
desarrollo y la constitucion de negocios que buscan innovar y reestructurarse en

el mercado.

En base a lo indicado, se puede referir que el geomarketing es una
herramienta que brinda informacidn respecto los aspectos geograficos,
demograficos; de acuerdo con esto, es muy Util que si se tiene el conocimiento
para usarla y aprovecharla se puede sacar un buen potencial de la organizaciéon
(Mejia et al, 2018). En consecuencia, en la presente investigacion se busca
demostrar que el geomarketing es un medio que permite captar clientes y obtener

su lealtad; pese a que es una herramienta relativamente nueva en el medio.

De acuerdo con Fontalvo y Tejeida (2018) para evitar el fracaso prematuro
de cualquier organizacion y para alcanzar el éxito se realiza un analisis de
ubicacion en su aspecto mas relevante, dado que para elegir la ubicacion de la
misma requiere tiempo, es necesario evaluar alternativas, analizar los factores
como la competencia, la influencia de personas, costos, visibilidad, y otros. Otras
razones que ocasionalmente quiebran las empresas de acuerdo a los factores
internos es crecer sin tener una reserva de caja, tener un alto endeudamiento,

esto se genera al querer asumir retos para los cuales no estan listo.

Cada uno de los problemas anteriormente referidos tienen una solucion en
comun y es la forma de implementacion del geomarketing y, en especial con las
herramientas que se poseen hoy en dia como lo son Google Earth o Google
maps, entre otras e instituciones de estadistica como es el caso del INEGI en
México (Instituto Nacional de estadistica y geografia), en los cuales de manera
facil se pueden tener datos acerca de la zona que se desea instalar el negocio



como la edad, nivel socioecondmico, sexo de la poblacién cercana e incluso los
negocios proximos a la ubicacion ideal a fin de conocer si es competencia
indirecta o directa. En base a lo referido, la principal problematica que se presenta
es que el geomarketing es una herramienta que no se ha explotado en su
totalidad, dado que, es considerada relativamente nueva para el mercado

mexicano (Fontalvo & Tejeida, 2018).

Asi mismo, desde el ambito nacional Ramos et al, (2018) refieren que la
fidelizacion no se logra contando con una buena ubicacion en una determinada
localidad, sino que, debe irse mas alla y efectuar prondsticos de venta de acuerdo
al comportamiento de compra que tienen los clientes, en base a ello lo ideal es
disefiar estrategias tacticas de marketing de acuerdo a las necesidades de los

clientes con el fin de atraerles unay otra vez.

De acuerdo con Flores, (2021) menciona que para obtener una fidelizacion
se debe considerar programas de marketing que premia y alienta el
comportamiento leal del cliente, asi mismo se incluye la motivacién de los
vendedores a través de capacitaciones, que tiene como objetivo que los

vendedores retengan a los clientes actuales y estimulando su comportamiento.

Por otra parte, desde el plano local se puede referir que la realidad no es
distinta a la mencionada en parrafos anteriores, dado que, a través de
conversaciones con los clientes se ha podido observar que puede que no estén
fidelizados a la empresa Plasticos J&C E.l.R.L, ya que, algunos refieren que no
se sienten bien atendidos y acuden por necesidad a la empresa, pero que es
poco probable que la recomienden a algan amigo o familiar. Esto lleva a pensar
gue las actividades de marketing no estan siendo efectivas, debido a que, es

posible que no se ha implementado el geomarketing de manera adecuada.

Con base a lo mencionado se formulo el problema de estudio: ¢cémo
influye el geomarketing en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L,
Sullana - Piura, 2022?. Y como problemas especificos: (a) ¢como influye la
segmentacion en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.L.R.L, Sullana -
Piura, 20227 ; (b) ¢,como influye el uso del uso del geomarketing y fidelizacion del
cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana - Piura, 20227?; (c) ¢cémo influye la



localizacion de clientes en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.L.R.L,
Sullana - Piura, 20227?; (d); ¢cémo influye el mejoramiento de logistica en la
fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana - Piura, 20227?; (e) ¢,qué
caracteristicas tiene la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana -
Piura, 20227.

La presente investigacion se justifica a partir del entorno social pues no
sblo se analiza como una problematica que se muestra en todas las empresas
acerca de la fidelizacion del cliente y sus estrategias de marketing empleadas,
sino que se analizan las posibles causas que impidan que no se fidelicen los
clientes y mediante ello pueden implementar en el futuro medidas que les

permitan mejorar las debilidades presentadas respecto a la fidelizacion.

Luego, como objetivo general se plantean: Analizar la influencia del
geomarketing en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana -
Piura,2022. Y como objetivos especificos: (a) examinar la influencia de la
segmentacion en la fidelizacién del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana -
Piura, 2022”; (b) evaluar la influencia del uso del geomarketing en la fidelizacion
del cliente en Plasticos J&C E.l.LR.L, Sullana - Piura, 2022; (c) explicar la
influencia de la localizacion de clientes en la fidelizacion del cliente en Plasticos
J&C E.I.LR.L, Sullana - Piura, 2022; (d) estudiar la influencia del mejoramiento de
logistica en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.l.R.L, Sullana - Piura,
2022; (e) identificar las caracteristicas de la fidelizacion del cliente en Plasticos
J&C E.I.LR.L, Sullana - Piura, 2022.

Finalmente, se establece la hipdtesis general: “El geomarketing influye de
forma significativa en la fidelizacién del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana
- Piura, 2022. Y como hipétesis especificas: (a) existe influencia significativa de
la segmentacion en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana -
Piura, 2022; (b) existe influencia significativa del uso del geomarketing en la
fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana - Piura, 2022; (c) existe
influencia significativa de la localizacion de clientes en la fidelizacion del cliente
en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana - Piura, 2022 y (d) existe influencia significativa
del mejoramiento de logistica en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C
E.l.LR.L, Sullana - Piura.



Il. MARCO TEORICO

A nivel internacional, Chacon (2017) present6 el estudio Geomarketing
Techniques to Locate Retail Companies in Regulated Markets; tiene como
investigacion cuantitativa, y como objetivo general analizar las técnicas de
geomarketing para fidelizar los clientes de las Empresas de Retail en Mercados
Regulados se concluye que el estudio, realizado en Sevilla (Espafia), evidencia
que las técnicas de geomarketing favorecen que el cliente se identifique con la
organizacion, ademas permitiendo reconocer la potencialidad para abrir nuevas

sucursales de acuerdo a los interés de los potenciales clientes.

Nufez, (2022) en su investigacion El Geomarketing como estrategia para
la comercializacion de productos en el sector alimenticio de la ciudad de
Latacunga; tuvo como objetivo principal identificar estrategias de Geomarketing
para la comercializacién de productos del sector alimenticio del Supermercado
“El Regalo de Dios” en la ciudad de Latacunga, con unainvestigacién cuantitativa
descriptiva y no experimental, aplicando la técnica de cuestionario a una muestra
de 267 clientes. En conclusion, que las estrategias de ubicacién de nuevas
sucursales pueden llegar a verse afectadas por las caracteristicas
sociodemograficas del area comercial del supermercado, ademas se considera

fundamental que los aspectos sean positivos para poder retener a los clientes.

Moposito et al, (2021) en su estudio de Marketing de proximidad: La
geolocalizacién, como estrategia de publicidad en las marcas de centros
comerciales en la ciudad de Ambato, cuyo objetivo es identificar los niveles de
satisfaccion de los clientes, la geolocalizacion es una estrategia de difuncion de
las marcas de centros comerciales en la cuidad de Ambato, con una investigacion
basica, no experimental, descriptiva, aplicando la técnica de cuestionario a una
muestra de 384 clientes, concluyendo que la iniciativa de comprar es
amenazado por las estrategias publicitarias geolocalizadas, asi mismo, indican
gue estas estrategias aportan a la imagen organizacional y facilitan el
posicionamiento, de tal manera que se crea un vinculo de fidelidad del cliente
para la empresa porque se cubren sus necesidades y se superan las expectativas

de la empresa.



Burbano et al, (2018) presentd el estudio El marketing relacional y la
fidelizacion del cliente, se planted como principal objetivo analizar la relacion entre
el marketing relacional y la fidelizacion del cliente. Se realizo una investigacion de
tipo relacional, cualitativa, no experimental, concluyendo que las estrategias del
marketing relacional es acercar al cliente a la marca, puesto que este es un
asegurador de una relacion solida y mediante ello se obtiene la fidelizacion,
ademds de una relacion duradera y satisfactoria con una proyeccién de aumentar

las ventas por recomendacién y obtener un buen posicionamiento.

En el &mbito nacional, Pérez y Rosillo (2019) en su estudio de Estrategias
de marketing digital y fidelizacion del cliente de Ferronor Sociedad Anonima
Cerrada, Chiclayo 2019, como objetivo general disefar estrategias de marketing
digital para mejorar la fidelizacion del cliente de la empresa Ferronor S.A.C,
Chiclayo 2019, se llevé a cabo una investigacion con disefio no experimental, tipo
basica, enfoque cuantitativo, en la cual se plante6 analizar las existencias que
existen entre marketing digital y la fidelizacién del cliente, aplicando la técnica de
cuestionario en una muestra de 278 clientes. A partir de los cual se concluye que
un 22.7% de los clientes determiné que es necesario emplear estrategias de
marketing digital porque pueden llegar a un publico mas grande e interesarles a

clientes potenciales.

Merino (2020) realizo el estudio de Estrategias de marketing de servicios
para la fidelizacién de clientes en la empresa Viettel Perd SAC, Chiclayo 2020,
contuvo como principal objetivo general realizar una propuesta de estrategias de
marketing de servicios para poder fidelizar los clientes en estudio, con una
investigacion de disefio no experimental, tipo bésica, cuantitativa, aplicando la
técnica del cuestionario a una muestra de 257 clientes. En conclusion, fue que la
fidelizacion es baja en un 71.9%, por ende, realizar estrategias de marketing de

servicios es adecuado para generar fidelizacion.

Ambrosio (2019) realizé un estudio Relaciéon entre marketing digital y
fidelizacion de clientes en una empresa de trade marketing y publicidad de Lima
en el afio 2020, tuvo como objetivo general fue analizar la existencia de relacion
entre marketing digital y la fidelizacion de clientes de la empresa de interés con

una metodologia de nivel relacional, no experimental, transversal, cuantitativa,



aplicando la técnica de cuestionario a una poblacién de 140 clientes. Se concluye
una estrategia adecuada de marketing digital impacta de manera positiva y
significativa sobre la fidelidad de los clientes, lo cual mejora la rentabilidad y el

posicionamiento de la empresa.

Landeo (2018) en su investigacion Marketing relacional y fidelizacién de
clientes de la empresa Hemavigsa, Villa El Salvador — 2021, contuvo como
objetivo general analizar la influencia del marketing relacional sobre la fidelizacion
de clientes de la empresa, con una investigacion de enfoque cuantitativo, disefio
no experimental y corte transversal, el estudio esta integrada por 60 clientes; se
concluye la relacién presente que tienen las estrategias del marketing relacional
es positiva alta con la fidelizacion de clientes, lo cual refiere mientras mejores sean
las estrategias mas alta serd la fidelizacién de los consumidores, lo cual genera
gue se eleven las recomendaciones por parte de los mismos y se eleve la lealtad
de los clientes obtenidos.

Por dltimo, se tiene el estudio de Vidaurre (2018), geomarketing como
estrategia para el posicionamiento de la empresa grupo Optico V mejor
E.l.LR.L.Chiclayo 2018, teniendo como objetivo general fue analizar el
geomarketing como una herramienta para posicionar la empresa de interés, con
una investigacion tipo deductiva propositiva, cuantitativa. Se concluye en la
investigacion que los clientes consideran que son leales con servicios prestados
por pares de la empresa en un 95%, ademas, esto se debe a que la estrategia
de geomarketing considera que es adecuada en un 90%; por ende, se debe
generar servicio post venta a través de WhatsApp; asi mismo, es indispensable
gue se genere una base de datos, a fin de efectuar un mapa de ubicacion para

la ampliacion de la empresa.

A continuacién, se muestran las bases teéricas de la variable dependiente
de geomarketing, Melnyk (2018) es un medio que permite obtener datos
necesarios para tomar la decision mas adecuada mediante herramientas que
integran cartografia digital, tablas y graficos. El geomarketing facilita una
estrategia para analizar de manera cuidadosa y metddica la ubicacion de los
consumidores, objetivo para lograr una mayor rentabilidad, este depende de las
caracteristicas demograficas de una tienda.



Entre las dimensiones a evaluar segun Albornoz et al, (2020) se
encuentran la segmentacién, misma que hace referencia a la division de clientes
de acuerdo a una serie de caracteristicas en comun como el nivel socio-
econdémico el conocimiento del entorno y los potenciales clientes. La segunda
dimensién es el uso del geomarketing, se basa en el analisis demogréfico de los
clientes y en base a ello se planifica la publicidad para captar mayor niumero de
clientes. La tercera dimensién es la localizacién de clientes que se basa en la
identificacion del cliente de acuerdo a sus necesidades y caracteristicas y en
base a ello generar la estrategia de marketing comercial y, por ultimo, el
mejoramiento de logistica se justifica a través del analisis de la gestién tanto a
nivel comercial como técnica para realizar mejoras y ofrecer una atencion mas

atractiva a los clientes por la rapida entrega del producto.

Segun Albornoz et al, (2020) analiza las caracteristicas geo demogréaficas,
clasifican a las personas segun el tipo de barrio donde viven y no segun criterios
socio-econdmicos convencionales como ingresos o clase social con el objetivo
de poder saciar los deseos y necesidades de los clientes mientras se obtienen

ganancias.

Reigadinha et al, (2017) considera que las empresas que mejor pueden
adaptarse y aprovechar los cambios del entorno son las que tienen mas
probabilidades de sobrevivir y prosperar, por ello se deben aprovechar las
estrategias del geomarketing para conocer los intereses del cliente y saciar las
necesidades de los mismos, de esta forma la empresa se adapta al mercado y

mantienen.

De igual manera, la teoria de la localizacién que utiliza la empresa se
relaciona con el comportamiento econdmico del cliente y costos del producto. La
complejidad que plantea reside en la zona que se vende el producto, que se
ubican en las diferentes zonas geogréficas (Vispo, 2020). Al mismo tiempo, se
desarroll6 la relacion estrategia-estructura al identificar las configuraciones
optimas de diferenciacion e integracion que catalizaron la investigacion en la
teoria de la contingencia estructural, en las estructuras internas y los sub

entornos.



Esta teoria postula que las organizaciones, en su totalidad o solo en parte,
transformaran sus estructuras o procedimientos para hacer frente a un entorno y
panorama econdémico cambiante, una nueva legislacion que impacte en su
campo o la introduccion de una nueva organizacidbn matriz, la adaptacion
organizacional es necesaria para corregir los desequilibrios y mejorar los
procesos ineficientes dentro de una organizacion y en la forma en que esa
organizacion funciona en el mundo en general. La adaptacion puede ser reactiva
y venir después de un cambio en el entorno externo, o puede ser preventiva. Los
gerentes pueden implementar cambios en los procedimientos y cultura de una
organizacion en prevision de un cambio en el mercado o el panorama legal en el

gue opera la organizacion.

La teoria de la adaptacion organizacional generalmente se refiere a como
un cambio en el entorno que dicta cambios en grupos de organizaciones, en lugar
de como un cambio especifico. la organizacion cambia para adaptarse (Besson,
2021).

La influencia del geomarketing es importante por permite mejorar el
desarrollo de la empresa, ya que muchas lo aplican con la finalidad de lograr
mayor posicionamiento dentro del mercado geografico que se encuentran,
realizando estudios que ayudan a mejora el manejo de la organizacion de manera
eficaz y siendo competitivo, también es definido como un sistema de informacion

geografica lo que hace posible la recoleccién de datos (Chiru & Guaman, 2021)

Por otro lado, en la segunda variable fidelizacion del cliente, se puede decir
gue expresa una relacion positiva entre un consumidor y una marca, empresa o
servicios en particular, tiene un vinculo de lealtad con los mismos y recurre de
forma continua o periédica para satisfacer sus necesidades, pese a que en el

mercado dispone de més opciones (Akhmedov, 2017).

Segun Gamarra et al, (2019) considera que la fidelizacion del cliente
interno influye de manera positiva en el desarrollo y productividad de la
organizacion, ademas la fidelizacion pretende que los compradores y usuarios
sostengan relaciones comerciales, aplicando estrategias que estan enfocadas en

retener y mantener a nuestros clientes ofreciéndoles una confianza.



Surco (2020) considera que la fidelizacion es fundamental para una
organizacion por que es la manera en como la empresa se comunica con sus
clientes al fin de expresar una confianza y generar un vinculo, y lograr que este
se sienta satisfecho con la calidad de los productos y servicios, es indispensable

crear vinculos emocionales buscando su bienestar.

El desarrollo de las relaciones econémicas no solo condujo a un cambio
en la relacién entre consumidores y vendedores, sino que también se convirtio
en la principal razén del surgimiento de los factores de competitividad en las
organizaciones. Ocasionandose que, muchas empresas comenzaran a recibir
una parte significativa de las ganancias, debido a repetidas llamadas de los
consumidores. En un mercado tan competitivo se considera que la fidelizacion de

los clientes es un activo indispensable (Akhmedov, 2017).

Los sectores empresariales esperan siempre la fidelidad de sus clientes o
consumidores que influye continuamente en ganancias comerciales. La
fidelizacion significa el proceso para establecer relaciones con los clientes y
también lograr recompensas en la interaccién con los mismos (Ranabhat, 2018).
Es el procedimiento con el cual se eleva el nivel en que el consumidor presenta
un comportamiento de compra constante, en este sentido posee una disposicion
actitudinal hacia la empresa que le provee y cuando le surge la necesidad solo

piensa en su proveedor para satisfacerlas. (Alkhateeb & Shivaraj, 2018)

La fidelizacion requiere que la empresa se enfoque en dar valor a sus
productos y servicios y asi demostrar que le interesa cumplir el deseo o construir
la relacion con los clientes (Chattopadhyay, 2019). Para la variable fidelizacién
del cliente se empleara un modelo dado por Alcaide (2015) citado en Pierrend
(2020) el cual define a la fidelizacion como la manera de dar seguridad a las
ventas, porque es mas sencillo y comodo conseguir que un cliente realice
compras repetidas, a que existan nuevos clientes que compren. Dentro de esta
variable se tiene por dimensiones: experiencia del cliente, incentivos y privilegios

e informacion.



La experiencia del cliente se refiere a todos los puntos de contacto con los
clientes, sea después o antes de la venta. En la experiencia del cliente, se da la
interaccion con los consumidores, ademas se pueden realizar pruebas pilotos. La
experiencia que viven los clientes es vital para la fidelizacion, dentro de esta
dimensién se ubican los indicadores: recomendaciones, lealtad del cliente y la

expectativa (Miranda, 2019).

Mientras que los incentivos y privilegios son los recursos mas utilizados
para la fidelizacion, considerando que los clientes son una fuente valiosa de
beneficios y rentabilidad se les brinda dichos recursos, estos pueden ser
programas, promociones por temporadas, etc. En la dimension informacion es
necesario ofrecer una comunicacion clara al cliente que no esté solamente
basada en los requerimientos, deseos y expectativas de los clientes, sino que
ademas se considera los procesos que dejan recoger informacion y estructurar
caracteristicas, detalles de la vinculacion del cliente con la empresa (Miranda,
2019).

La influencia que existe en la fidelizacion del cliente, Tapia (2021),
menciona que un cliente leal se identifica con la frecuencia que adquiere un
servicio o producto, recomendaciones, relatos positivos, compra de muchos
productos a la misma empresa, siendo el eje primordial la fidelizacion del cliente

en una empresa, incrementando el movimiento operativo de la organizacion.
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Il METODOLOGIA
3.1. Tipoy disefio de investigacion

La investigacion fue de tipo aplicada y en palabras de Concytec (2019) esta
clase de investigaciones se basa en fundamentos teéricos para poder entender y
analizar la realidad problematica de interés, de esta manera busca dar respuesta
ante los problemas suscitados, Kumari (2018) aflade que los estudios se
caracterizaron por ser uso de procedimientos numéricos y tedricos con el objetivo

de analizar el problema y ofrecer posibles sugerencias para la solucion del mismo.

En cuanto a la investigacion su disefio, fue no experimental causal
descriptiva y bajo un corte transversal, en este sentido, la informacion obtenida no
sera intervenida o manipulada por el investigador o terceros. Los datos fueron

analizados tal y como se presentan en la realidad. (Gallardo et al, 2017).

En cuanto al tipo de enfoque planteado, este fue mixto, dado que, se efectud
el recojo de datos valorados numéricamente y con el instrumento cuestionario, por
cada variable formulada, consintiendo la conformacion de los datos objetivos y
exactos, mismos que mediante un andlisis estadistico, arrojaron resultados que

aceptaron la contrastacion de las hipétesis formuladas en la investigacion.

3.2. Variables y operacionalizacion

Definicion conceptual: De acuerdo Albornoz Del Valle, et al. (2020) el
geomarketing analiza las caracteristicas geo demograficas clasifican a las personas
segun el tipo de barrio donde viven y no segun criterios socioeconémicos
convencionales como ingresos o clase social con el principal objetivo de satisfacer

las necesidades y deseos de los usuarios mientras se obtienen ganancias.

Definicion Operacional: Sera medida con sus dimensiones, segmentacion, uso
del geomarketing, localizacion de clientes y mejoramiento de zonas,
conjuntamente con sus indicadores, con la técnica de encuesta dirigida a los
clientes y la guia de entrevista al propietario de la empresa Plasticos J&C con

escala ordinal.
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Indicadores: Los indicadores para la variable Geomarketing son: Nivel
socioeconémico, conocimiento de entorno, clientes potenciales, andlisis
demogréfico, planeamiento de publicidad, marketing directo, identificacion de
cliente, geo codificacion, marketing comercial, aspectos de mejora, gestion

comercial y gestion técnica.

Escala de medicién: Escala Ordinal.

Variable dependiente: Fidelizacidn del cliente.

Definicion Conceptual: Expresa una relacion positiva entre un consumidor y
una marca, empresa o servicios en particular, en el cual este tiene un vinculo de
lealtad con los mismos y recurre de forma continua o periddica para satisfacer
sus necesidades, pese a que en el mercado dispone de mas opciones
(Akhmedov, 2017).

Definicién Operacional: Sera medida con sus dimensiones de experiencia del
cliente, incentivos y privilegios e informacion, conjuntamente con sus indicadores,
con latécnica de encuesta dirigida a los clientes y la guia de entrevista al propietario

de la empresa de Plasticos J&C con escala ordinal.

Indicadores: Los indicadores para la variable Fidelizacion del cliente son:
Recomendaciones, lealtad, expectativa, promocion de ventas, fechas especiales,

satisfaccion, calidad de informacion, equidad y productividad.
Escala de Medicion: Escala Ordinal

3.3. Poblacién, muestray muestreo

Se considera a la poblacion como los elementos de interés para una
investigacion, debido a que, estos poseen caracteristicas y observables para el
desarrollo del estudio. Esta puede ser integrada por personas, documentos,
animales u otros objetos que permitan extraer informacion para el respectivo

andlisis de la investigacion. (Van Rijnsoever, 2017, p.3).
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Para los fines de estudio la poblacion fue finita por lo que contamos con una
cantidad exacta de 750 clientes de Plasticos J&C E.l.R.L, Sullana - Piura, 2022.

a. Criterios de inclusién
e Clientes de ambos sexos y mayores de 18 afios.
b. Criterios de exclusion

¢ Clientes no disponibles.

La muestra viene a representar una porcion de la poblacion, esta posee
las mismas caracteristicas y contiene la misma informacion, asi mismo, de esta
extrajeron los datos y generalizaron hacia la poblacion de interés (Van
Rijnsoever, 2017, p.3). Se concluyo el tamafio de la muestra con la formula de
muestras finitas, dado que, se conoce la cantidad de personas que conforman la
poblacién. La muestra estuvo integrada por 255 clientes de Plasticos J&C E.I.R.L,
Sullana-Piura, 2022.

El muestreo empleado fue no probabilistico intencional se seleccioné a
quienes accedieron y aceptaron en participar en la encuesta para la investigacion
que se realizé (Torres et al, 2022). Se recaudo los datos que se efectud de
manera virtual mediante la publicacion del link en su pagina de Facebook.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

La técnica mas objetiva en el recojo de datos corresponde a la encuesta, de
esta manera los datos se analizaron de manera rapida y sencilla (Walliman, 2018).
Esta técnica se empled para el recojo de datos en los clientes de Plasticos J&C
E.l.LR.L, Sullana-Piura.

Ademas, se emple6é como técnica adicional para el recojo de informacién la
entrevista de esta manera se analizara de manera precisa y clara (Walliman, 2018).
Esta técnica se empled para el recojo de informacion en el duefio de la empresa de
Plasticos J&C E.l.R.L, Sullana-Piura.

Los instrumentos que se emplearon fue el cuestionario y la guia de
entrevista. El primero se disefidé en funcion de una serie de items que permitieron
medir de forma confiable las variables geomarketing y fidelizacion del cliente las

cuales fueron analizadas (Navarro, 2018).
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Con respectdé al instrumento cualitativo, guia de entrevista con su
instrumento guia de entrevista que se aplicé al propietario de la empresa, en funcién
una serie de items que permitieron recoger y analizar la informacion con las
variables de geomarketing y fidelizacion del cliente. (Navarro, 2018).

La validez de los instrumentos utilizada en el presente estudio se realizé en
el juicio de expertos, donde los mismos determinaron si los items pueden medir con
exactitud la problemética evidenciada (Navarro, 2018)

La fiabilidad que se obtuvo mediante el Alfa de Cronbach, ya que ambas
variables corresponden a una escala ordinal, con el fin de analizar confiabilidad y
demostrar que los resultados no variaran con el paso del tiempo (Naupas, 2018).
De igual manera es obligacién mencionar que los valores obtenidos en el Alpha de
Cronbach van de 0 a 1, en el cual O implica que el instrumento tiene una
confiabilidad baja y que si el valor obtenido es cercano a 1 la confiabilidad es muy
alta o perfecta (Corral, 2018).

En la tabla 1 de andlisis de casos fiabilidad se puede observar el analisis de
casos o0 participantes dentro de la prueba piloto, en la misma se emplearon 25
clientes distintos a la muestra final para sefialar la validez de los instrumentos, en

la misma se observa que todos los datos fueron validos y ninguno fue excluido.

En la variable de geomarketing se obtuvo un valor de 0.690, calificAndola
como minima aceptable y en la segunda variable de fidelizacion del cliente se
obtuvo un valor de 0.736, calificandola como respetable, en su totalidad tiene una
fiabilidad alta, dado que, el valor obtenido fue de 0,843, siendo este proximo al 1 lo
que indica que puede ser empleado en la muestra final, calificAndola como
respetable, tal manera que sus preguntas tienen consistencias interna y pueden ser

aplicadas a otras unidades de analisis.
3.5. Procedimientos.

En primer lugar, el estudio partié de la observacion de un fenémeno para
la delimitacidon del tema y de las variables, posteriormente se ha procedido con
la recopilacién de la informacion y con ello la eleccion del instrumento para la
variable geomarketing, asi mismo, una vez dispuesta la teoria se disefiara el
cuestionario para la variable fidelizacién. Se solicito al gerente de la empresa

Plasticos J&C E.I.R.L la autorizacién para iniciar la investigacion, objetivo, fines
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y el llenado del instrumento que se hara llegar en estas semanas donde se
establecio un tiempo maximo de llenado de 2 semana para el recojo de los datos
que se utilizo la pagina de la empresa para llegar a los clientes a través de un link

de Google froms https://forms.gle/4je4evupRVRKiyfJ8.

3.6. Método de analisis de datos.

Una vez culminada la semana de plazo del llenado de los cuestionarios de
manera virtual, estos se descargaran y procesaran, en el Excel. De la misma
manera, los datos tabulados y son traspasados al programa estadistico SPSS en
su version 27 con el fin de dar a conocer la distribucion de los datos en funcion
de la prueba de normalidad, en este sentido si los datos no son normales se
empleara Rho Spearman y si son normales se empleara Pearson para determinar

la hipotesis de estudio.

3.7. Aspectos éticos.

Con respecto a los aspectos éticos se sigue lo referido por Yip, et al.
(2016), y el codigo de ética de la UCV (2022), estos son criterios que toma el
investigador para proteger la integridad, dignidad y derechos de las personas que

seran parte del estudio, a partir de esto, se explican los criterios mas relevantes.

Autonomia: Todos los participantes poseen el derecho a rechazar o elegir
participar del estudio. Rememorando que en cualquier instante el participante

puede cambiar de opinion y retirarse, si previamente aceptd participar.

Beneficencia: Bajo este principio se asegura que ninguno de los
participantes va a ser maltratado de ni una forma, se procurarad proteger su
integridad.

Confidencialidad: Se les asegura a los competidores que los datos
recolectados solo seran de uso académico, esta informacion serd conocida solo

por el investigador.
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V. RESULTADOS

La investigacion estuvo direccionada en establecer influencia del
geomarketing en fidelizacion del cliente en la empresa de Plasticos J&C E.I.R.L,
por lo que se aplicé el instrumentd del cuestionario, guia de entrevista. Para
después, obtener la contrastacion de las hipotesis de investigacion, efectuando los

objetivos planteados en el informe.

4.1. Informe de aplicacion del cuestionario.

El cuestionario sostiene la estructura de la escala de Likert, dirigido a los
clientes, teniendo cinco alternativas para responder, asimismo cada item
corresponde a cada indicador de las dimensiones de ambas variables. Se empleo
categorias siempre, casi siempre, a veces, algunas veces y nunca, comprendiendo

un promedio de 1,2,3,4 o 5 puntos.

4.1.1. Objetivo especifico 1: Examinar la influencia de la segmentacion en la
fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana — Piura, 2022.

Tabla 1.

Resultados descriptivos de la influencia de la segmentacion en la fidelizacion del
cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana-Piura, 2022.

Escala de alternativas

Segmentacion 1 ) 3) 4 (5) TOTAL

N° % N° % N° % N° % N° % N° %

1.- Acostumbra a 39 153 34 13,3 48 188 63 24,7 71 27,8 255 100%
comprar productos de
marca reconocida

2.- Estaria dispuestoa 19 75 54 212 82 322 62 243 38 149 255 100%
ser cliente frecuente
de nuestra tienda
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En la Tabla 1, se observa que de 255 clientes: el 27.8 % de los clientes
mencionan que siempre acostumbra a comprar productos de marca reconocida y
un 32.2% mencionan que a veces estaria dispuesto a ser cliente frecuente de

nuestra tienda.

Asi mismo, se infiere que la segmentacion en la empresa de Plasticos J&C
E.R.L, Sullana — Piura, existe un bajo nivel de clientes frecuentes, se debe por la
poca interaccion con los clientes y los errores del producto, sin embargo, se ha
ejecutado mejoras respecto a la atencion, identificando los criterios correctos para
la segmentacion del cliente, permitiendo la recopilacion de datos importantes y

estrategias comerciales para cumplir las necesidades del cliente.

Contraste de la hipotesis especifica 1: Existe influencia significativa de la
segmentacion en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.LR.L, Sullana —
Piura, 2022.

Tabla 2.

Prueba de correlacion de Spearman: Segmentacion y fidelizacién del cliente.

Rho de Spearman

D1Vi1= V2=
Segmentacion Fidelizacién
del cliente
D1Vvil= Coeficiente de 1,000 ,270**
Segmentacion correlaciéon
Sig. (bilateral) . ,000
N 255 255
V2= Coeficiente de ,270** 1,000
Fidelizacion correlacion
del cliente Sig. (bilateral) ,000 .
N 255 255

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

Respecto tabla 2, evidenciamos que el coeficiente de correlacion de Rho
Spearman es 0,270, es una correlacién positiva baja, donde (p=0.000 < 0.05) lo que
se observa que se acepta la hipétesis de investigacion, teniendo en cuenta que si

aumenta una variable la otra también lo haréa.
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4.1.2. Objetivo especifico 2: Evaluar la influencia del uso del geomarketing en la

fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana — Piura, 2022.

Tabla 3.

Resultados descriptivos de la Influencia del uso del geomarketing en la fidelizacion
del cliente en Plasticos J&C E.l.R.L, Sullana - Piura, 2022.

Escala de alternativas

Uso del
. Q) 2 ?3) 4) (5) TOTAL
geomarketing
N° % N° % N° % N° % N° % N° %
3- La empresa 11 43 58 227 70 275 82 322 34 13,3 255 100%
Pléasticos J&C
E.LRL usa Ilas
redes sociales para
dar a conocer
promociones
4.- La empresa le 22 86 64 251 80 314 58 227 31 12,2 255 100%

envia promociones
especiales a su
correo

La Tabla 3, se observa que de 255 clientes: Con un 32.2 % de los clientes

mencionan que casi siempre la empresa Plasticos J&C E.I.LR.L usa las redes

sociales para dar a conocer promociones y un 31.4% mencionan que a veces la

empresa le envia promociones especiales a su correo.

Asi mismo, se infiere que el uso del geomarketing en la empresa de Plasticos

J&C E.R.L, Sullana - Piura, presenta inconvenientes en las promociones

especiales que ofrece a los clientes, se debe por las situaciones actuales de la

empresa y localizacion exacta del cliente, al mismo tiempo se ha efectuado mejoras

respecto al uso de redes sociales y promociones, identificando fechas importantes

del afio y estrategias de marketing online.
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Contraste de la hipo6tesis especifica 2: Existe influencia significativa del uso del
geomarketing en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana — Piura,
2022.

Tabla 4.

Prueba de correlaciéon de Spearman: Uso del geomarketing y la Fidelizacion del

cliente
Rho de Spearman
D2Vi= V2=
Uso del Fidelizaciéon
geomarketing del cliente
D2Vi= Coeficiente de 1,000 A27**
Uso del correlacion
geomarketing Sig. (bilateral) . ,000
N 255 255
V2= Coeficiente de A27** 1,000
Fidelizaciéon correlacién
del cliente Sig. (bilateral) ,000 .
N 255 255

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

Respecto tabla 4, evidenciamos que el coeficiente de correlacion de
Spearman es 0,427, es una correlacion positiva moderada, donde (p=0.000 < 0.05)
lo que se observa que se acepta la H2, quiere decir que existe influencia moderada
del uso del geomarketing en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L,
Sullana - Piura, 2022; a partir de ello se puede referir que mientras mejor sea el
uso del geomarketing mejor fidelizacién se tendra de los clientes, pero aun no se

esta empleado de la mejor manera dentro de la empresa.
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4.1.3. Objetivo especifico 3: Explicar la influencia de la localizacion de clientes en
la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana — Piura, 2022.

Tabla 5.

Resultados descriptivos de la Influencia de la localizacion de clientes en la

fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana - Piura, 2022.

Escala de alternativas
Localizacion
de clientes

(€9)] 2) (3) (4) (5) TOTAL

N° % N° % N° % N° % N° % N° %

5.- Reconoce la 9 35 52 204 77 30,2 75 294 42 16,5 255 100%
calidad del producto

de la empresa

Plasticos J & C

E.ILR.L

6.- Reconoce con 17 6,7 47 18,4 76 298 70 27,5 45 17,6 255 100%
facilidad la direccién

exacta donde se

encuentra ubicada la

empresa Plasticos

J&C E.ILR.L

La Tabla 5, se observa que de 255 clientes: Con un 30.2 % de los clientes
mencionan que a veces reconoce la calidad del producto de la empresa Plasticos
J & C E.I.R.L y un 29.8% mencionan que a veces reconoce con facilidad la direccion

exacta donde se encuentra ubicada la empresa Plasticos J&C E.I.R.L.

Ademas, la localizacion del cliente en la empresa de Plasticos J&C E.R.L,
Sullana — Piura, muestra dificultades de reconocer la ubicacion exacta de la
empresa, sin embargo, es importante saber dénde se encuentran los clientes para
elegir nuestra ubicacion de tal forma que estos puedan llegar con mayor facilidad y

puedan acceder a nuestros servicios.
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Contraste de hipotesis especifica 3: Existe influencia significativa de la
localizacion de clientes en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L,
Sullana — Piura, 2022.

Tabla 6.

Prueba de correlacién de Spearman: Localizacion de clientes y la fidelizacion del

cliente.
Rho de Spearman
D3Vil1= V2=
Localizacion Fidelizacion
de clientes del cliente
D3Vi1= Coeficiente de 1,000 ,450**
Localizacion de correlacion
clientes Sig. (bilateral) . ,000
N 255 255
V2= Coeficiente de ,450** 1,000
Fidelizacion del correlacion
cliente Sig. (bilateral) ,000 :
N 255 255

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

Respecto tabla 6, evidenciamos que el coeficiente de correlacion de
Spearman es 0,450, es una correlacion positiva moderada, donde (p=0.000 < 0.05)
lo que se observa que se acepta la H3, quiere decir que existe influencia
significativamente moderada de la localizacion de clientes en la fidelizacion del
cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana - Piura, 2022.
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4.1.4. Objetivo especifico 4: Estudia la influencia del mejoramiento de logistica
en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana — Piura, 2022.

Tabla 7.

Resultados descriptivos del mejoramiento de logistica en la fidelizacion del cliente
en Plasticos J&C E.l.R.L, Sullana-Piura, 2022.

Escala de alternativas

Mejoramiento

de Logistica ) (2) ®) ) (5) TOTAL

N° % N° % N° % N° % N° % N° %

7.- La oferta de 18 71 56 220 60 235 81 31,8 40 15,7 255 100%
productos y el nivel

de precio identifican

a la empresa de

Plasticos J&C

E.R.L.

8.- La empresa de 18 7,1 57 224 61 239 72 282 47 18,4 255 100%
Plasticos J&C E.I.R.

cumple con los

plazos de entrega

preestablecidos

9.- Consideraquela 15 5,9 53 20,8 56 22,0 85 33,3 46 18,0 255 100%
empresa Plasticos
J&C E.LLR.L debe
mejorar su atencion

La Tabla 7, se observa que de 255 clientes: Un 31.8 % de los clientes
mencionan que casi siempre la oferta de productos y el nivel de precio identifican a
la empresa de Plasticos J&C E.R.L., un 28.2% mencionan que casi siempre la
empresa de Plasticos J&C E.I.R. cumple con los plazos de entrega preestablecidos
y el 33.3% mencionan que casi siempre considera que la empresa Plasticos J&C

E.l.R.L debe mejorar su atencion.

Ademas, se concluye que el mejoramiento de logistica en la empresa de
Plasticos J&C E.R.L, Sullana — Piura, muestra dificultades en la gestion comercial
y técnica, por lo tanto, es fundamental conocer la organizacién y sus productos o

servicios, sus dos principales ocupaciones seria la gestion y fidelizacion del cliente.
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Contraste de la hipotesis especifica 4: Existe influencia significativa del
mejoramiento de logistica en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.l.R.L,
Sullana - Piura, 2022.

Tabla 8.

Prueba de correlacion de Spearman: Mejoramiento de logistica y la fidelizacion

del cliente.
Rho de Spearman
D4Vi= V2=
Mejoramiento Fidelizacion
de logistica del cliente
D4Vvi= Coeficiente de 1,000 ,453**
Mejoramiento de correlacion
logistica Sig. (bilateral) . ,000
N 255 255
V2= Coeficiente de ,453** 1,000
Fidelizacion del correlacion
cliente Sig. (bilateral) ,000 .
N 255 255

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

Respecto tabla 8, evidenciamos que el coeficiente de correlacion de
Spearman es 0,453, es una correlacion positiva moderada, donde (p=0.000 < 0.05)
lo que se observa que se acepta la H4, se observa que existe influencia significativa
del mejoramiento de logistica en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L,
Sullana - Piura, 2022.
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4.1.5. Objetivo especifico 5: Identificar las caracteristicas de la fidelizacién del

cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana — Piura, 2022.

Tabla 9.

Resultados descriptivos de identificar las caracteristicas de la fidelizacion del

cliente en Plasticos J&C E.R.I.L, Sullana — Piura, 2022.

Fidelizacién
del cliente

Escala de alternativas

(0]

(©)

(4)

©)

TOTAL

No

%

No

%

No

%

No

%

No

%

No

%

10.- Recomiendo
esta empresa a mis
amigos y familiares

11.- Me identifico
con la empresa a la
hora de comprar
algun producto

12.- Sus
experiencias de
compra con esta
empresa van mas
alla de sus
expectativas.

13.- Espera el
lanzamiento de
promociones para
comprar en mayor
cantidad.

14.- Recibio
descuentos de
acuerdo al volumen
de su compra

15.- Participo en los
eventos realizados
en la Plasticos J&C
E.LR

16.- Se siente
satisfecho con los
productos que le
ofrece la empresa.
17.- La empresa
expresa de forma
precisa la
informacion que
solicita

18.- La empresa de
Pléasticos J&C
E.R.L tiene alguna
preferencia en el
trato de los clientes.
19.- Es importante
la atencion rapida y
efectiva.

7

10

23

20

10

10

17

2,7

2,7

31

3,9

9,0

7,8

3,9

3,5

3,9

6,7

56

51

55

46

49

48

62

63

a7

36

22,0

20,0

21,6

18,0

19,2

18,8

24,3

24,7

18,4

141

66

72

65

75

61

56

56

61

72

58

259

28,2

25,5

29,4

23,9

22,0

22,0

23,9

28,2

22,7

74

75

74

78

77

79

68

73

74

68

29,0

29,4

29,0

30,6

30,2

31,0

26,7

28,6

29,0

26,7

52

50

53

46

45

52

59

49

52

76

20,4

19,6

20,8

18,0

17,6

20,4

23,1

19,2

20,4

29,8

255

255

255

255

255

255

255

255

255

255

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%
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La Tabla 9, se observa que de 255 clientes: Un 29.0 % de los clientes
mencionan que casi siempre recomiendo esta empresa a mis amigos y familiares
por el servicio diferenciado que ofrece, 29.4% mencionan que casi siempre se
identifican con la organizacién para comprar algun producto, 29.0% mencionan que
casi siempre sus experiencias de compra con esta empresa van mas alla de sus
expectativas, 30.6% mencionan que casi siempre espera el lanzamiento de
promociones para comprar en mayor cantidad, 30.2% mencionan que casi siempre
recibié descuentos de acuerdo al volumen de su compra, 31% refieren que casi
siempre participo en los eventos realizados en la Plasticos J&C E.l. R, 26.7%
refieren que casi siempre se siente satisfecho, 28.6% refieren que casi siempre la
empresa expresa de forma precisa la informacion que solicita, 29.0% de los clientes
refieren que casi siempre la empresa de Plasticos J&C E.R.L tiene alguna
preferencia en el trato de los clientes, 29.8% refieren los clientes que siempre es
importante la atencion rapida y efectiva a la hora de comprar.

Ademas, se puede deducir que la fidelizacion de clientes en la empresa de
Plasticos J&C E.l.LR.L, muestra poco interés relacionado con los factores de la
experiencia del cliente, incentivos y privilegios, informacién, no mostrandole
importancia por fidelizar a un cliente ya sea continuo o largo plazo, sin embargo, a

muchos de los clientes les gustaria una atencion rapida y sencilla.
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4.1.6. Objetivo general: Analizar la influencia del geomarketing en la fidelizacién
del cliente en Plasticos J&C E.l.R.L, Sullana — Piura, 2022.

Tabla 10.

Relacion de las variables mediante prueba de Normalidad.

Kolmogorov-Smirnova

Estadistico gl Sig.
V 1= Geomarketing ,169 255 ,000
V2= Fidelizacion del cliente ,141 255 ,000

En base a la variable independiente denominada Geomarketing se obtiene
una significancia de 0.000 y en la variable dependiente Fidelizacién del cliente es
de 0.000, esto manifiesta que los datos son no parameétricos que resultan que no
tienen una division normal, facilitando los andlisis de datos que no cuentan con una
reparticion en particular y se basan en las hipotesis, por otro lado, se aplica la
prueba de Kolmogorov-Smirnova en base a la muestra es mayor a 50, aplicandose
toda a la vez que la muestra es de 255 clientes de la empresa Plasticos J&C E.I.R.L,
Sullana - Piura,2022.

Por lo que geomarketing en la empresa de Plasticos J&C E.R.L, respecto a
las estrategias establecidas en la empresa para el reclutamiento de nuevos
clientes, inicialmente en fechas especiales del afio, son selectivos en adquirir un
producto o servicio, y fidelizacion del cliente es el resultado de satisfaccion no es
favorable para el cliente en base a su experiencia con la marca, por lo consiguiente
deberian lanzar programas de marketing, mejorar la atencion de los consumidores
y la utilizacion de descuentos, permitiendo que el cliente tenga una buena

experiencia en nuestros establecimientos.
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Hipotesis general: Existe influencia significativa del geomarketing en la fidelizacion
del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana - Piura,2022.

Tabla 11.

Prueba de correlacion de Spearman: Geomarketing y Fidelizacion del cliente.

Rho de Spearman
V1= Geomarketing V2= Fidelizacion

del cliente
V1= Geomarketing Coeficiente de correlacion 1,000 ,511**
Sig. (bilateral) . ,000
N 255 255
V2= Fidelizacion del = Coeficiente de correlacion ,511** 1,000
cliente Sig. (bilateral) ,000 )
N 255 255

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

Respecto tabla 13, evidenciamos que coeficiente de correlacion de
Spearman es 0,511, es una correlacion positiva moderada, donde (p=0.000 < 0.05)
lo que se observa que se acepta la HG, empleando pruebas no paramétricas cuyos
datos no tienen una distribucidon normal, quiere decir que existe influencia
significativa del geomarketing en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L,
Sullana - Piura,2022.

Grafico de lainfluencia de ambas variables.

FIDELIZACION DEL CLIENTE

n )
= o £

GEOMARKETING
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En el grafico se muestra la influencia entre la variable geomarketing y fidelizacion
del cliente muestra una tendencia positiva clara de los puntos, lo que implica que
se esta cumpliendo el principio de la linealidad.

4.2. Informe de aplicacién de la guia de entrevista.

Para la investigacion se desarroll6 la entrevista a través de los acuerdos de
los resultados obtenidos por la empresa estudiada Plasticos J&C E.l.R.L, esta
estructurada por 15 preguntas las que tuvieron como objetivo patrocinar el presente
estudio, evaluando las variables de Geomarketing y Fidelizacion del cliente, desde
la perspectiva jerarquica se complemento el desarrollo de la problemética

En el primer objetivo especifico: “Examinar la influencia de la segmentacion
en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana - Piura, 2022” dado
que la dimension segmentacion se considerd que es el conector entre los clientes
y la organizacion, esto significa que los clientes tienen una participacion activa de
las planeaciones estratégicas de marketing. Dentro de la empresa se han
implementado diferentes estratégicas para dividir a los clientes potenciales en
distintos grupos lo cual permite a la empresa ofrecer un servicio personalizado.

También se abordé el uso del geomarketing enfocado en el plano general,
los clientes de la empresa de Plasticos J&C E.R.L tienen una participacion activa,
es decir, se sienten contentos con la atencién que se les brinda, sin embargo por
temas de planeamiento de publicidad y marketing directo no es suficiente para
atraer a nuevos clientes dentro de la zona geografica, no logrando obtener la
fidelizacién de los clientes, trayendo asi algunos descontentos por el servicio
brindado.

En la localizacién de clientes ejerce una influencia para nuestros clientes
porque el propietario es el que genera y trasmite todas las actividades y estrategias
para obtener nuevos clientes potenciales, siendo la conexion entre los clientes y la
organizacion, delimitando las metas a cumplir y tener mayor participacion en
ventas.

Por otra parte, el segundo objetivo especifico: “Evaluar la Influencia del uso
del geomarketing en la fidelizacién del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana -
Piura,2022” respecto a la variable nos comenté que el geomarketing es una

instrumento en el campo de marketing que te deja analizar las situaciones de tu
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negocio a través de las ubicaciones exactas de sus compradores , asi como las

diferentes localizaciones del local, competencia, etc.

Asi mismo, hoy vivimos en un mundo de innovacién tecnolégica y el
geomarketing puede ir a la deriva, por lo que es importante poder tener
herramientas que ayuden a las empresas a tomar decisiones rapidas y efectivas
para el crecimiento, lo mas importante es no perder la oportunidad de expandirse,
el objetivo de geomarketing hoy en las empresas es mejorar la realizacion de la
comercializacion de sus productos mostrandote sectores geograficos mas
favorables, ayudara a identificar el mercado potencial para el punto de venta o
distribucion, y ayuda a definir tus objetivos propuestos.

La experiencia del cliente se refiere todos los puntos de contacto con los
clientes, sea después o antes de la venta. En la experiencia del cliente, se da la
interaccion con los consumidores, ademas se pueden realizar pruebas pilotos. La
experiencia que viven los clientes es vital para la fidelizacién, Dentro de esta
dimensién se ubican los indicadores: recomendaciones, lealtad del cliente y la
expectativa.

En él, tercer objetivo especifico: Explicar la Influencia de la localizacion de
clientes en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana - Piura, 2022,
en sus dimensiones de localizacion de clientes se plantearon en los resultados de
los aspectos de mejora que se realizaran para tener una eficiente relacion con los
clientes, como lo manifiesta el entrevistado y los estandares de evaluacion diaria
de las estrategias empleadas para realizar mayor participacion en ventas a través
de la observacion diaria de la participacion de los consumidores.

Por otra parte, el cuarto objetivo especifico: Estudiar la Influencia del
mejoramiento de logistica en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L,
Sullana - Piura,2022, referente a la variable nos comenté que hoy en dia, la logistica
es importante dentro de una organizacién porque, a través de las diferentes
acciones, se puede trasladar la mercancia en los lugares adecuados y en las
condiciones deseadas. Sin embargo, es necesario controlar los tiempos de cada
etapa para no causar demoras o retrasos, lo que puede verse reflejado en el alto
costo y la efectividad del mismo.
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Ademas, el almacenamiento y la distribucion son actividades fundamentales
gue ayudan a una organizacion a brindar productos de calidad a los consumidores
y/o clientes, mediante un buen manejo de las areas de almacenamiento encargadas
del manejo, custodia y manejo adecuado de las mercancias, por otro lado, la
distribucion se dedica al menor tiempo posible.

Asi mismo, el desarrollo de las relaciones econdémicas conduce a un cambio
en la relacién entre consumidores y vendedores, sino que también se convirtio en
la principal razén del surgimiento de los factores de competitividad en las
organizaciones. Ocasionandose que, muchas empresas comenzaran a recibir una
parte significativa de las ganancias, debido a repetidas llamadas de los
consumidores. En un mercado tan competitivo se considera que la fidelizacion de
los usuarios es un activo indispensable.

Mientras que los incentivos y privilegios se refieren a unos de los recursos
mas usados para la fidelizacion, considerando que los clientes son una fuente
valiosa de beneficios y rentabilidad se les brinda dichos recursos, estos pueden ser
programas, promociones por temporadas, etc.

El impacto que se ejerce en la actualidad la empresa de Plasticos J&C esta
en un constante cambio a través de las diferentes demandas de venta de productos
que tiene. La intervencion de estos resultados de acuerdo a cada objetivo
especifico planteado es facilitar el desarrollo a través del buen servicio y técnicas
de marketing que involucran tanto a los clientes como a la empresa que nos permite
maximizar las ventas, utilizando de manera adecuada cada técnica de marketing
mejorando nuestro servicio. De tal forma que, las respuestas expuestas pueden
patentizar la relacion existe entre el geomarketing y fidelizacion del cliente en la

empresa de Plasticos J&C E.R.L, Sullana van de acuerdo al objetivo general.
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V. DISCUSION

En consideracion al primer objetivo especifico, basado en examinar la
influencia de la segmentacion en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L,
Sullana - Piura, 2022. La segmentacion, es el procedimiento donde se busca
categorizar a los clientes por grupos de acuerdo a las caracteristicas basadas en
sus comportamientos y la informacién que pueden obtener en sus interacciones con
la empresa (Albornoz et al, 2020). Para demostrar que la segmentacién hace
referencia a la division de clientes de acuerdo a las necesidades, gustos,
preferencias y nivel econémico. En cuanto a los resultados, acostumbra a comprar
productos de marca, fue calificado un 27,8 % en siempre, estaria dispuesto a ser
cliente frecuente fue calificado un 32.2% a veces.

Manifestando un bajo nivel de segmentacion del cliente respecto a sus
preferencias, sin embargo, se han implementado algunas mejoras en la marca,
existiendo algunos grupos de clientes que comparten caracteristicas similares,
necesidades o ubicacion, optimizando los productos, esfuerzos de marketing y
ventas. La evaluacion es reforzada para la guia de entrevista, donde se obtuvo que,
para la segmentacion se hace referente a pequefios grupos de clientes que
permiten que las marcas creen estrategias para diferentes tipos de consumidores,
de esta manera las organizaciones pueden introducir mensajes personalizados.

En los resultados muestran hallazgos que se vinculan con lo planteado en el
estudio de Cajo y Tineo (2018) quienes dan a conocer que un 71,4% de los clientes
determino que es necesario que se empleen estrategias de marketing online porque
pueden llegar a un publico mas grande e interesarles a potenciales clientes; de igual
forma se compara con los hallazgos de Ambrosio (2019) quien concluye que una
estrategia adecuada de marketing digital influye de forma positiva y significativa
sobre la fidelidad de los clientes, lo cual mejora la rentabilidad y el posicionamiento
de la empresa.

De esta manera el coeficiente de Rho = 0.270 y sig. = 0.000" permitié
aceptar la primera hipotesis especifica, debido a que la segmentacion influye con
una correlacion positiva baja en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L,

Sullana.
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Esta relacion implica que cuando la segmentacion ha sido utilizada bien,
mayor fidelizacidbn obtendremos. Por lo que se aprecia que la segmentacion es
fundamental en toda empresa, debido a que consiste en crear grupos de clientes
en funcién a los limites geograficos, en funcion a sus necesidades y intereses las
cuales varian segun su ubicacion, permitiendo a las empresas determinar en donde
vender y publicitar una marca.

De acuerdo con el segundo objetivo especifico se propuso evaluar la
Influencia del uso del geomarketing en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C
E.LR.L, Sullana - Piura, 2022. El geomarketing, es la forma de marketing que
emplea el uso de datos de localizacion para guiar la publicidad de la marca, para
analizar el uso del geomarketing, se debe considerar los indicadores como
demografico, publicidad y marketing directo, siendo estos una contribucién que
genera un buen uso de estrategias de geomarketing (Pérez y Rosillo, 2019). En
cuanto a los resultados, el uso de las redes sociales para conocer las promociones
fue calificado un 32,2% en casi siempre, envia promociones especiales a su correo
fue calificado 31,4% a veces.

Sefiala que existe problemas al implementar el uso del geomarketing no
aprovechando la localizacién de sus clientes, conforme a los puntos de venta puede
ayudarte zonas donde se encuentren los clientes potenciales, averiguando su
comportamiento en funcion a sus habitos de compra. Esta evaluacion es reforzada
por la guia de entrevista, donde los datos de las campafias realizadas revelan como
el comportamiento de sus consumidores, determinando los patrones tipicos de
compra, utilizando dicha informacion para mejorar la publicidad.

En los resultados muestra que mientras mejor sea el uso del geomarketing
mejor fidelizacion se tendra de los clientes; estos hallazgos se vinculan con lo
planteado en el estudio de Merino (2020) quien dio a conocer que las estrategias
de ubicacion de nuevas sucursales pueden llegar a verse afectadas por las
caracteristicas sociodemograficas del area comercial del supermercado, ademas
se considera fundamental que los aspectos sean positivos para poder retener a los
clientes. Esto se compara con los hallazgos de Landeo (2018); dando a conocer la
influencia que existe en las estrategias de marketing en la fidelizacion de clientes.
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Por lo que el coeficiente de Rho = 0.427 y sig. = 0.000°; aceptando la
segunda hipétesis especifica, debido a que el uso del geomarketing influye
moderadamente en la fidelizacion del cliente en la empresa de Plasticos J&C
E.LR.L, Sullana — Piura, 2022. Esta relacion implica que cuando el uso del
geomarketing se utilicé de la mejor manera, obtendremos mayor fidelizacion.

En consecuencia, con el tercer objetivo especifico se demostro que explicar
la Influencia de la localizacion de clientes en la fidelizacion del cliente en Plasticos
J&C E.L.R.L, Sullana - Piura, 2022. La localizacion, es la manera de determinar la
frecuencia con la que el cliente compra productos similares al que se le ofrece, por
lo que es importante saber donde se encuentran los clientes potenciales para elegir
la ubicacién de la empresa, de la manera que estos puedan acudir con facilidad
(Fontalvo y Tejeida, 2018). En cuanto a los resultados, reconoce la calidad del
producto de la empresa fue calificado un 30,2% a veces, reconoce con facilidad la
direccién exacta donde se ubica la empresa fue calificado un 29,8% en a veces.

Sefialando que la ubicacién de cada cliente es importante para mantener
organizada las ventas y distribuciones, por lo que es recomendable tener una
persona capacitada en la atencion al cliente, por lo que el minimo descuido no ha
permitido determinar la ubicacion exacta del cliente y no se han planteando
estrategias que ayuden a facilitar las negociaciones y cierre de ventas. Esta
evaluacion es reforzada por la guia de entrevista, donde se reconoce la ubicacion
exacta del cliente no se ha tomado el factor como la localizacion de la competencia.

En los resultados reflejaron que se relaciona con lo de Vidaurre (2018) quien
concluye que los clientes consideran que son fieles a los servicios prestados por
parte de la empresa en un 95%, ademas, esto se debe a que la estrategia de
geomarketing consideran que es adecuada en un 90%; por ende, se debe generar
servicio post venta a través de WhatsApp; asi mismo, es indispensable que se
genere una base de datos de clientes a fin de efectuar un mapa de ubicacion para

la ampliacion de la empresa.
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Lo sefialado en la teoria de la localizacion, que utiliza la empresa se
relaciona con el comportamiento econdmico del cliente y costos del producto, la
complejidad que plantea reside en el lugar de venta del producto, que se ubican en
puntos geograficos distintos (Vispo, 2020). En este sentido, una adecuada
localizacion organizacional permitirA captar nuevos clientes y retener a los
consumidores regulares y a través de ellos puede obtenerse la fidelizacion de los
mMismos.

De tal manera que el coeficiente de Rho = 0.450 y sig. = 0.000°; permitio
aceptar la tercera hipotesis especifica, debido a que la localizacién del cliente
influye moderadamente en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.LL.R.L,
Sullana, esto implica que cuando mejor sea la ubicacion, mayor sera la fidelizacién
del cliente. Por lo que se puede apreciar que, al ubicar bien a los clientes de acuerdo
a sus necesidades, podemos poner a disposicion de nuestros clientes, ampliando
nuestra red de contactos.

En el cuarto objetivo especifico se plante6 estudiar la Influencia del
mejoramiento de logistica en la fidelizacion del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L,
Sullana-Piura,2022; el mejoramiento de logistica, es el procedimiento basado en la
tecnologia para darle un mayor impulso a los esfuerzos por integrar los procesos
logisticos (Besson, 2021). Es la adaptacion organizacional, en la cual se considera
que es necesaria para corregir los desequilibrios y mejorar los procesos ineficientes
dentro de una organizacion y en la forma en que esa organizacién funciona en el
mundo en general, pueden implementar cambios en los procedimientos de una
organizacion. En cuanto a los resultados, la oferta de productos y nivel de precio
fue calificado un 31.8% en casi siempre, cumple con los plazos de entrega con un
28.2% en casi siempre y considera que debe mejorar su atencion fue calificado con
un 33.3% en casi siempre.

Manifestando que existen una serie de falencias en el area de logistica ya
que no se le tomado la debida importancia dentro de la organizacién, al no
incorporar un software contable que facilite las tareas del interior y la distribucion.
Esta observacion es reforzada en la guia de entrevista donde muestra una gran
deficiencia en lo que son controles y salidas de cada producto ya que no cuentan

con un sistema apto, que permita agilizar los procesos.
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Los resultados demuestran que mientras se mayor el mejoramiento de
logistica mejor fidelizacion se tendra de los clientes; estos hallazgos se vinculan
con lo planteado en el estudio de Moposito, et. al (2021) dando a conocer que el
grado de satisfaccion de los consumidores es un medio de publicidad de las
marcas, concluyendo que la decision de compra se ven afectadas por las
estrategias publicitarias geolocalizadas, asi mismo, indican que estas estrategias
aportan a la imagen organizacional y facilitan el posicionamiento, de tal manera que
se crea un vinculo de fidelidad del cliente para la empresa porque se cubren sus
necesidades y se superan las expectativas.

No obstante, el coeficiente de Rho = 0.453 y sig. = 0.000°; permitiendo
aceptar la cuarta hipétesis especifica, debido a que la evaluacion del mejoramiento
de logistica influye moderadamente en la fidelizacion del cliente en la empresa de
Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana. Esto indica que entre mejor manejo tenga, mayor
sera la fidelizacién del cliente. También se puede apreciar que es un sistema que
no estd adecuado para organizar y adaptar nuevos cambios en este caso tenemos
la cadena de suministros que constantemente cambia y debemos estar preparados
para ello.

Respecto al quinto objetivo especifico, identificar las caracteristicas de la
fidelizacién del cliente en Plasticos J&C E.I.LR.L, Sullana — Piura, 2022. La
fidelizacion, para Gamarra et al, (2019) influye de manera positiva en la
productividad y desarrollo, ademas pretende que los clientes mantengan relaciones
continuos o largo plazo. En cuanto a los resultados, recomiendo esta empresa a
mis amigos y familiares fue calificado un 29% en casi siempre, me identificé con la
empresa un 29.4% en casi siempre, experiencias de compra un 29% casi siempre,
espera lanzamientos de promociones un 30.6% casi siempre, recibo descuentos un
30.2% casi siempre, participo en eventos un 31%, se siente satisfecho un 26.7%,
expresa de forma precisa informacion un 28.6%, tiene preferencias un 29%,

atencion rapida un 29.8% en casi siempre.
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Indica que existen factores adecuados en el proceso de fidelizacion del
cliente, puesto que consiste en la retencion de clientes ganados, que contindan
comprando gracias a su experiencia con la empresa, Surco (2020), por lo que es
fundamental las interacciones satisfactorias que desarrollan confianza a largo
plazo. Esto mantiene relacion expresada en la guia de entrevista, debido a que
efectivamente la fidelizacion del cliente es primordial para toda organizacion.

Finalmente, y en consideracion al objetivo general se planteé analizar la
Influencia del geomarketing en la fidelizacién del cliente en Plasticos J&C E.I.R.L,
Sullana-Piura,2022. El geomarketing, para Chacon (2017) quien sefiala que las
técnicas de geomarketing favorecen que el cliente se fidelice con la organizacién,
ademdas permiten identificar la potencialidad de abrir nuevas sucursales de acuerdo
al interés de los clientes. Existe la necesidad de implementar el geomarketing
dentro de la organizacion, indicado por Fontalvo y Tejeida (2018) quienes refieren
que para evitar el fracaso prematuro de cualquier organizacion y para alcanzar el
éxito el andlisis de la ubicacion es el aspecto mas relevante, dado que, elegir la
ubicacion de la misma requiere tiempo, es necesario evaluar alternativas, analizar
factores como la competencia, la afluencia de personas, en este sentido, se
requiere de una buena gestion del geomarketing para que la organizacion pueda
permanecer en el mercado y con ello retener a los clientes.

Para Merino (2020) que la fidelizacion es baja en un 71.9%, por ende,
implementar las estrategias de marketing es adecuado para generar fidelizacion,
permiten demostrar que la estrategia de geomarketing que se emplee desde la
segmentacion de clientes, localizacion, usos del mismo repercute sobre la
fidelizacion del cliente manteniendo la organizacion siempre en la mente de
nuestros usuarios, lo cual permite que sean fieles y sea su primera opcion.

De esta manera el coeficiente de Rho = 0.511 y sig. 0.000° permitiendo
aceptar la hipotesis general, debido a que el geomarketing influye moderadamente
en la fidelizacion del cliente de Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana. Esto implica que

entre mejor se maneje el geomarketing mayor fidelizacion obtendremos.
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VI.

CONCLUSIONES

La segmentacion demostré una influencia positivamente baja en la
fidelizacion del cliente, con un valor de Rho de Sperman = 0.270 y sig.
0.000°; no se ha mejorado los aspectos de la segmentacion de cliente y

estrategias comerciales diferenciadas.

El uso del geomarketing demostr6 una influencia moderada en la
fidelizacion del cliente, obteniendo una significancia igual a 0,000° y un valor
de Rho de Sperman = 0.427, no se estd empleando adecuadamente las
estrategias, mas no existe una intencion de mejorar e incluir el

geomarketing.

La localizacion de clientes demostr6 una influencia significativamente
moderada en la fidelizacion del cliente, se obtuvo una significancia igual a
0,000° y un valor de Rho de Sperman = 0.450, se ha tomado en cuenta el
aspecto de la localizacién de clientes, mas aun existe una necesidad de
determinar la frecuencia con la que el cliente compra sus productos y

servicios similares.

El mejoramiento de logistica influye moderadamente en la fidelizacion del
cliente, se obtuvo una significancia igual a 0,000 y un valor de Rho de
Sperman = 0.641, dando a conocer que el area de logistica no se esta

cumpliendo con los tiempos de entrega e inventarios.

El geomarketing influye moderadamente en la fidelizacion del cliente en
Plasticos J&C E.I.LR.L, Sullana - Piura, 2022; se obtuvo una significancia
igual a 0,000° y un valor de Rho de Sperman = 0.511, permitiendo identificar
los clientes y la competencia directa e indirecta sobre un mapa digital o

impreso a través de colores y simboles personalizados.
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VII.

RECOMENDACIONES

Al area de marketing se le sugiere realizar campafas personalizadas de
acuerdo a la segmentacion del cliente, con el fin de que obtengan datos
precisos sobre €l producto y de esta forma se vean incentivados a volver y

considerarla como su primera opcion.

Respecto al uso de las herramientas del geomarketing, es importante
implantarlas: geolocalizacion, localizacion de los clientes, mapas digitales,
para lograr una comunicacion asertiva y analizar la situacién tanto de la

empresa como del cliente a partir de su ubicacion exacta.

Al gerente general en compafia del equipo de marketing se les sugiere
efectuar un analisis de sus clientes recurrentes de acuerdo a los factores
demograficos a fin de desarrollar estrategias centradas en las caracteristicas

de los mismos y contar con un mayor alcance.

Al gerente general evaluar la gestidbn comercial y técnica en apoyo del equipo
y escuchar las propuestas de mejora con el fin de optimizar el sistema
logistico, lo que permitird mejorar los inventarios y distribucién desarrollando
la cadena de suministros dentro de la organizacion, para beneficio del cliente

y de la empresa.

Al gerente general analizar la estrategia de geomarketing empleada a fin de
reestructurarla y contar con un nuevo enfoque que le permita un
acercamiento a los clientes que sea mas proximo y les permita contar con
una experiencia adecuada a fin de mejorar la percepcion que tienen entorno

a la organizacion.
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VIIl. PROPUESTA.

8.1. Titulo de la propuesta: Estrategias de geomarketing para alcanzar la
fidelizacién de los clientes en la empresa de Plasticos J&C E.R.L, Sullana

— Piura.

8.2. Introduccién.

Hoy en dia existe una tendencia de recuperacion y crecimiento en el
sector empresarial, en grandes y pequefias empresas, sin embargo, la valoracion
se debe a las diferentes estrategias de marketing que se han empleado,
internamente como externamente logrando una estabilidad dentro del sector en
el que se encuentran, vinculando la calidad del producto o servicio, lo que
demuestra ser la pieza clave e importante para cumplir con los interés y patrones
de consumo del publico (Justiniano & Roque, 2018). Asimismo, cada cliente
cumple un rol importante para una organizacién al promover y consumir una
marca que le gusta, teniendo experiencia de calidad por el servicio brindado, lo
cual contribuye en su desarrollo y rentabilidad, puesto que al tener mayor numero
de consumo, sus ingresos seran favorables para las empresas.

Por otra parte, existen clientes que al no tener un servicio y trato de
calidad, genera efectos negativos en la imagen y desempefio de la marca, que
habitualmente se enfocan en los patrones de interés y necesidades que ofrece
una marca en funcién a las iniciativas de marketing que se muestran, de algun
otro modo la combinacion del marketing y la geografia aporta a los empresarios,
informacion sobre sus negocios y clientes. Ante esta realidad el geomarketing
ayuda a tomar decisiones dentro de una empresa u organizacion limitan su
operatividad, es como potenciar las deficiencias que existen en la empresa
internamente y externamente por no tener un buen uso de marketing, para

finalmente evaluar si se ha logrado la fidelizacion del cliente.
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Descripciéon de la empresa.

Plasticos J&C E.Il.LR.L es una empresa dedicada a la venta de productos
de plastico, menaje de cocina, ceramica y aluminio, ofreciendo productos de
calidad de reconocidas marcas a precios accesibles con el mejor servicio. La
empresa opera desde el 26 de junio de 2002 y esta ubicada en Calle San Martin
No. 616, Sullana.

La empresa Plasticos J&C E.I.R.L demuestra su vision de ser lider y
reconocida en el ramo de los plasticos al vender envases de alta calidad con
valor agregado para el publico, su misién es: seguir desarrollandose y ganando
un buen reconocimiento de la industria del plastico por toda la sociedad, ganando
asi reconocimiento nacional e internacional porque se esfuerza por superar la

satisfaccion del cliente al recibir los servicios.

8.3. Objetivos de la propuesta.
El objetivo general de la propuesta fue:

Elaborar estrategias de geomarketing para alcanzar la fidelizacion de los clientes

en la empresa de Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana — Piura.

Mientras que los objetivos especificos fueron:

- Disefiar campafias de marketing en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana — Piura,
2022.

- Promover el uso de mapas digitales en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana —
Piura, 2022.

- Desarrollar canales de atencion en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana — Piura,
2022.

- Realizar controles de calidad del producto en Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana
— Piura, 2022.
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8.4. Justificacion.

En vista al crecimiento de la empresa de Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana —
Piura, muestra ciertas dificultades en relacion al geomarketing y fidelizacion del
cliente que han reducido el desarrollo positivo en el area de ventas. Como los
resultados mostraron que no se esta desarrollando estrategias de geomarketing
para alcanzar la fidelizacién del cliente, permitiendo comprender los hébitos de
los consumidores, utilizando la informacién de ubicacion para orientar hacia
donde van dirigidas las campafas de publicidad e incluir el perfil de cada
consumidor. Ademas, con la falta de presentacion de la marca, que requieren
para segmentar campafnas con datos de GPS en tiempo real y presentar la marca

a Nuevos usuarios.

En cuanto a la experiencia positiva y fidelizacion del Cliente de Plasticos
J&C E.I.R.L, el consumidor requiere de una buena atencioén y calidad de servicio,
a pesar que, existe una atencidén personalizada, aun hay necesidades que
corregir, lo cual manifiesta una serie de compradores inestables a la hora de
elegir un servicio, en ocasiones se evidencia casos donde optan por un producto
0 servicio sustituto. Del mismo modo se demostr6é la necesidad de plantear
propuestas de solucion que permitan a la empresa Plasticos J&C E.I.R.L tomar
acciones correctas, de acuerdo al area de logistica que es la base de sus labores

y crecimiento de la empresa.
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8.5. Matriz de factores

Para el analisis del estado interno, se utilizara cinco factores relacionados
con las fortalezas y debilidades de la empresa Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana —

Piura. A continuacion, se detallan:

8.5.1. MEFI.

MEFI

Sugerencias del peso y calificacion:
Peso: 0.0 = No importante / 1.0 = Absolutamente importante
Callificacién: 1 = Debilidad menor / 2 = Debilidad mayor / 3 = Fuerza menor / 4 = Fuerza mayor

Factores | Pes. | cal. | Total
Fortalezas
- Experiencia en el servicio brindado. 0.05 4 0.20
- Diversificacion de productos de calidad. 0.10 3 0.30
- Ubicacion en zona estratégica. 0.15 4 0.60
- Personal calificado y proactivo. 0.05 4 0.20
- Uso de las nuevas plataformas digitales. 0.15 4 0.60
Debilidades
- Local alquilado. 0.15 1 0.15
- Falta de promociones y ofertas. 0.05 1 0.15
- Retraso de servicio a domicilio. 0.10 3 0.30
- Falta de gestion en el departamento de logistica. 0.10 2 0.20
- Falta de estrategias de venta. 0.10 2 0.20
1.00 - 2.90

Elaborado por las autoras.

La Matriz EFI, mostré que en la compafiia Plasticos J&C E.I.R.L, refleja el
1.90 de puntuacion para las fortalezas y el 1.00 para las debilidades, en la que se
obtuvieron una puntuacién total de 2.90. Esto indica que, si la compafia
optimizacién las tacticas de geomarketing va a poder obtener la fidelizacion del
comprador, por medio del aprovechamiento de sus fortalezas para ser ante sus
debilidades.
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8.5.2. MEFE.

MEFE

Sugerencias del peso y calificacion:
Peso: 0.0 = No importante / 1.0 = Absolutamente importante
Calificacién: 1 = Amenaza menor / 2 = Amenaza mayor / 3 = Oportunidad menor / 4 = Oportunidad

mayor
Factores | Pes. | Cal. | Total
Oportunidades
- Diversidad de proveedores. 0.10 3 0.30
- Demanda. 0.05 4 0.20
- Crecimiento demogréfico. 0.15 4 0.60
- Avances tecnoldgicos. 0.15 3 0.45
- Alianza con los proveedores. 0.10 4 0.40
Amenazas
- Competencia agresiva. 0.15 1 0.15
- Inestabilidad de inflacion. 0.10 2 0.20
- Crisis global de contaminacién. 0.05 2 0.05
- Productos sustitutos. 0.05 1 0.05
- El poder adquisitivo del consumidor es bajo. 0.15 1 0.15
1.00 - 2.55

Elaborado por las autoras.

La Matriz EFE, ensefié que en la compaiiia de Plasticos J&C E.I.R.L, refleja

el 1.95 de puntacién para las oportunidades y una puntuacion de 0.60 para las

amenazas, y un total de 2.55 de puntacion. Esto indica que, la organizacién

dispone, elementos favorables respecto al mercado local, comercializacion de sus

productos llevando a cabo frente a sus potenciales amenazas.
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8.6. Analisis FODA

Para la formulacion de las probables tacticas, se determinaron los
componentes que conforman al FODA en funcionalidad al geomarketing y
fidelizacion del comprador de la compafia de Plasticos J&C E.l.R.L, Sullana —

Piura. A continuacion, se detallan:

Fortalezas Debilidades

F1 Experiencia en el servicio | D:1 Local alquilado.
brindado. D, Falta de promociones y ofertas.

p F. Diversificacion de productos | D; Retraso de servicio a domicilio.
PLASTICOS de calidad. D, Falta de gestion en el departamento
Fs  Ubicacion en  zona | ge |ogistica.

J&C E.ILR.L. estratégica.

F4 Personal calificado vy
proactivo.

Fs Uso de las nuevas
plataformas digitales.

Ds Falta de estrategias claras de venta.

Oportunidades FO DO

O, Diversidad de
proveedores.
O, Demanda.

O3 Crecimiento demografico.

Desarrollar un sistema de distribucion y
ventas.
(O2, Os, Oa, D3, Ds, D2)

Elaborar campanfias de
personalizadas para cada
segmentacion.

O4 Avances tecnoldgicos (O2, Os, Os, F2, Fs, Fs)
Os Alianza con los
proveedores.
Amenazas FA DA

A1 Competencias agresivas.
A Inestabilidad de inflacion.

As Crisis global de Desarrollar estrategias de Promover eventos de interaccién con los
contaminacion. marketing interno. consumidores.
A4 Productos sustitutos. (A1, As, Fa, Fs) (As, A2, D4, D5,D2)

As El poder adquisitivo del
consumidor es bajo.

Elaborado por las autoras.
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8.7. Planeamiento de estrategias.

En relaciébn a la formulacion de las principales estrategias formuladas
mediante el FODA, se requirid una serie de factores, actividades de la empresa
Plasticos J&C E.I.R.L, de la ciudad de Sullana. A continuacion, se describen:

8.7.1. Estrategias FO: Elaborar campafias personalizadas para cada

segmentacion.

a. Descripcion.
La estrategia para llevar a cabo campafas personalizadas, se asocia

con fortalecer la marca en los clientes y permanezcan fieles a ella, debido a
gue parte de las campafas de marketing para cada segmentacion influye en
la fidelizacion del cliente ya que a través de estas campafas se desarrolla una
relacion positiva entre la empresa y sus consumidores (Mejia & Espinoza,
2019), existe la necesidad de promover el reconocimiento adecuado el sector
gue pertenece y de esta manera a traer nuevos clientes, previa coordinacion
de cada camparfia y cumpliendo con las necesidades de cada segmento.

b. Metas.

Lograr fortalecer en un 60% la seguridad de cada cliente.

Alcanzar un 80% en el cumplimiento de cada campana.

c. Téacticas.
Generar mas ingresos.
Fomentar una buena comunicacion con el usuario.

Generar mayor participacion en la poblacion.

d. Programa estratégico.

La relevancia de las campafias de marketing para cada segmento, estara a
cargo del administrador de la empresa de Plasticos J&C E.I.LR. L, de la ciudad de
Sullana, se ejecutaran para los meses de mayo hasta agosto del 2023. En la que
se accedera la participacion del cliente, se fomentara la informacion que involucra

cada uno de los servicios que se realizan para destacar sus atributos y beneficios.
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e. Cronograma de actividades.

Tabla 12.

Actividades de la estrategia FO.

o May-23 Jun-23 Jul-23 Ago-23
Actividades

O1. Reconocimiento de la informacién con mayor

atraccion para el publico.

0O2.Elaboracion de las campafias para cada

segmento.

03. Coordinacién y ejecucién de cada campafia.

0O4. Supervision de las campafas.

O5. Comprobacion de los resultados.

Elaborado por las autoras.

f. Costos incurridos (expresado en soles S/.)

Tabla 13.

Costos de la estrategia FO

L . Costo Costo
Cédigo Categorias Med. Cant. Unitario Parcial
1.1. Materiales requeridos 59.40
1.1.1 Hojas de trabajo Mill. 03 14.30 42.90
1.1.2 Lapiceros Doc. 01 16.50 16.50
1.2.  Servicios requeridos 4,960.00
1.2.1 Capacitador Glb. 02 1,500.00 3,000.00
1.2.2 Redes sociales Glb. 07 280.00 1,960.00
Costo de la estrategia: 5,019.40

Elaborado por las autoras.

g. Viabilidad.

La organizacion de negocio de productos de plasticos, tendra que contar
con la inversion total de S/. 5,019.40, que contiene los recursos necesarios como
los materiales y servicios, la cual es posible de forma econémica y financiera, ya
gue sus ingresos por las ventas de productos, sobrepasan los precios para la

utilizacion de la tactica, permitiendo lograr mas grande colaboracion en su rubro.
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h. Mecanismo de control.

Nivel de realizacion de cada campania.
Nivel de coordinaciéon de informacion.

Nivel de fortalecimiento de los beneficios de cada producto.

8.7.2. Estrategia DO: Desarrollar un sistema de distribucién para aumentar las

ventas.

a. Descripcion

C.

d.

La estrategia para desarrollar un sistema de distribucion e identificacién
de zonas esta relacionada con alcanzar una distribucion eficiente cumpliendo
los tiempos de entrega de cada producto solicitado por el cliente (Gonzales &
Uceda, 2017), en funcion a las caracteristicas de las zonas de distribucion que
se requiere para alcanzar las metas y cumplimiento de entregas, logrando la

integracion y desarrollo de una mejor atencion al cliente.

Metas

Lograr mejorar el 75% el proceso de distribucion.
Lograr alcanzar, 80% de rentabilidad y asegurar el maximo nivel de

satisfaccion del cliente.
Tacticas

Realizar programas de formacion para el personal.
Fomentar mayor valoracién de los canales de distribucién y ventas.

Realizando programas de incentivos para los vendedores.
Programa estratégico

El desarrollo de un sistema de distribucion y ventas, estar a cargo de un

especialista y el administrador de la empresa de comercio dedicada a la venta de

productos de plasticos, en Sullana, cual desarrollard entre los meses de enero

hasta marzo del 2023. Se accedera a la participacion del personal del area de

logistica, y promover una serie de informacion que involucra cada actividad que

se deben realizar y actualizar el sistema de entregas y ventas.

47



e. Cronograma de actividades.

Tabla 14.

Actividades de la estrategia DO.

o Ene-23 Feb-23 Mar-23 Abr-23
Actividades
12 3[/4|1(2|34|123|4[1|23]|4
O1. Identificar los procesos del sistema de
distribucién y ventas.
02. Capacitar al personal
03. Aplicar las nuevas tecnologias.
O4. Control de inventarios.
O5. Comprobacion de resultados.
Elaborado por las autoras.
f. Costos incurridos. (expresado en soles S/.)
Tabla 15.
Costos de la estrategia DO.
- . Costo Costo
Codigo Categorias Med. Cant. Unitario Parcial
1.1. Materiales requeridos 55.60
1.1.1 Hojas de trabajo Mill. 02 14.30 28.60
1.1.2 Lapiceros Doc. 01 16.50 16.50
1.1.3 Resaltador Unid. 03 3.50 10.50
1.2. Servicios requeridos 6,000.00
1.2.1 Especialista Glb. 05 1,200.00 6,000.00
Costo de la estrategia: 6,055.60

Elaborado por las autoras.

g. Viabilidad.

La compafiia de negocio dedicada a la comercializacion de plasticos, para

realizar las ocupaciones de la tactica, tendra que contar con una inversion de un

precio total de S/. 6,055.60, que involucra los recursos necesarios Como

materiales y servicios, es posible de forma econdmica, gracias a sus ingresos

provocados por sus ventas de venta, sobrepasan los precios para la utilizacion de

la tactica, permitiendo consumar con los tiempos de entrega de los productos.

48




h. Mecanismo de control.

Nivel de inventario de los productos.
Nivel de tiempos de entrega.

Nivel de precios.
8.7.3. Estrategias FA: Desarrollar estrategias de marketing interno.
a. Descripcion

Se desarrolla la estrategia de marketing interno en puntos estratégicos
dentro de una empresa con la finalidad aprovechar y captar los recursos
humanos para lo que se debe contar con cierta informacion necesaria (Prada,
2020), asi como mejorar la productividad de cada trabajador para cumplir con
las metas establecidas, permitiendo tener mayor participacion dentro del

mercado y mayores ingresos.
b. Metas

Lograr obtener un 50% de personal competente.

Lograr un 65% de participacion en el mercado.
c. Tacticas

Fomentar un compromiso en los trabajadores.
Generar mayor productividad internamente y externamente.

Generar técnicas de motivacion y productividad.

d. Programa estratégico

El uso del marketing interno en puntos estratégicos dentro de la
organizacion, estara a cargo del administrador y jefe de marketing de la
empresa de comercializacion de productos de plasticos de Sullana, los cuales
se desarrollard en los meses de enero hasta abril del 2023. Donde
técnicamente se permitira la participacion de los trabajadores para mejorar la

productividad de la organizacion.
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e. Cronograma de actividades.

Tabla 16.

Actividades de la estrategia Fa.

Actividades

O1. Coordinar con el jefe de marketing.

0O2. Elaborar estrategias de comunicacion interna

03. Capacitar al personal.

O4. Supervision laboral.

O5. Andlisis de los resultados.

Elaborado por las autoras.
f. Costos incurridos. (expresado en soles S/.)
Tabla 17.

Costos de la estrategia FA.

Caédigo Categorias Med. Cant. C(_)St(_) COSFO
Unitario Parcial
1.1. Materiales requeridos 45.10
1.1.1 Hojas de trabajo Mill. 02 14.30 28.60
1.1.2 Lapiceros Doc. 01 16.50 16.50
1.2. Servicios requeridos 6,000.00
1.2.4 Capacitador. Glb. 04 1,500 6,000.00
Costo de la estrategia: 6,045.10

Elaborado por las autoras.

g. Viabilidad.

La organizacion de comercializacién de productos de plasticos, lleva a
cabo las actividades de la estrategia, debera contar con un costo de S/.
6,045.10, que implica los recursos necesarios como los materiales y servicios,
lo cual es viable de manera econdmica, sus ingresos generados, permiten a
corto plazo disponer de recursos competentes para el cumplimiento de las

actividades y mejorar la productividad.
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h. Mecanismos de control.
Nivel de aprovechamiento laboral.
Nivel de control de la rentabilidad.

Nivel de capacitacion del personal.
8.7.4. Estrategias DA: Promover eventos de interaccion con los consumidores.
a. Descripcion

La estrategia de promover eventos de interaccion, se relaciona con el
poder de atraer a nuevos clientes en funcién en dar a conocer los beneficios y
atributos de nuestros productos y servicio (Alcantara at el, 2020), estos
eventos son actividades que nos ayudan a tener un contacto con el cliente y
saber sus necesidades y que es lo que busca en un servicio a la hora de
adquirirlo, bajo la participacion de la poblacion se desea lograr entender al

consumidor y generar una confianza.
b. Metas

Lograr un 75% de participacion.
Lograr un 80% de confianza en el cliente.

c. Téacticas

Fomentar la participacion de la poblacion.
Generar mayor confianza en el cliente.

Identificar las necesidades y gustos del cliente.
d. Programa estratégico

La aplicabilidad de promover eventos de interaccion, estara a cargo de
un especialista y el administrador de la empresa de comercializacion de
plasticos J&C E.I.R.L, de la ciudad de Sullana, las cuales se desarrollaran en
los meses de septiembre hasta noviembre del 2023. Técnicamente se
permitird la participacién de toda la poblacion, donde se promovera una serie

de informacién entre otras actividades.
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e. Cronograma de actividades.

Tabla 18.

Actividades de la estrategia DA.

Actividades

O1. Planificar actividades de interaccion.

0O2. Coordinar con el administrador.

03. Desarrollar los eventos de interaccion.

O4. Supervision de cada evento.

O5. Analisis de los resultados

Elaborado por las autoras.
f. Costos incurridos. (expresado en soles S/.)
Tabla 19.

Costos de la estrategia DA

Caédigo Categorias Med. Cant. U(r:w(i)tztr(i)o F(’:e?rﬁgl
1.1. Materiales requeridos 4,596.00
1.1.2 Refrigerios. Doc. 250 10.00 2,500.00
1.1.3 Globos. Mill. 24 4.00 96.00
1.1.4 Productos de regalos. Doc. 250 8.00 2,000.00
1.2.  Servicios requeridos 13,500.00
1.2.1 Animador Glb. 06 10,00 6,000.00
1.2.2 Mdsica. Glb. 06 800.00 4,800.00
1.2.2 Servicié de decoracion. Ses. 06 450.00 2,700.00

Costo de la estrategia: 18,096.00

Elaborado por las autoras

g. Viabilidad.

La organizacion de venta de Plasticos J&C E.I.LR.L, para realizar las
ocupaciones de la tactica, tendra que contar con la inversion de un precio total
de S/.18,096.00, que involucra los recursos necesarios como los materiales y
servicios, la cual es posible de forma econdémica y financiera, ya que sus
ingresos provocados por sus ventas, que sobrepasan los precios para la

utilizacién de la tactica, permitiendo crear una confianza en el comprador.
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h. Mecanismo de control

Nivel de desarrollo de las actividades.
Nivel de control de cada actividad del evento.

Nivel de mejorar la interaccion con el cliente.
Presupuesto general. (expresado en soles S/.)

Tabla 20.

Costo total de las estrategias.

N° Estrategias Costo Unitario

Elaborar campafias

1 personalizadas para cada 5,019.40
segmentacion.

2 Desarrollar un sistema para 6.055.60
incrementar las ventas.

3 Desarr(_)IIo_ estrategias de 6.045.10
marketing interno.
Promover eventos de

4 interaccion con los 18,096.00
consumidores.

TOTAL DEL COSTO 35,216.10

Elaboracion propia de las autoras.

La empresa de comercializacion de Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana para
llevar a cabo las estrategias, debera disponer de una inversion total de S/.
35,216.10; que implico los recursos necesarios para llevara a cabo cada una de las

estrategias, lo cual es viable de manera econdmica y financiera.
8.8. Evaluacion de beneficio y costo (expresado en soles S/.)

Referente a la evaluacion se crea la implementacion de las tacticas para la
compainiia, esta sube a un precio total de S/. 35,216.10, para la organizacion de
venta de plasticos J&C E.I.R.L, Sullana, para lo que anteriormente se ejecutara la
proyeccién y estimaciones de las ganancias y egresos que produce en

funcionalidad a sus ventas. En seguida, se explica.
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Tabla 21.

Egresos e ingresos de la empresa de Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana — Piura.

Detalle 2023 2024 2025
Ingresos 62,421.00 64,231.27 66,158.21
Egresos 36,166.93 37,215.78 38,332.25
Margen 26,254.13 27,015.49 27,825.96

Elaborado por las autoras.

Segun el diario El Peruano (2022), menciona que el Perl tuvo un crecimiento
del 2.5%, lo cual se realizé la proyeccion. En relacion a los datos financieros, se
evidencias los ingresos y egresos de plasticos J&C, a base de cada una de las
estrategias establecidas. Para el afio 2023, su tasa fue de 2.70% con un margen
de ganancia ha sido de S/. 26,254.13, mientras tanto que para el 2024, fue de
2.90%, con un margen de S/.27,015.49, y en el 2025, fue del 3%, margen es de S/.
27,825.96, incluyendo el precio de las tacticas a llevar a cabo, por lo cual se espera

mejorar el caso financiero en los siguientes 5 afos.

Tabla 22.

Evaluacién del beneficio sobre costo.

Detalle Valores
Beneficio 159,535.75
Costo 92,435.46
B/C 1.25

Elaborado por los autores.

El beneficio sobre el costo, se obtuvo a través de los ingresos y egresos de
la empresa con la tasa de retorno del 10%, esto permiti6 demostrar que
efectivamente por cada S/.1 que invierta, recuperara S/. 1.25 en el afio 2023. Es
por ello que se demostré que las estrategias de geomarketing para obtener la
fidelizacion del cliente en la empresa de Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana — Piura,

permite un beneficio asociado con disponer de publicidad adecuada.
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ANEXOS

ANEXO 1. Matriz de operacionalizacién de variables

VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION DIMENSION INDICADORES ESCALA DE
DE ESTUDIO OPERACIONAL MEDICION

Analiza las caracteristicas geo | Sera medida con sus | Segmentacion Socio-econémico

demograficas con el objetivo de | dimensiones, Entorno
o satisfacer las necesidades y | segmentacion, uso del Poténciales
é deseos de los consumidqrgs y geomarketing, chalize}ci()n Usos del geo Demografico
L},{J obtener mayor productividad | de clientes y mgjoramlento marketing Publicidad
o (Albornoz Del Valle, et al. 2020) | de zonqs, . conjuntamente Marketing directo _
g con sus indicadores, con la —— ——— Ordinal
= L o Localizacién de Identificacion
@] técnica de encuesta dirigida . e
w ) . clientes Geo codificacion
D) a los clientes y la guia de Marketi il
;i entrevista al propietario de . . alr eting comercia

la_empresa Plasticos J&C | Mejoramiento de Mejora .
con escala ordinal. Logistica. Gestion comercial
Gestidn técnica

Analiza la relacién positiva entre | Serd medida con sus | Experiencia del cliente Recomendaciones.
m un consumidor y una marca, en | dimensiones de experiencia Lealtad
&) el cual este tiene un vinculo de | €l ! cliente, |r)cfent|vos_, y Expectativa
pd : privilegios e informacion, i —
O u lealtad con los mismos y recurre | - o ente con sus | Incentivos y privilegios Promocion
<L de forma continua o periodica | j,qicadores, con la técnica Fechas. ordinal
E LI:J ?:122 sat(ljsfac;r)jt;;s necesidades. dle encuesta Idirigida, a |gS Satisfaccion.
TS medov, . clientes y la guia de — :
% entrevista al propietario de Informacion Ca"?'ad
X la empresa de Plasticos Equidad
> J&C con escala ordinal. Productividad

Nota: Elaboracién propia.




ANEXO 2. Matriz de consistencia logica

TITULO PROBLEMAS DE OBJETIVOS HIPOTESIS METODOLOGIA
INVESTIGACION

General: General: General: _ .
¢, Como influye el geomarketing en Analizar la Influencia del geomarketing | Existe influencia significativa del | Tipo: Aplicada
la fidelizacion del cliente en | en la fidelizacion del cliente en | geomarketing en la fidelizacién del | pisefio: no experimental,

Plasticos J&C E.LR.L, Sullana - | pjasticos J&C E.LR.L, Sullana - | cliente en Plasticos J&C E.LR.L, o
Piura, 20227 Piura,2022. Sullana - Piura,2022. causal descriptiva.
Enfoque: Mixto.
Influencia del | Especificos: Especificos: Especificos: Nivel: transversal.
Geomarketing (@) ¢Como  influye la (@) Examinar la influencia de la | (a)Existe influencia significativa de | pgplacién: 750 clientes.
en la| segmentacion en la segmentacion en la fidelizacion del | la segmentacion en la fidelizacion _
Fidelizacion del | fiqolizacion del cliente en cliente en Plasticos J&C E.LR.L, | del cliente en Plasticos J&c | Muestra: 255 clientes.
g:lé.esr':itsos che Plasticos J&C  E.LR.L, Sullana-Piura, 2022. E.LLR.L, Sullana - Piura, 2022. Muestreo: No probabilistico.
E.LRL, Sullana - Piura, 20227 Técnicas: Encuesta y
Sullana- (b) ¢Como influye el uso del | (b) Evaluar la Influencia del uso del | (b) Existe influencia significativa del | antrevista
Piura,2022 geomarketing en la fidelizacién del | geomarketing en la fidelizacién del | uso del geomarketing en la o
cliente en Plasticos J&C E.LR.L, | cliente en Plasticos J&C E.LR.L, | fidelizacion del cliente en Plasticos | INStrumentos: Cuestionario y
Sullana - Piura, 20227 Sullana - Piura, 2022. J&C E.I.R.L, Sullana - Piura, 2022. | guia de entrevista.

(c) ¢Como influye la localizacion | (c) Explicar la Influencia de la | (c) Existe influencia significativa
de clientes en la fidelizacion del | |ocalizacién de clientes en la | de lalocalizacion de clientes en la
cliente en Plasticos J&C E.L.R.L, | fidelizacién del cliente en Plasticos | fidelizacion del cliente en | Programa SPSS version 27.
Sullana - Piura, 20227 J&C E.IL.R.L, Sullana - Piura, 2022. Plasticos J&C E.L.R.L, Sullana -
Piura, 2022.

Método de analisis:

(d); ¢ Como influye el mejoramiento | (d) Estudiar la Influencia del | (d) Existe influencia significativa
de logistica en la fidelizacion del | mejoramiento de logistica en la | del mejoramiento de logistica en la
cliente en Plasticos J&C E.I.R.L, | fidelizacion del cliente en Plasticos | fidelizacion del cliente en Plasticos
Sullana - Piura, 2022? J&C E.I.R.L, Sullana-Piura, 2022. J&C E.I.LR.L, Sullana - Piura, 2022.
(e) ¢ Qué caracteristicas tiene la (e) ldentificar las caracteristicas
fidelizacioén del cliente en Plasticos | de la fidelizacién del cliente en
J&C E.I.R.L, Sullana - Piura, 20227 | pjasticos J&C E.I.LR.L, Sullana -

Piura, 2022.




ANEXO 3. Matriz de Instrumentos

VARIABLES | DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTO A: CUESTIONARIO
N° DE ITEMS
ITEMS
X1. Segmentacién X1.1 - Socio Econémico 02 1.Acostumbra a comprar productos de marca reconocida
X1.2 - Entorno 2. Estaria dispuesto a ser cliente frecuente de nuestra tienda.
X1.3 - Potenciales
0 X2. Usos del geo X1.4 - Demografico 02 3. La empresa Plasticos J&C E.I.R.L usa las redes sociales para dar a conocer
zZ marketing promociones
E X1.5 - Publicidad 4. La empresa le envia promociones especiales a su correo
< X1.6 - Marketing directo
<§E X3. Localizacion de | X1.7 - ldentificacion 02 5. Reconoce la calidad del producto de la empresa Plasticos J & C E.Il.R. L.
O clientes X1.8 - Geo codificacion 6. Reconoce con facilidad la direccién exacta donde se encuentra ubicada la
L('DJ X1.9 - Marketing comercial empresa Plasticos J&C E.I.R. L
S X4. Mejoramiento X1.10 - Mejora 01 7. La oferta de productos y el nivel de precio identifican a la empresa de
de Logistica Plasticos J&C E.R.L.
X1.11 - Gestion comercial 01 8. La empresa de Plasticos J&C E.I.R. cumple con los plazos de entrega
preestablecidos.
X1.12 - Gestion tecnica 01 9. Considera que la empresa Plasticos J&C E.I.R.L debe mejorar su atencién.
Y1.Experienciadel | Y1.1 - Recomendaciones 01 10. Recomiendo esta empresa a mis amigos y familiares por el servicio
) cliente diferenciado que ofrece
E Y1.2 - Lealtad 01 11. Me identifico con la empresa a la hora de comprar algun producto
w Y1.3 - Expectativa 01 12. Sus experiencias de compra con esta empresa van mas alla de sus
d expectativas.
m Y2. Incentivos y Y1.4 - Promocion 02 13. Espera el lanzamiento de promociones para comprar en mayor cantidad.
a Privilegios 14. Recibid descuentos de acuerdo al volumen de su compra.
% Y1.5 - Fechas 01 15. Participo en los eventos realizados en la Plasticos J&C E.I. R
O Y1.6 - Satisfaccion 01 16. Se siente satisfecho con los productos y el servicio que le ofrece la
ﬁ empresa.
a Y3. Informacion Y1.7 - Calidad 01 17. La empresa expresa de forma precisa la informacién que solicita.
E Y1.8 - Equidad 01 18. La empresa de Plasticos J&C E.R.L tiene alguna preferencia en el trato de
= los clientes.
> Y1.9 - Productividad 01 19. Es importante la atencion rapida y efectiva a la hora de comprar.




VARIABLES | DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTO B: GUIA DE ENTREVISTA
N° DE ITEMS
ITEMS
X1. Segmentacion X1.1 Socio-economico 01 1. ¢Conoce las caracteristicas del entorno?
X1.2 Entorno
X1.3 Potenciales
X2. Usos del geo X1.4 Demogréfico 03 2. ¢La empresa Plasticos J&C E.I.R.L usa estrategias de marketing para captar
marketing nuevos clientes?
X1.5 Publicidad 3. ¢Laempresa Plasticos J&C E.I.R.L usa las redes sociales para dar a conocer
Q promociones?
E X1.6 Marketing directo 4. ¢Laempresa le envia promociones especiales a su correo?
L
é X3. Localizacion de X1.7 Identificacion 02 5. ¢Conoce las caracteristicas de los productos que vende Plasticos J & C
< clientes E.LRL?
= X1.8 Geo codificacion 6. ¢La empresa de Plasticos J&C E.ILR.L cuenta con el uso de marketing
2 X1.9 Marketing comercial comercial?
LD_ X4. Mejoramiento de | X1.10 Mejora 01 7. ¢ Tiene una buena comunicacién con sus clientes?
> logistica
8. ¢Considera que la empresa Plasticos J&C E.I.R.L debe mejorar la gestién
— _ logistica?
X1.11 Gestion comercial
X1.12 Gestion técnica 01 9. ¢ Cuenta con técnicas de mejora en el area de ventas la empresa Plasticos J&C
E.ILR.L?
10. ¢La empresa Plasticos J&C E.l.R.L planifica y evalla las necesidades del
cliente.?
Y1. Experiencia del Y1.1 Recomendaciones 01 11. ¢La lealtad de su cliente es importante para la empresa Plasticos J&C E.I.R.
_ cliente Y1.2 Lealtad L?
"5’ Y1.3 Expectativa
pd Y2. Incentivos y Y1l.4 Promocion 01 12. ¢La empresa Plasticos J&C E.I.R.L crea promaociones personalizadas en
8 Lu privilegios. Y1.5 Fechas fechas especiales.?
2 Y1.6 Satisfaccion
E Lf] Y3. Informacion Y1.7 Calidad 03 13. ¢ La empresa expresa de forma precisa la informacién que solicita el cliente?
w o Y1.8 Equidad 14. ¢ La empresa Plasticos J&C E.I.R.L brinda informacion de las promociones por
% Y1.9 Productividad. igual a cada cliente.?
>

15. ¢ Es importante la productividad de la empresa a la hora de comprar?




ANEXO 4: Validacién del instrumento.

CESAR VALLEJO

CON STANCIA DE VALIDACION

Yo, Adrian Colomer Winter con DNI N° 000969101, Mgtr. en negocios
Internacionales, N° ANR: 24855, de profesibn Licenciado en Negocios

Internacionales, desempefiandome actualmente como docente en la UCV.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacién

los instrumentos:
Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Cuestionario dirigido a los clientes de la MUY

empresa Plasticos J&C E.LLR.L, Sullana- | DEFICIENTE | ACEPTABLE | BUENO S EXCELENTE
Piura,2022

1.Claridad X
2.0bjetividad X
3.Actualidad X
4.0rganizacion X
5.Suficiencia X
6.Intencionalidad X
7.Consistencia X
8.Coherencia X
9.Metodologia X
Cuestionario dirigido a colaboradores de la S

empresa Plasticos J&C E.ILR.L, Sullana- | DEFICIENTE | ACEPTABLE | BUENO BUENO EXCELENTE
Piura,2022

1.Claridad X
2.Objetividad X
3.Actualidad X

64



4.0rganizacion X
5.Suficiencia X
. . X
6.Intencionalidad
. . X
7.Consistencia
8.Coherencia X
, X
9.Metodologia

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 27 dias del mes de
Setiembre del Dos mil veintidés.

MG. MKG. : COLOMER WINTER ADRIAN

DNI : 000969101
Especialidad : Negocios Internacionales
E-mail . colomerwinter@gmail.com

08
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ﬁ]‘ UCV

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

“Influencia del Geomarketing en la Fidelizacion del Cliente de Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana- PIURA - 2022”

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO.

. o . Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21 - 40 41 - 60 61- 80 81 - 100 OBSERVACIONES
6 |11 |16 |21 |26 |31 |36 |41 |46 |51 |56 | 61 |66 | 71 | 76 | 81 | 86 | 91 | 96
ASPECTOS DE VALIDACION 1015|2025 |30 [35]40]45[50|55[60|65]70]75][80]85]9 [95]| 100
1.Claridad Esta formulado con un X
lenguaje apropiado
2.0bjetividad Esta expresado en X
conductas observables
3.Actualidad Adecuado al enfoque X
tedrico abordado en la
investigacion
4.0rganizacion Existe una organizacion X
I6gica entre sus items
5.Suficiencia Comprende los X
aspectos necesarios en
cantidad y calidad.




6.Intencionaldiad | Adecuado para valorar X
las dimensiones del
tema de la investigacion
7.Consistencia Basado en aspectos X
tedricos-cientificos de
la investigacion

8.Coherencia Tiene relacidon entre las X
variables e indicadores
9.Metodologia La estrategia responde X

a la elaboracion de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalle la pertinencia, eficacia del Instrumento que se estd
validando. Debera colocar la puntuacion que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, DF de septiembre de 2022.

MG, MEG.: COLOMER WINTER ADRIAN
DNI: 000969101

Telefono:968154454

E-mail: colomerwinter@email.com







UCv

UNIYERSIRE D
Cilnan Waaniin

COMSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Cecila Paula Luisa Gomez Zofiiga con DRI W' 03450450, Mgir. en

Adminisiracon, H®

AME: ADTBELZ, de profesian LiosEnoada en  Oencias

fudminisiratras, desempefandoms adualmentes como docents en Universidad Casar

valiejo.

Par medio de la presenbe hiago corstar gues he revisada con fines de Valldaoion

lo% instrumenios:

Cusshonaro
Luege de hacer s observaciones pertinentes, puedo ormular s siguisnies

ApfEOaciones
Cusmibonars aplesdo @ oy
chemiimi @n Plidcoos JAC | OCROCMTE | ACCFTASLE [SE ] MUY BARD | [ECLCHTE
ELLA L Selliar-Paure 137

X
1 Clrdad

i
I Dejwtreciad

X
8 Ayl

X
& Dryanuacen

X
5 Gufctereia

3
B Irfercionabded

X
F Coninfercia

X
B Coherencia

X
A Mrlcdoiopna

En =efial de conlormidad Srmo l presente &n @ ciedad de Piua a los 29 dias disl

mies e sebembre del Dos mil Ve irbdos.

..F: X i
Nger{Cecifarpimes Lun

Clgadl. i

L
3

Mg,
Dl

Ceolia Gémez Zafiga
45450

Espeoalidad  : Admmin Sracedn

E-rmail

cgomezzFucy edu. pe
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y UCV

UmivERsi0aD CESAR VALLEN

INFLUENCIA DEL GEOMARKETING Y FIDELIZACION DEL CLIENTE EN PLASTICOS J&C

E.lLR.L, SULLANA-PIURA,2022

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

Indicadores

Criterios

Deficiente

0-20

Regular

21 - 40

Buena
41 -60

Muy Buena
61 - Bl

Excelente

B1 - 100

DOBSERVACIONES

ASPECTOS DE VALIDACION

L]

11

16

21

£l

4B 51

&1

TE

B1

a1

i@

15

1.Claridad

Esta formulado
con um lenguaje
apropiado

35

36
| 40 |

50 | 65

g8

&5

BS

i00

100

2.Objetividad

Esta  expresado
en conductas
observables

100

3 Actualidad

Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en la
investigacion

100

4.0rganizacion

Existe
Qrganizacian
logica entre sus
items

una

100

S.Suficiencia

Comprende los
aspectos
necesarios en
cantidad y
calidad.

100




&.Intencionalidad

Adecuado  para

wvalorar las
dimensiones del 1o
tema de la
investigacion
7.Consistencia Basado &n
aspectos
tedricos- 1o
cientificos de la
investigacion
8.Coherencia Tiene relacion
entre las
variables e 1o
indicadores
9.Metodologia La estrategia
100

responde a la
elaboracion de la
investigacicn

INSTRUCCIOMES: Este instrumento, siree para gue el EXPERTO EVALUADOR evalde la pertinencia, eficacia del Instrumento gue se est3

validando. Debera colocar la puntuacion que considere pertinente 3 los diferentes enunciados.

Piura, 29 e setiembre de 2022

MgLE.
w1}
Teléfono
E-mail

: Cecilia Paula Lulsa Gdmez Zdafiga
L 0349050

1 BOOTALISS

: cgomerz@ucy.edupe




Sy

cesar VaLLeso . CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Carlos Antonio Angulo Corcuera, con DNI N.° 06437510 Magister en

Administracion de negocios MBA N.° ANR: 18480, de profesién Licenciado en

Administracién, desempefidndome actualmente como docente en la universidad

César Vallejo de Piura.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de

Validacion el instrumento: Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Cuestionario aplicado a los
clientes de la empresa J&C
E.l.LR.L. en la ciudad de
Sullana.

DEFICIENTE

ACEPTABLE

BUENO

MUY BUENO

EXCELENTE

1.Claridad

2.0bjetividad

3.Actualidad

4.0rganizacion

5.Suficiencia

6.Intencionalidad

7.Consistencia

8.Coherencia

9.Metodologia

XXX | X[ X[ X|X|X[X

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 28 dias del mes de
setiembre del Dos mil veintidods.

ERT

MAA. Carlos Aggefiio Angulo Corcuera

Magister en Administracidn de Negocios
Licenciado en Administracion
CLAD. N° 18480

Mgtr. : Carlos Antonio Angulo Corcuera

DNI : 06437510

Especialidad : Gestidn de organizaciones - Marketing

E-mail : anguloca@ucvvirtual.edu.pe
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N UCV

UNIVERSIDAD CESAR YALLEID
“Influencia del Geomarketing en la Fidelizacion del Cliente de Plasticos
J&amp;C E.I.R.L, Sullana- PIURA -2022"

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

Deficiente

Regular

Buena

Muy Buena

Excelente

Indicadores Criterios 0-20 21 - 40 a1 - 60 61 - 80 81 - 100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DE VALIDACION B 11 |16 |21 |26 [31 |36 |41 |46 |51 [56 |61 [e8 |71 |76 |81 |86 [91 |m®e
10 |15 |20 |25 |30 |35 |ao |45 [s0 |ss |eo |65 |70 |75 |@o [@s |s@o |[@s | 400
1.Claridad Esta formulado
con un lenguaje B
apropiado
2.0bjetividad Esta expresado
en conductas 80
observables
3.Actualidad Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en la =0
investigacion
4.0rganizacion Existe una
organizacion
ldgica entre sus "
items
5.5uficiencia Comprende los
aspectos
necesarios en 58
cantidad y
calidad.




6.Intencionaldiad

Adecuado para

valorar las
) ) 85
dimensiones del
tema de la
investigacion
7.Consistencia Basado en
aspectos
.. a7
tedricos-
cientificos de la
investigacion
8.Coherencia Tiene relacidn
entre las
i 85
variables e
indicadores
9.Metodologia La estrategia
responde a la
96

glaboracion de la
investigacion

INSTRUCCIOMNES: Este instrumento, sirve para gue el EXPERTO EVALUADOR evalie la pertinencia, eficacia del Instrumento que se

validando. Debera colocar la puntuacion gue considere pertinente  a los diferentes enunciados.

Piura, 28 de Setlembre de 2022.

Dra.

DNl
Teléfono
E-mail

-r
R, P 3 E D

: Carlos Antonio Angulo Corcuera
: DB437510

: 847055845

: anguloca@® wovvirtual.edu.pe
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ANEXO 5: Formato de confiabilidad.

| ﬁ FLR LIEE T S T

(1199

DATOS INFORMATIOS

FORMAT DE REGISTRO DE COMFIABRLIDAD DE
INSTELUMENTO

BRES DE

1.1 ESTUDIAMNTES

Foacchilo Shad, #eretyp Marpidy
Ruir Maca, MayTs Alisandra.

L2 TITULD DE PROYECTO DE
BAESTRG S0

Dl o £ o il e Y B D i
Fidedizacidn ool Clan b de PlEstioos JEC
ELAL, Sulama-Piore, 2022

1.5 ESOLRELA PROFESEDNRS L

Adim sy acdn

2.8 TIPOr DoE BSTRUSAENTO | aljumiar]

Cuss o o apbcaos o lot dienie=s

1.5 ODEFROENTE IDE CON FLSBILIDED
EFAPLEADLND

ER-0 Euder Achavdbian | )

Aifo ahe Crovedaaoh )

1.5. FECHA DE APLsCA O

18711572032

1.7 MILUESTRA AFLIC AN

I35 chaniat

COMFLABLIDAD

INWESTHRACKIN

INDICE IDE COMFIAEILIDED ALCSMNTA, [

W 1w Gl ar e g = 0,60
W I=Fid o Eaaidn o deie = BLTEE
Tortal= 0543

DESCRIPCED® BREVE DEL PROCESD |foams. ifciabkes, M majorados,

i i che L)

Tirsds dela ddemndcos o ChantiTioos.

Cra. BOFA IRENE DEL% O WG

El insresweiT Do d ol Ousdstingio ot parmitid meedr o variable da G EhMAARGETENG |
aiarnmd un ooefdenie s conlfiania 0690 pafa 9 Do niEs
OOTEeS B Cid 1 2 e S e plalbde,. pars b varizble Fdekeasidn del clisis oon
OLT36 Co L OEaEL ias oo wn i die CoMSisiencia netpetatde v para o totad de 19
pragentas akcan2o el coefidans de BT oo ol meval die ConEEEeCE Duena |
conchrgnd o gue o inmrees e et asicable, para la recokccidn de datcs. Ba o los

i . P
S —

CLAD: DDFF

L= T
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ANEXO 6: Solicitud y carta de aceptacion para realizar la investigacion
en la empresa Plastico J&C E.L.R.L.

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ANEXO 3 DIRECTIVA DE INVESTIGACION N° 001-2022-VI-UCV
AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN
LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
Datos Generales
Nombes de Is Organizeadn. ]RTc:ocmas
PLASTICOS J & C E1LRL - SULLANA

Nombrs del Tiular o Reprasentama legat

Jose Angel Quircz Arrunateges
rmyw DNI:
Joss Angel Quirez Arrunategs 03588382
Consentimiento:

Da conformicad con o establecido en al aticulo 7%, Meral ' del Codigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallso O, sutofizo [ X 1 no sutorao [ ] publicsr LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, @ i cusl sa feva a cabo la investigacién:

Normbes g6l Trabey 08 Nvessgackn

InNeancia Cel Geomarketing y TOIZAcion Gal clente en Plastcos J & C E1R L, Sullana-
Plura 2022

Nombre del Programa Academico:

Facutad de Ciencias Erpresariales. Escuels Profesions! de Adminstracion

Autor Nomtees y Apeliacs ONI:

Rutz Mecz Mayes Alaxandrs 73008630

| Huscchito Abad Wenoy Naysly 76088347

EN CARO 08 Sf0TiZarse, S0y CONSCIANta quo @ investigacion sera aicjada en o Repositonc
mmmd.nucv,-mmwammmmmnmm
refaranciade en Nuturss .‘wmmummum
inmemw autor (2) del estudo.

Lugar y Fecha: Sulana, 26 de Mayo el 2

Fima m"‘.t
{7 Cociga sx Poicn wy bwardgecs ca b Cltwar wabagn Artioks 77, Beedd * 1 * P dihwnde & pabibanr kn resatadis de oo
RPN ko -‘“tbmn-m.*v*‘;:
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ANEXO 7.

investigacion por parte del comité de ética en investigacion.

Ficha de evaluacion de los proyectos de investigacion.

Del protocolo para la revision de los proyectos de

Titulo del proyecto de Investigacion: Influencia del geomarketing y fidelizacion
del cliente en plasticos J&C E.l.R.L, Sullana - Piura, 2022.

Autor/es: Huacchillo Abad Wendy Nayely/ Ruiz Meca Mayra Alexandra

Especialidad del autor principal del proyecto: Estudiantes de Administracion

Escuela profesional: Administracion

Coautores del proyecto: Ruiz Meca Mayra Alexandra/ Huacchillo Abad Wendy

Nayely.

Lugar de desarrollo del proyecto: Sullana — Piura, Pera.

Criterios de evaluacion | Alto | Bajo | No precisa
I. Criterios metodolégicos

1. El proyecto cumple con el esquema
establecido en la guia de productos | Cumple totalmente No cumple
de investigacion.

2. Establece claramente la La Rekiion ta _poblacion/

" boblacién/partici d o | Participantes  estan participantes  no
poblacion/participantes e a | laramente estan claramente
investigacion. e e establecidos

IIl. Criterios éticos
Los aspectos éticos Los aspectos
1. Establece claramente los aspectos  asp éticos no estan
o - ) T estan claramente
éticos a seguir en la investigacion. . claramente
establecidos ;
establecidos
2. Cuenta _con documento de Cuenta con No cuenta con
autorizacion de la empresa o
R S documento documento No es
institucion (Anexo 3 Directiva de - - .
N o debidamente debidamente necesario
Investigacion N 001-2022-VI- . .
suscrito suscrito
UCV).
3. Ha incluido el item del

consentimiento informado en el
instrumento de recojo de datos.

Ha incluido el item

No ha incluido el
item

Mgtr. Macha Huaman Roberto
Presidente

Dra. Ramos Farrofian Emma

Verdnica
Vocal 1

Dr. Fernéndez Bedoya

WVictor Hugo
Vicepresidente

Mgtr. Huamani Paliza

Frank David

Vocal 2 (opcional)
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ANEXO 8. Del protocolo para la revision de los proyectos de

investigacion por parte del comité de ética en investigacion.
Dictamen del Comité de Etica en Investigacion

El que suscribe, presidente del Comité de Etica en Investigacion de la
Facultad de Ciencias Empresariales, deja constancia que el proyecto de
investigacion titulado: “Influencia del geomarketing y fidelizacién del cliente en
plasticos J&C E.I.R.L, Sullana - Piura, 2022”, presentado por los autores: Ruiz
Meca Mayra Alexandra / Huacchillo Abad Wendy Nayely, ha sido evaluado,
determinandose que la continuidad del proyecto de investigacion cuenta con

un dictamen: favorable (X) observado( ) desfavorable( ).
15, de JUNIO de 2022

\

|
bt

Mgtr. Macha Huaman Roberto
Presidente del Comité de Etica en Investigacién
Facultad de Ciencias Empresariales
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ANEXO 9: Evidencia de la entrevista.

Quad Camera
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ANEXO 10: Evidencia de la aplicacién del cuestionario.

Freguntas  Rospuestas GRE)  Configuracian

ESCALA DE EVALUACION DEL GEOMARKETING Y
FIDELIZACION DEL CLIENTE EN LA EMPRESA DE
PLASTICOS J&C E.R.L

SCiEn S8 DRRSETIEN UNS SE01e 58 SArMASIaNEs 2050k & gecmarkating y Aoklizacidn dal 2lants 48
Fesponds, Mancands 2EgUn & Qrasc &n Qus s Slnta Identifcada con cada frass. Temga

& cuanta i@ Sguianta aEcale S8 IMEartancia

1= Muncs
= Alguras vacss

roota: Ex IMOOrtante ous USEES SEQE QU S PETCIpESin &5 StAIMants ancsimats.
Sor favor, responds & $o0as Ios Mems Manando al Remere gos considans: que mejor refajs: su ap=riends.

1. Acostumbra a comprar productos de - Ezcalalinga -

marca reconocida

1= Muncs Ze AKQUNES veses Se A veoss de Casl skemprs S- Slemors

B &

Canfiguracisn

384 respuestas @

Mersaje pars los encuestados

Resumer Progunta Ingividual
1. Acostumbra a comprar productas de marca reconocida I ceoai

302 mazeames

88127 ) 88 (1.7 ) i

2. Estacia dispuesio a ser clients frecusnts de russira tenda, 1D copia

BHEEET]

302 mazeames




Froguntas

3. Lz =mpresa Plésticos JAC EIRL usa las redes sooizles para dara conocer 1D copis
sromaciznes

282 maguwaes

L2 =mpresa e =

‘a2 pramaciores esgeciales 2 su comeg Il

5. Reconors 12 calidad del products de la empresa Plds
JECELR L

- & e romcia e e ol e roeee de S drdsan

S La wroress de Siececs 155 B1R. e ple

s rlazs

o wEac Lt
T

-cichons

B Cxraidens g

PP

e L T

o ]



CE S e masieteses s s oo see

e mTCrasa e reEs e fore Coe

T

braa o mi s

T

e
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Anexo 11. Anédlisis del tamafio de la muestra.

B Z%Npq
~ e2(N —1)+ Z2pq

n

Donde:

N = Tamafio de la poblacion.

n = tamafio de la muestra.

Z = Valor de la distribucion de la curva normal estandarizada con un nivel de
confianza de 95%.

p = Proporcion de la probabilidad de la variable en estudio, 50%.

q=p-1

E = Error permisible en el calculo de la muestra, 5%.

1.962% * 0.5 * 0.5 * 750
T 0.052(750 — 1) + 1.972 % 0.5 % 0.5
En base a lo anterior la muestra sera integrada por 255 clientes de Plasticos
J&C E.I.R.L, Sullana — Piura.

= 255

n
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ANEXO 12. Prueba de cronbach - fiabilidad.

Tabla 23. Analisis de la fiabilidad del instrumento de investigacion.

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de N° de Nivel de
Cronbach elementos consistencia

V1= ,690 9 Minimamente
Geomarketing aceptable

V2= , 7136 10 Respetable
Fidelizacion del

cliente
TOTAL ,843 19 Buena

Nota. Consistencia de confiabilidad Excelente.

En la tabla 1, observamos el resultado de la prueba del Alfa de
Cronbach realizado al cuestionario de ambas variables, cuyas variables de 19
preguntas de 0.843 calificAndose como buena, para la V1: Geomarketing de
9 preguntas de 0.690 calificandola como minimamente aceptable y de la V2:
Fidelizacién del cliente de 10 preguntas de 0.736 calificandola como
respetable; tal manera que sus preguntas tienen consistencia interna y pueden
ser aplicadas a otras unidades de analisis.
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ANEXO 13: Instrumentos de recoleccién de datos.

Cuestionario para evaluar la influencia del geomarketing y fidelizacion
del cliente en Pléasticos J&C E.I.LR.L.

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Fecha.: / / N°

Estimado cliente, el presente cuestionario es de caracter confidencial
basado principalmente en sustentar la recoleccién de los datos respecto a una
investigacion titulada: “Influencia del Geomarketing y fidelizacion del cliente en
Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana-Piura,2022”, siendo de vital consideracion su
apoyo y valoracion respecto a las alternativas seleccionadas. A continuacion,
se describen las principales categorias e instrucciones:

El cuestionario consta de una serie de items, cada uno de las cuales
tiene cinco alternativas, que permitiran medir las dimensiones del estudio. Lea
cuidadosamente cada item y marque con un aspa (X) la alternativa que Ud.
considere conveniente, teniendo en consideracion la escala de respuesta: (5)
Siempre (4) Casi siempre (3) A veces (2) Algunas veces (1) Nunca

Se agradece su apoyo.
Consentimiento informado:

De manera libre y voluntaria, expreso mi aceptacion para responder al
presente cuestionario:

Si() No ()

VARIABLE INDEPENDIENTE: GEOMARKETING ESCALA DE
VALORACION

D1 SEGMENTACION G)|@® | 3@

SI | CS | AV | AE

NU

1. Acostumbra a comprar productos de marca reconocida

2. Estaria dispuesto a ser cliente frecuente de nuestra tienda.

D2 USOS DEL GEO MARKETING

3. La empresa Plasticos J&C E.I.LR.L usa las redes sociales para dar
a conocer promociones

4. Laempresa le envia promociones especiales a su correo
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DsLOCALIZACION DE CLIENTES

5. Reconoce la calidad del producto de la empresa Plasticos
J&CE.LR. L.

6. Reconoce con facilidad la direccion exacta donde se encuentra
ubicada la empresa Plasticos J&C E.I.LR.L

D4 Mejoramiento de Logistica

7. La oferta de productos y el nivel de precio identifican a la
empresa de Plasticos J&C E.R.L.

8. La empresa de Plasticos J&C E.I.LR. cumple con los plazos de
entrega preestablecidos.

9. Considera que la empresa Plasticos J&C E.I.R.L debe mejorar

su atencion.
VARIABLE DEPENDIENTE: FIDELIZACION DEL CLIENTE ESCALA DE
VALORACION
D1 EXPERIENCIA DEL CLIENTE Gl @ 6@ O

SI | CS | AV | AE | NU

10. Recomiendo esta empresa a mis amigos y familiares por el
servicio diferenciado que ofrece

11. Me identifico con la empresa a la hora de comprar algun producto

12. Sus experiencias de compra con esta empresa van mas alla de
Sus expectativas.

D2 INCENTIVOS Y PRIVILEGIOS

13. Espera el lanzamiento de promociones para comprar en mayor
cantidad.

14. Recibi6 descuentos de acuerdo al volumen de su compra

15. Participo en los eventos realizados en la Plasticos J&C E.I. R

16. Se siente satisfecho con los productos y el servicio que le ofrece
la empresa.

D3 INFORMACION

17. La empresa expresa de forma precisa la informacion que solicita

18. La empresa de Plasticos J&C E.R.L tiene alguna preferencia en
el trato de los clientes.

19. Es importante la atencion rapida y efectiva a la hora de comprar

DATOS GENERALES

Sexo: M () F()

Edad:20-29( ) 30-39( ) 40-49( ) 50-69 ()

Grado de instruccion: Post grado () Superior Universitario ( ) Técnico ( ) Secundaria ( )
Estado civil:

Afios Elaborando:
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ANEXO 14. Formato de guia de entrevista dirigida al duefio de laempresa
de Plasticos J&C E.I.R.L, Sullana - Piura.

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Nombre del entrevistado: Quiroz Arrunategui José Angel

Nombre del entrevistador (a): Huacchillo Abad Wendy Nayely / Ruiz Meca
Mayra Alexandra.

Fecha: 20/10/2022 Hora de inicio: 3:30 pm

Hora de finalizacion: 4: 30 pm
Variable 01: Geomarketing

1. ¢Conoce las caracteristicas del entorno?
Si, conocemos las caracteristicas de nuestro entorno con lo que respecta al
rubro de platicos. Nuestra tienda estd ubicada en el centro de la ciudad de
Sullana, brindamos una excelente atencion a nuestros clientes para que ellos
se sientan satisfechos luego de recibir nuestros servicios.

2. ¢La empresa Plasticos J&C E.I.LR.L usa estrategias de marketing para captar

nuevos clientes?

Si, nuestra empresa Plasticos J&C E.I.R.L hoy en dia es la principal estrategia
que desarrollamos para asi nosotros como empresa podamos captar mas
clientes y seguir siendo reconocidos en el campo laboral.

3. ¢La empresa Plasticos J&C E.I.R.L usa las redes sociales para dar a conocer

promociones?

Si, nuestra empresa Plasticos J&C E.I.R. L usa las redes sociales para dar a
conocer promociones, ya que asi tenemos que estar a la vanguardia de la
necesidad de nuestros clientes.

4. ¢La empresa le envia promociones especiales a su correo?
Si, porgue con nuestros clientes aumentamos las ventas que tenemos a diario
y asi mismo tenemos informado a nuestros clientes de las novedades que

tenemos esto nos ayudan a poder satisfacer sus necesidades.
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10.

¢, Conoce las caracteristicas de los productos que vende Plasticos J & C E.LR.L?
Si, antes de vender se hace un informe de cada producto para asi darle el
alcance a nuestros vendedores, para que ellos puedan trasmitir a los clientes.
¢La empresa de Plasticos J&C E.ILR.L cuenta con el uso de marketing
comercial?
Si, cuenta con el uso de marketing comercial la empresa de Plasticos J&C
E.ILR.L, desde luego en estos ultimos afios por motivo de pandemia nos
acogemos a ellos.
¢ Tiene una buena comunicacion con sus clientes?
Si, por su supuesto que si tenemos una buena comunicacion con nuestros
clientes asimismo nuestra empresa presente un buen clima laboral porque
todo el manejo dentro de nuestra empresa es de manera eficaz y eficiente.
¢Considera que la empresa Plasticos J&C E.I.LR.L debe mejorar la gestion
logistica?
Si, la empresa Plasticos J&C E.l.R.L debe mejorar la gestion logistica, ya que
asi nos ayudara bastante en lo que respecta al desarrollo de sus actividades
internas y externas
¢, Cuenta con técnicas de mejora en el area de ventas la empresa Plasticos J&C
E.LR.L?

No, por el momento no la empresa Plasticos J&C E.I.R.L, pero necesitamos
sobre todo en estos tiempos de campafia que van a realizar mas adelante.
¢La empresa Plasticos J&C E.ILR.L planifica y evalla las necesidades del

cliente.?
Bueno no muy frecuente, pero si lo hacemos en fechas programadas por

gerencia de nuestra empresa.

Variable 02: Fidelizacion del cliente

11.

12.

¢La lealtad de su cliente es importante para la empresa Plasticos J&C E.I.R. L?
Claro que si, eso es importante para nosotros como empresa Plasticos J&C
E.LR. L.

¢La empresa Plasticos J&C E.I.R.L crea promaociones personalizadas en fechas

especiales.?

No, la empresa Plasticos J&C E.l.R. L no crea promociones personalizadas

en fechas especiales, pero si tenemos en planes ponerlo en desarrollo.
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13. ¢ La empresa expresa de forma precisa la informacién que solicita el cliente?
Si, la empresa Plasticos J&C E.I.R. L mayormente es lo que nos construye
como empresa, ya que tenemos bien informado al cliente con relacion al
producto que esta adquiriendo.

14. ;La empresa Plasticos J&C E.I.R.L brinda informacion de las promociones por

igual a cada cliente.?
Si, la empresa Plasticos J&C E.I.R. L brinda informacion de las promociones
por igual a cada cliente, esto se plantea mediante un solo informe para todos.

15. ¢ Es importante la productividad de la empresa a la hora de comprar?

Si, como empresa Plasticos J&C E.I.R. L es muy importante la productividad
ya que sin productividad no se puede realizar las compras necesarias lo cual

esto nos ayuda bastante a satisfacer las necesidades de nuestros clientes.
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ANEXO 15. Cuadros de analisis de regresion lineal.

Tabla 24.

Andlisis de regresién lineal de geomarketing y fidelizacion del cliente.

Medidas de Ajuste del Modelo

Modelo R R?
1 0.751 0.564

Coeficientes del Modelo - EXPCLI

Predictor Estimador EE t p
Constante 9.827 1.1028 8.91 <.001
GEOMARKETING 0.815 0.0367 22.21 <.001

Comprobaciones de
Supuestos
Estadisticas de Colinealidad
VIF Tolerancia

GEOMARKETING 1 1

Prueba de Normalidad (Shapiro-Wilk)

Estadistico p

0.996 0.461
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Tabla 25.

Andlisis de las dimensiones de geomarketing en la fidelizacion del cliente.

Coeficientes del Modelo - EXPCLI

Predictor Estimador EE t p

Constante 9.651
MEJORAMIENTO

1.101 8.76 <.001

DE LA LOGISTICA 0.889 0.111 8.02 <.001
LOCALIZACION DE
CLIENTES 0.751 0.144 5.2 <.001
USOS DEL GEO
MARKETING 1.032 0.136 7.56 <.001
SEGMENTACION 0.582 0.115 5.08 <.001
Comprobaciones de
Supuestos
Estadisticas de Colinealidad
VIF Tolerancia
MEJORAMIENTO DE
LA LOGISTICA 12 0665
LOCALIZACION DE
CLIENTES 1.44 0.694
USOS DEL GEO
MARKETING 13 0771
SEGMENTACION 1.21 0.826

Prueba de Normalidad (Shapiro-Wilk)

Estadistico p

0.996 0.367

Influencia de las dimensiones de geomarketing en la fidelizacién del cliente.

FIDELIZACION DEL CLIENTE

o 2

GEOMARKETING
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