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RESUMEN

La investigacion tuvo como objetivo identificar la relacion entre el retargeting y
cartera de productos financieros del sector banca digital la victoria, durante el
periodo del 2023. La investigacion fue de enfoque cuantitativo, método hipotético
deductivo, fue nivel correlacional no experimental y corte transversal. Debido a que
la poblacion es infinita, se aplico un censo a 384 clientes, la técnica empleada para
la recoleccién de datos fue la encuesta, conformada por 18 items, lo cual midieron
la variable retargeting y cartera de productos, de las cuales fueron calificadas por
una escala de tipo Likert y método estadistico. Por lo que se determin6 que existe
una relacion de 68.8% entre el retargeting y cartera de productos financieros

considerada como una relacion positiva moderada en la banca financiera digital.

Palabras clave: Mercadeo digital, productos financieros, medios sociales.



ABSTRACT

The objective of the research was to identify the relationship between retargeting
and the portfolio of financial products of the La Victoria digital banking sector, during
the period of 2023. The research was of a quantitative approach, hypothetical
deductive method, it was a non-experimental correlational level and cross-sectional.
Because the population isinfinite, a census was applied to 384 clients, the technique
used for data collection was the survey, made up of 18 items, which measured the
retargeting variable and product portfolio, of which were qualified by a Likert-type
scale and statistical method. Therefore, it was determined that there is a relationship
of 68.8% between retargeting and portfolio of financial products considered as a
moderate positive relationship in digital financial banking.

Keywords: Digital marketing, financial products, social media.
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INTRODUCCION

Nos dirigimos a usted para dar a conocer que las empresas han implementado una
estrategia digital con el fin de captar a los clientes y mantenerlos al tanto de su
marca. Fidelizarnos con la marca de una empresa, es una estrategia del dia a dia,
mas aun cuando existe mucha competencia global. Por otro lado, en estos tiempos
del siglo XXI, existen variedad de necesidades por el ser humano, a raiz de esto
se produce caracterices que se han implementado para brindar facilidad para cada
usuario y gocen de este alcance. Por el rubro financiero se realiz6 vinculos digitales
a los clientes, brindandoles desde la comodidad de su hogar la disponibilidad de
poder acreditar algun producto financiero. Asi mismo, el Instituto Nacional de
Estadistica Informéatica (INEI, 2021) sefialo que en el sector de bancas financieras
digitales hasta el afio 2020 no eran muy usadas, asi mismo el 50% de peruanos
mayores de edad no tenian una cuenta bancaria, ya sea por desconfianza o
dificultad de conocimientos, pero a deficiencia y necesidad, los peruanos adultos
en plena pandemia llamado Covid, optaron por usar estos métodos llamados
Canales digitales y se alcanzé un importante flujo financiero digital en el pais de
un 43.4% al 49% solo del afio 2019 al 2020. Si bien no fue mucho el crecimiento
es por la falta de conocimiento sistematico y la desconfianza que los usuarios
tienen con usar estos métodos que son por ellos mismos.

Durante las primeras civilizaciones, en los afios anteriores, se vio muchos
métodos llamados trueques para poder obtener un producto de otro usuario y asi
sobrellevar de una u otra manera la necesidad que tenian, sin embargo en las
evoluciones que han transcurrido, estos métodos se han ido desapareciendo con
la finalidad de recibir la utilidad monetariamente, asi las empresas optan en brindar
el mejor servicio y calidad de producto para conllevar, captar y satisfacer a los
usuarios que solicitan, necesitan y quieren obtenerlos.

Por otro lado, estas empresas tienen como objetivo, expandirse alrededor del
pais o internacionalmente, con el Unico fin de poder mantenerse en el mercado y

gue su marca sea reconocida. De esta manera, las empresas deben tomar en



cuenta, que para llegar a un cliente se debe de brindar la confianza necesaria, mas
aun si se trata de empresas que brindan un servicio financiero, ya que los usuarios
obtienen estos servicios y productos financieros para realizar transacciones
monetarias y juegan con su dinero, claro estd, que algunos usuarios solicitan
préstamos, sin embargo, de igual forma se esta manejando dinero.

Asi es como la empresa, una entidad financiera digital que desde el 2020 se
lanz6 al mercado, ubicada en Av. Carlos Villaran N° 140, Urb. Santa Catalina, La
Victoria, Lima, Peru (ver figura 1), tuvo un propésito y fue cambiar la ideologia del
cliente al usar la tecnologia para realizar transacciones, pagos y movimientos

financieros, desde su hogar y no tener que ir a un banco presencial para poder

realizarlo.
Figura 1
Ubicacion geografica de la empresa digital. -
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Nota: La empresa se ubica por la calle Carlos Villaran 140, La Victoria 15034. Captura de Google
Maps(https://www.google.com/search?g=Carlos+Villar%C3%A1n+140%2C+La+Victoria+15034&r|
z=1C1GCEU_esPE1010PE1010&tbm=Icl&ei=n981Y9IHFAAI3IX1sQPu42xgAo&ved=0ahUKEwiXjMP
bzLr6 AhXdg5UCHbtGDKAQ4dUDCAk&uact=5&oq=Carlos+Villar%C3%A1n+140%2C+La+Victoria
+15034&gs_lcp=Cglnd3Mtd2I6LWxvY2FSEAMYAgamOQgYIABAeEAC6BQUAEIAEOQQIABAeOQYI
ABAeEAUGCAQAEB4QBXAFOQYIABAeEBY6CAJAEB4QDXAWUIITWKZIYKdPaARWAHJAGAGN

AogBjAaSAQMYLTOYAQCgAQKgAQHAAQE&sclient=gws-wiz-local)
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El establecimiento comercial, carece mucho del asesoramiento, las actitudes
gue le brinda al cliente, ya que existe mucha ineficiencia de atender de inmediato
al problema o incidencia que tiene al momento el cliente.

Asi mismo, la falta de atencion y el interactuar mediante solo un chat, crea la
incomodidad del cliente, por tal razén optan de no mantener el uso de estas
plataformas.

Con respecto a la tecnologia que se tiene, la empresa dificulta que el cliente
pueda mantenerse, ya que muchas veces hay inconformidad de uso del aplicativo,
ya sea por desactualizacion u opciones que no figura desde la vista del cliente para
gue pueda modificarlo. Si bien se realiza la interaccibn de manera digital con
asesores y no solo con un robot, es de mucha la falta de relaciéon que se pueda
tener porque no se atiende 24 horas, y si un cliente tiene problemas en un horario
gue no atienden, puede verse perjudicado.

Por otro lado, la empresa carece de una pagina donde encuentre la
informacion legal, promociones o informacion actualizada desde su propia web y
no mediante otras plataformas, por lo que no esta comprometida a disponer al
alcance de los clientes esta informacion. Asi es como, la inadecuada verificacion
de la informaciéon que nos puede brindar se ve afectada para todo aquel que desea
obtenerlo.

La organizacion hasta el momento carece de brindar a sus clientes una buena
pagina web, donde se visualice cada acontecimiento actualizado de forma
inmediata, tiene la falta de estrategia al querer saber mas de ellos. Si bien existen
sus redes sociales como (Facebook e Instagram), carecen mucho de brindarles a
los clientes por ese medio toda informacién actual, la falta de poder brindar el
alcance publicitario para meterse en el dia a dia de los clientes, es algo que deben
de notar y poder cambiarlo.

Como consecuencia, existen demasiados medios de llegar al cliente, sin
embargo, la empresa carece de aparecer a primera vista de los clientes, ya que no
llegan aun a ser reconocidos ya sea por el logo, color o refrdn que tiene esta
financiera. Por lo que, las expresiones que se tiene no son clave aun y la falta de
visualizacion es denota e ineficiente para poder captar a los clientes nuevos o a los
gue ya hayan tenido relacién con esta financiera. A todo esto, es poca la

satisfaccion que los clientes tienen, ya que no brindan una buena informacién o



carece de mucha informacion y ayuda inmediata, lo cual crea desconfianza al
cliente.

Frente a la realidad antes expuesta se plante6 el problema de investigacion
¢, Cual es la diferencia entre el Retargeting y cartera de productos financieros del
sector de banca digital, La victoria, 20237?; igualmente los problemas especificos
fueron (a) ¢ Cudl es la diferencia entre el Retargeting y la segmentacion de la cartera
de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 20237 (b) ¢ Cuél es
la diferencia entre el Retargeting y el canal de distribucidén de cartera de productos
financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023? (C) ¢ Cual es la diferencia
entre el Retargeting y los productos estructurados de cartera de productos
financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023?

La ley del sistema financiero, asi como del seguro en la superintendencia de
bancos y seguros, nos indican segun en el articulo 1, que las empresas se someten
a supervisiones que operen las finanzas del consumidor, creando fidelizacion, asi
mismo segun el articulo 2, tiene como objetivo de ley, mantener al tanto al cliente,
brindar confiabilidad y ser competitivos en el desarrollo nacional.

Con respecto a la justificacion tedrica, la ley defensa de los consumidores,
nos indicé que cada financiera tiene supervisiones y asi mismo mantienen al cliente
al tanto en sus cambios que pueden realizar, por otro lado, buscan mantener al
cliente y los captan con diferentes métodos y estrategias, desde la perspectiva
tedrica las empresas financieras buscan a los clientes captarlos y fidelizarlos con la
manera como trabajan, asi mismo hoy en dia las financieras digitales tienen un fin
de que el cliente sea capaz de poder realizar transacciones por ellos mismos desde
un dispositivo movil.

Respecto a la justificacion metodolédgica, el estudio que se realiz6 sera de
suma importancia para los futuros investigadores que deseen conocer mas sobre
las variables que han sido analizadas en el sistema financiero digital, ademas la
investigacion implemento la técnica de encuestas, cuyo cuestionario se baso6 en 18
items que se realizaron a los clientes del sector banca digital financiera. El
cuestionario establecido esta basado en 2 variables, el retargeting que cuenta con

3 indicadores y cartera de productos con 3 indicadores.



Con respecto a la justificacion practica, la investigacion se ejecuté con la
finalidad de dar a conocer la relacion que existe entre el retargeting y la cartera de
productos financieros en el sector digital. La importancia radica a brindar
informacion a toda empresa financiera digital con el propdsito de crecen en el
margen digital y captar nuevos clientes, para alcanzar una ventaja competitiva. Con
respecto a los resultados que se obtuvieron, se indican que son veraces porque ha
sido evaluado de una manera detallada con los datos originales, de acuerdo a los
resultados se conoci6 la percepcion de los clientes en relacion del retargeting y
cartera de productos en una financiera digital.

De otro lado, el objetivo de la investigacion fue establecer la relacién entre el
Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La
victoria, durante el periodo 2023; en relacion a los objetivos especificos se detallan
(a) Determinar la relacion entre el Retargeting y la segmentacion de la cartera de
productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023, (b)Determinar
la relacion entre el Retargeting y el canal de distribucion de cartera de productos
financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023, (c)Determinar la relacion
entre el Retargeting y los productos estructurados de cartera de productos
financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023

Finalmente, la hipdtesis general fue conocer si existe relacion entre el
Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La
victoria, 2023, durante el periodo 2023; con respecto a las hipotesis especificas
(a)Existe relacion entre el Retargeting y la segmentacion de la cartera de productos
financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023, (b)Existe relacion entre el
Retargeting y el canal de distribucion de cartera de productos financieros del sector
de banca digital, La victoria, 2023, (c)Existe relacion entre el Retargeting y los
productos estructurados de cartera de productos financieros del sector de banca
digital, La victoria, 2023.



Il. MARCO TEORICO

En relacion a los Antecedentes Nacionales, (Rugel, 2019) nos comentd en su
estudio realizado a las estrategias del marketing digital, que mucho influye en la
organizacion y en el mercado de Megarepuestos de la ciudad de Cerin, usando asi
un meétodo en la tesis deductivo, en su estudio realizado dentro del mercado,
concluye que las empresas carecen mucho de los que son las estrategias digitales
publicitas, asi mismo a raiz de la falta del conocimiento, los clientes abandonan y
dejan de consumir. Asi mismo optaron por brindar soluciones de las cuales
permiten tener una mejor relacion con cada cliente y que se reconozca en el

mercado.

Lucyanna (2017), nos indicé en su tesis dirigido al sector publico digital a
través de las redes sociales para su empresa Lukoton, como aumentar la capacidad
de clientes mediante estas plataformas a través de las camparfas de remarketing,
asi mismo recopilo y presento distintas metodologias de diferentes autores sobre
gue nos decian de las redes sociales. Su investigacion tuvo resultados que
mostraron mediante una encuesta a los usuarios, obteniendo distintas campafas,
fue como se demostro el real interés por los usuarios de las cuales hicieron un
compromiso de realizar paginas interesantes dentro de su publicidad. Como
conclusion la empresa uso estas campafas de realizar remarketing dentro de las

redes sociales y obtener el reconocimiento de los servicios que brindan.

Serna (2017), en su investigacion sobre el plan de marketing digital, nos indico
como objetivo el mejoramiento del posicionamiento de la organizacion y el aumento
de las ventas dentro de un periodo corto. La metodologia usada fue cualitativa, asi
mismo arrojo un resultado del 76% de las encuestas realizadas a los clientes que
usaron el servicio y consumieron en algin momento desde su pagina web, asi
mismo desarrollaron otros medios publicitarios con un 65.9% en desarrollo fisico y

con medios impresos.



Cisneros (2018), nos argument6 en su investigacion sobre el incremento de
ventas, la cual elaboré un plan de marketing para el desarrollo, con una
metodologia descriptiva, teniendo asi un resultado de inversion proyectada activa,
con un instrumento de recoleccién de informacién determiné lo factible que es el
negocio desde la perspectiva de un sitio web, asi mismo incremento hasta un 8.9%
mas en las ventas desde que implementé este plan para la mejora de su

organizacion.

De otro lado, los antecedentes internacionales, Gurbuz y Yeggn (2016),
determinaron en su investigacion de cémo obtener los distintos pensamientos y
vision a los consumidores que realizan sus compras 0 uso de servicio por internet.
Usando una metodologia de analisis descriptivo e instrumento de encuesta a 400
clientes que usan este servicio. Indico que las empresas tienen bajo potencial de
personalizar su sitio web, asi mismo es muy repetitivo las estrategias que utilizan,
la cual el cliente no se siente con la clara informacion. Afiadieron que muchas
empresas desde su pagina web usan el retargeting, sin embargo, no hay buenos

resultados que muestren un efecto positivo.

Carbajal, Kufoy, Munive, & Cheng (2017), en su investigacion nos indico
teniendo un objetivo, como es el crecimiento de las participaciones de las
estrategias del marketing en el sector de motores Cummins, comparado asi mismo
del afio 2018 con un 2% de aumento. La metodologia usada en esta investigacion
fue cuantitativa y cualitativa con una informacion de primera propuesta. Uso
encuestas para tener el instrumento de recoleccién de datos e informacion. El
proyecto tuvo como finalidad obtener los principales factores, tuvo como variable la
durabilidad, el precio y la disponibilidad que tiene el servicio. La organizacion
investigada tuvo bajos recursos y carece de importante informacién como de stock

en los productos que venden.



Rivera (2016), nos indicé en su investigacion de una microempresa en México
del sector industrial, que la inversion que uno tiene que tener del Retargeting a un
corto plazo es muy corta a comparacion del Marketing digital. Asi mismo la
investigacion sobre el retargeting en el desempefio de la publicidad realizada a 376
egresados de la Universidad de Guayaquil, de las cuales se encontraban laborando
en distintas empresas, mencionaron que las empresas han ayudado a implementar

este método y ha sido muy factible.

Chisag (2019) en su investigacion sobre el remarketing, realizado en
Chimborazo, Ecuador. Tuvo como objetivo disefiar y afadir estrategias digitales
para mejorar su posicionamiento. Asi mismo justifico las necesidades que los
usuarios tenian para poder asi optimizar las distintas controversias que se tenia,
como el analisis, interaccion y la fidelizacion de sus clientes. Por otro lado, su
investigacion fue de nivel exploratorio, deductivo y tuvo una muestra 385 encuestas
de las cuales realizo a sus clientes. Para culminar, indicO que pese a tener
publicidad via comerciales por TV o0 avisos publicitarios, hace falta invertir en
publicidad via internet, ya sea las redes sociales o paginas web para que asi la

empresa tenga mas posicionamiento en el mercado.

Meza y Vera (2018) nos sefiald6 en su proyecto de mejora en su
posicionamiento via el retargeting en la empresa Frenoseguro, realizado en la
ciudad de Guayaquil, Ecuador. Tuvieron como objetivo proponer distintas
estrategias, asi mismo ayudar con el posicionamiento a través de la tecnologia.
Realizaron una encuesta en su sector por 400 usuarios que consumian en la
organizacion. Asi mismo tuvieron como finalidad en su investigacion que falta la
publicidad usando la tecnologia teniéndolo en nuestro alcance, si bien se ve por las
redes sociales distintas publicidades, hace de mucha falta el conocimiento,
perseverancia e importancia para desarrollar mas las técnicas y estrategias, para
poder conocer también lo que los clientes requieran y no agotarlos o hasta
incomodarlos solo brindando mucha informaciéon y no satisfacer lo que ellos

desean.



1. METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion

La investigacion se desarrollé6 mediante el enfoque cuantitativo, ya que se realizo
un andlisis y recoleccion de datos para poder responder las preguntas dadas en la
investigacion y asi probar las hipotesis sugeridas, por otro lado, se estableci6 la
medicion, el conteo y la frecuencia por el que se tiene respecto a la estadistica con
el fin de saber con exactitud el comportamiento de la poblacion. Asi mismo, Matis
(2019) nos indico que el enfoque cuantitativo es una medicion numérica, de la cual
tiene un proceso de recoleccién de los datos con su andlisis, para obtener las

preguntas brindadas en la investigacion.

El método que se aplico en esta investigacion fue el hipotético deductivo,
por lo que se basaréa en ciclos de induccidén, como deduccién e induccion para asi
desarrollar las hipétesis, con el fin de comprobar y/o anular. Talla (2018) determina
gue este método desarrolla una hipétesis de deduccion, por lo que lleva a obtener
diferentes tipos de observaciones la cual permite medir y controlar todas las

hipotesis.

Asi mismo se realizé en la investigacion de Tipo aplicado que se obtuvo
como objetivo el solucionar el problema planteado, con la basqueda realizada y la
consolidacion que se aplic. Moreno (2020) refiere que el tipo aplicado en una
investigacion se realiza para los procedimientos con el fin de lograr los objetivos

gue se plantean desde el inicio.

Para esta investigacion se desarrollé un Nivel correlacional que determino
si las variables Retargeting y cartera de productos financieros estan
correlacionadas o no lo estan. Belmote (2020) determiné que el nivel correlacional

de cada investigacion evalla las relaciones estadisticas de sus propias variables.

Se desarroll6 el Disefio no experimental dado que se basa en la
observacion de los fendmenos a investigar que se procede a analizarlos. Nelso
(2021) indica que el disefio no experimental se realiza sin cambiar deliberadamente

las variables.



La corte de toma de los datos es de transversal, ya que se recopilaron datos
a través de las observaciones de distintos sujetos con el mismo fin. Rodriguez
(2018) refieren que la toma de datos transversal, es un tipo de datos que se han
recopilado por medio de muchos sujetos al mismo tiempo y no han considerado las
diferencias del tiempo.

3.2. Variables y operacionalizacion

La investigacion describe las variables (1) retargeting y (2) cartera de productos
financieros. A continuacion, se procede a definir las variables de forma conceptual,
operacional, indicadores y la escala de medicién a desarrollar. (Ver anexo 1)
Variable 1: Retargeting

Definicion conceptual

Tiwary (2016) nos menciond que retargeting es un método de las cuales permite
gue un usuario gue ya ingreso a su plataforma anteriormente, vuelva a indagar en
Su pagina, asi mismo se enfoca en atraer a los clientes nuevamente mediante una
publicidad, que puede figurar en una distinta pagina.

Definicion operacional

La variable retargeting, serd medida con las dimensiones feedback, sitio web y
comunicacion digital con 9 items.

1. Feedback

Gutierrez (2018) indic6 que feedback es un proceso de las cuales una persona hace

saber mediante una comunicacion, las razones o percepciones que tiene sobre las

actitudes de otra persona.
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Indicadores

Interactuar
The diccionary (2020) conceptualiz6 como interactuar a ejercer la comunicacion de

2 a mas personas, con un tema en debate.

Comunicacion social
Eouzan (2013) nos menciond que existen medios de comunicacion social mediante
aplicaciones directamente en linea, ya sea por la tecnologia y permite interactuar

asi sea de un pais a otro.

Relacion

Rodriguez (2021) conceptualizé como relacion a una comunicacion, vinculo y
conexion la cual se transmite por un receptor y emisor, siendo asi una interaccion
mutua.

2. Sitio web

Tenorio (2007), indico asi mismo que el sitio web es un acceso a una plataforma
disponible para brindarnos un conjunto de informacion que nos quieren hacer llegar
o de lo que un usuario busca encontrar.

Indicadores

Informacioén

Rivera (2002) refirid que informacion es un conjunto de palabras, de las cuales se

estructura un argumento, mensaje o comunicacién que el usuario quiere investigar.
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Paginas web

Segundo (2012) nos inform6 que las paginas web es un medio que transmite
informacién, asi mismo puede ser estructurado para brindar un comunicado,
publicidad como imagenes o hasta solo con animaciones para una informacion.

Red social

Garcia y Ramirez (2016) mencionaron que las redes sociales son péaginas de
interaccion y que quieren brindar un comunicado para llegar hacia otra persona. Se
puede desarrollar para una conversacién, una publicacion o hasta para compartir

momentos del dia a dia.

3. Comunicacion digital

Diaz (2019) indico que los medios digitales, tienen distintas estrategias de brindar
informacion, a esto se le llama el comunicar mediante una glosa por la tecnologia,
como es el internet, asi mismo llega hacer una comunicacién tradicional con
distintos elementos que solo con la visualizacion se logra obtener.

Indicadores

Expresion

Hernandez (2006) argumenté que la expresion son diversas herramientas y

procedimientos que se utilizan para transmitir alguna informacion o lo que queremos

decir, esto ya sea por las redes sociales si es via digital.
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Comunidades digitales

Vazquez y Recio (2019) indicaron que es un conjunto de personas con fines de
utilizar la misma comunicacioén para interactuar con ellos en un @mbito de linea, ya
sea un argumento, debate o hasta problematica que puedan tener.

Satisfaccion

Tamara (2003) refiere que la satisfaccion es algo emocional que se obtiene por una
razon, esto puede ser variado sentirse bien por algo obtenido, asi mismo por una
buena relacién o un buen servicio que otro usuario haya brindado.

Escala de medicién

La variable de retargeting fue de naturaleza cualitativa y la toma de datos fue con

escala de medicion ordinal.

Variable 2: Cartera de productos financieros

Definicion conceptual

Cerron (2014) menciono que las carteras de productos financieros se consideran y
estan formadas de conjuntos de productos individuales que brinda una organizacion
con el fin de dar a conocer el servicio.

Definicion operacional

La variable cartera de productos financieros, fue medida con las dimensiones

segmentacion, canal de distribucién y productos estructurados con 9 items.
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1. Segmentacion

Diez (2004) nos indicO que la segmentacién es seleccionar un numero de
subconjuntos, con posibles necesidades que tienen en un solo conjunto por sector,
ya sea por lo que se dedican, influyen o tienen algo en comun.

Indicadores

Fidelizacion

Sanchez (2005) menciond que fidelizacion es el hecho de involucrarnos con la
organizacion, por el buen servicio o producto que nos brindan y tener relacion. Por
otro lado, consiste en mantener a los clientes con ellos y que no vayan a la
competencia.

Publicidad

Catala y Diaz (2014) nos indico que la publicidad es una informacion que brinda
una empresay que quiere hacer conocer a los usuarios, con el fin que los consumos
o soliciten el servicio.

Competitividad

Berumen (2006) sefalé que competitividad esta muy asociado con la productividad,

asi mismo es rivalidad de 2 o0 mas organizaciones que tienen el mismo fin y quieren

obtener la misma cartera de clientes.
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2. Canal de distribucidn

Peris (2006) menciono que los canales de distribucion son constituidos por un punto
hacia otro hasta llegar al destinatario para brindar lo que se solicita, sea por un
CONsSUMO O Sservicio.

Indicadores

Canales Fisicos

Angelic (2005) nos indicé que los canales fisicos de distribucién son los medios
factibles que hacen llegar hasta el lugar donde lo solicitas lo requerido.

Canales digitales

Hilber (2009) sefial6 que los canales digitales con medios virtuales de las cuales no

tiene acceso a una infraestructura presencial y donde el usuario pueda recurrir.

Banca telefénica
Camino, Hernandez y Pérez (2015) refirieron que las bancas telefonicas son
accesos de comunicacion que se tiene en una financiera, con el propésito de

consultar o reportar algun imperfecto que tienen los clientes.

3. Productos estructurados

Erlest y Lisbot (2008) nos sefalaron que los productos son una combinacion de
distintas caracteristicas que un usuario quiere obtener, asi mismo en términos de

productos financieros, es un instrumento de inversidbn que quiere obtener un

usuario.
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Indicadores

Tarjeta de crédito

Lépez (1991) indicd que la tarjeta de crédito es un producto que una financiera
brinda a usuarios que quieren obtener un monto monetario y realizar el pago en
fechas establecidas después de un corto o largo tiempo. Asi mismo el usuario tiene

una capacidad, limite y término para el uso del mismo.

Tarjeta de débito

Fernandez (2011) mencion6 que las tarjetas de débito es una via para hacer

transacciones con un cajero y retirar el dinero que se tiene ahorrado.

Cuenta bancaria

Santiago (2003) redacto que las cuentas bancarias son fondos ahorrados que se
tiene en un banco, la cual permite que se realice transacciones para envio de dinero

a otro usuario o simplemente para recibir y tenerlo ahorrado.

Escala de medicién

La variable de cartera de productos financieros fue de naturaleza cualitativa y la

toma de datos fue con escala de medicion ordinal.

3.3. Poblacién, muestray muestreo

El trabajo de investigacion tuvo como poblacién a los habitantes del distrito de la
Victoria, ubicado en Lima- Peru, segun el Instituto Nacional de Estadisticas (INEI)
en el Ultimo censo realizado en el afio 2017. hay una cantidad de 173.630
habitantes. Segun Quiroga (1979) nos indicd que poblacion es un estudio realizado

en un campo de investigacion fendmeno natural, caracterizado por medidas de
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unidades muestrales, asi mismo nos indica que es conjunto de informacion de la

variable que define lo que es la problematica del estudio.

Asi mismo, para la muestra de variable conocida en esta investigacion
segun el célculo utilizado nos dio como resultado 384 personas. Torrez (2003) Nos
indicoé que la muestra es una parte de la poblacién dirigida e investigada sobre la

variable realizada.

Por ultimo, Garcia (1985) indicO que muestreo es un procedimiento de la
investigacion realizada por el cual se estudia una poblacién, con la razén de inferir
con la base del conjunto en poblacion. Por lo que nuestro muestreo en nuestra

investigacion es aleatorio simple.

3.4. Teécnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Como técnica usada fue la encuesta, que se dio uso para la recoleccién de los
datos, de tal forma que estuvo conformado de preguntas dirigidas a un grupo de
personas entre los 18 a 65 afios. Zimernan, Altamirano y Alcarez (2020) nos
sefialan que una encuesta esta conformada por interrogantes dirigidos a un grupo

de personas.

Asi mismo, el Instrumento utilizado para esta investigacion es el cuestionario
de las cuales se llevo a cabo para cada una de las variables. Switzerland (2013)
indicé que el instrumento en una investigacién es un mecanismo que usamos los

investigadores para poder medir, analizar y recopilar informacion importante.

Por otro lado, el cuestionario usado en esta investigacion fue formado con
la escala tipo Likert, ya que esta compuesto de 18 items que mediran asi cada
variable tanto del Retargeting y Cartera de productos financieros. Los 18 items
estan constituidos por 3 niveles de respuesta (Desacuerdo, Indiferente o Acuerdo),

para asi determinar la cobertura de cada objetivo planteado en esta investigacion.

La encuesta tuvo una escala ordinal de: Desacuerdo, indiferente y Acuerdo

de lo cual mostramos en la siguiente tabla.
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TABLA 1

Puntuacion de los items en la Escala Likert

PUNTUACION DENOMINACION INICIAL
1 DESACUERDO D
2 INDIFERENTE I
3 ACUERDO A

Ilgualmente, realizada la validez en el cuestionario de esta investigacion, fue
verificado y constatado por juicio de expertos, lo cual han dado su opinién y
realizado la supervisién de cada item realizado, la cual encontraron coherencia,
exactitud y perseverancia. La validacion de estos instrumentos fue validada por 3
especialistas de la carrera de Administracion (Ver Anexo 6), asi mismo para
establecer la validez de constructo y contenido del instrumento y realice la medicion

de acuerdo a la variable

Con relacion a la confiabilidad del instrumento, se determind por la prueba
piloto y los resultados fueron procesados por Microsoft office profesional plus 2019.
Ademas, con todos los datos obtenidos se procedio a calcular con confiabilidad del
instrumento mediante el estadistico de Alfa de Cronbach. Por lo que los valores de
las pruebas del Alfa de Cronbach se encuentran en un parametro de 0 a 1, De
acuerdo con los rangos de correlacion de datos tiene la condicién de "Bueno” (ver

anexo4)

3.5. Procedimientos

Realizando el primer paso para desarrollar el procedimiento, se solicito el permiso
de la organizacion para asi poder realizar la investigacion, de las cuales se le indico
gue no se mostrara el nombre de la organizacion en el titulo de nuestro proyecto a
investigar. Al obtener la aprobacion de la encargada se empezé a realizar la
investigacion con rigor cientifico. Asi mismo, se realizd investigaciones de
diferentes autores para tener como antecedentes en esta investigacion, basado en
el sector banca financiera. Posterior a esto, se realizé un cuestionario dentro de la
ejecucion de nuestra investigacion para los usuarios, de las cuales se procedi6 a

gque expertos comprueben este cuestionario con rigor y validez. Luego de ello, se
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solicitara a las autoridades de nuestra escuela de Pre grado, la autorizacion y

aprobacion para seguir investigando este proyecto de tesis.

Figura 2

Procedimientos de investigacion.

Se buscé las
necesidades
para realizar la
investigacion

Se presentaron los
resultados
obtenidos

Establecer los
objetivos

se solicito el
permiso de la
organizacion
Aprobacion de la
encargada

Anélisis de los
datos obtenido

Se realizo el

cuestionario, serealizd la
muestray investigacion con
muestreo.

rigor cientifico

La primera fase se buscé cual era la necesidad para poder realizar la investigacion,
como segunda fase fue establecer el objetivo general y los objetivos especificos de
la investigacion, la tercera fase fue solicitar permiso a la organizacién y tener la
aprobacion de la encargada, seguidamente de la cuarta fase, se realizd la
investigacion cientifica, como quinta fase la investigacion de los antecedentes, asi
mismo se realizo un cuestionario y se recolecto los datos, y finalmente se

presentaron los resultados de la investigacion.
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3.6. Método de analisis de datos

Para la investigacidn se uso el Método estadistico ya que se manejaron los datos
cuantitativos mediante las técnicas usadas por recoleccion, recuento, presentacion,
descripcién y andlisis. Ramos y Ruiz (1959) nos sefialan que son varias etapas de
las cuales se basan en pasos para obtener toda una informacion estadistica. El
método estadistico estd conformado por la estadistica descriptiva y la estadistica

inferencial.

Para la Estadistica descriptiva se us6 del conjunto de las técnicas numéricas
y graficas, para poder describir y analizar todos los datos, son obviar las
conclusiones respecto a lo que es la poblacion. Vargas (1995) nos indican que una
estadistica descriptiva es una informacion de lo que indica una numeracion en

conjunto, en otras palabras, viene a ser una descripcion de numeros.

Para concluir, en la Estadistica inferencial fue utilizada para analizar,
desarrollar y estimar los parametros de la poblacion, para poder obtener el contraste
de las hipotesis. Vargas (1995) nos detalla también que inferencial se refiere a que

son técnicas para medir una poblacion determinada.

3.7. Aspectos éticos

La investigacion se trabajé siguiendo y respetando el codigo de ética de
investigacion de la universidad Cesar Vallejo en el cual se cumplio los estandares
cientificos, protegiendo los derechos de todos los involucrados en su investigacion
y sobre todo la propiedad intelectual. Se considero los principios de ética para la
investigacion como la autonomia, la beneficencia, la transparencia, entre otros
principios importantes mencionados en el articulo 3° del documento. Es importante
mencionar el articulo 9° donde se hace referencia que se debe de promover la
originalidad de la investigacion evitando el plagio total del documento de
investigacion ha sido usado el programa anti plagio. Asi mismo los documentos
seran puestos en la disposicion del comité de ética para que sean evaluados, para
luego de recibir la verificacion se pueda presentar ante el jurado que se encargara

de validar la investigacion propuesta (Universidad Cesar Vallejo,2020).
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V. RESULTADOS

4.1. Andélisis descriptivo

Tabla 2. Nivel de retargeting desarrollado para el sector de banca digital, La
victoria, 2023

DESVIACION COEFICIENTE DE
ESTANDAR PROMEDIO VARIABILIDAD
V1: Retargeting 0,63 2,48 0,26
Feedback 0,61 2,45 0,25
Sitio web 0,65 2,51 0,26
Comunicacion
digital 0,64 2,47 0,26

Figura 3. Nivel de retargeting desarrollado para el sector de banca digital, La
victoria, 2023
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Interpretaciéon

Dentro del promedio de la variable retargeting, se obtuvo un valor promedio de 2.48.
Asimismo, se tuvo en cuenta que pasa la dimension de feedback se obtuvo el

promedio mas bajo 2.45; de lo cual concerniente a que la empresa carece de
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estrategias que permiten facilitar la respuesta rapida al cliente, como tener un icono
de atencion para que el usuario lo reconozca y sepa como llegar al soporte, asi
también como tener un medio de comunicacion de estos alcances para que el
cliente este satisfecho. Ahora en cuando los promedios mas altos de las
dimensiones fue la dimension de sitio web, obteniendo un promedio de 2.51, lo cual
indica que para los clientes que usen el sitio web como el aplicativo y redes sociales
si es funcional, ya que esta le permite conocer todo tipo de informacién que brindan
y las actualizaciones de la empresa, asimismo indican que la empresa financiera
para mejorar el feedback y mejorar asi la atencion de manera mas rapida en su
primer contacto se creo la opcién de poder comunicarnos via WhatsApp, ya que
encontrard su asesor financiero y de lunes a viernes en el horario de 9 ama 7 pm

se podra comunicar directamente.

Tabla 3.a. Nivel de feedback desarrollado para el sector de banca digital, La
victoria, 2023

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje :
valido acumulado
D 75 7% 7% 7%
I 486 42% 42% 49%
A 591 51% 51% 100%
TOTAL 1152 100% 100%

Figura 4. Nivel de feedback desarrollado para el sector de banca digital, La victoria,
2023
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Interpretacion

El 51% de los encuestados manifestd que esta Acuerdo (A) que si existe un icono
gue de respuesta rapida a su inquietud del servicio; mientras que el 42% manifesto
gue es Indiferente (I) a que existe iconos emergentes en el aplicativo, para una
interaccidon y rapida respuesta y; un 7% refirid6 que esta Desacuerdo (D) que la
respuesta de la organizacion es lenta y no es facil de comunicarnos. Rodriguez
(2021), manifest6 que la relacién a una comunicacion, vinculo y conexion la cual se
transmite por un receptor y emisor, siendo asi una interaccion mutua y directa. Si
la organizacion financiera digital implementa un icono de atencién dentro del
aplicativo que llame la atencion entonces, la atencion sera mas rapida y los clientes
encontraran la opcion de llegar mas rapido a los asesores por lo que el nimero de
usuarios que se sienten disconformes disminuira (0,49%), mientras que el 51% de

encuestados que se encuentran conformes aumentara hasta llegar al 100%.

Tabla 3.b. Interpretacion de los componentes de las brechas del feedback
desarrollado mediante el retargeting del sector de banca digital, La victoria, 2023

NIVEL DE
ESFUERZO EVENTO
PORCENTAJE CRITERIO OBJETIVO PARA CUBRIR ESPERADO
LAS BRECHAS
(metas)
MEDIANO
42% I PLAZO 42% 0,42
(MP)
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LARGO
7% D PLAZO 7% 0,49
(LP)

Tabla 3.c Objetivos y estrategias generadas a favor del feedback desarrollado
mediante el retargeting del sector de banca digital, La victoria, 2023

PORCENTAJE CONCEPTO

Gutierrez (2018) indico que feedback es un proceso en lo cual
100% una persona realiza una comunicacion y da a conocer sus
razones o percepciones que tiene sobre otra persona.

IMPLEMENTAR ICONOS EMERGENTES EN EL APLICATIVO

MEDIOS DE
ACTIVIDADES VERIFICACION
42% 1. Reunir al area de publicidad Sala de Zoom
2. Crear unicono que llame la Form de votacion de
atencion disefo
3. Publicar en el aplicativo esta Screenshot del aplicativo
nueva opcion ___actualizado
ESTABLECER CONVERSACION DIRECTA CON LOS
CLIENTES
MEDIOS DE
ACTIVIDADES VERIFICACION
1. Implementar un medio de Fotos de la reunion de
0 0
42%1+7%D atencion virtual zoom
2. Crear un WhatsApp para Tener un nimero solo de
atencion de reclamos atencién de reclamos
3. Implementar una publicidad por el screenshot de la
mismo APP publicidad
61% A ALIADOS
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Tabla 4.a. Nivel de sitio web desarrollado para el sector financiero banca digital,
La victoria, 2023

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
D 100 9% 9% 9%
[ 360 31% 31% 40%
A 692 60% 60% 100%
TOTAL 1152 100% 100%

Figura 5. Nivel de sitio web desarrollado para el sector financiero banca digital, La
victoria, 2023

60% 60%
50% \
40%

31%
30%
20%

° |

0%

Interpretaciéon

El 60% de los encuestados manifestd que esta Acuerdo (A) que son informados de
forma puntuales cualquier tipo de actualizacion que la empresa realiza; mientras
gue el 31% manifestoé que es Indiferente (I) que la empresa informa y brinda detalle
de los cambios que se realizan y; un 9% refirié6 que esta Desacuerdo (D) que no es
publicitado la informacion y no se hace llegar el conocimiento a ellos como clientes.
Rivera (2002) refirié que informacion brindada por los sitios web son un conjunto de
palabras, de las cuales se estructura un argumento, mensaje o comunicacién, para

hacer llegar a los usuarios. Si la organizacion financiera digital brinda la informacion
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actualizada mediante las redes sociales y notificaciones entonces, los clientes
tendran el conocimiento y la facilidad de conocer la informacion por lo que el nUmero
de usuarios que se sienten disconformes disminuird (0,40%), mientras que el 60%

de encuestados que se encuentran conformes aumentara hasta llegar al 100%.

Tabla 4.b. Interpretacion de los componentes de las brechas del sitio web
desarrollado mediante el retargeting del sector financiero de banca digital, La
victoria, 2023

NIVEL DE
ESFUERZO EVENTO
PORCENTAJE CRITERIO OBJETIVO PARA CUBRIR ESPERADO
LAS BRECHAS
(metas)
MEDIANO
31% I PLAZO 31% 0,31
(MP)
LARGO
9% D PLAZO 9% 0,40
(LP)

Tabla 4.c Objetivos y estrategias generadas a favor del sitio web desarrollado
mediante el retargeting del sector financiero de banca digital, La victoria, 2023

PORCENTAJE CONCEPTO

Tenorio (2007), indic6 que el sitio web es una plataforma
digital que se encuentra disponible para el publico a donde

0,
100% quiere llegar la informacion que brinda o lo que el buscador
quiere encontrar.
IMPLEMENTAR MEDIOS DE COMUNICACION
MEDIOS DE
31% ACTIVIDADES VERIFICACION
1. Proponer a un encargado de los  Contrato del
sitios webs colaborador
2. Las redes sociales que informe al imagenes de las redes
cliente diariamente sociales
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3. Notificar a los clientes la Correos llegados a los

informacion clientes
PROPONER EL CONTRATO DE PUBLICIDAD DE
INFLUENCERS
MEDIOS DE
ACTIVIDADES VERIFICACION
31% | + 9% D 1. Convocatoria de posibles Fotos de sus medios
0 0 influencer sociales
2. Seleccidn de los influencer méas Visualizar sus
potenciales anteriores publicidades
3. Subir la publicidad a la pagina de .
la empresa Pagina de la empresa
60% A ALIADOS

Tabla 5.a. Nivel de comunicacion digital desarrollado para el sector financiero
banca digital, La victoria, 2023

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje :
valido acumulado
D 100 9% 9% 9%
| 409 35% 35% 44%
A 643 56% 56% 100%
TOTAL 1152 100% 100%

Figura 5. Nivel de comunicacion digital desarrollado para el sector financiero banca
digital, La victoria, 2023

60%
56%

50%
40%
35%
30%
20%

0,

0%

Interpretacién
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El 56% de los encuestados manifest6 que esta Acuerdo (A) que conoce del servicio
financiero porque se entero por las redes sociales; mientras que el 44% manifesto
que es Indiferente (1) ya que, si no tenian el aplicativo, no se enteraban del servicio
que brindan y; un 9% refiri6 que esta Desacuerdo (D) que la banca digital brinde
informacion sobre sus productos o servicios. Vazquez y Recio (2019) manifestaron
gue la comunicacion digital es un conjunto de personas que se comunican en linea,
ya sea un argumento, debate o hasta problematica que puedan tener, sin embargo,
también hay comunicacion digital visual que dan a conocer las empresas por
medios de publicidad. Sila organizacion financiera digital tiene una pagina web con
la opcion de ingresar sus datos para validar si aplica a un servicio o crédito
entonces, los clientes sabran si aplican a una tarjeta y tendran informacion de
manera flexible por lo que el nUmero de usuarios que se sienten disconformes
disminuira (0,44%), mientras que el 56% de encuestados que se encuentran

conformes aumentara hasta llegar al 100%.

Tabla 5.b. Interpretacion de los componentes de las brechas de la comunicacion
digital informacion desarrollado mediante el retargeting del sector de banca digital,
La victoria, 2023

NIVEL DE
ESFUERZO EVENTO
PORCENTAJE CRITERIO OBJETIVO PARA CUBRIR ESPERADO
LAS BRECHAS
(metas)
MEDIANO
44% I PLAZO 44% 0,44
(MP)
LARGO
9% D PLAZO 9% 0,53
(LP)

Tabla 5.c Objetivos y estrategias generadas a favor de la comunicacion digital
desarrollado mediante el retargeting del sector financiero de banca digital, La
victoria, 2023

PORCENTAJ
E

CONCEPTO
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Diaz (2019) indic6 que la virtualidad hoy en dia tiene distintas
estrategias de brindar informacion, asi mismo se puede
100% comunicar mediante una glosa tecnolégica, teniendo una
comunicacion menos tradicional con distintos elementos que
solo con la visualizacion se logra obtener.

IMPLEMENTAR ENCUENTAS DE SATISFACCION

MEDIOS DE
ACTIVIDADES VERIFICACION
449 1. Enviar un correo automético para la El correo
0 calificacion de la atencion automatico
2. Notificar al cliente de esta encuesta Imagen de la
notificacién
3. Hacer llamadas para que se complete ID de las llamadas
la encuesta realizadas
IMPLEMENTAR LINEAS DE CREDITO ALTOS
MEDIOS DE
ACTIVIDADES VERIFICACION
1. Reunir a los encargados de Power bi Blackdash de
44% 1+ 9% D power bi
2. Seleccionar a los mejores clientes con  Visualizacion de
buen score crediticio score crediticio
3. Brindar la propuesta de aumentar linea  Correo brindado al
de crédito a los clientes cliente
47%A ALIADOS

Tabla 6. Nivel de cartera de productos desarrollado para el sector financiero de

banca digital, La victoria, 2023

DESVIACION COEFICIENTE DE
ESTANDAR PROMEDIO VARIABILIDAD
V2. Cartera de productos 0,69 2,40 0,29
Segmentacion 0,74 2,32 0,32
Canal de distribucion 0,69 2,38 0,29
Productos extructurados 0,64 2,49 0,26

Figura 7. Nivel de cartera de producto desarrollado para el sector financiero de
banca digital, La victoria, 2023
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Interpretacion

Dentro del promedio de la variable cartera de producto, se obtuvo un valor promedio
de 2.48. Asimismo, se tuvo en cuenta que pasa la dimension de feedback se obtuvo
el promedio mas bajo 2.45; de lo cual concerniente a que la empresa carece de
estrategias que permiten facilitar la respuesta rapida al cliente, como tener un icono
de atencién para que el usuario lo reconozca y sepa como llegar al soporte, asi
también como tener un medio de comunicacion de estos alcances para que el
cliente este satisfecho. Ahora en cuando los promedios mas altos de las
dimensiones fue la dimension de sitio web, obteniendo un promedio de 2.51, lo cual
indica que para los clientes que usen el sitio web como el aplicativo y redes sociales
si es funcional, ya que esta le permite conocer todo tipo de informacién que brindan
y las actualizaciones de la empresa, asimismo indican que la empresa financiera
para mejorar el feedback y mejorar asi la atenciébn de manera mas rapida en su
primer contacto se cred la opcién de poder comunicarnos via WhatsApp, ya que
encontrara su asesor financiero y de lunes a viernes en el horario de 9 ama 7 pm

se podra comunicar directamente.

Tabla 7.a. Nivel de segmentacion desarrollado para el sector financiero de banca

digital, La victoria, 2023
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. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje :
valido acumulado
D 201 17% 17% 17%
| 386 34% 34% 51%
A 565 49% 49% 100%
TOTAL 1152 100% 100%

Figura 8. Nivel de segmentacion desarrollado para el sector financiero de banca
digital, La victoria, 2023
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Interpretaciéon

El 49% de los encuestados manifesté que esta Acuerdo (A) que el servicio
financiero se adapta a su capacidad de gasto; mientras que el 34% manifesto que
es Indiferente (I) ya que no brinda una suficiente linea de crédito y; un 17% refirio
gue esta Desacuerdo (D) por lo que la empresa debe de mejorar su capacidad de
inversién. Sanchez (2005) mencioné que la segmentacion es el hecho de
involucrarnos con la organizacion, por el buen servicio o producto brindado por la
organizacion y tener relacion. Si la organizacion financiera digital hace un estudio

a los clientes con buen score créditicio y brinda mayor limite de crédito entonces,
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los clientes estaran més satisfechos con su limite de crédito por lo que el nimero
de usuarios que se sienten disconformes disminuiréa (0,51%), mientras que el 49%

de encuestados que se encuentran conformes aumentara hasta llegar al 100%.

Tabla 7.b. Interpretacion de los componentes de las brechas de segmentacion
desarrollado mediante el retargeting del sector financiero de banca digital, La
victoria, 2023

NIVEL DE
ESFUERZO PARA EVENTO
PORCENTAJE CRITERIO OBJETIVO CUBRIR LAS ESPERADO
BRECHAS
(metas)
34% | MP 34% 0,34
17% D LP 17% 0,61

Tabla 7.c Objetivos y estrategias generadas a favor de la segmentacion
desarrollado mediante el retargeting del sector financiero de banca digital, La
victoria, 2023

PORCENTA) CONCEPTO
Diez (2004) manifesté que la segmentacion es seleccionar, de
100% un numero de subconjuntos, de las cuales seleccionar por una
igualdad.
BRINDAR TARJETAS DE CREDITO
MEDIOS DE
ACTIVIDADES VERIFICACION
34% 1. Solicitar permisos Foto de las reuniones con
los gerentes
2. Calificar a posibles clientes Informacién de SBS
3. Brindar créditos Buen score créditicio
IMPLEMENTAR RECORDS CREDITICIOS EN EL APP
MEDIOS DE
ACTIVIDADES VERIFICACION
34% | + 17% 1. Cregr dentro del apllcatlyp un Apllca.tlvo con la
D espacio para el score crediticio actualizacion constante
2. Tener opciones a gastos e Tener 2 opciones en el
ingresos del cliente APP gue permita
verificarlo
49%A ALIADOS
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Tabla 8.a. Nivel de canal de distribucion desarrollado para el sector financiero de

banca digital, La victoria, 2023

Frecuencia Porcentaje Porcgntaje Porcentaje
valido acumulado
D 152 13% 13% 13%
| 410 36% 36% 49%
A 590 51% 51% 100%
TOTAL 1152 100% 100%

Figura 9. Nivel de canal de distribucién desarrollado para el sector banca digital,
La victoria, 2023
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Interpretaciéon

El 51% de los encuestados manifestd que esta Acuerdo (A) que la entidad
financiera se comunica con ellos para solucionar su inquietud; mientras que el 34%
manifestoé que es Indiferente (1) ya que la entidad no cuenta con una oficina fisica;
y un 13% refirié6 que esta Desacuerdo (D) que la entidad no se contacta con ellos

cuando requieren una solicitud. Hilber (2009) manifesté que los medios de canales
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virtuales de las cuales no tiene acceso a una infraestructura presencial, el usuario
pueda recurrir. Si la organizacion financiera digital llama a los clientes que alertan
una solicitud o desean que se comuniquen con ellos por llamada de manera
inmediata entonces, los clientes tendran la tranquilidad que nos contactemos con
ellos de forma rapida por lo que el nimero de usuarios que se sienten disconformes
disminuira (0,49%), mientras que el 51% de encuestados que se encuentran

conformes aumentaré hasta llegar al 100%.

Tabla 8.b. Interpretacion de los componentes de las brechas de canal de
distribucion desarrollado mediante el retargeting del sector financiero de banca
digital, La victoria, 2023

NIVEL DE
ESFUERZO PARA EVENTO
PORCENTAJE CRITERIO OBJETIVO CUBRIR LAS ESPERADO
BRECHAS
(metas)
MEDIANO
34% I PLAZO 34% 0,34
(MP)
LARGO
13% D PLAZO 13% 0,47
(LP)

Tabla 8.c Objetivos y estrategias generadas a favor del canal de distribucion
desarrollado mediante el retargeting del sector financiero de banca digital, La
victoria, 2023

PORCENTAJE CONCEPTO

Peris (2006) nos informd que los canales de distribucion estan
constituidos desde el punto de partida hasta el otro punto donde

100% ; : , ) )
quiere llegar al destinatario, ya sea por ejemplo brindar un
consumo, pedido o servicio.
PROPONER LA OPCION DE CANCELAR LA TARJETA DE
34% CREDITO
ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION

34



1. Reunir con los gerentes para

esta implementacion screnshot del zoom

2. Crear un icono dentro del

APP para esta opcion publicitar en el app

3. Capacitar a los clientes sobre Iméagenes de los correos y
esta opcion notificaciones del APP

IMPLEMENTAR ATENCION AL CLIENTE PRESENCIAL

ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
1. Solicitar a las entidades que  Carta de solicitud a la empresa
34% | + 13% D Nos respaldan el permiso que respalda la entidad
2. Hacer conocer al cliente esta
nueva implementacion Fotos de las notificaciones
3. Tener a asesores
capacitados para la atencion ID de reunion de Zoom
virtual
53%A ALIADOS

Tabla 9.a. Nivel de productos estructurados desarrollado para el sector financiero

de banca digital, La victoria, 2023

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje :
valido acumulado
D 125 11% 11% 11%
| 334 29% 29% 40%
A 693 60% 60% 100%
TOTAL 1152 100% 100%

Figura 10. Nivel de productos estructurado desarrollado para el sector financiero
de banca digital, La victoria, 2023
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Interpretacién

El 60% de los encuestados manifestd que esta Acuerdo (A) que el sistema
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financiero brinde tarjetas de crédito a clientes que demuestren un buen
comportamiento financiero, mientras que el 29% manifesté que es Indiferente (I) ya
gue el sistema financiero no brinda la oportunidad de brindar lineas de crédito a los
usuarios; y un 11% refirié6 que esta Desacuerdo (D) ya que el sistema financiero no
brinda lineas de crédito. Erlest y Lisbot (2008) nos sefialaron que los productos
tienen una combinacion de distintas caracteristicas de las cuales se adaptan a los
clientes o posibles clientes de lo que buscan. Si la organizacion financiera digital
tiene acceso validar el score crediticio de cada cliente entonces, se le brinda linea
de crédito a los clientes con un buen comportamiento financiero por lo que el
namero de usuarios que se sienten disconformes disminuira (0,40%), mientras que
el 60% de encuestados que se encuentran conformes aumentara hasta llegar al
100%.

Tabla 9.b Interpretacion de los componentes de las brechas de productos
estructurados desarrollado mediante el retargeting del sector de banca digital, La
victoria, 2023

NIVEL DE ESFUERZO

PORCENTAJE CRITERIO OBJETIVO FARACUBRIRLAS — EVENTO

BRECHAS ESPERADO
(metas)
MEDIANO

29% I PLAZO 29% 0,29

(MP)

LARGO

11% D PLAZO 11% 0,40

(LP)

Tabla 9.c. Objetivos y estrategias generadas a favor de productos estructurados
desarrollado mediante el retargeting del sector financiero de banca digital, La
victoria, 2023

PORCENTAJ
E

CONCEPTO

Erlest y Lisbot (2008) nos brindaron la informacién que los
100% productos son una combinacién de distintas caracteristicas por
las cuales un usuario quiere obtener y darle uso.

IMPLEMENTAR PROMOCIONES CON EL USO DE LOS
PRODUCTOS

ACTIVIDADES

34%

MEDIOS DE
VERIFICACION
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1. Proponer promociones con el &rea  imagenes de la

de marketing reunion

2. Selecciones las mejores

propuestas Lluvia de ideas

3. Publicitar en las redes sociales Imagenes de las redes

BRINDAR PRODUCTOS A EXTRANJEROS
MEDIOS DE

ACTIVIDADES VERIFICACION
1. Solicitar los documentos a los Foto del pasaporte,
34% | + 13% Cclientes extranjeros para las documento de
D verificaciones identidad

2. Pasarlo a validar su score créditicio Validar con centrales
de riesgo su score

crediticio
3. Dar una cuenta bancaria con su Estar en constante
documento de identidad monitoreo
53%A ALIADOS
4.2. Analisis inferencial
Prueba de hipotesis general
HO: No existe relacion entre el retargeting y cartera de producto

financieros en una empresa del sector banca digital, La victoria,
2023.
H1: Si existe relacion entre el retargeting y cartera de producto

financieros en una empresa del sector banca digital, La victoria,

2023.
Tabla 10
Correlacion entre la variable retargeting y la variable cartera de productos
V2_CARTERA
V1 RETARGETING DE
PRODUCTOS
V1 RETARGETING Rnode —
- Spearman
gl —
valor p —
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Tabla 10
Correlacion entre la variable retargeting y la variable cartera de productos

V2_CARTERA
V1 RETARGETING DE
PRODUCTOS
V2_CARTERA DE Rho de 0.688 *** _
PRODUCTOS Spearman '
gl 382 —
valor p <.001 —

Nota. * p < .05, * p < .01, ** p <.001

Andlisis

La variable retargeting posee relacion con la variable cartera de productos, porque
el p-valor es menor a 0.05 (<.001) por lo cual se rechaza la Ho y se asume que si
existe relacion entre las dos variables analizadas aceptando la H1 como verdadera;
de acuerdo a la correlacion de Rho Spearman de la variable retargeting con la
variable cartera de productos es de 0.688 y es considerada una correlacion

significativa positiva considerable (ver anexo3, tabla 16).

Hipotesis especifica 1

a) Prueba de hipdtesis especificas

HO: No existe relacion entre retargeting y segmentacion como parte de
cartera de productos financieros en una empresa del sector banca digital,
La victoria, 2023.

H1: Si existe relacion entre retargeting y segmentacion como parte de
cartera de productos financieros en una empresa del sector banca digital,
La victoria, 2023.

b) Valores criticos

p < 0.05 entonces se rechaza la hipotesis nula
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P > 0.05 entonces se acepta la hipétesis nula

c) Decision
p=0.00
p (0.00) < 0.05 entonces se rechaza la hipotesis nula

TABLA 11
Correlacion entre la variable retargeting y la dimension segmentacion

V1_RETARGETI V2_D1_SEGMENTA
NG CION

Rho de
V1 RETARGETING Spearm —
an

valor p —

Rho de
Spearm 0.581 *** —
an

V2_D1 _SEGMENTA
CION

gl 382 —
valor p <.001 —

Nota. * p < .05, ** p < .01, ** p < .001

Anéalisis



La variable retargeting posee relacion con la dimension segmentacién, porque el P-
valor es menor a 0.05 (<.001) por lo cual se rechaza la Ho y se asume que si existe
relaciéon entre la variable y la dimensién analizada aceptando la H1 como
verdadera: de acuerdo con la correlacion de Rho Spearman de la variable
retargeting con la dimension segmentacion es de 0.581 y es considerada una

correlacion significativa positiva considerable.

Hipo6tesis especifica 1

HO: No existe relacidn entre retargeting y canal de distribucion como parte de
cartera de productos financieros en una empresa del sector banca digital, La

victoria, 2023.

H1: Si existe relacion entre retargeting y canal de distribucion como parte de

cartera de productos financieros en una empresa del sector banca digital, La

victoria, 2023.

Tabla 12

Correlacion entre la variable retargeting y la dimension canal de distribucion

V2_D2_CANAL
V1 RETARGETING DE
DISTRIBUCION
Rho de
V1 RETARGETING Spearman —
gl —
valor p —
V2_D2_CANAL DE Rho de 0.633 *** .
DISTRIBUCION Spearman '
gl 382 —
valor p <.001 —

Nota. * p < .05, ** p < .01, ** p < .001

Anéalisis
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La variable retargeting posee relacién con la dimensién canal de distribucién,
porgue el P-valor es menor a 0.05 (<.001) por lo cual se rechaza la Ho y se asume
gue si existe relacion entre la variable y la dimension analizada aceptando la H1
como verdadera: de acuerdo con la correlacion de Rho Spearman de la variable
retargeting con la dimension canal de distribucion es de 0.633 y es considerada una

correlacion significativa positiva considerable.

Hipo6tesis especifica 3

HO: No existe relacidon entre retargeting y productos estructurados como parte
de cartera de productos financieros en una empresa del sector banca digital, La
victoria, 2023.

H1: Si existe relacion entre retargeting y productos estructurado como parte de
cartera de productos financieros en una empresa del sector banca digital, La
victoria, 2023.

Tabla 13
Correlacion entre la variable retargeting y la dimension productos estructurados

V1_RETAR V2 D3 _PRODUCTOS E
GETING STRUCTURADOS

Rho
de
V1 RETARGETING —
- Spear

man
gl —
valor

p

Rho
V2_D3_PRODUCTOS E de
STRUCTURADOS Spear

man

gl 382 —

valor
P

0.448 ** —

<.001 —

Nota. * p < .05, ** p < .01, ** p < .001
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Andlisis

La variable retargeting posee relacion con la dimension productos estructurados,
porque el P-valor es menor a 0.05 (<.001) por lo cual se rechazala Ho y se asume
qgue si existe relacion entre la variable y la dimensién analizada aceptando la H1
como verdadera: de acuerdo con la correlacion de Rho Spearman de la variable
retargeting con la dimension productos estructurados es de 0.448 y es considerada

una correlacion significativa positiva considerable.

V. DISCUSION

Primera

Como hipotesis general se determind si existe relacion entre el Retargeting y
cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria 2023, donde
se tuvo como objetivo determinar la relacion entre el Retargeting y cartera de
productos financieros del sector de banca digital, La victoria 2023. A través de la
Prueba Rho de Spearman se expresé un nivel de significancia de 0.001 por lo que
es menor a la estimacion aceptable de 0.05, de dicho modo se rechaza la hipétesis
nula. Ademas, la correlacion que tienen la variable con la variable cartera de
producto es de 0.688, por tal motivo se indica que poseen una relacién positiva
considerable. Ante ello, se acepta la hipotesis general del estudio en donde se
sefala que existe relacion del el Retargeting y cartera de productos financieros del
sector de banca digital, La victoria 2023, de tal forma que el objetivo general queda
demostrado. Segun Lucyanna y Serna(2017) Nos indicé en su tesis realizado al

publico digital a través de las redes sociales en su empresa Lukoton, en como
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aumentar la capacidad de clientes a través del retargeting, recopilo metodologias
de autores sobre las redes sociales, de las cuales se demostré el compromiso de
las empresas de generar interesantes publicidades digitalmente, usaron asi en sus
encuestas a los futuros clientes, su investigaciéon tuvo como finalidad crear
contenidos digitales de su empresa, dentro de otras paginas web, para asi obtener
reconocimientos. Por otro lado, Serna, en su investigacion sobre el plan de
marketing digital, tuvo como objetivo el mejoramiento de posicionamiento de la
organizacion y el aumento de sus ventas. La metodologia utilizada fue cuantitativa
y arrojo un resultado de 76% de las encuestas generadas a los clientes y
desarrollaron el 65.9% en desarrollo fisico y con medios de impresiones. Se
concuerda con el cierre de Lucyanna y Serna, que las estrategias que se realizan
para captar a los clientes mediante el retargeting con cartera de productos son
efectivas ya que brindan oportunidad que los clientes conozcan de nuestra empresa
y no solo ingresando a nuestra pagina web, tenga todo el conocimiento, sino que
desde otras plataformas se relacionen con nuestra entidad. Gurbuz y yeggin (2016),
hacen mencion sobre que la metodologia que se usa hoy en dia las entidades
digitales en sus estrategias son las mas usadas y tienen un gran potencial, ya que
las entidades tienen como proposito captar a los clientes desde la tecnologia que
hoy en dia es la mas usada en los ultimos tiempos. Cheng (2017)) argumenta que
las estrategias del marketing como es el retargeting ha tomado un sinfin de
oportunidades a las empresas digitales, ya que gracias a esto han tenido mejores
conocimientos en las empresas desde un cliente. Implementar a la empresa
financiera digital las distintas estrategias del retargeting para meternos todo el

tiempo en mente de los clientes, con diversas publicidades.

Segunda

Como hipotesis especifica 1 se determind si existe relacion entre el Retargeting y
la segmentacion de la cartera de productos financieros del sector de banca digital,
la victoria, 2023, donde se tuvo como objetivo determinar la relacion entre el

Retargeting y la segmentacion de la cartera de productos financieros del sector de
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banca digital, La victoria, 2023. A través de la Prueba Rho de Spearman se expreso
un nivel de significancia de 0.001 por lo que es menor a la estimacion aceptable de
0.05, de dicho modo se rechaza la hipétesis nula. Ademas, la correlacion que tienen
la variable con la variable cartera de producto es de 0.581, por tal motivo se indica
gue poseen una relacién positiva considerable. Ante ello, se acepta la hipotesis
especifica del estudio en donde se sefiala que existe relacion del el Retargeting con
la dimensidn segmentacion del sector de banca digital, La victoria 2023, de tal forma
gue el objetivo especifico queda demostrado. Segun Hernandez (2012) Nos sefialé
en su investigacion realizada para determinar la estrategia del marketing en su
empresa Vistoso, con una encuesta realizada al cliente digital a través de las redes
sociales, en como aumentar los clientes a través del marketing digital, recopilo
metodologias de autores sobre las redes sociales, de las cuales se demostro la
implementacion digital que las empresas de generar interesantes publicidades
digitalmente, su investigacion tuvo como finalidad crear estrategias digitales de su
empresas, de las cuales tuvo un 58% de mayor alcance en su empresay tuvo mas
clientes a comparacion de otros afios. Por otro lado, su investigacion, tuvo
mejoramiento de posicionamiento y el aumento de sus ventas. La metodologia
utilizada fue cuantitativa Se concuerda con Cotos (2008), que las estrategias
digitales que se realizan para captar a los clientes mediante el retargeting con
cartera de productos son efectivas por el cual brindan mas oportunidades que los
clientes conozcan de nuestra empresa, tenga todo el conocimiento, sino que desde
otras plataformas se relacionen con nuestra entidad. Verna (2016), hacen mencion
sobre que estrategias digitales usadas en las empresas dan mayores
conocimientos a las entidades, asi mismo como la segmentacién de productos que
se brinda hacen que tenga un mayor sinfin de clientes y a todo esto tienen la
tranquilidad de poder hacer sus operaciones desde su hogar, sin la necesidad de ir
hasta el mismo establecimiento. Barco (2018) argumenta que las estrategias de las
digitales como a segmentacion de productos se envuelven ya que una estrategia
digital puede mostrarse dentro de una segmentacion de los productos que el cliente
busca. Asi mismo se propone incrementar dentro del aplicativo una facilidad a los
clientes para que desde la comodidad de su hogar pueden generar transacciones,

operaciones y tener la mayor seguridad.
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Tercera

Como hipdtesis especifica 2 se determind si existe relacion entre el Retargeting y
el canal de distribucion de cartera de productos financieros del sector de banca
digital, La victoria, 2023, donde se tom6 como objetivo determinar la relacion entre
el Retargeting y el canal de distribucién de cartera de productos financieros del
sector de banca digital, La victoria, 2023. A través de la Prueba Rho de Spearman
se expreso un nivel de significancia de 0.001 por lo que es menor a la estimacion
aceptable de 0.05, de dicho modo se rechaza la hipétesis nula. Ante ello, se acepta
la hipotesis especifica del estudio en donde se sefiala que existe relacion la variable
1 con la segunda dimension del sector de banca digital de modo que indica cuenta
con una relacion positiva moderada. Por ende, se acepta la hipétesis especifico 2
de la presente investigacion que refleja, que existe relacion del retargeting con
canal de distribucion de cartera de productos financieros del sector de banca digital,
La victoria, 2023, siendo asi que se demuestra el objetivo especifico 2. Ademas,
Maguifia (2017) en su investigacion se determind cOmo se enlaza las estrategias
digitales con el canal de distribucion del estudio a una financiera digital... llegando
a la conclusion de que se visualizo una relacion positiva entre ambas variables tanto
asi que se identificd que si no se insertan dichas estrategias a la empresa en base
a las caracteristicas de esta misma los resultados no se obtendran como se espera
teniendo las oportunidades de que sean positivos lo que no es ventajoso para la
organizacion. También, Kanahira (2017) en su indagacion se realizaron estudios
para los métodos relacionados a canales de distribucion de una manera mas facil,
evitando asi que un cliente se exponga. En donde se concluyd posteriormente a
una implementacion de distribucion solicitando asi los productos que vendian por
medio de un delivery. En relacion, la presente investigacion se concluy6é que un
poco mas de la mitad de las respuestas obtenidas (78%) mencionan que es mas
factible la entrega de los productos hasta su hogar, que ir hasta el mismo comercio
a recogerlos, siendo posible la relacion que se tiene el objetivo final de las
estrategias lo cual se pudo corroborar la rho de 0.498. Se logré concordar con la
conclusién puesta de Maguifia y por supuesto con la de Kanahira, que se debe

implementar la facilidad de entrega de los propios productos de la empresa por un

45



delivery, ya que algunos clientes no tienen el tiempo de ir hasta las oficinas o

tiendas para recogerlos.

Cuarta

Como hipoétesis especifica 3 existe relacion entre el Retargeting y los productos
estructurados de cartera de productos financieros del sector de banca digital, La
victoria, 2023, donde se opt6 como objetivo determinar la relacion entre el
Retargeting y los productos estructurados de cartera de productos financieros del
sector de banca digital, La victoria, 2023. A través de la Prueba Rho de Spearman
se manifest6 el rechazo de la hipétesis nula en base al nivel de significancia que se
obtuvo siendo este de 0.001 por lo que es un valor inferior < a 0.05, igualmente,
para la variable y dimension se sefiala que tienen una correlacion de 0.448, lo que
demuestra que se posee una relacion de grado considerable. Puesto que, se
reconoce como verdadera la tercera hipotesis especifica del estudio en donde se
denota que existe relacion entre el retargeting con productos estructurados de
cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023, en
consecuencia, queda demostrado el objetivo especifico 3 En concordancia con
Meza y Vera (2018) en su proyecto de mejora como posicionamiento via el
retargeting en la empresa Frenoseguro, generado en Ecuador. Tuvo como objetivo
proponer diferentes estrategias, asi mismo ayudar con el posicionamiento a su
empresa por medio de la tecnologia. Generd una encuesta en su sector por 400
usuarios gue consumian en su organizacion. Por otro lado, tuvieron como finalidad
en su investigacion implementar técnicas de publicidad ya que la falta de la
publicidad era semejante de gran carencia, teniéndolo todo a su disposicion.
Indicaron también que hay distintas empresas e investigadores que hacen unas
estrategias de publicidad, sin embargo, falta el conocimiento para poder tener
resultados. Por consiguiente, se obtuvo que los procesos de investigacion
tecnoldgico de su empresa e incrementaron técnicas de captacion, dando asi mas
vision que informacién, ya que hoy en dia el cliente relaciona mas la empresa por
su color, disefio o frase. Asi mismo, el saber como lidiar con los clientes generara

que la empresa pueda tener mayores resultados, control de los clientes que
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indagan en su pagina web y se relacione con la empresa, cabe recalcar que dicha
actividad se esta dando seguimiento continuo, Mendez (2011) para su investigacion
determind el impacto que tiene entidad con sus clientes y los productos que brindan
en cuanto a la rentabilidad... dando por concluido que aproximadamente el 52%
implica un cambio positivo de parte de la solvencia de las empresas financieras
para con la rentabilidad de estas mismas, por otro lado, ambos aspectos tanto el
retargeting como los productos estructurados que envuelven a este tipo de
organizaciones digitales influyen en que puedan alcanzarse las metas que tienen

planteadas, por lo que la relacion es significativa.

VI. CONCLUSIONES

Primera
Se determino que existe una relacion de 68.8% entre el retargeting y cartera de
productos financieros considerada como una relacion positiva moderada en la

banca financiera digital.

Segunda
Se determino que existe relacion de 58.1% entre la variable retargeting y la
dimension segmentacion de cartera de productos financieros del sector de banca

digital, La victoria, 2023, considerada como una relacion positiva moderada.

Tercera

Se determino que existe relacion de 63.3%entre la variable retargeting y la
dimension canal de distribucion de cartera de productos financieros del sector de

banca digital La victoria, 2023, considerada como una relacién positiva moderada.
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Cuarta

Se determind que existe una relacion del 44.8% entre la variable retargeting y la
dimension productos estructurados de cartera de productos financieros del sector

de banca digital, La victoria, 2023 considerada como relacion positiva moderada.

Vil. RECOMENDACIONES

Se plantearon las siguientes recomendaciones con la finalidad de que la empresa
financiera banca digital, localizada en La victoria, considere para implementar en

dicha organizacion.

Primera

Se recomienda al gerente de la empresa tener en consideracion del retargeting y
cartera de productos ya que tuvo 68.8% de relacion, para lo cual se debe de
emplear dentro del aplicativo y las redes sociales mas estrategias publicitarias, con
la finalidad de mantener al tanto a los clientes con toda la informacién actualizada,
asi mismo tener mas comunicacion directa para que el consumidor tenga

conocimientos de los productos y servicios que se brinda.

Segunda

Se le recomienda al gerente de la empresa financiera digital, que se aplique mas
supervisiones del score crediticio de los clientes para poder brindar una mayor linea
de crédito de las que mantienen, asi mismo otorgar a nuevos clientes un crédito

previa evaluacion.
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Tercera

Se le recomienda al cliente que se implementar él envi6 de las tarjetas de crédito y
debité por delivery y sin necesidad de ir al banco presencial, esto asi para evitar
incomodidades de los clientes, como las largas colas y facilitares el producto hasta

la puerta de su hogar.
Cuarta

Se recomienda al gerente que implementen la atencién digital desde las redes
sociales o directamente en un banco que los respalda, con el fin de que los clientes
tengan mas conocimiento sobre los productos que brindan, asi como los créditos,

lo cual esto creara mayor reconocimiento de la financiera y por ende mas ventas.

VIIl. PROPUESTA

La propuesta planteada tuvo como propésito implementar el retargeting y cartera
de productos financieros del sector banca digital, con la finalidad de asi poder sacar
provecho de todo los beneficios y oportunidades que nos brindan, dado a que se
identifico que la empresa investigada carece y falta el uso de estas estrategias para
asi poder captar a los clientes dentro de las publicidades desde su aplicativo y redes
sociales, con el fin que los clientes tengan mas relacion con la marca y sea mas
conocido. Demas, es escaso de mantener informado al cliente y mantenerlos al
tanto de los cambios que realiza la empresa, por ello esto evitara las molestias del
cliente y por ende aumentaran los clientes dando un buen trato correspondiente,

estando informados.

Por medio de los resultados obtenidos en la investigacion, se comproboé la
importancia que tienen las variables retargeting y cartera de producto con sus
dimensiones, para lograr beneficiar a la empresa y tener una mejor atencion,
informacion e interactle con los clientes desde otras plataformas, de las cuales a
través de los resultados de las dimensiones se pudo detectar que en algunos

aspectos falta reforzar e implementar las estrategias para una solucién y solucionar
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las carencias que tiene la organizacion y ser una empresa digital lider, con un
publico satisfecho, dando asi el correcto uso de sus aplicativos como redes sociales
para que el cliente se relacione mas y tengan una comunicacion directa, en
beneficio para que la empresa sea reconocida nacionalmente y recomendada. Por
otro lado, se debe de conocer la opcion del cliente hacia la empresa, con esto pueda
calificar a los agentes que le brindan la informacién y expresar su satisfaccion con
el servicio que se le brinda. Ante lo antes mencionado se propuso un modelo que
resume la importancia del retargeting y cartera de productos en las empresas del
sector banca digital, la cual tiene el nombre de Modelo digital banking plus

retargeting.

Figura 11
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Modelo digital banking plus retargeting.

(@) s
(,);" \Q (‘:‘_‘1 <
S 2 2, 9
% Y W%
% L N A S -
7 <. O
% (& ~
7, (o) “
64049 % %,
(s

A

LY
ol i
t';

CARTERA DE
PRODUCTOS

W
N7
¥
T

<

SN

Comunicacion digita
RETARGETING  '“cdb,,

51



REFERENCIAS

Alvarez Sanchez J. M. (2005). Telemarketing : la red como soporte de marketing y

comunicacion.
Ideaspropias,https://books.google.com.pe/books?id=w7QkCnf8HIgC&pg=P
A45&dg=concepto+detfidelizados&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwi_hJC zs7
6AhW7p5UCHZe-
CTwQ6AF6BAgCEAI#v=0nepage&g=concepto%20de%20fidelizados&f=fal

se

Berumen S. A. (2006). Competitividad y desarrollo local en la economia global.

ESIC,https://books.google.com.pe/books?id=CetHEwxblbcC&pg=PA49&dg
=concepto+de+competitividad&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiCztWz2s76Ah
U upUCHbOsBPgQ6AF6BAgBEAI#v=0onepage&q=concepto%20de%20co

mpetitividad&f=false

Catalad Manuela and Diaz Oscar. 2014. Publicidad 360°. Zaragoza: Ediciones

David

Universidad San
Jorge,https://books.google.com.pe/books?id=V_03AwWAAQBAJ&printsec=fr
ontcover&dqg=publicidad&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiSirze3Zj7AhXBLbkG
HWeoAolQ6AF6BAgCEAI#v=0nepage&qg=publicidad&f=false

H, (2022) Libertad de expresion desde un enfoque global vy
transversal, https://books.google.com.pe/books?id=nHX9EAAAQBAJ&pg=P

T320&dg=expresi%C3%B3n+digital+cual+es+su+concepto&hl=es&sa=X&v
ed=2ahUKEwiU K3eyM76AhW7BbkGHbLgAWKQOG6AF6BAgKEAI#v=0nepa
ge&qg=expresi%C3%B3n%20digital%20cual%20es%20su%20concepto&f=f

alse

Eouzan G. (2013). Marketing web : definir implementar y optimizar nuestra

estrategia 2.0. Ediciones ENI. Retrieved October 4
2022, https://books.google.com.pe/books?id=QYlILaSWtn8C&pg=PA159&d
g=comunicaci%C3%B3n+social+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ah
UKEw;jYipvojMf6 AhW495UCHXbMAOOQGAFG6BAQLEAI#vV=0nepage&q=co
municaci%C3%B3n%20social%20definici%C3%B3n&f=false

52


https://books.google.com.pe/books?id=w7QkCnf8HIgC&pg=PA45&dq=concepto+de+fidelizados&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwi_hJC_zs76AhW7p5UCHZe-CTwQ6AF6BAgCEAI#v=onepage&q=concepto%20de%20fidelizados&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=w7QkCnf8HIgC&pg=PA45&dq=concepto+de+fidelizados&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwi_hJC_zs76AhW7p5UCHZe-CTwQ6AF6BAgCEAI#v=onepage&q=concepto%20de%20fidelizados&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=w7QkCnf8HIgC&pg=PA45&dq=concepto+de+fidelizados&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwi_hJC_zs76AhW7p5UCHZe-CTwQ6AF6BAgCEAI#v=onepage&q=concepto%20de%20fidelizados&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=w7QkCnf8HIgC&pg=PA45&dq=concepto+de+fidelizados&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwi_hJC_zs76AhW7p5UCHZe-CTwQ6AF6BAgCEAI#v=onepage&q=concepto%20de%20fidelizados&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=w7QkCnf8HIgC&pg=PA45&dq=concepto+de+fidelizados&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwi_hJC_zs76AhW7p5UCHZe-CTwQ6AF6BAgCEAI#v=onepage&q=concepto%20de%20fidelizados&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=CetHEwxblbcC&pg=PA49&dq=concepto+de+competitividad&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiCztWz2s76AhU_upUCHbOsBPgQ6AF6BAgBEAI#v=onepage&q=concepto%20de%20competitividad&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=CetHEwxblbcC&pg=PA49&dq=concepto+de+competitividad&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiCztWz2s76AhU_upUCHbOsBPgQ6AF6BAgBEAI#v=onepage&q=concepto%20de%20competitividad&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=CetHEwxblbcC&pg=PA49&dq=concepto+de+competitividad&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiCztWz2s76AhU_upUCHbOsBPgQ6AF6BAgBEAI#v=onepage&q=concepto%20de%20competitividad&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=CetHEwxblbcC&pg=PA49&dq=concepto+de+competitividad&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiCztWz2s76AhU_upUCHbOsBPgQ6AF6BAgBEAI#v=onepage&q=concepto%20de%20competitividad&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=nHx9EAAAQBAJ&pg=PT320&dq=expresi%C3%B3n+digital+cual+es+su+concepto&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiU_K3eyM76AhW7BbkGHbLgAWkQ6AF6BAgKEAI#v=onepage&q=expresi%C3%B3n%20digital%20cual%20es%20su%20concepto&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=nHx9EAAAQBAJ&pg=PT320&dq=expresi%C3%B3n+digital+cual+es+su+concepto&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiU_K3eyM76AhW7BbkGHbLgAWkQ6AF6BAgKEAI#v=onepage&q=expresi%C3%B3n%20digital%20cual%20es%20su%20concepto&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=nHx9EAAAQBAJ&pg=PT320&dq=expresi%C3%B3n+digital+cual+es+su+concepto&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiU_K3eyM76AhW7BbkGHbLgAWkQ6AF6BAgKEAI#v=onepage&q=expresi%C3%B3n%20digital%20cual%20es%20su%20concepto&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=nHx9EAAAQBAJ&pg=PT320&dq=expresi%C3%B3n+digital+cual+es+su+concepto&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiU_K3eyM76AhW7BbkGHbLgAWkQ6AF6BAgKEAI#v=onepage&q=expresi%C3%B3n%20digital%20cual%20es%20su%20concepto&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=nHx9EAAAQBAJ&pg=PT320&dq=expresi%C3%B3n+digital+cual+es+su+concepto&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiU_K3eyM76AhW7BbkGHbLgAWkQ6AF6BAgKEAI#v=onepage&q=expresi%C3%B3n%20digital%20cual%20es%20su%20concepto&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=QYIlLa5Wtn8C&pg=PA159&dq=comunicaci%C3%B3n+social+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjYipvojMf6AhW4g5UCHXbMA00Q6AF6BAgLEAI#v=onepage&q=comunicaci%C3%B3n%20social%20definici%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=QYIlLa5Wtn8C&pg=PA159&dq=comunicaci%C3%B3n+social+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjYipvojMf6AhW4g5UCHXbMA00Q6AF6BAgLEAI#v=onepage&q=comunicaci%C3%B3n%20social%20definici%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=QYIlLa5Wtn8C&pg=PA159&dq=comunicaci%C3%B3n+social+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjYipvojMf6AhW4g5UCHXbMA00Q6AF6BAgLEAI#v=onepage&q=comunicaci%C3%B3n%20social%20definici%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=QYIlLa5Wtn8C&pg=PA159&dq=comunicaci%C3%B3n+social+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjYipvojMf6AhW4g5UCHXbMA00Q6AF6BAgLEAI#v=onepage&q=comunicaci%C3%B3n%20social%20definici%C3%B3n&f=false

Hervas Maldonado Francisco. 2004. Modelos De Gestion Para Médicos De Familia.
Madrid: Diaz de
Santos,https://books.google.com.pe/books?id=w1jIXhfAa2AC&pg=PA38&d
g=muestreo+concepto&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwi4pMqWgpb7AhXJqZU
CHVIfBGSQ6AF6BAgDEAI#v=0nepage&q=muestreo%20concepto&f=false

Instituto Nacional de Estadistica e Informética
(2017)https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitale
s/Est/Lib1583/15ATOMO_01.pdf

Juan, Angelica, Rodolfo (2005) Logistica de distribucion
fisico,https://books.google.com.pe/books?id=HoEKMO IKnUC&pg=PA10&d
g=canal+de+distribuci%C3%B3n+fisico&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjMkq
mL2876AhUBuZUCHcvDC14Q6AF6BAgJEAI#V=0nepage&q=canal%20de
%20distribuci%C3%B3n%20fisico&f=false

Maria C,(2014) Politicas del marketing
internacional.Editorial, https://books.google.com.pe/books?id=zbpWDwWAAQ

BAJ&pg=PA114&dg=definicion+de+cartera+de+productos&hl=es&sa=X&v
ed=2ahUKEwjKopHa36P6AhW SHbkGHU7uBHMOQG6AF6BAgDEAI#v=0nep
age&g=definicion%20de%20cartera%20de%20productos&f=false

Maria, G. (2018) Resolucién de conflictos. Edit Elearning
S.L,https://books.google.com.pe/books?id=TG12DwWAAQBAJ&pg=PA65&d
g=feedback+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiUh7f h8f6Ah
UIBLKGHfKSB9QQG6AF6BAgCEAIl#v=0onepage&q=feedback%20definici%C
3%B3n&f=false

Mariano D, (2019) Uso responsable y seguro de internet.
Madrid,https://books.google.com.pe/books?id=0w7bDwWAAQBAJ&printsec=f

rontcover&hl=es#v=onepage&g&f=false

Mario, R (2002) Filosofia de la Psicologia.
Barcelona,https://books.google.com.pe/books?id=sl447JOXuAQC&pg=PA1
16&dqg=informaci%C3%B3n+significado&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwil prr
Tmsf6AhVdBrkGHZTW CW4Q6AF6BAgJEAI#v=0nepage&qg=informaci%C3
%B3n%20significado&f=false

53


https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1583/15ATOMO_01.pdf
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1583/15ATOMO_01.pdf
https://books.google.com.pe/books?id=HoEkmO_lKnUC&pg=PA10&dq=canal+de+distribuci%C3%B3n+fisico&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjMkqmL2876AhU8uZUCHcvDC14Q6AF6BAgJEAI#v=onepage&q=canal%20de%20distribuci%C3%B3n%20fisico&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=HoEkmO_lKnUC&pg=PA10&dq=canal+de+distribuci%C3%B3n+fisico&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjMkqmL2876AhU8uZUCHcvDC14Q6AF6BAgJEAI#v=onepage&q=canal%20de%20distribuci%C3%B3n%20fisico&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=HoEkmO_lKnUC&pg=PA10&dq=canal+de+distribuci%C3%B3n+fisico&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjMkqmL2876AhU8uZUCHcvDC14Q6AF6BAgJEAI#v=onepage&q=canal%20de%20distribuci%C3%B3n%20fisico&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=HoEkmO_lKnUC&pg=PA10&dq=canal+de+distribuci%C3%B3n+fisico&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjMkqmL2876AhU8uZUCHcvDC14Q6AF6BAgJEAI#v=onepage&q=canal%20de%20distribuci%C3%B3n%20fisico&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=zbpWDwAAQBAJ&pg=PA114&dq=definicion+de+cartera+de+productos&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjKopHa36P6AhWSHbkGHU7uBHMQ6AF6BAgDEAI#v=onepage&q=definicion%20de%20cartera%20de%20productos&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=zbpWDwAAQBAJ&pg=PA114&dq=definicion+de+cartera+de+productos&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjKopHa36P6AhWSHbkGHU7uBHMQ6AF6BAgDEAI#v=onepage&q=definicion%20de%20cartera%20de%20productos&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=zbpWDwAAQBAJ&pg=PA114&dq=definicion+de+cartera+de+productos&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjKopHa36P6AhWSHbkGHU7uBHMQ6AF6BAgDEAI#v=onepage&q=definicion%20de%20cartera%20de%20productos&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=zbpWDwAAQBAJ&pg=PA114&dq=definicion+de+cartera+de+productos&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjKopHa36P6AhWSHbkGHU7uBHMQ6AF6BAgDEAI#v=onepage&q=definicion%20de%20cartera%20de%20productos&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=TG12DwAAQBAJ&pg=PA65&dq=feedback+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiUh7f_h8f6AhUlBLkGHfKsB9QQ6AF6BAgCEAI#v=onepage&q=feedback%20definici%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=TG12DwAAQBAJ&pg=PA65&dq=feedback+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiUh7f_h8f6AhUlBLkGHfKsB9QQ6AF6BAgCEAI#v=onepage&q=feedback%20definici%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=TG12DwAAQBAJ&pg=PA65&dq=feedback+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiUh7f_h8f6AhUlBLkGHfKsB9QQ6AF6BAgCEAI#v=onepage&q=feedback%20definici%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=TG12DwAAQBAJ&pg=PA65&dq=feedback+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiUh7f_h8f6AhUlBLkGHfKsB9QQ6AF6BAgCEAI#v=onepage&q=feedback%20definici%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=0w7bDwAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=es#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=0w7bDwAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=es#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=sl447JOXuAQC&pg=PA116&dq=informaci%C3%B3n+significado&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiLprrTmsf6AhVdBrkGHZTWCW4Q6AF6BAgJEAI#v=onepage&q=informaci%C3%B3n%20significado&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=sl447JOXuAQC&pg=PA116&dq=informaci%C3%B3n+significado&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiLprrTmsf6AhVdBrkGHZTWCW4Q6AF6BAgJEAI#v=onepage&q=informaci%C3%B3n%20significado&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=sl447JOXuAQC&pg=PA116&dq=informaci%C3%B3n+significado&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiLprrTmsf6AhVdBrkGHZTWCW4Q6AF6BAgJEAI#v=onepage&q=informaci%C3%B3n%20significado&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=sl447JOXuAQC&pg=PA116&dq=informaci%C3%B3n+significado&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiLprrTmsf6AhVdBrkGHZTWCW4Q6AF6BAgJEAI#v=onepage&q=informaci%C3%B3n%20significado&f=false

Miquel

Peris S. (2006). Distribucion comercial (5a ed. rev. y ampl).
ESIC,https://books.google.com.pe/books?id=jkdY41JpjY4C&pg=PA53&dqg=
definici%oC3%B3n+de+canal+de+distribuci%oC3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2

ahUKEwi99cassab6 AhX2DbkGHUKZAc40Q6AF6BAgFEAI#v=0nepage&g=d
efinici%C3%B3n%20de%20canal%20de%20distribuci%C3%B3n&f=false

Oscar E y Pablo L. (2008), Mercado de productos derivados : futuros, forwards,

Raul

opciones y productos estructurados. Profit,
Barcelona, https://books.google.com.pe/books?id=g3piae TdmikC&pg=PA15

6&dg=definici%C3%B3n+de+producto+financiero&hl=es&sa=X&ved=2ahU
KEwjRt8ebrgb6 AhWWUFLKGHZzDAIWOB6AF6BAQCEAIl#v=0nepage&qg=defini
ci%C3%B3n%20de%20producto%20financiero&f=false

T. (2007). El periodista digital.
Mexico,https://books.google.com.pe/books?id=Ze6UabCRoLIC&printsec=fr

ontcover&hl=es#v=onepage&qg&f=false

Ricardo H, (2009) Comerzialisacion con canaler de destribucion. 1lra

Edition, https://books.google.com.pe/books?id=ZWirAQAAQOBAJ&pg=PA148
&dqg=canal+de+distribuci%oC3%B3n+virtual&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjnl

c-
D3M76AhV6r5UCHaaFAHWOG6AF6BAgMEAI#v=0nepage&g=canal%20de
%20distribuci%C3%B3n%20virtual&f=false

Rissoan R. & Garcia Vega A. (2016). Redes sociales : comprender y dominar estas

nuevas herramientas de comunicaciéon (49).
ENI,https://books.google.com.pe/books?id=qWsh8j1hailC&printsec=frontco
ver&dg=definici%C3%B3n+de+redes+sociales&hl=es&sa=X&ved=2ahUKE
wjZtMOB8aP6AhW CLbKGHRMPDCcAQG6AF6BAgDEAI#v=0nepage&q=defin
ici%C3%B3n%20de%20redes%20sociales&f=false

Rivera Camino J. Mas Hernandez Carlos & ProQuest.

(2015),https://books.google.com.pe/books?id=6RenCwWAAQBAJ&pg=PT12
6&dg=canal+de+distribuci%C3%B3n+financiero&hl=es&sa=X&ved=2ahUK
EwiJ1YvM3c76 AhXHrJUCHcb7A0gQ6AF6BAQOEAI#vV=0nepage&qg=canal
%20de%20distribuci%C3%B3n%20financiero&f=false

54


https://books.google.com.pe/books?id=jkdY41JpjY4C&pg=PA53&dq=definici%C3%B3n+de+canal+de+distribuci%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwi99cassab6AhX2DbkGHUKZAc4Q6AF6BAgFEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20canal%20de%20distribuci%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=jkdY41JpjY4C&pg=PA53&dq=definici%C3%B3n+de+canal+de+distribuci%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwi99cassab6AhX2DbkGHUKZAc4Q6AF6BAgFEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20canal%20de%20distribuci%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=jkdY41JpjY4C&pg=PA53&dq=definici%C3%B3n+de+canal+de+distribuci%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwi99cassab6AhX2DbkGHUKZAc4Q6AF6BAgFEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20canal%20de%20distribuci%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=jkdY41JpjY4C&pg=PA53&dq=definici%C3%B3n+de+canal+de+distribuci%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwi99cassab6AhX2DbkGHUKZAc4Q6AF6BAgFEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20canal%20de%20distribuci%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=q3piaeTdmikC&pg=PA156&dq=definici%C3%B3n+de+producto+financiero&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjRt8ebrqb6AhVUFLkGHZzDAIwQ6AF6BAgCEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20producto%20financiero&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=q3piaeTdmikC&pg=PA156&dq=definici%C3%B3n+de+producto+financiero&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjRt8ebrqb6AhVUFLkGHZzDAIwQ6AF6BAgCEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20producto%20financiero&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=q3piaeTdmikC&pg=PA156&dq=definici%C3%B3n+de+producto+financiero&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjRt8ebrqb6AhVUFLkGHZzDAIwQ6AF6BAgCEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20producto%20financiero&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=q3piaeTdmikC&pg=PA156&dq=definici%C3%B3n+de+producto+financiero&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjRt8ebrqb6AhVUFLkGHZzDAIwQ6AF6BAgCEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20producto%20financiero&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=Ze6Ua6CRoLIC&printsec=frontcover&hl=es#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=Ze6Ua6CRoLIC&printsec=frontcover&hl=es#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=ZWjrAQAAQBAJ&pg=PA148&dq=canal+de+distribuci%C3%B3n+virtual&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjnlc-D3M76AhV6r5UCHaaFAHwQ6AF6BAgMEAI#v=onepage&q=canal%20de%20distribuci%C3%B3n%20virtual&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=ZWjrAQAAQBAJ&pg=PA148&dq=canal+de+distribuci%C3%B3n+virtual&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjnlc-D3M76AhV6r5UCHaaFAHwQ6AF6BAgMEAI#v=onepage&q=canal%20de%20distribuci%C3%B3n%20virtual&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=ZWjrAQAAQBAJ&pg=PA148&dq=canal+de+distribuci%C3%B3n+virtual&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjnlc-D3M76AhV6r5UCHaaFAHwQ6AF6BAgMEAI#v=onepage&q=canal%20de%20distribuci%C3%B3n%20virtual&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=ZWjrAQAAQBAJ&pg=PA148&dq=canal+de+distribuci%C3%B3n+virtual&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjnlc-D3M76AhV6r5UCHaaFAHwQ6AF6BAgMEAI#v=onepage&q=canal%20de%20distribuci%C3%B3n%20virtual&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=ZWjrAQAAQBAJ&pg=PA148&dq=canal+de+distribuci%C3%B3n+virtual&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjnlc-D3M76AhV6r5UCHaaFAHwQ6AF6BAgMEAI#v=onepage&q=canal%20de%20distribuci%C3%B3n%20virtual&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=qWsh8j1haiIC&printsec=frontcover&dq=definici%C3%B3n+de+redes+sociales&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjZtMOB8aP6AhWCLbkGHRMPDcAQ6AF6BAgDEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20redes%20sociales&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=qWsh8j1haiIC&printsec=frontcover&dq=definici%C3%B3n+de+redes+sociales&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjZtMOB8aP6AhWCLbkGHRMPDcAQ6AF6BAgDEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20redes%20sociales&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=qWsh8j1haiIC&printsec=frontcover&dq=definici%C3%B3n+de+redes+sociales&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjZtMOB8aP6AhWCLbkGHRMPDcAQ6AF6BAgDEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20redes%20sociales&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=qWsh8j1haiIC&printsec=frontcover&dq=definici%C3%B3n+de+redes+sociales&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjZtMOB8aP6AhWCLbkGHRMPDcAQ6AF6BAgDEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20redes%20sociales&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=6RenCwAAQBAJ&pg=PT126&dq=canal+de+distribuci%C3%B3n+financiero&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiJ1YvM3c76AhXHrJUCHcb7A0gQ6AF6BAgOEAI#v=onepage&q=canal%20de%20distribuci%C3%B3n%20financiero&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=6RenCwAAQBAJ&pg=PT126&dq=canal+de+distribuci%C3%B3n+financiero&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiJ1YvM3c76AhXHrJUCHcb7A0gQ6AF6BAgOEAI#v=onepage&q=canal%20de%20distribuci%C3%B3n%20financiero&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=6RenCwAAQBAJ&pg=PT126&dq=canal+de+distribuci%C3%B3n+financiero&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiJ1YvM3c76AhXHrJUCHcb7A0gQ6AF6BAgOEAI#v=onepage&q=canal%20de%20distribuci%C3%B3n%20financiero&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=6RenCwAAQBAJ&pg=PT126&dq=canal+de+distribuci%C3%B3n+financiero&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiJ1YvM3c76AhXHrJUCHcb7A0gQ6AF6BAgOEAI#v=onepage&q=canal%20de%20distribuci%C3%B3n%20financiero&f=false

Rodriguez, Dangeolo. ( 2021). Definicion de Relacién,

https://conceptodefinicion.de/relacion/

Sandoval Lépez R. (1991). Tarjeta de crédito bancaria (la. ed.). Juridica de
Chile,https://books.google.com.pe/books?id= eRTStEMmLKC&printsec=fro

ntcover&dg=tarjeta+de+cr’%C3%A9dito&hl=es&sa=X&redir esc=y#v=onep
age&g=tarjeta%20de%20cr%C3%A9dito&f=false

The diccionsry, (2020) https://es.thefreedictionary.com/interactuar

Tiwary A. (2016). Know online advertising : all information about online advertising
at one place. Partridge India, Know Online Advertising: All Information About

Online Advertising at One Place - Avinash Tiwary - Google Libros

Vargas Sabadias Antonio. 1996. Estadistica Descriptiva E Inferencial. Cuenca:
Universidad de Castilla-La Mancha,

https://books.google.com.pe/books?id=RbaC-

wPWaqjsC&sitesec=buy&hl=es&source=gbs buy r

Vavra T. G. (2003). Como medir la satisfaccion del cliente segun la iso 9001:2000
(2a ed.). Fundacion
Confemental,https://books.google.com.pe/books?id=HGyleJxZVJIKC&pg=P
A25&dg=satisfacci%C3%B3n+del+cliente+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X
&ved=2ahUKEwiwnPm3zc76 AhXOppUCHSIipArAQ6AF6BAgMEAI#v=0nep
age&g=satisfacci%C3%B3n%20del%20cliente%20definici%C3%B3n&f=fal

se

Vazquez Recio Rosa & ProQuest. (2019). Reconocimiento y bien comun en
educacion.
Morata,https://books.google.com.pe/books?id=0JoJEAAAQBAJ&Pg=PT105
&dg=comunidades+digitales&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwignfm_ys76AhVj
pZUCHU30CrIQ6AF6BAgPEAI#v=0nepage&g=comunidades%20digitales&

f=false

Vidal i Diez Ignasi. (2004). Cémo conquistar el mercado con una estrategia crm.
FundacionConfemeta,https://books.google.com.pe/books?id=XLEVkuXa99
UC&pg=PA126&dg=definici%C3%B3n+de+segmentaci%C3%B3n&hl=es&s

55


https://conceptodefinicion.de/relacion/
https://books.google.com.pe/books?id=_eRTStEMmLkC&printsec=frontcover&dq=tarjeta+de+cr%C3%A9dito&hl=es&sa=X&redir_esc=y#v=onepage&q=tarjeta%20de%20cr%C3%A9dito&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=_eRTStEMmLkC&printsec=frontcover&dq=tarjeta+de+cr%C3%A9dito&hl=es&sa=X&redir_esc=y#v=onepage&q=tarjeta%20de%20cr%C3%A9dito&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=_eRTStEMmLkC&printsec=frontcover&dq=tarjeta+de+cr%C3%A9dito&hl=es&sa=X&redir_esc=y#v=onepage&q=tarjeta%20de%20cr%C3%A9dito&f=false
https://es.thefreedictionary.com/interactuar
https://books.google.com.pe/books?id=PKLTDAAAQBAJ&pg=PT132&dq=definici%C3%B3n:+retargeting&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwi3u8vU-aH6AhWvBbkGHX9xDyYQ6AF6BAgIEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%3A%20retargeting&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=PKLTDAAAQBAJ&pg=PT132&dq=definici%C3%B3n:+retargeting&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwi3u8vU-aH6AhWvBbkGHX9xDyYQ6AF6BAgIEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%3A%20retargeting&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=RbaC-wPWqjsC&sitesec=buy&hl=es&source=gbs_buy_r
https://books.google.com.pe/books?id=RbaC-wPWqjsC&sitesec=buy&hl=es&source=gbs_buy_r
https://books.google.com.pe/books?id=HGy1eJxZVJkC&pg=PA25&dq=satisfacci%C3%B3n+del+cliente+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiwnPm3zc76AhXOppUCHSipArAQ6AF6BAgMEAI#v=onepage&q=satisfacci%C3%B3n%20del%20cliente%20definici%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=HGy1eJxZVJkC&pg=PA25&dq=satisfacci%C3%B3n+del+cliente+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiwnPm3zc76AhXOppUCHSipArAQ6AF6BAgMEAI#v=onepage&q=satisfacci%C3%B3n%20del%20cliente%20definici%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=HGy1eJxZVJkC&pg=PA25&dq=satisfacci%C3%B3n+del+cliente+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiwnPm3zc76AhXOppUCHSipArAQ6AF6BAgMEAI#v=onepage&q=satisfacci%C3%B3n%20del%20cliente%20definici%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=HGy1eJxZVJkC&pg=PA25&dq=satisfacci%C3%B3n+del+cliente+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiwnPm3zc76AhXOppUCHSipArAQ6AF6BAgMEAI#v=onepage&q=satisfacci%C3%B3n%20del%20cliente%20definici%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=HGy1eJxZVJkC&pg=PA25&dq=satisfacci%C3%B3n+del+cliente+definici%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiwnPm3zc76AhXOppUCHSipArAQ6AF6BAgMEAI#v=onepage&q=satisfacci%C3%B3n%20del%20cliente%20definici%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=0JojEAAAQBAJ&pg=PT105&dq=comunidades+digitales&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiqnfm_ys76AhVjpZUCHU30CrIQ6AF6BAgPEAI#v=onepage&q=comunidades%20digitales&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=0JojEAAAQBAJ&pg=PT105&dq=comunidades+digitales&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiqnfm_ys76AhVjpZUCHU30CrIQ6AF6BAgPEAI#v=onepage&q=comunidades%20digitales&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=0JojEAAAQBAJ&pg=PT105&dq=comunidades+digitales&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiqnfm_ys76AhVjpZUCHU30CrIQ6AF6BAgPEAI#v=onepage&q=comunidades%20digitales&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=0JojEAAAQBAJ&pg=PT105&dq=comunidades+digitales&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiqnfm_ys76AhVjpZUCHU30CrIQ6AF6BAgPEAI#v=onepage&q=comunidades%20digitales&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=XLEVkuXa99UC&pg=PA126&dq=definici%C3%B3n+de+segmentaci%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiVnajqoqb6AhVkJrkGHRmNBJUQ6AF6BAgFEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20segmentaci%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=XLEVkuXa99UC&pg=PA126&dq=definici%C3%B3n+de+segmentaci%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiVnajqoqb6AhVkJrkGHRmNBJUQ6AF6BAgFEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20segmentaci%C3%B3n&f=false

a=X&ved=2ahUKEwiVnajgogh6 AhVkJrkGHRMNBJUQGAF6BAgFEAI#v=0n
epage&g=definici%C3%B3n%20de%20segmentaci%C3%B3n&f=false

56


https://books.google.com.pe/books?id=XLEVkuXa99UC&pg=PA126&dq=definici%C3%B3n+de+segmentaci%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiVnajqoqb6AhVkJrkGHRmNBJUQ6AF6BAgFEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20segmentaci%C3%B3n&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=XLEVkuXa99UC&pg=PA126&dq=definici%C3%B3n+de+segmentaci%C3%B3n&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiVnajqoqb6AhVkJrkGHRmNBJUQ6AF6BAgFEAI#v=onepage&q=definici%C3%B3n%20de%20segmentaci%C3%B3n&f=false

57



Anexo 1: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE MEDICION
Interactuar
, . . Feedback Comunlcacpn social Escala de medicion ordinal, Tipo
Tiwary (2016) nos menciona que retargeting es un Relacion Likert
método de las cuales permite que un usuario que ya Informacion
RETARGETING ingreso a su plataforma anteriormente, vuelva a La variable retargeting, sera medida con Sitio web Padina web
indagar en su pagina, asi mismo se enfoca en atraer | las dimensiones feedback, sitio web y g , 1 Desacuerdo
a los clientes nuevamente mediante una publicidad, comunicacion digital con 9 items. Red social 5. Indiferente
que puede figurar en una distinta pagina. Expresion 3 Acuerd
Comunicacion digital | Comunidades digitales - ACUETa0
Satisfaccion
Fidelizacion
Segmentacion Publicidad
Competitividad
Escala de medicién ordinal, Tipo
Cerrorj (2014) menciona que las cartgras de La variable cartera de productos Canales fisicos Likert
CARTERA DE productog finandieros se congdgrgn y estan forrpadas financieros, sera medida con las
PRODUCTOS de conjuntos de productos individuales que brinda dimensiones segmentacion, canal de Canal de distribucion Canales digitales

una organizacién con el fin de dar a conocer el
servicio.

distribucion y productos estructurados

con 9 items

Banca telefonica

Productos

Tarjeta de crédito

Tarjeta de débito

Cuenta bancaria

1. Desacuerdo
2. Indiferente
3. Acuerdo
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Anexo 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023

AUTOR: Maryan Coraima, Cordova Ramirez

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES E INDICADORES

Problema general:

¢ Cudl es la diferencia entre el Retargeting y cartera
de productos financieros del sector de banca digital,
La victoria, 2023?

Problemas especificos:

1. ¢ Cual es la diferencia entre el Retargeting y la
segmentacion de la cartera de productos
financieros del sector de banca digital, La
victoria, 2023?

2. ¢ Cudl es la diferencia entre el Retargeting y el
canal de distribucién de cartera de productos
financieros del sector de banca digital, La
victoria, 2023?

3. ¢ Cudl es la diferencia entre el Retargeting y
los productos estructurados de cartera de
productos financieros del sector de banca
digital, La victoria, 2023?

Objetivo general:

Establecer la relacion entre el Retargeting y cartera de
productos financieros del sector de banca digital, La
victoria, 2023., durante el periodo 2023

Objetivos especificos:

(a) Determinar la relacion entre el Retargeting y la
segmentacion de la cartera de productos financieros del
sector de banca digital, La victoria, 2023

(b)Determine la relacion entre el Retargeting y el canal de
distribucion de cartera de productos financieros del sector
de banca digital, La victoria, 2023

(c)Determine la relacion entre el Retargeting y los
productos estructurados de cartera de productos
financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023

Hipétesis general:

Existe relacion entre el Retargeting y cartera de
productos financieros del sector de banca digital, La
victoria, 2023

Hipétesis especificas:

1 Existe relacion entre el Retargeting y la
segmentacion de la cartera de productos financieros
del sector de banca digital, La victoria, 2023.

2 Existe relacion entre el Retargeting y el canal de
distribucion de cartera de productos financieros del
sector de banca digital, La victoria, 2023.

2023

3 Existe relacion entre el Retargeting y los productos
estructurados de cartera de productos financieros del
sector de banca digital, La victoria, 2023.

Variable 1: RETARGETING

DIMENSION Indicadores items Escala y Valores

Feedback Interactuar 1

1. Desacuerdo
2. Indiferente

Comunicacién social
Relacion

3. Acuerdo

Sitio web Informacion

Pagina web

Red social

Comunicacion digital Expresion
Comunidades digitales

Satisfaccion

RRr|Rr(R|R|R[R|[~

Variable 2: CARTERA DE PRODUCTOS

Fidelizacién
Publicidad
Competitividad

Segmentacion

1. Desacuerdo
2. Indiferente

Canales fisicos 3. Acuerdo

Canales digitales
Banca telefdnica

Canal de distribucién

Productos Tarjeta de crédito
Tarjeta de débito

Cuenta bancaria

RlR(R|Rr|R[(R|R|[R[~R

TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

POBLACION Y MUESTRA

TECNICAS E INSTRUMENTOS

ESTADISTICA

Enfoque: cuantitativo
Método:

Tipo: Likert

Nivel:

Disefio: No experimental

Poblacion: habitantes del distrito de la Victoria,
ubicado en Lima- Pert

Inclusion:

Exclusién:
personas entre los 18 a 65 afios

Unidad de anlisis: CUESTIONARIO

Variable 1: TIEMPO DE ESPERA

Técnica: Encuesta

Instrumento: Cuestionario

Variable 2: CAPACIDAD DE RESPUESTA DEL
SERVICIO

Técnica: Encuesta

Instrumento: Cuestionario

1. Estadistica descriptiva daremos uso del conjunto de las técnicas numéricas y graficas, para
poder describir y analizar todos los datos, son obviar las conclusiones respecto a lo que es la
poblacion

2. Estadistica Inferencial nos permitira desarrollar y estimar los parametros de la poblacion, para
poder obtener el contraste de las hipétesis.

59




ANEXO 3
VALIDACION DE EXPERTOS

Tabla 2
Expertos para la validacion del instrumento
GRADO NOMBRE DEL EXPERTO OPINION DE
ACADEMICO VALIDADOR EXPERTO

Doctor César Eduardo Jiménez Calderén Aplicable
Magister Abraham José Garcia Yovera Aplicable
Magister William Ricardo Dias Torres Aplicable
Fuente: Elaboracion propia.

CONFIABILIDAD DE INSTRUMENTOS
Tabla 3
Baremo para estimacion del nivel de confiabilidad

RANGO EVALUACION DEL COEFICIENTE
Coeficiente alfa >,9 Es excelente
Coeficiente alfa >,8 Es bueno
Coeficiente alfa >,7 Es aceptable
Coeficiente alfa >,6 Es cuestionable
Coeficiente alfa >,5 Es probable
Coeficiente alfa <,5 Es inaceptable

Fuente: Sanchez, J. E. (2019). Cadena de valor e innovacién. Durango, México: Universidad Juarez

del Estado de Durango.
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ANEXO 4

Tabla 4
Alfa de Cronbach
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 SUMA
1 2 3 3 3 3 2 3 2 3 2 2 3 2 2 3 3 2 3 46
2 2 3 3 2 3 3 3 3 3 2 3 2 3 2 2 3 3 2 47
3 3 2 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 2 3 49
4 2 3 2 2 3 2 3 2 3 2 2 1 3 1 3 2 3 2 41
5 3 3 2 2 2 3 2 2 3 2 3 2 2 2 3 2 3 2 43
6 3 2 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 51
7 3 3 3 3 2 3 3 2 2 2 3 2 1 3 2 3 3 2 45
8 2 2 3 2 3 2 3 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 48
9 3 3 2 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 2 3 3 3 2 50
10 2 3 3 3 1 3 2 3 2 3 2 3 1 3 2 2 3 1 42
11 3 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 51
12 3 2 2 2 2 3 3 2 1 2 1 3 2 2 2 3 3 3 41
13 2 1 2 3 2 1 1 1 2 1 1 1 3 1 3 2 1 1 29
14 3 2 2 3 3 3 2 3 3 2 3 1 3 3 1 2 1 2 42
15 2 1 1 1 3 1 1 2 3 1 1 3 1 2 2 3 3 1 32
025 051 037 038 038 052 052 036 0,38 043 064 062 062 046 0,38 022 051 0,56
Tabla 5

ANALISIS DE FIABILIDAD DEL ALFA DE CRONBACH

(Alfa) = 0,84
(namero de items) = 18
(varianza de cada items) = 8,11
(varianza total) = 38,96
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RETARGETING CARTERA DE PRODUCTOS

SUMA
PL P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 SUMA
2 3 3 3 3 2 3 2 3 24 2 2 3 2 2 3 3 2 3 22
2 3 3 2 3 3 3 3 3 25 2 3 2 3 2 2 3 3 2 22
83 2 8 38 2 3 3 3 2 24 3 3 3 2 3 3 3 2 3 25
2 38 2 2 3 2 3 2 3 22 2 2 1 3 1 3 2 3 2 19
8 8 2 2 2 3 2 2 3 2 2 3 2 2 2 3 2 3 2 21
3 2 2 8 38 8 38 38 38 & 2 3 3 3 3 3 3 3 3 26
s 3 3 38 2 3 3 2 2 24 2 3 2 1 3 2 3 3 2 21
2 2 3 2 3 2 3 2 3 22 3 3 3 3 2 3 3 3 3 26
83 8 2 3 3 3 3 3 2 25 3 3 3 3 2 3 3 3 2 25
2 8 8 3 1 3 2 3 2 22 3 2 3 1 3 2 2 3 1 20
3 8 8 8 8 2 38 2 38 X 3 3 2 3 3 3 3 3 3 2
3 2 2 2 2 3 3 2 1 2 > 1 3 2 2 2 3 3 3 2
21t 2 s 2 1 1 1 2 15 1 1 1 3 1 3 2 1 1 14
8 2 2 38 3 3 2 3 3 24 2 3 1 3 3 1 2 1 2 18
2z + v+t s t 1 2 3 15 1 1 3 1 2 2 3 3 1 17
025 051 037 038 038 052 052 036 038 0,43 0,64 0,62 062 046 038 022 051 0,56
RETARGETING
- CATAE
(nimero de items) = 9 (Alfa) = 0,72
(varianza de cada items) = 3,66 (namero de items) = 9
(varianza total) = 10,2 (varianza de cada items) = 4,44
(varianza total) = 12,25
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Anexo 5

Lima, 27 de octubre del 2022

Estimado Dr.
Jiménez Calderén, César Eduardo

Aprovecho la oportunidad para saludarle y manifestarle que, teniendo en cuenta su
reconocido prestigio en la docencia e investigacion, he considerado pertinente solicitarle su
colaboracion en la validacion del instrumento de obtencién de datos que utilizaré en la
investigacion denominada “Retargeting y cartera de productos financieros del sector
de bancadigital, La victoria, 2023” Para cumplir con lo solicitado, le adjunto a la presente
la siguiente documentacion:

a) Problemas e hipdtesis de investigacion
b) Definicién conceptual de variables y dimensiones respectivas

C) Instrumento de obtencién de datos
d) Matriz de validacion de los instrumentos de obtencién de datos

La solicitud consiste en evaluar cada uno de los items del instrumento de medicién e indicar
si es adecuado o0 no. En este segundo caso, le agradeceria nos sugiera como debe
mejorarse.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaboracion, me despido de usted,

Atentamente,

o -

CORDOVA RAMIREZ, MARYAN
CORAIMA
DNI: 72481256
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Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023

1. Problema

1.1.  Problema general

¢Cudl es la diferencia entre el Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca
digital, La victoria, 20237

1.2. Problemas especificos

a) ¢Cual es la diferencia entre el Retargeting y la segmentacion de la cartera de productos
financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023?

b) ¢Cual es la diferencia entre el Retargeting y el canal de distribucidn de cartera de productos
financieros del sector de banca digital, La victoria, 20237?

c) ¢Cudl es la diferencia entre el Retargeting y los productos estructurados de cartera de productos

financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023?
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2. Hipotesis

2.1. Hipétesis general

Existe relacion entre el Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca
digital, La victoria, 2023

2.2, Hipotesis especificas

a) Existe relacion entre el Retargeting y la segmentacion de la cartera de productos financieros

del sector de banca digital, La victoria, 2023.

b) Existe relacion entre el Retargeting y el canal de distribucién de cartera de productos

financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023.

C) 2023Existe relacion entre el Retargeting y los productos estructurados de cartera de productos

financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023.
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DEFINICION CONCEPTUAL

VARIABLE 1: RETARGETING

Tiwary (2016) nos menciona que retargeting es un método de las cuales permite que un
usuario que ya ingreso a su plataforma anteriormente, vuelva a indagar en su pagina, asi
mismo se enfoca en atraer a los clientes nuevamente mediante una publicidad, que puede

figurar en una distinta pagina.

DIMENSIONES DE LA VARIABLE:

1. Dimension 1 Feedback

Gutierrez (2018) indica que feedback es un proceso de las cuales una persona hace saber mediante

una comunicacién, las razones o percepciones que tiene sobre las actitudes de otra persona.

2. Dimension 2 Sitio web

Tenorio (2007), indica que el sitio web es un acceso a una plataforma disponible a brindarnos un

conjunto de informacidn que nos quieren hacer llegar o de lo que un usuario busca encontrar.

3. Dimension 3 Comunicacion digital

Diaz (2019) indica que los medios digitales, tienen distintas estrategias de brindar informacidn, a esto
se le llama el comunicar mediante una glosa por la tecnologia, como es el internet, asi mismo llega
hacer una comunicacion tradicional con distintos elementos que solo con la visualizacién se logra

obtener.
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VARIABLE 2: CARTERA DE PRODUCTOS FINANCIEROS

Cerrén (2014) menciona que las carteras de productos financieros se consideran y estan

formadas de conjuntos de productos individuales que brinda una organizacién con el fin de

dar a conocer el servicio.

DIMENSIONES DE LA VARIABLE:

1. Dimensidén 1 Segmentacion

Diez (2004) nos indica que la segmentacion es seleccionar un numero de subconjuntos, con
posibles necesidades que tienen en un solo conjunto por sector, ya sea por lo que se dedican,

influyen o tienen algo en comun.

2. Dimension 2 Canal de distribucion

Peris (2006) menciona que los canales de distribucién son constituidos por un punto hacia otro hasta

llegar al destinario para brindar lo que se solicita, sea por un consumo o servicio.

3. Dimension 3 Productos

Erlest y Lisbot (2008) nos sefalan que los productos son una combinacion de distintas caracteristicas
gue un usuario quiere obtener, asi mismo en términos de productos financieros, es un instrumento de

inversion que quiere obtener un usuario.
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Anexo 6

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023

INSTRUCCIONES:

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Administracion de la Universidad

César Vallejo; los datos recopilados son anénimos, seran tratados de forma confidencial y tienen

finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntaria; Si ( ) NO ( ) doy mi consentimiento

para continuar con la investigacidn que tiene por objetivo establecer la relacion entre el Retargeting

y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023. Asimismo, autorizo

para que los resultados de la presente investigacion se publiquen a través del Repositorio Institucional

de la Universidad César Vallejo.

puede enviarla al

Cualquier duda que les surja contestar esta encuesta
mcordovara@ucvvirtual.edu.pe
DESACUERDO INDIFERENTE ACUERDO
D | A

correo
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VARIABLE

1 | Existe algun icono que de respuesta rapida a su inquietud del servicio

2 | Existen iconos emergentes en el aplicativo, para la interaccion y respuesta rapida

Seria factible que la respuesta de la organizacion a la solicitud planteada por el cliente
3 |sea transmitida por diferentes medios

Estaria agusto si la empresa informa a detalle, todos los beneficios que se hace
acreedor el cliente

Es recomendable que el aplicativo, informe con mensajes puntuantes el respaldo financiero con
el que cuenta la empresa

Tiene conocimiento que el servicio financiero ha sido promocionado mediante redes sociales
por influencer

7 | Conoce del servicio financiero porque se enter6 a través de las redes sociales

La banca financiera digital le informa de los nuevos productos y servicios porque se encuentran
en su base de datos

9 | Para evaluar el servicio financiero la empresa cuenta con encuestas de satisfaccion

10 | Contar con el servicio financiero de la empresa a mejorado mi capacidad de inversion

11 | El servicio financiero se adapta a su capacidad de gasto

12 | La empresa, es pionera en el servicio de banco digita

La empresa cuenta con oficinas fisicas Unicamente para dar a conocer los

13 |. . L .
inconvenientes con servicio financiero

Los clientes del servicio financiero cuentan con un aplicativo mévil para solicitar o

14 . .
cancelar los productos financieros

Si el cliente necesita una comunicacion personalizada por el servicio financiero, la

15 . .
empresa lo contacta para conocer su |an|etud

16 | La empresa otorga una linea de crédito a los usuarios que demuestren récord crediticio

Los clientes que tengan su cuenta de haberes en la organizacioén financiera se le otorga

17 .. L.
beneficios econdmicos

18 | La cuenta financiera da libre acceso a la cuenta bancaria online al cliente nacional o extranjero

jGracias por su colaboracion!
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la investigacion: “Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023”

Apellidos y nombres del investigador: Maryan Coraima Cordova Ramirez

Apellidos y nombres del experto: CANALES PILLACA RUPERTO ANDERSON

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
VARIABLES | DIMENSIONES INDICADORES TEM | PREGUNTA ESCALA sicumpie | nocumpie | SBSERACONES/
INTERACTUAR Existe algin icono que de respuesta rapida a su inquietud del servicio Vi
FEEDBACK COMUNICACIONSOCIAL | Existen iconos emergentes en el aplicativo, para la interaccion y respuesta rapida v
RELACION Seria factible que la respuesta de la organizacion ala solicitud planteada por el cliente sea transmitida por diferentes medios v
INFORMACION Estaria agusto si la empresa informa a detalle, todos los beneficios que se hace acreedor el cliente &
SITIOWEB PAGINA WEB Esrec dable que el aplicativo, infome con mensajes puntuales el respaldo financiero con el que cuenta la empresa v
RED SOCIAL Tiene conocimiento que el servicio financiero ha sido promocionado mediante redes sociales por influencer v
EXPRESION Conoce del servicio financiero porque se enter6 a través de las redes sociales v
COMUNICACION COMUNIDADES La banca financiera digital le infora de los nuevos productos y servicios porque se encuentran en su base de datos
DIGITAL DIGITALES D = Desacterd v
SATISFACCION Para evaluar el servicio financiero la empresa cuenta con encuestas de satisfaccion | = Indiferente o
FIDELIZACION Contar con el servicio financiero de la empresa a n?jorado mi capacidad de inversion A= Acuerdo /
SEGMENTACION PUBLICIDAD El servicio financiero se adapta a su capacidad de gasto W/
COMPETITIVIDAD La empresa, es pionera en el servicio de banco digita Vi
CARTERADE CANAL DE CANALES FISICOS La empresa cuenta con oficinas fisicas Unicamente para dar a conocer los con servicio financiero &
PRODUCTOS DISTRBUCION CANALES DIGITALES Los clientes del servicio financiero cuentan con un aplicativo movil para solicitar o cancelar los productos financieros v
FINANCEROS BANCA TELEFONICA Si el cliente necesita una p lizada por el servicio financiero, la empresa lo contacta para conocer su inquietud o
TARJETADE CREDITO | La empresa otorga una linea de crédito alos usuarios que d récord crediticio Vi
PRODUCTO TARJETA DE DEBITO Los glientes que tengan su cuenta de haberes en la izacion financiera se le otorga beneficios 4
CUENTAS BANCARIAS | La cdefta financiera da libre acceso a la cuenta bancaria online al cliente nacional o extranjero Vi
Firma del experto: p, ) ! \é&ha 27/11/2022 Juez validador:
inStrimento tiene suficiencia Dr. Jiménez Calderon César Eduardo
MQ,A Aplicable ( X) DNI: 16436847
Aplicable después de cormegir ( ) Especialidad del validador. Gestion de Organizaciones
No aplicable ( )
No aplicable ()

Nota: Las DIMENSIONES e INDIC/‘SORES, solo si proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacion y de las variables.

/
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Lima, 27 de octubre del 2022

Estimado Mgr.
Abraham José, Garcia Yovera

Aprovecho la oportunidad para saludarle y manifestarle que, teniendo en cuenta su
reconocido prestigio en la docencia e investigacion, he considerado pertinente solicitarle su
colaboracion en la validacion del instrumento de obtencion de datos que utilizaré en la
investigacion denominada “Retargeting y cartera de productos financieros del sector
de bancadigital, La victoria, 2023” Para cumplir con lo solicitado, le adjunto a la presente
la siguiente documentacién:

€) Problemas e hipdtesis de investigacion
f)  Definicion conceptual de variables y dimensiones respectivas

g) Instrumento de obtencidn de datos
h) Matriz de validacién de los instrumentos de obtencién de datos

La solicitud consiste en evaluar cada uno de los items del instrumento de medicién e indicar
si es adecuado o0 no. En este segundo caso, le agradeceria nos sugiera como debe
mejorarse.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaboracion, me despido de usted,

Atentamente,

e

CORDOVA RAMIREZ, MARYAN
CORAIMA
DNI: 72481256
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Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023

3. Problema

3.1.  Problema general

¢Cual es la diferencia entre el Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca
digital, La victoria, 20237

3.2 Problemas especificos

d) ¢Cudl es la diferencia entre el Retargeting y la segmentacion de la cartera de productos
financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023?

e) ¢Cudl esla diferencia entre el Retargeting y el canal de distribucién de cartera de productos
financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023?

f) éCuadl es la diferencia entre el Retargeting y los productos estructurados de cartera de productos

financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023?
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4. Hipotesis

4.1. Hipétesis general

Existe relacion entre el Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca
digital, La victoria, 2023

4.2, Hipotesis especificas

d) Existe relacion entre el Retargeting y la segmentacion de la cartera de productos financieros

del sector de banca digital, La victoria, 2023.

e) Existe relacidén entre el Retargeting y el canal de distribucién de cartera de productos

financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023.

f) 2023Existe relacion entre el Retargeting y los productos estructurados de cartera de productos

financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023.
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DEFINICION CONCEPTUAL

VARIABLE 1: RETARGETING

Tiwary (2016) nos menciona que retargeting es un método de las cuales permite que un
usuario que ya ingreso a su plataforma anteriormente, vuelva a indagar en su pagina, asi
mismo se enfoca en atraer a los clientes nuevamente mediante una publicidad, que puede
figurar en una distinta pagina.

DIMENSIONES DE LA VARIABLE:

4. Dimension 1 Feedback

Gutierrez (2018) indica que feedback es un proceso de las cuales una persona hace saber mediante

una comunicacién, las razones o percepciones que tiene sobre las actitudes de otra persona.

5. Dimension 2 Sitio web

Tenorio (2007), indica que el sitio web es un acceso a una plataforma disponible a brindarnos un

conjunto de informacidn que nos quieren hacer llegar o de lo que un usuario busca encontrar.

6. Dimension 3 Comunicacion digital

Diaz (2019) indica que los medios digitales, tienen distintas estrategias de brindar informacidn, a esto

se le llama el comunicar mediante una glosa por la tecnologia, como es el internet, asi mismo llega
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hacer una comunicacidn tradicional con distintos elementos que solo con la visualizacién se logra

obtener.

VARIABLE 2: CARTERA DE PRODUCTOS FINANCIEROS

Cerrén (2014) menciona que las carteras de productos financieros se consideran y estan
formadas de conjuntos de productos individuales que brinda una organizacion con el fin de

dar a conocer el servicio.

DIMENSIONES DE LA VARIABLE:

4. Dimension 1 Segmentacion

Diez (2004) nos indica que la segmentacién es seleccionar un numero de subconjuntos, con
posibles necesidades que tienen en un solo conjunto por sector, ya sea por lo que se dedican,

influyen o tienen algo en comun.

5. Dimension 2 Canal de distribucion

Peris (2006) menciona que los canales de distribucién son constituidos por un punto hacia otro hasta

llegar al destinario para brindar lo que se solicita, sea por un consumo o servicio.

6. Dimension 3 Productos

Erlest y Lisbot (2008) nos sefalan que los productos son una combinacién de distintas caracteristicas
gue un usuario quiere obtener, asi mismo en términos de productos financieros, es un instrumento de

inversion que quiere obtener un usuario.
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INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023

INSTRUCCIONES:

Esta es una investigacién llevada a cabo dentro de la escuela de Administracion de la Universidad
César Vallejo; los datos recopilados son andnimos, seran tratados de forma confidencial y tienen
finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntaria; Si ( ) NO ( ) doy mi consentimiento
para continuar con la investigacidén que tiene por objetivo establecer la relacion entre el Retargeting
y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023. Asimismo, autorizo
para que los resultados de la presente investigacion se publiquen a través del Repositorio Institucional
de la Universidad César Vallejo.

Cualquier duda que les surja al contestar esta encuesta puede enviarla al correo

mcordovara@ucvvirtual.edu.pe

DESACUERDO INDIFERENTE ACUERDO

D IN A
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VARIABLE

1 | Existe algun icono que de respuesta rapida a su inquietud del servicio

2 | Existen iconos emergentes en el aplicativo, para la interaccion y respuesta rapida

Seria factible que la respuesta de la organizacién a la solicitud planteada por el cliente sea
3 | transmitida por diferentes medios

Estaria agusto si la empresa informa a detalle, todos los beneficios que se hace acreedor el
cliente

Es recomendable que el aplicativo, informe con mensajes puntuantes el respaldo financiero con el
gue cuenta la empresa

Tiene conocimiento que el servicio financiero ha sido promocionado mediante redes sociales por
influencer

7 | Conoce del servicio financiero porque se entero a través de las redes sociales

La banca financiera digital le informa de los nuevos productos y servicios porque se encuentran en su
base de datos

9 |Para evaluar el servicio financiero la empresa cuenta con encuestas de satisfaccion

10 | Contar con el servicio financiero de la empresa a mejorado mi capacidad de inversion

11 | El servicio financiero se adapta a su capacidad de gasto

12 | La empresa, es pionera en el servicio de banco digita

La empresa cuenta con oficinas fisicas Unicamente para dar a conocer los inconvenientes

13 C :
con servicio financiero

Los clientes del servicio financiero cuentan con un aplicativo movil para solicitar o cancelar

14 . .
los productos financieros

Si el cliente necesita una comunicacion personalizada por el servicio financiero, la empresa

15 . .
lo contacta para conocer su mqwetud

16 | La empresa otorga una linea de crédito a los usuarios que demuestren récord crediticio

Los clientes que tengan su cuenta de haberes en la organizacion financiera se le otorga

17 .. L.
beneficios econdmicos

18 | La cuenta financiera da libre acceso a la cuenta bancaria online al cliente nacional o extranjero

iGracias por su colaboracion
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de la investigacion: “Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023”

Apeliidos y nombres del investigador: Maryan Coraima Cordova Ramirez

Apellidos y nombres del experto: Dr. Garcia Yovera Abraham José

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO
VARIABLES | DIMENSIONES INDICADORES fTEM | PREGUNTA B | siouet | documee | ESRIACOIES]
INTERACTUAR Existe algn ioono que de respuesta fapida a su inquiefud del servicio o
FEEDBACK COMUNICACIONSOCIAL | Existen ioonos emergentes en el aplicafvo, para la interaccion y respuesta répida N
RELACION Seria factible que larespuesta de la organizacion ala solicitud planteada por el cliente sea transmifida por diferentes medios W
INFORMACION Estaria a qusto sila empresa informa a detalle, todos los benefcios que s hace acreedor el liente v
STIOWEB PAGINAWEB Es recomendable que el aplicafivo, infome con mensajes puntuales el respakdo financiero con el que cuenta la empresa N
FEINRERR RED SOCIAL Tiene conocimiento que el servicio financiero ha sido promocionado mediante redes sociales por influencer Vi
EXPRESION Conoce del servicio financiero porque se enterd a través de las redes sociales v
COMUNICACION COMUNIDADES La benca financiera digtal l infoma de los nuevos productos y servicios porque se encuertran en su base de datos
DIGITAL DIGITALES D =Desacuerdo v
SATISFACCION Para evaluar € senvico financiero la empresa cuenta con encuestas de satisfaccion | = Indferente /
FIDELIZACION Contar con el senvicio firanciero de |a empresa a mejorado mi capacidad de inversion A Acuerdo N
SEGMENTACION PUBLICIDAD El senvicio financiero se adapta a su capacidad de gasto g/
COMPETITIVIDAD La empresa, es pionera en el servicio de banco digita Vi
CRTERADE | o o CANALES FISICOS | La empresa cuenta con ofiinas fisicas Unicamente para dar a conocer los inconvenientes con senvico financiero o
PRODUCTOS DISTRBUCION CANALES DIGITALES Los clientes del servicio financiero cuentan con un aplicativo mévil para solicitar o cancefar los producos financieros N
EdEo BANCATELEFONICA |Si el cliente necesita una comunicacion personalzada por el senvicio financiero, la empresa lo contacta para conocer su inguietud v
TARJETADE CREDITO | La empresa otorgauna linea de ciédito alos usuarios que demuestren récord credificio o
PRODUCTO TARJETADEDEBITO  fos cﬁentesquetengan su cuenta de haberes en[a organizacidn financiera se le otorga beneficios econémicos Wi
CUENTAS BANCARIAS ] La cuenta financiera da libre acceso a la cuenta bancaria online al ciente nacional 0 extranjero o
Firma del experto: - Fecha_29/11/2022 Juez validador:
\El instrumento tiene suficiencia Dr. Garcia Yovera Abraham José
- | Aplicable (X) DNI: 80270538
a Y / icable después de comegir ( ) Especialidad del validador. Gestion de Organizaciones
/ \ 7 Ahogplcable ( )
[ ) No aplcable ( )

Nota: Las DIMENSIONES e INDICADORES, solo si proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacion y de las variables.
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Lima, 27 de octubre del 2022

Estimado Mgr.
William Ricardo Dias Torres

Aprovecho la oportunidad para saludarle y manifestarle que, teniendo en cuenta su
reconocido prestigio en la docencia e investigacion, he considerado pertinente solicitarle su
colaboracion en la validacion del instrumento de obtencién de datos que utilizaré en la
investigacion denominada “Retargeting y cartera de productos financieros del sector
de bancadigital, La victoria, 2023” Para cumplir con lo solicitado, le adjunto a la presente
la siguiente documentacion:

i)  Problemas e hipétesis de investigacion
])  Definicién conceptual de variables y dimensiones respectivas

K) Instrumento de obtencidn de datos
[)  Matriz de validacién de los instrumentos de obtencién de datos

La solicitud consiste en evaluar cada uno de los items del instrumento de medicion e indicar
si es adecuado o0 no. En este segundo caso, le agradeceria nos sugiera como debe
mejorarse.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaboracion, me despido de usted,

Atentamente,

e

CORDOVA RAMIREZ, MARYAN
CORAIMA
DNI: 72481256
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Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023

5. Problema

5.1.  Problema general

¢Cudl es la diferencia entre el Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca
digital, La victoria, 20237

5.2. Problemas especificos

g) ¢Cudl es la diferencia entre el Retargeting y la segmentacion de la cartera de productos
financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023?

h) ¢Cual es la diferencia entre el Retargeting y el canal de distribucidn de cartera de productos
financieros del sector de banca digital, La victoria, 20237?

i) éCual es la diferencia entre el Retargeting y los productos estructurados de cartera de productos

financieros del sector de banca digital, La victoria, 20237?
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6. Hipdtesis

6.1. Hipétesis general

Existe relacion entre el Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca
digital, La victoria, 2023

6.2. Hipotesis especificas

g) Existe relacion entre el Retargeting y la segmentacion de la cartera de productos financieros

del sector de banca digital, La victoria, 2023.

h) Existe relacion entre el Retargeting y el canal de distribucién de cartera de productos

financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023.

i) 2023Existe relacidn entre el Retargeting y los productos estructurados de cartera de productos

financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023.
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DEFINICION CONCEPTUAL

VARIABLE 1: RETARGETING

Tiwary (2016) nos menciona que retargeting es un método de las cuales permite que un
usuario que ya ingreso a su plataforma anteriormente, vuelva a indagar en su pagina, asi
mismo se enfoca en atraer a los clientes nuevamente mediante una publicidad, que puede

figurar en una distinta pagina.

DIMENSIONES DE LA VARIABLE:

7. Dimension 1 Feedback

Gutierrez (2018) indica que feedback es un proceso de las cuales una persona hace saber mediante

una comunicacién, las razones o percepciones que tiene sobre las actitudes de otra persona.

8. Dimension 2 Sitio web

Tenorio (2007), indica que el sitio web es un acceso a una plataforma disponible a brindarnos un

conjunto de informacidn que nos quieren hacer llegar o de lo que un usuario busca encontrar.

9. Dimension 3 Comunicacion digital

Diaz (2019) indica que los medios digitales, tienen distintas estrategias de brindar informacidn, a esto
se le llama el comunicar mediante una glosa por la tecnologia, como es el internet, asi mismo llega
hacer una comunicacion tradicional con distintos elementos que solo con la visualizacién se logra

obtener.
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VARIABLE 2: CARTERA DE PRODUCTOS FINANCIEROS

Cerrén (2014) menciona que las carteras de productos financieros se consideran y estan

formadas de conjuntos de productos individuales que brinda una organizacién con el fin de

dar a conocer el servicio.

DIMENSIONES DE LA VARIABLE:

7. Dimension 1 Segmentacion

Diez (2004) nos indica que la segmentacion es seleccionar un numero de subconjuntos, con
posibles necesidades que tienen en un solo conjunto por sector, ya sea por lo que se dedican,

influyen o tienen algo en comun.

8. Dimension 2 Canal de distribucion

Peris (2006) menciona que los canales de distribucién son constituidos por un punto hacia otro hasta

llegar al destinario para brindar lo que se solicita, sea por un consumo o servicio.

9. Dimension 3 Productos

Erlest y Lisbot (2008) nos sefalan que los productos son una combinacion de distintas caracteristicas
gue un usuario quiere obtener, asi mismo en términos de productos financieros, es un instrumento de

inversion que quiere obtener un usuario.
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INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023

INSTRUCCIONES:

Esta es una investigacién llevada a cabo dentro de la escuela de Administracion de la Universidad
César Vallejo; los datos recopilados son andnimos, serdn tratados de forma confidencial y tienen
finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntaria; Si ( ) NO ( ) doy mi consentimiento
para continuar con la investigacion que tiene por objetivo establecer la relacion entre el Retargeting
y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023. Asimismo, autorizo
para que los resultados de la presente investigacion se publiquen a través del Repositorio Institucional
de la Universidad César Vallejo.

Cualquier duda que les surja al contestar esta encuesta puede enviarla al correo
mcordovara@ucvvirtual.edu.pe

DESACUERDO INDIFERENTE ACUERDO

D IN A
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VARIABLE

1 | Existe algun icono que de respuesta rapida a su inquietud del servicio

2 | Existen iconos emergentes en el aplicativo, para la interaccion y respuesta rapida

Seria factible que la respuesta de la organizacién a la solicitud planteada por el cliente sea
3 | transmitida por diferentes medios

Estaria agusto si la empresa informa a detalle, todos los beneficios que se hace acreedor el
cliente

Es recomendable que el aplicativo, informe con mensajes puntuantes el respaldo financiero con el
gue cuenta la empresa

Tiene conocimiento que el servicio financiero ha sido promocionado mediante redes sociales por
influencer

7 | Conoce del servicio financiero porque se entero a través de las redes sociales

La banca financiera digital le informa de los nuevos productos y servicios porque se encuentran en su
base de datos

9 |Para evaluar el servicio financiero la empresa cuenta con encuestas de satisfaccion

10 | Contar con el servicio financiero de la empresa a mejorado mi capacidad de inversion

11 | El servicio financiero se adapta a su capacidad de gasto

12 | La empresa, es pionera en el servicio de banco digita

La empresa cuenta con oficinas fisicas Unicamente para dar a conocer los inconvenientes

13 C :
con servicio financiero

Los clientes del servicio financiero cuentan con un aplicativo mévil para solicitar o cancelar

14 . .
los productos financieros

Si el cliente necesita una comunicacion personalizada por el servicio financiero, la empresa

15 . .
lo contacta para conocer su mqwetud

16 | La empresa otorga una linea de crédito a los usuarios que demuestren récord crediticio

Los clientes que tengan su cuenta de haberes en la organizacion financiera se le otorga

17 .. L.
beneficios econdmicos

18 | La cuenta financiera da libre acceso a la cuenta bancaria online al cliente nacional o extranjero

jGracias por su colaboracion!
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo de a investigacion; “Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023"

Apellidos y nombres del investigador: Maryan Coraima Cordova Ramirez

Apellidos y nombres del experto: Mg. Diaz Torres Willam Ricardo

ASPECTO POR EVALUAR QPINION DEL EXPERTO

VARMBLES | DMENSONES | NDCADORES FEM IPREGUNTA BUU | Scume | woure | SPAE!
INTERACTUAR Exite algin icono que de respuesta ripida a su inquietud del senvico Vi
FEEDBACK [ COMUMCACIONSOCIAL | Exiteniconos emergentesen el aplicaio, parala interacciny respuest epida i
RELACION Seriafactble que larespuesta de a organizacion ala solciud planteada por el cliente sea ansmifida por dierentes medios i
INFORMACION Estaia agusto sila empresa informa detale, todos los benefiics que sé hace acreedorel clnte J
STIOWEB PAGINAWEB Es recomendatle que el aplcativ, infome can menszjes puntueles el respakdo financieo con el que cuenta l empresa N

RETARGETING : it : e
RED SOCIAL Tiene conocimiento que efservico financiero ha sido promecionado medtante redes Sociaes por infuencer J/
EXPRESION Conoce del servico financiro porgue e enterd  aves de[asredes sociales /
COMUNICACION COMUNIDADES L benca inencira digtl e nfoma d s nuvos productosy senviiosporque s encueiran en s base de dalos

DGTAL DITALES e
SATISFACCION | Par evlue of seicio nanieo I emyresa cuentaconencuestas de sefaoion I= Indferente Y
FIDELIZACION Contar con ! servicio financiero de  empresa a mejorado mi capacidad de inversin ey 4
SEGMENTACION PUBLICIDAD El senviciofinanciero se adzpta a s capacidad de gasto Jf
COMPETITIVIDAD La empresa, es pionera en el senviciode benc digita /
CRTEROE | oy CANALES FISICOS | La empresa cuenta comofin fisicasUnicamente pra dar a conoce osinconveniles con sviio financro /
PRODUCTOS DSTRBUGGN CANALES DIGITALES Losclientes del senvicio financiro cuentan con un aplicatvo mevi para solciar o cancear los productos ivanciros J
FIES BANCATELEFONICA | el liente necesita una comunicacion personalzada por el senvicio financiero, la empresa lo contacta para conocer s incuiefud )
TARJETADE CREDITO" |La empresa otorga una inea de crédito alos usuarios que demuesiren récord rediicio %
PRODUCTO TARJETADE DEBITO | Los clentes que tengan s cuentade heberes e a orgenzacin nancer s e otorga benefiios econdiicos J/
CUENTAS BANCARIAS {1 centaraniea a e acces a a cuenta bencaraonlin cete neciond o extanro Vi

Firma del experto:

| Fecha_3011012022

\ El instrumento tiene suficiencia

Juez validador:

Mg. Diaz Torres William Ricardo

| N
| A
I 4
A ; Rlcale () DN 18140172
‘ ' | | l\ Aplicable después de conegir () Especialidad del validador: Gesfidn de Organizaciones
I ,\w‘“ No aplicable ( )
L o)

Nota: Las DIMENSIONES e INDICA‘BG{RES, solo si proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacion y de las variables.




FORMATO PARA LA OBTENCION DEL CONSENTIMIENTO

INFORMADO
RESOLUCION DE VICERRECTORADO DE INVESTIGACION N°276-2022-VI-UCV

Titulo de la investigacion: Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca
digital, La victoria, 2023

Investigador: Maryan Coraima, Cordova Ramirez
Asesor: Mairena Liliana, Fox
Propdsito del estudio

Saludo, somos investigadores que le invitamos a participar en la investigacion: Retargeting y
cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria, 2023, cuyo propdsito
es establecer la relacion entre el Retargeting y cartera de productos financieros del sector de
banca digital, La victoria, 2023. Esta investigacidn es desarrollada por estudiantes de la
Escuela Profesional de Administracion de la Universidad César Vallejo, aprobado por la
autoridad correspondiente de la Universidad y Rappipay SAC.

Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacidn se realizara lo siguiente:

1. Sele presentard un cuestionario en el que tendrd preguntas generales sobre ustedcomo
edad, zona de domicilio, lugar de nacimiento y otros, no es necesario que se anote su
nombre, pues cada encuesta tendra un cddigo; luego se le presentaran preguntas sobre
variables especificas de la investigacion.

2. Eltiempo que tomara responder la encuesta sera de aproximadamente [30] minutos, si
gusta, puede responder ahora o comprometerse a hacerlo en otro momento o lugar,
nosotros lo buscaremos.

Informacion general: se le brindara a cada persona, la informacién para cumplimiento delos
principios de ética, se permitira cualquier interrupcion de parte del entrevistado para esclarecer
sus dudas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

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

Riesgo (principio de no maleficencia):

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

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la institucion al término
de la investigacion. No recibird ningin beneficio econdmico ni de ninguna otra indole. El estudio
no va a aportar ala salud individual de la persona, sin embargo, los resultados del estudio podran
convertirse en beneficio de la salud publica.

Confidencialidad (principio de justicia):



Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de identificar al
participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es totalmente Confidencial
y noserd usada paraningun otro propdsito fuera de lainvestigacion. Los datospermaneceran bajo
custodia del investigador principal y pasado un tiempo determinado serdn eliminados
convenientemente.

Informacion especifica: Una vez que se haya terminado de brindar la informacién general,se
debe compartir la informacién especifica sobre la investigacion: los datos que se

requeriran, el hecho que se observara, o la accion que se realizard en el cuerpo (medir,
examinar) o alguno de los elementos de él (exdmenes de sangre, orina, células, tejidos u otro
material biolégico), haciendo énfasis que los resultados sélo seran utilizados para la
investigacion, sin identificar a la persona. De desearlo, se puede brindar algun resultado de
interés clinico al participante voluntario.

Problemas o preguntas:

Sitiene preguntassobrelainvestigacidon puede contactar con el Docente Asesor Dra. Mairena Fox,
Petronila Liliana al correo electrénico mfoxpl@ucvvirtual.edu.pe o con el Comité de Etica etica-
administracion@ucv.edu.pe

Consentimiento

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

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



AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD
EN LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES

DIRECTIVA DE INVESTIGACION N° 002-2022-VI-UCV
Datos Generales

Nombre de la Organizacion: RUC: 20607330671
Rappipay S.A.C

Nombre del Titular o Representante legal:
Daniella Raffo Porcari

Nombres y Apellidos DNI: 41788670
Daniella Raffo Porcari

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f” del Cdédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo ), autorizo[ ], no autorizo [ X ] publicar
LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion

Retargeting y cartera de productos financieros del sector de banca digital, La victoria,
2023

Nombre del Programa Académico:

Linea de investigacion

Autor: Nombres y Apellidos DNI:
Maryan Coraima Cordova Ramirez 72481256

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad
intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha: Lima — Peru, 27 de Octubre 2022

Firma y sello:

(Titular o Representante legal de la Institucion)

(*) Cédigo de Etica en Investigacién de la Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal “f” Para difundir o publicar los
resultados de un trabajo de investigacion es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la instituciéon donde se
llevé a cabo el estudio, salvo el caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organizacion, para

que se difunda la






