UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL

Marketing digital para mejorar el posicionamiento del centro
Psicoldgico Reggio Emilia - Lima 2023

TESIS PARA OBTENER EL TITULO PROFESIONAL DE:

Ingeniera Empresarial

AUTORAS:
Reyes Chambilla, Lizbeth Gianella (orcid.org/0000-0003-0128-2575)
Velasquez Camacho, Sarahi Dayana (orcid.org/0000-0002-8069-4190)

ASESOR:
Magtr. Trujillo Valdiviezo, Guido (orcid.org/0000-0002-3019-6599)

LINEA DE INVESTIGACION:
Estrategia y Planeamiento

LINEA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL UNIVERSITARIA:
Desarrollo econémico, empleo y emprendimiento

LIMA — PERU
2023



DEDICATORIA

Este trabajo esta dedicado a los
microempresarios del rubro salud mental que
deseen ampliar sus conocimientos respecto al

posicionamiento.

Sarahi Velasquez Camacho

El presente trabajo esta dedicado a mi familia por
haber sido mi motor todos estos afios, a personas
gue busquen emprender o invertir en el sector de

alimentos.

Lizbeth Reyes Chambilla



AGRADECIMIENTO

En primer lugar agradezco a Dios por permitirme la
dicha de haber concluido el presente proyecto de
investigacion de manera satisfactoria, A mis padres
por su incondicional apoyo y a mi compafera de

investigacion por el esfuerzo puesto en marcha.

Sarahi Velasquez Camacho

Ante todo agradecer a Dios quien iluminé mi camino
y me dio fuerzas para no rendirme, a mis padres
guienes han sido el motor de persistencia para
cumplir mis objetivos y metas y por udltimo a mi

compafiera de tesis quien demostro ser persistente.

Lizbeth Reyes Chambilla



INDICE DE CONTENIDOS

DEDICATORIA e e e ettt et e e e e e e et et bbb e e e e e e e eenreb s ii
AGRADECIMIENTO ...ttt e et e e et e e et e e e e ta e e e aea s iii
INDICE DE CONTENIDOS ......ooouiiiiite ettt e eee ettt ettt e ata e eaeatesteenaenaeseesreaneans iv
INDICE DE TABLAS ......ooeteete ettt ettt ettt te et et e et e et e e ta e e eteatesteenaeneeseeareaneans Vi
INDICE DE IMAGENES .......coiitieiecte ettt ete et et eaeate e e e steanesneaneas Vi
RESUMEN . .. e e e e ettt e e et et e e e e e e e e e ab e e e eaeaas viii
A B S T R A T e e ettt e e e et e e e e e e e eara s iX
LINTRODUGCCION.......cviitiitieeieeeeee ettt e ettt te ettt e etaete e e eaestesteesaentestesrearaanees 1
H.MARCO TEORICO .....ooviiteeeeeeeeeee ettt ettt ete et et eaestesteenaeteeteetearaaneas 3
2.1 ANTECEUABITES .....eiieiiiieeee ettt e e e e et e e e e e e s e e e e e e e e e e eaeeas 3
2.1.1 Antecedentes NaCIONAIES. .........ccooviiiiiiiiiii 3
2.1.2 Antecedentes INternacionales ... 5

2.2 BASES TEOMCAS. ...vveettieeeeiiiiiitte et e e e e ettt e e e e e e ettt e e e e e e e s e bbb bt e e e e e e e e e nabbeneeeaaeas 7
2.2.1 Marketing Digital ...........ccooiiiiiiiiiii 7
2.2.2 POSICIONAMIENTO. .....ceiiiiiiiieeee e 8
HELMETODOLOGIA ...ttt ettt ettt e te e eeeeateanaenens 9
3.1. Tipoy disefo de INVESHIGACION...........ceiiiiieiiiiiiice et e e e e e aanees 9
3.1.1. Enfoque de INVESHIQACION ..........ciiiiiiiiiiicce e 9
3.1.2. TipO de INVESHGACION ......cooiiiiiiii i e 10
3.1.3. Nivel de INVESHIGACION ........cuviiiiiiii e e e e e 10
3.1.4. Disefio de INVESHIGACION .......cooiiiiiiiiiiiiee e 10
3.2. Variables y operacionalizaCion ...............ccoeeeiiiiiiiiiiiiiee e 11
T R £ 14 = o] P 11

3.3. Poblacion, MUESIIa Y MUESIITEO .......uuueuueiirieiiieiieiiiresssssssessssssnnssasrsssnernraa—————— 12
3.3LL PODBIACION ...t s 12

B TR T2 |V (U] 1 = P PPPTRT 13



G T TR T 1V 15 T== 1 (<o T 13

3.4. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos ............ccooviiiiiiiiiiiieeeeeiiiiinn 14
3.4.1. Técnica de recolecCiOn de datOS...........couviiiiiiiiiiiiee e 14
3.4.2. Instrumento de recoleccion de datoS...........ccuvveiieiieeeiiiiiieee e 14

3.5, ProCEAIMUENTO ...ttt 16
3.5.1. DefiniCiON del NEQOCIO .....cceiiiiiiiiiiiiiiii et 17
3.5.2. OrQaNIQIamMa......ccciiiiiiiiieeeee e 19
3.5.3. Descripcidn General de [a EMPreSa........cceeieeeeiiieeiiiiiieieeeeeeeeviiin e e e 19
3.5.4. SIUACION ACTUA ...t 21
3.5.5. Implementacién de Estrategias de Marketing Digital.............cccccoeeiieiriiiiiinnnnnn. 22

3.6. Métodos en ANAIISIS d& DALOS .......ccceeiiiiiiiiiiiii et 33

3.7. ASPECIOS ELICOS.....cveueieieeietecteeteiee et e ettt ettt et eete et e e teetesteeae e eseare e, 33

V. RESULTADOS ...ttt e et e e et e ettt e e e e ab e e e e et s 34

4.1 ANAIISIS DESCIIPLIVO ....eeiiieiiiiiiitie ettt e e e e et e e e e e e e e neneenees 34

4.2 ANAIISIS INFEIENCIAL .....ceiiiiiiiii e 38
4.2.1 Andlisis de HIipOtesiS GENETAl ..........uuuiiiiieiiiiiiiiiiiie e 39
4.2.2 Andlisis de la primera Hipétesis Especifica........ccccoeeeeiiiiiiiiiiiiii e, 40
4.2.3 Andlisis de la segunda Hipétesis Especifica .......cccccceeviiiiiiiiiiiiiie, 42

V.DISCUSION ..ottt et ettt et et e et e e te e e eeeeteaneeneenes 43
VI.CONCLUSIONES . ...ttt ettt e et e e et et e e e era e e eeneans 46
VILRECOMENDACIONES..... .ottt e et e e e et e e e et e e eaeans 47
REFERENCIA. .. ettt e ettt e e ettt e e e et e e e etb e e e eaea s 48

AN E X O S e e et e e e e e e e rnne 52



INDICE DE TABLAS

Tabla N°L. JUICIO 08 EXPEITOS.....ceiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiie ettt e e 15
Tabla N°2. Escala de RESPUESIAS ........ccceiiiiiiiiiiiii ettt e et e e 15
Tabla N°3 Alfa de CronbacCh ... 16
=T o] = W\ R A @ o] g oo [ =1 = S 23
Tabla N°5 Pretest de POSICIONAMIENTO..........uiiiiiiiiiiiiiiiie e 34
Tabla N°6 Pre Test de PeIrCEPCION....cccccci it e e 35
Tabla N°7 Pretest de CONfIANZA...........oueviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeee et 36
Tabla N°8 Postest de POSICIONAMIENTO ........cvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee ettt 37
Tabla N°9 POStest de PErCePCION ........ccueiiiiiiiiee et 37
Tabla N°10 Postest de CONFIANZA ........evviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieieeeeeee ettt 38
Tabla N°11 Prueba de Normalidad ..............oeeiiiiiiiiiiiiiiieeeceee e 39
Tabla N°12 Estadisticos de la Variable POSICIONAMIENTO ..............vvvviiieeiiiiiiiiiiiiicceeeeee 40
Tabla N°13 Prueba de Normalidad - PercepCion............ccccceeeiiieiiiiiiiiiee e 41
Tabla N°14 Estadisticos de la Dimension Percepcion..........c.ccoovvvviiiiiiieeeeccciiceee e, 41
Tabla N°15 Prueba de Normalidad - Conflanza ..............eeveieiiiiiiiiiiiiiicceeieeee e 42
Tabla N°16 Estadisticos de la Dimension ConflanzZa .............oooocuiiiiiiiiiiiniiiiiiiiiieeeeees 43

Vi



INDICE DE IMAGENES

Imagen N™ L FICha R.U.C. ..ot e e e e eaanes 18
Imagen N™ 2 OrganigramMal............uuuiiieeeeeeeeeeiiiieeeeeeeeeeeeania e e e eeeeeeasnnreaeeaseeeennns 19
Imagen N°3. LOgO del CeNrO.........uiiii i e e e e eaanes 21
Imagen N°4 Matriz de COMPETIENCIA. ......uuuuuruuriiiiiiiiiiiieiieiiiiieeeeiee e 22
Imagen N°5 Monetizacion de REAES ..........uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiriieieeeerenenerneaneennnaes 24
Imagen N°6 PAGING €N WX ....oooiiiiiiiiiiiiiee e 25
Imagen N°7 Calendario de RESEIVAS ............uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeaeaes 26
Imagen N°8 Nuevo Servicio “Mundo TEA KidS” ............uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiees 27
Imagen N9 Nuevo Servicio “Taller de Habilidades Sociales” .................cceeveees 27
Imagen N°10 NUESIIOS SEIVICIOS. .....ciiiiieiiiiieiiiiie e e e e et e e e e e e e e e e e e eeeenes 28
Imagen N°11 Implementacion del CRM ...........coiiiiiiiiiiiicie e 29
Imagen N°12 Paquetes PSICOIOQICOS .........couuuiiiiiiieeeieieeiiei e 30
IMmagen N°13 PrOMOCIONES .......oouuuiiiieeeeeeeeeeie s e e e e e e e et s e e e e e e e e e anaaa e e e e e e eeeennes 31
Imagen N°14 Despistaje GratUitO............coevvuruuiiiieeeeeeieiiiies e e e e e e e e e eeeaens 32
Imagen N°15 Charla INTOrMALIVAL. ..........uuuiiiiiiiiiiiiiiiii e beeeeeeaeeees 32

vii



RESUMEN

Para la realizacion del presente proyecto de investigacion titulado “Marketing Digital
Para Mejorar el Posicionamiento del centro psicologico Reggio Emilia - Lima 2023”,

tuvo como principal objetivo lograr el posicionamiento mediante la implementacién de
distintas herramientas digitales que permitieron obtener la aceptacion de la hipotesis

alterna.

La aplicacion fue de enfoque cuantitativo ya que se usé un instrumento de recoleccion
de datos para medir la hipotesis, a su vez fue de tipo aplicada, con un nivel explicativo
y disefio pre-experimental. Se trabajé con una muestra de 100 personas que son
pacientes del centro, donde se les aplico la técnica de recoleccion de datos,
encuesta, medida bajo la escala de Likert, técnica que fue un factor determinante
para medir la hipotesis y conocer el estado del centro antes de la implementacion

(pretest).

Dichos datos obtenidos fueron procesados en el programa SPSS, para luego ser
analizados en el pre y post de la implementacion de estrategias definidas, arrojando
como resultado propio de la hipétesis genera el valor de la prueba de normalidad de

0.00, por lo que se usa la prueba de wilcoxon con significancia de 0.000.
Los resultados que se obtuvieron comprobaron que la implementacion de
herramientas de marketing digital mejora el posicionamiento del centro psicolégico

Reggio Emilia- Lima 2023.

Palabras Clave: Posicionamiento. Marketing, MYPE.
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ABSTRACT

To carry out this research project titled “Digital Marketing to Improve the Positioning
of the Reggio Emilia Psychological Center - Lima 2023”

The main objective was to achieve positioning through the implementation of different
digital tools that allowed obtaining acceptance of the alternative hypothesis.

The application had a quantitative approach since a data collection instrument was
used to measure the hypothesis, in turn it was applied, with an explanatory level and
pre-experimental design. We worked with a sample of 100 people who are patients of
the center, where the data collection technique, survey, measured under the Likert
scale, was applied to them, a technique that was a determining factor to measure the
hypothesis and know the state of the center. before implementation (pretest).

Said data obtained were processed in the SPSS program, to then be analyzed in the
pre and post of the implementation of defined strategies, yielding the result of the
hypothesis that generates the value of the normality test of 0.00, so the Wilcoxon test
with significance of 0.000.

The results obtained confirmed that the implementation of digital marketing tools
improves the positioning of the Reggio Emilia-Lima 2023 psychological center.

Keywords: Positioning. Marketing, MYPE.



INTRODUCCION

En un mundo globalizado posicionar a una empresa a través del marketing digital
resulta mucho mas efectivo y rentable para la misma, debido a las nuevas
implementaciones tecnologicas. En distintas investigaciones se demostrd que las
grandes compafias exitosas se enfocan en invertir en medios digitales para su

ampliacion de mercado.

Kotler y Keller (2006) expresaron que el posicionamiento se centra en definir de
manera exacta las propuestas de oferta y aquella imagen o percepcién con la que
la empresa es reconocida, de tal forma que en la mente del consumidor ocupen

un lugar distintivo.

Armstrong (2015) sefiala que el posicionamiento consiste en la definicion precisa
de bienes o servicios a ofrecer y que este demande de valor agregado frente a su
competencia. El autor también se refiere al posicionamiento como aquel lugar que

ocupa una marca o producto dentro del mercado.

Cada empresa al momento de su creacién busca sobreponerse en el mercado
como lider, de manera que pueda adquirir un incremento en el nUmero de sus
consumidores actuales para posteriormente fidelizarlos y asi ir posicionandose
como lider en su rubro. El Consultorio Psicolégico Reggio Emilia fue creado hace
9 afios con la finalidad de brindar atencion a la salud mental a pacientes de
diversas edades y con distintos problemas, los cuales son diagnosticados

mediante evaluaciones efectivas y atencion personalizada.

En unos afnos el centro aspira a consolidarse como un referente de calidad y
confianza en Centros de Psicologia en Lima, en busca de convertirse en una
Clinica de Salud mental con profesionales multidisciplinarios y especializados.
Para lograr dicha vision el consultorio Reggio Emilia debe estar bien posicionado

en el mercado. Para cualquier empresa, el concepto de posicionamiento de marca



en los ultimos 5 afios es mantener a sus clientes satisfechos, segun Milton, C.
(2017) quien establecioé que el posicionamiento es el uso que hace una empresa
de todos sus recursos disponibles para luego crear un mercado meta en relacion
a la competencia. Actualmente el centro de atencidn psicologica cuenta con un
posicionamiento de nivel medio, es por ese motivo que los pacientes son de
cantidad limitada y el centro no ha llegado a cumplir con los objetivos requeridos

con respecto a posicionarse como marca lider en salud mental.

Es por ello que la presente investigacion se inicié con la formulacion del siguiente
problema principal ¢De qué manera la implementacion de las estrategias de
marketing digital mejora el posicionamiento del centro de atencidn psicolégica
Reggio Emilia?, al mismo tiempo se formulan los siguientes problemas
especificos: ¢De qué manera la implementacion de estrategias de marketing
digital, mejora la percepcion del posicionamiento del Consultorio Psicolégico
Reggio Emilia? y ¢ De qué manera la implementacion de estrategias de marketing
digital, mejora la confianza del posicionamiento del Consultorio Psicologico Reggio

Emilia?.

La elaboracién de esta investigacion se basod en el objetivo principal de determinar
como la implementacion de las estrategias de marketing digital mejora el
posicionamiento del centro psicologico Reggio Emilia. de misma manera
secundaria se cuenta con el objetivo especifico de determinar como la
implementacion de las estrategias de marketing digital mejora la percepcion del
posicionamiento del centro psicologico Reggio Emilia, y como segundo objetivo
especifico se busca determinar cdmo la implementaciéon de las estrategias de
marketing digital mejora la confianza del posicionamiento del centro psicologico
Reggio Emilia.

Al continuar el proceso de elaboracion la investigacion se planted la hipotesis
principal de que la implementacion de estrategias de marketing digital mejora el
posicionamiento del centro psicolégico Reggio Emilia. Del mismo modo se

presenta a continuacion las dos hipétesis especificas la implementacion de



estrategias de marketing digital mejora la percepcién del posicionamiento del
centro psicologico Reggio Emiliay la implementacion de estrategias de marketing
digital mejora la confianza del posicionamiento del centro psicolégico Reggio

Emilia

La justificacion de nuestra investigacion fue practica porque se ejecutaron
actividades eficientes para solucionar la problematica planteada, al mismo tiempo
técnico dado que se usaron herramientas de marketing digital mediante los cuales
se pudo obtener el posicionamiento dentro del mercado y asi se logré una mejora
econOmica para el consultorio siendo mas viable, generando mayor flujo de

ingresos.

Il. MARCO TEORICO

Para poder ejecutar una investigacion de manera correcta se ha cimentado la
informacion en investigaciones elaboradas previamente las que tienen alcance

nacional e internacional.

2.1 Antecedentes

2.1.1 Antecedentes Nacionales.

Asto con Pimentel (2019) en la elaboracién de su investigacion busca
determinar la manera en la que influye el aplicar e-commerce mediante la
aplicacion de plan de marketing para las organizaciones dedicadas a elaborar
calzados innovadores, los resultados obtenidos demuestran que implementar
e-commerce beneficia totalmente a la empresa debido a que genera mayor
comunicacién con el cliente ampliando su mercado a un menor costo y
estableciendo posicionamiento en la marca. Por ello, lo que busca el autor es
generar un gran plan que incremente el marketing para que asi se logre el

direccionamiento y pueda posicionarse al mercado.



Garcia C, (2019) es su tesis realiza un larga lista de propuestas para
promocionar productos de manera digital con el propdsito esencial de mejorar
y remarcar el posicionamiento de la marca Romero Cefee, dicha investigacion
sirvié para el gobierno tanto dentro de la zona y también regional con el fin de
educar a su poblacion con respecto a usar herramientas digitales para crecer
dentro del mercado. La metodologia es cualitativa, contando con una muestra
de 67 personas con rango de edad desde los 15 hasta los 64 afos. La
obtencion de datos se realizO mediante una encuesta con items. Los
resultados obtenidos demuestran que la marca Romero Coffee debe dar mas
énfasis en el posicionamiento de la empresa, para lograr cumplir la meta de
ser una marca percibida por el consumidor se deben aplicar estrategias de
marketing digital, las que le permitirAn un posicionamiento local e

internacional.

Huaman Yordi (2020), en su investigacion para la empresa Porta Import
S.A.C. busca ejecutar estrategias de mercadotecnia con el fin de expandir sus
funcionalidades, en esta investigacion se cont6 con la participacién de sus
clientes teniendo al inicio un 40% de posicionamiento. Pero después de
ejecutar su objetivo este aumento a un 80% es por ello con que determind que
el marketing digital influy6 de manera directa en la profundidad del

posicionamiento.

En su articulo Sanchez (2020), usando una investigacion cuantitativa con
el fin de realizar investigaciones sobre sistemas equilibrados veintiuno Iberia,
Observatorio Audiovisual de la Asociacion Mundial de Periddicos Europea y
otras fuentes comerciales. Su objetivo principal es determinar qué elementos
son importantes en la planificacion estratégica de marketing y la estructura del
espacio comercial. El autor se refiere al proceso de venta donde la empresa
se esta moviendo a favor de su principal competidor y hasta tal punto afectaria
adversamente los resultados de sus programas de marketing que estan
ubicados en una linea desfavorable frente a competidores. Por lo tanto, esta

fabrica de Harinas presenta una gran ausencia de una estructura organizativa.



Acertar en el proceso de venta porque se obtuvo poca informacion al
encargado, se confirmo6 que la empresa cuenta con el detalle de una base de
datos conocida como Cartera de Clientes con una cantidad minima de
personas que sean compradores activos pasivos. Finalmente, los
investigadores concluyeron que el analisis del comportamiento consumidores
de gran cantidad de productos Harinas que benefician a la empresa en el

proceso de ventas.

Valdivia, C. (2019), plantea una investigacion cuyo objetivo se basa en
determinar y demostrar si el marketing y su estrategia pueden incrementar y
remarcar el lugar lider en el mercado de la empresa Capieli, en un contexto
después de la pandemia. Con la informacion necesaria esta autora confirma
su hipétesis y demuestra que el marketing si genera impacto éptimo en marcar
la posicién de cualquier empresa dentro del mercado, todo gracias a la
demanda creciente de globalizacion y el mundo conectado por una red en la
nube. Por tal motivo se concluye que Capieli debe usar herramientas digitales

para mejorar las ventas y asi hacerse notar en el mercado.

2.1.2 Antecedentes Internacionales

Dongyu, L (2022) en la investigacion que realiz6, muestra cémo los
cambios en la globalizacion y el comercio en linea han logrado expandir a mas
negocios gracias a la pandemia han promovido acuerdos que legislen el
marketing digital de una manera adecuada, pero el autor expresa que dichas
leyes no son usadas con la misma importancia. Es por ese motivo que la tesis
busca comparar los negocios en linea de Corea y de todas sus Alianzas,
primordialmente en las normas que se establecen para su comercio mediante
el internet, donde se demuestran las flexibilidades que habiliten promover la
convergencia. Para su estudio aplicado inicialmente se realiz6 una
comparacion haciendo uso de diversas metodologias cualitativas vy
cuantitativas, donde se establece que la norma de flexibilidad con la se cuenta
en los TLC con otros paises facilita la convergencia dentro de los mercados

en linea.



Marin y Lépez (2020) en su investigacion de tipo exploratoria, usando
una muestra de 20 encuestados con el propésito de encontrar informacion
relevante sobre el marketing digital. Lograron demostrar que la gran parte de
empresarios manifiestan el alto nivel de importancia que tiene el marketing
digital para que sus negocios logren surgir dentro del mercado, volviéndose en

una ventaja competitiva

Marquez (2019), en su investigacion de maestria presenta anhela
comprender mejor la estrecha conexién que se maneja entre el marketing
online y los ultimos consumidores en las marcas de lujo, con el propésito de
medir el incremento de los indices de marketing en el uso basico de las redes
sociales ejecutadas por consumidores. La muestra que usé fue de 131
participantes (millennials) a los que se le aplicé una encuesta, a raiz de los
hallazgo se concreté de que dicha influencia en redes sociales en los millenials
es en un alto porcentaje ya estas redes son la principal canal mediante el que
se comunican unos con otros, es asi como las marcas de lujo viene

reinventdndose para remarcar el posicionamiento con el que ya cuentan.

Lizama (2020) en su investigacion tiene por finalidad analizar las
empresas mediante el impacto online que se maneja independientemente por
tamafio. Se demostrd que aplicar adecuadamente los atributos beneficiando
la organizacion resulta mas rentable ya que, en su mayoria no tienen costo
alguno, por consiguiente resulta mas beneficioso hacer publicidad mediante
estos medios ya que es rapido, barato y accesible, por ello finalmente se
concluye con que aprovechar las herramientas tecnolégicas para publicitar,
ampliar mercado y obtener més clientes resulta ser la mejor opcién, debido a
gue es una alternativa financiera ya que optimiza y aprovecha al maximo los

recursos empleados.

Vega, P (2022) en su publicacion muestra como las herramientas

digitales de la actualidad sirven para poder guardar datos de manera segura.



El manifiesta que dicha informacion y la manera en que se clasifica deberia

tener derecho de acceso para generar una nueva cultura digital.

Para Lopez, P (2020) en su investigacion da énfasis al beneficio que trae
consigo la expansion de globalizacion al marketing enfocado a los anglicismos.
En dicha investigacion se presenta como objetivo que el anglicismo informativo
y digitales formen parte del eje radial de muchas de las investigaciones, al
mismo tiempo no solo generar articulos sino que también tesis donde se le dé

enfoque al auge de dicha nueva linea de investigacion.

Zulfigar, S (2021) en su tesis en inglés, es la investigacion donde el autor
plasmoé el objetivo el uso de software para la interrelacion en el proceso de
ventas, teniendo como resultado la optimizacion del flujo de ventas en relacién
a pedidos, al mismo tiempo el autor define a las ventas por internet como

principal factor para la eficiencia en la organizacion de direccion de pedidos.

2.2 Bases Tebdricas

2.2.1 Marketing Digital

Kotler y Armstrong (2008) nos expresan, ‘todo consumidor de un producto o
servicio antes de adquirirlos estos ya cuentan con una amplia gama de
informacion de la misma categoria de lo que desea adquirir”. En este punto la
organizacién debe aplicar un estudio de mercado para poder segmentarlos y

de este modo implementarlo al mercado de la manera mas idonea.

Lo expresé Kotler afios atras, hoy en dia sirve como base para que toda
organizacién o empresa se enfoque en tratar de llegar a la mente de todos los

consumidores finales.

Marketing Digital es reconocido en el mundo empresarial como la

mercadotecnia en linea, la cual se enfoca en el conocimiento del ciberespacio



de cada consumidor. En pleno siglo XXI todo se ha globalizado y la informacion
de cada persona estd en linea (redes sociales, blog o péaginas), esta

informacion permite que las organizaciones ofrezcan al cliente lo que necesita.

Las primeras apariciones del marketing digital en el mundo fueron en los afios
noventa, mediante su implementacion en tiendas importantes algunas de

estas fueron: Alibaba. Amazon, Ebay y Zalando. (Mejia, 2017).

Chaffey y Russell, (2010) demostraron que desarrollar de forma correcta el
marketing digital gira en torno del uso de internet para optimizar las acciones
gue se ejecutaran con el fin de descubrir nuevos clientes o consumidores para

el producto y asi poder fidelizar a los consumidores con los que ya se cuenta.

Marketing digital muestra como el producto o servicio logra llegar al
consumidor con el propdsito que impacte en su mente y marcar tendencias,
contar con un buen marketing en linea expandir las posibilidades de posicionar

a la empresa. (Forero, 2013).

2.2.2 Posicionamiento

Céceres,J.(2018) expresa que la globalizacion de mercado ha generado que
la competencia sea cada vez mayor, haciendo que esta actle rapidamente sin
fronteras geograficas ya que para la supervivencia organizacional es
indispensable ser flexibles y adaptables al cambio, con capacidad de
respuesta inmediata al mercado. Por ello, es claro mencionar que el
posicionamiento basicamente es el resultado de las estrategias planteadas
para presentar un mejor producto/servicio permaneciendo asi en la mente del

consumidor.

Se conceptualiza al posicionamiento como aquella manera que se ejecuta al
penetrar la marca en los pensamientos matutinos del consumidor, es decir, la

forma como el cliente percibe y aprecia lo que ofrece dicha marca (producto o



3.1.

servicio) basandose en las experiencias a comparacién de su competencia.
(Dias, 2013).

Segun Kurtz (2012) expresa que posicionar un producto implica mucho la
diferenciacion y valor agregado que pueda presentar frente a su competencia
directa, para que asi su publico objetivo sienta que se esta dando un mejor

producto o servicio.

Posicionar una marca implica hacer una serie de andlisis e investigaciones de
mercado, inicialmente se tiene que conocer el nivel aproximado de posicion
dentro de marcado en la que se encuentra la empresa, para que a raiz de ello
se pueda conocer también aquellos aspectos positivos a manejar y negativos
que mejorar para que a un futuro se definan estrategias direccionado al
posicionamiento. (Sanz, 2007).

Kotler y Armstrong (2015) mencionan que el posicionamiento se refiere a la
mejor manera en cémo las empresas ofrecen ofertas junto a su competencia,
por ello las organizaciones estudian a su publico consumidor para saber sus

gustos y preferencias logrando diferenciarse del resto.

METODOLOGIA

Tipo y disefio de investigacién

3.1.1. Enfoque de investigacion

La investigacion fue elaborada en base a un enfoque cuantitativo gracias a
que se utilizd y aplicé una técnica para recolectar los datos necesarios,
medicion de analisis y definiciones estadisticas que fueron establecidas para
determinar y medir la hipoétesis.

De este modo se trabajé con una muestra salida de una poblacién

representativa la cual fue el objeto de estudio. Tamayo, M. (2002).



3.1.2. Tipo de investigacion

Para la investigacion presentada estuvo enfocada en la aplicacion del
Marketing digital para mejorar el posicionamiento de un centro psicoldgico en
especifico, se empled una investigacion aplicada porque los resultados
obtenidos sirvieron como informacién primordial en la toma de decisiones y
también porque se buscoé resolver la problematica aplicando estrategias y
herramientas cientificas las que fueron llevadas a la préactica.

McMillan, P(2005) define que cuando se habla de investigacion aplicada se
debe dar mas énfasis a la practica en un campo donde se pueda desarrollar y
aplicar los conocimientos obtenidos en dicha investigacion, es decir, aplicar

los resultados en su ejecucion llegando a cumplir nuestros objetivos.

3.1.3. Nivel de Investigacidn

El nivel fue explicativo, gracias a que se necesito de saberes importantes
sobre la base tedrica y métodos usados en la elaboracion del andlisis que
permiti6 observar la influencia que tiene la variable independiente sobre la

variable dependiente.

3.1.4. Disefio de Investigacion

Fue pre experimental considerado pre test post test, siguiendo el siguiente

esquema.

O1 -- X --- 02

O1= Posicionamiento del consultorio psicoldgico antes de la implementacion.
X= Marketing Digital.
0O2= Posicionamiento del consultorio psicolégico después de la

implementacion.
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3.2.

Variables y operacionalizacion

3.2.1 Variables

Variable Independiente: Marketing Digital.

Definicion conceptual: Kotler, Py Armstrong, G. (2008), define a la nueva
técnica de mercadotecnia como las ventas en linea o el comercio electrénico
el que se considera como todas las actividades ejecutadas por los
empresarios deben ejecutar para lograr hacer llegar su producto o servicio al
cliente. Para los autores el marketing hoy en dia sirve como base para que
toda organizacion o empresa se enfoque en tratar de llegar a la mente de

todos los consumidores finales.

Definicion operacional: La variable marketing digital se observa bajo dos
dimensiones, mediante una aplicacion de encuesta de escala Likert,
posteriormente se procesardn los datos para evaluar el nivel de

posicionamiento.

Dimensiones: Las dimensiones para analizar el marketing digital seran el
comercio electrénico e internet. El andlisis sera siguiendo indicadores como
namero de seguidores en redes sociales, métricas de redes sociales, mercado

electrénico y globalizacion

Variable Dependiente: Posicionamiento

Definicibn Conceptual: Caceres, J. (2018) define al posicionamiento como el
reconocimiento, para el autor esa definicion va mas alla y lo relaciona con la
globalizacion y el comportamiento del mercado, debido a que cada vez existe
mayor competencia, estrechando asi la probabilidad de crecimiento de la
organizacion si este no se adapta y crea estrategias que mejoren el

posicionamiento de la marca.
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3.3.

Definicion Operacional: El posicionamiento fue medido bajo dos dimensiones,
mediante una aplicacién de encuesta de escala Likert, Luego se procesaran

los datos para evaluar el nivel de posicionamiento.

Dimensiones: Las dimensiones para medir el posicionamiento fue la
percepcion y confianza, teniendo a conciencia de marca, asociacion de marca,
satisfaccion y cantidad de pacientes actuales como indicadores que ayudoé a

determinar un analisis mas especifico y certero.

Indicadores: La variable dependiente contd con cuatro indicadores los que
juraban en torno al seguidor de las redes sociales y como ellos tienes la
percepcion de marca Reggio Emilia, con que asocian la marca, la satisfaccion
que les genera adquirir una de nuestros servicios y como ultimo indicador se

tiene a la cantidad de pacientes actuales.

Escala de medicion: La escala que se us6 en el desarrollo del cuestionario fue
ordinal manejando lo siguiente:

1. Siempre

2. Casi Siempre

3. Casi Nunca

4. Nunca

Poblacion, muestra y muestreo

3.3.1 Poblacion

Alfaro (2012), considera que ‘la poblacion es igual a la composicion de
unidades de andlisis que se encuentran en el mismo espacio donde se ejecuta
la investigacion”.

Para lograr la aplicacion del estudio se determiné como poblacion a clientes
actuales y posibles nuevos clientes quienes seran identificados mediante las
redes sociales, dichos posibles clientes son aquellos que siguen al consultorio
en todas sus redes sociales. Nuestra poblacion es de mil personas, lo que la

convierte en finita.
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Criterios de inclusion: Personas que sigan las redes sociales oficiales del
centro psicoldgico y que necesiten ayuda psicologica.

Criterios de Exclusion: Personas que no estén ubicadas geograficamente
en la ciudad estudiada, que no formen parte de la poblacién y que no

necesiten ayuda psicologica en ninguna escala.

3.3.2 Muestra

Bernal (2010), expresa que, “Es un dividendo de poblacion, de este dividendo
se obtiene toda la informacion que nos servird para desarrollar el estudio y
sobre esta se ejecutaran la medidas y la observaciones de las variables que
se buscan estudiar” (p.161).

La cantidad de seguidores con la que cuentan las redes sociales del centro
psicoldgico alcanza las 1 mil personas, por lo que se estaria hablando de una
poblacién finita. De dicha poblacién la muestra se selecciona de manera

aleatoria compuesta por 100 seguidores del total.

3.3.3. Muestreo

Arias (2012) define “al muestreo como el conjunto de procesos 0 pasos que
se ejecutan para lograr reconocer las posibilidades que tiene cada miembro
para ser parte de la muestra’.

El muestreo no probabilistico busca mejorar el posicionamiento del centro
psicolégico usando encuestas realizadas a posibles clientes, para saber lo

que piensa, conocer sus deseos y grado de satisfaccion.

3.3.4 Unidad de Analisis

Un seguidor de las redes sociales del consultorio psicologico Reggio Emilia.
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3.4. Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de Datos

3.4.1. Técnica de recoleccién de datos

Carrasco, (2010), considera la encuesta como “una técnica importante de
investigacion dentro de la sociedad para indagar, explorar y poder obtener
datos por medio de la ejecucion de preguntas directas o indirectas a cada
individuo considerado como unidad de analisis”’.

La técnica aplicada fue la encuesta, mediante dicha encuesta se logro
recaudar informacion mediante las respuestas obtenidas de los seguidores de
las redes sociales del consultorio Psicoldgico Reggio Emilia, los que son

considerados como nuestra muestra.

3.4.2. Instrumento de recoleccion de datos

Carrasco, (2010), también manifiesta que el concepto de cuestionario como
“aquel instrumento social que se ejecuta comunmente en el momento que se
estudia una gran cantidad de unidad de analisis, esto se debe a que permite
respuestas directas gracias a la aplicacion de las preguntas cerradas y
precisas’.

Para la investigacion se usara el cuestionario como instrumento de medicion.
Dicho cuestionario estara formado por preguntas cerradas, las que seran
respondidas por cada individuo de la muestra con el objetivo primordial de
lograr adquirir informacion relevante sobre las variables usadas en el
proyecto, para poder evaluarlas. La graduacion que se manejo en el

cuestionario sera de tipo Likert.

Validez

Arribas, M. (2004) considera que la validez es la medida que se ejerce sobre
el instrumento para definir si este es preciso para la variable y si el instrumento
cumple con el propdsito para el que ha sido disefiado.

Para nuestro proyecto “Marketing Digital para mejorar el posicionamiento del

consultorio psicolégico Reggio Emilia, Lima 2023, la validez fue efectuada
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mediante un juicio por parte de dos especialistas en el tema, los que son

asesores y parte de Ingenieria Empresarial.

Tabla N°1. Juicio de Expertos

Nombre y Apellido Titulo o Grado Aplicable
Hugo Rafael. De La Cruz De La Cruz Magister SI
Lino Ronaldo, Rodriguez Alegre Magister Si
TOTAL: Sl

Confiabilidad

Fuente: Elaboracion Propia

Para Hernandez (2010), el coeficiente se puede encontrar entre rangos de O

y 1, donde el 1 se refiere a que la confiabilidad es nula y el 1 manifiesta un

gran indice de confiabilidad, si la investigacion se hace en 0 mayor sera el

error de la medicion.

En el informe se ejecutd una prueba preliminar con el anico fin de ver el nivel

de confiabilidad del instrumento que se usé para adquirir datos, para ello se

uso el alfa de cronbach. La prueba piloto estuvo formada por 20 encuestados

los que tuvieron que dar respuesta a 20 preguntas planteadas, las respuestas

estuvieron organizadas segun la siguiente escala:

Tabla N°2. Escala de Respuestas

CRITERIO PUNTAJE
Siempre 4
Casi Siempre 3
Casi Nunca 2
Nunca 1

: Fuente: Elaboracion Propia
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Gracias a que implementé la prueba piloto se determind que el cuestionario
contaba con 0,956 de alfa de cronbach lo que garantizo que la ejecucion del
cuestionario sobre la poblacion de estudio nos brindara las respuestas

necesaria para el estudio segun la variable analizada.

Tabla N°3 Alfa de Cronbach

Estadisticas de Fiabilidad

,955 ,956 20

Fuente: Elaboracion Propia

3.5. Procedimiento

Frente a un entorno cambiante y adaptable a las nuevas tendencias
tecnologicas, se buscd implementar distintas herramientas poco
convencionales que ayudaron a solucionar la situaciébn adversa que se
manifesto inicialmente, siendo estas aplicadas en el proceso de desarrollo.

Para el pretest se presentd probleméaticas que perjudicaban el desarrollo del
centro, inicialmente se identificd la baja actividad en el uso de plataformas
digitales frente a su competencia, esto afectaba la expansion en el mercado por
lo que no se captaron ingresos de nuevos pacientes, por otro lado, el
inadecuado uso y desconocimiento de plataformas hizo que no se aprovechara
las paginas actuales para mejorar los tiempos que toma reservar una cita,
generando retrasos, malas coordinaciones e insatisfaccion a los pacientes. El
filtro de contratacion a profesionales psicologos tampoco era adecuado, debido
gue el centro no contaba con psicélogos que poseen habilidades adecuadas

para tratar a pacientes con causas especiales.
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3.5.1. Definicion del Negocio

El consultorio cuya razén social es Centro de Atencidn Psicologia Reggio
Emilia actualmente cuenta una infraestructura que comparte con un
prekinder dicho espacio es de 5 aulas y una oficina para la
administracion. Su personal actual es de tres psicologas, tres terapias,
una administradora y una contadora que trabaja por horarios.
Enfocandonos en el personal que brinda el servicio psicoldgico se afirmo
que dicho personal trabajaba por horas y esto limitaba la cantidad de
pacientes al dia. El centro psicologico fue fundado en el afio 2011 por la
gerenta general Geybi Calle Valdiviezo. ElI negocio actualmente es
considerado mype con RUC 20600615999.
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Imagen N 1 Ficha R.U.C.

eporte de Ficha RUC

Lima, Qaida/2023
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3.5.2. Organigrama

Auxiliar Administrativa

Imagen N° 2 Organigrama

Gerencia

General

Area Adm

inistrativa

Area de Finanzas

Area De
Especialidades

Area De Terapias

| l

Psicologia
clinica

Psiquiatria

Neuropediatria

Terapia de
aprendizaje

Terapia de Terapia
Lenguaje Ocupacional

Modificacion de
Conducta

Personal de

‘ mantenimiento ‘

Fuente: Elaboracion Propia

3.5.3. Descripciéon General de la Empresa

Fundada en el 2011 la mype dedicada a la salud mental, cuya razén
social es “Centro de Atencion Psicolégica Reggio Emilia”, en tiempos
actuales viene tomando un gran posicionamiento dentro del mercado de

salud mental en el cono norte de Lima.

Mision:

“Brindar atencion psicoldgica de primera calidad a adolescentes, jovenes
y adultos con problemas emocionales en todas sus dimensiones, y a los
nifios con problemas de conducta, y/o con trastornos de neurodesarrollo

a través de una intervencion individual o grupal y un trabajo

interdisciplinario, orientados a mejorar su estandares de vida”.

Vision:
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“Consolidarse como un referente de calidad y confianza en Centros de

Psicologia en Lima, en busca de convertirnos en una Clinica de Salud

mental con profesionales multidisciplinarios y especializados”.

Valores

Responsabilidad: Cumplir con las tareas asignadas en cada area de
manera eficaz, siendo productivos y empaticos para brindar lo mejor
a los pacientes.

Puntualidad: Los empleados cumplen a cabalidad sus horas de inicio
en cada sesion.

Respeto: Mantener un ambiente de amistad entre todos los
empleados de la empresa, asi como un cordial trato con los pacientes.
Justicia: Todo el personal y clientes pueden hacer presente sus
recomendaciones como también sus quejas de manera que sean
atendidas de la mejor manera posible.

Etica Profesional: Trabajar respetando los cimientos de diferir hacer las cosas
correctas de las incorrectas es lo que convierte a nuestros empleados en

verdaderos profesionales.

Para lograr cumplir sus mision y vision la empresa también ha planteado

de manera estratégica tres objetivos medibles y cuantificables que le

permitan estadisticas para evaluar su crecimiento.

Objetivos:

e Ofrecer la mejor atencion a los pacientes a partir de sus necesidades

individuales.

e Lograr el bienestar emocional del paciente.

e Brindar las herramientas que necesitan niflos con trastornos de

neurodesarrollo, para desarrollar sus capacidades, habilidades y asi

crecer estable, seguro, autbnomo vy feliz.
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Lo relevante del consultorio Reggio Emilia, viene a ser la extensa
variedad de servicios con la que cuenta. Esta variedad explotada y con
un marketing adecuado puede convertirse en la ventaja competitiva mas
importante dentro del sector, sin pasar a segundo plano la calidad en los

servicios.

Redes sociales:
Pagina Web

https://consultorioreggioe.wixsite.com/consultorio-psicolog

Facebook:

https://web.facebook.com/consultorioreggioemilia/about

Imagen N°3. Logo del Centro

Reggie.

Fuente: Elaboracién Propia

3.5.4. Situacion Actual

Para conocer la situaciéon actual como se encontraba la empresa, como
primer paso se ejecutd un benchmarking con el proposito de reconocer a

nuestras competencia y la situacion actual, para ello se aplico la matriz
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de perfil competitivo (MPC), priorizando el estudio de las redes sociales
de centros cercanos, esto enfocado en la aplicacion las 4P del marketing.
Se evaluo a 3 centros psicolégicos donde se determind que efectivamente
Reggio Emilia se encuentra en una situacion critica representando el
menor puntaje con 1.6 a comparacion de su competencia, aqui se pudo
determinar aquellos puntos débiles que cuenta el centro siendo factor

clave para determinar estrategias.

Imagen N°4 Matriz de Competencia

MATRIZ DE COMPETENCIA & st owimi s

REGGIO EMILIA RENZULI KIMI CASITA AZUL

Fuente: Elaboracion Propia

Por lo mencionado se buscé aplicar diferentes herramientas que
solucionen distintos puntos que perjudican el desarrollo del

posicionamiento.

3.5.5. Implementacion de Estrategias de Marketing Digital

Para ejecutar esta implementacién de estas estrategias que se dirigen
manejando las 4P de marketing y que favorecen positivamente al
posicionamiento se realizé el siguiente cronograma que fue ejecutado

durante el mes de Septiembre.

FACTORES IPORTANTES PARA EL EXITO VALOR CALIFICACION PONDERADC | C P C P C P
1 Reconocimiento y prestigio 0.1 2 0.2 2 0.2 2 0.2 3 0.3
2 Disefio de pagina 0.2 2 0.4 2 0.4 3 0.6 1 0.2
3 Interaccion de redes sociales 0.2 1 0.2 3 0.6 2 0.4 3 0.6
4 Promociones y ofertas 0.1 2 0.2 3 0.3 1 0.1 4 0.4
5 Numero de seguidores 0.1 1 0.1 4 0.4 2 0.2 1 0.1
6 Participacién de pacientes 0.1 2 0.2 1 0.1 2 0.2 1 0.1
7 Uso de videos y banner publicitarios 0.1 2 0.2 4 0.4 4 0.4 4 0.4
8 Atributos y caracteristicas superiores 0.1 1 0.1 3 0.3 2 0.3 4 0.4
1 1.6 2.7 2.4 2.5

1 VARIABLE DEBILIDAD MAYOR

2 VARIABLE DEBILODAD MENOR

3 FORTALEZA MENOR

4 FORTALEZA MAYOR
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Tabla N°4 Cronograma

Cronograma

Actividades

Septiembre (2023)

Semana 1

Semana 2

Semana 3

Semana 4

Producto

Monetizacion en Redes sociales

Implementar calendario de reservas online

Nuestros Servicios en la pagina Web

Lanzamiento de nuevo servicio

Mejoramiento de servicios existentes

Plaza

Creacion de Pagina Web

Implementacion del HubSpot

Expansion de contratacion en el personal

Publicidad en el punto de estratégico

Precio

Evaluar los precios de la competencia

Carta de precios de los servicios online

Promocién

Promociones en los Paquetes psicolégico

Descuentos a los pacientes por traer un
paciente nuevo

Despistaje Gratuito

Campafia Informativa

Actividad N" 1: Monetizacién de Redes

Fuente: Elaboracion Propia
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Como el centro ya contaba con todas las redes sociales, se empezé por el
facebook que ha sido la red social mas comun para que las distintas mypes o
empresas hagan llegar sus productos o servicios al mercado objetivo. El
consultorio psicolégico Reggio Emilia ya contaba con pagina en facebook, pero
no se optimizan todas sus herramientas al 100% es por eso que se tuvo que
implementar y activar la opcion de promocionar cada publicacion mediante la

monetizacion de dicha red social.

Imagen N°5 Monetizacion de Redes

f Q Bu
Administrar paginas y Recibir mas mensajes por . s/271,82 =
perfiles WhatsApp

Consultorio Psicolégico “Reggio
() vt

Emilia"
Pl =
#f Inicio Clics en el enlace = — 5/0,00
= Centro de anuncios Sl

Todos los anuncios Finaliza go Ver resultados

@ Calidad de la pagina Clics en el enl a
i

o Ver resultados

Mensajes

Mensajes

Fuente: Facebook
Actividad N'2: Implementacion de Pagina Web
La informacion obtenida del benchmarking permiti6 al centro psicoldgico
visualizar los puntos a mejorar dentro de la plaza comercial, a su vez la
recopilacion de la MPC fue la base para determinar la eleccion de herramientas
mas adecuadas con respecto a las necesidades entre ellas ubicamos a la

plataforma wix.
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Imagen N°6 Pagina en Wix

WIiX  sitio  Ajustes  Mododesarrollador  Contrataaunprofesional  Ayuda HazUpgrade  Guardar  Vistaprevia @
Pagina Inicio v 0O g @ consultoria-psicolog.com esta disponible. Conecta tu dominic % o C ©100% € Herramientas Q. Buscar
=
° Lo 6

Inicio Reserva online

. SONSTLRDRI0 PSICOLHBITY
- RAGOI0 BMTLIA

Fuente: Wix.com

En la imagen anterior se observa la portada de la pagina web creada y
publicada con el fin de brindar informacién mas completa a los seguidores de
nuestras redes sociales. El link de la pagina es:

https://consultorioreggioe.wixsite.com/consultorio-psicolog

Actividad N'3: Calendario digital de Reservas

La implementacion a tomar también fue el reforzamiento de la interaccion de
las redes sociales, mayor manejo de mets. Todas estas herramientas digitales
fueron aplicadas esperando obtener resultados éptimos en un plazo no mayor
a un afo.

La plataforma Wix ayudo al paciente a conocer mas sobre el centro psicolégico,
su historia, lo que ofrece, servicios, precios, descuentos, especialistas y
agendas disponibilidades, teniendo como objetivo facilitar al paciente el

proceso de adquirir una cita.
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Imagen N°7 Calendario de Reservas

WIX  Consuitorio Psicolog ~  Explorar ~  Ayuda v Contratar aun profesionsl (g ) Q B O A o ¥ -
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jue vie sib
Inicio Lo mar mié ue vie sab dom
Actividad 18 19 20 21 22 23 24 =4
4 8 9 10 -
Sitio y app > T
. e 19 20 21 2 23 24
Servicios de reserva
.l 20 27 28 29 30
Calendario de reservas
Calendario
Filtrar
por:
) Servicias
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Tarjeta de regalo > Personal o
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5 Acceso rapido 7
-
q (2l SREEEnE

Fuente: Wix.com

Mediante el calendario cada paciente o interesado en adquirir una cita pudo
ver los horarios disponibles en tiempo real al igual que aquellos horarios que ya
estaban ocupados. Esta implementacion también ayudé de manera interna al
personal gracias a que cada psicéloga tenia acceso a sus agendas y asi

estaban actualizadas ante cualquier cambio de cita

Actividad N'4: Implementacion de Nuevos Servicios.

En el pretest también se observé que hay un mercado que aun no se habia
realizado el enfoque al 100% es por ello que se ejecut6 la implementacion de
un nuevo programa dirigido a los nifios con problemas de TEA, poblacion
masiva que hasta ese entonces no fue tomada en cuenta dentro de los servicios

gue se ofrecian.



Imagen N°8 Nuevo Servicio “Mundo TEA Kids”
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Fuente: Elaboracion propia

Imagen N'9 Nuevo Servicio “Taller de Habilidades Sociales”
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Fuente: Elaboracion Propia



Actividad N'5: Implementar nuestros servicios en la Nube

La implementacion de la P de producto fue primordial para que se captaran
nuevos interesados en nuestro servicio, la plataforma wix también nos permitio
detallar de manera idonea los servicios que se ofrecen y también los precios

con los que se contaban.

Imagen N°10 Nuestros Servicios

8/11 completados Servicios & Mas acciones + Agregar nuevo servicio

Inicio [0 Administrar categorias Y Filtrar =
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FuentAe: Wix.com

Actividad N'6: Implementar una herramienta de Relacién con el Cliente

Otra herramienta clave en el desarrollo fue la aplicacion de un CRM usando el
Marketing Cloud, esta herramienta digital favorecié y agilizo los resultados
esperados en la aplicacién de marketing, debido a que automatizar funciones
gue presentaron una gran variedad de modulos logrando que se ejecutara y
mantuviese comunicado y actualizado al paciente sobre los servicios a ofrecer,
para este desarrollo se aplico una base de datos, donde se requirié los correos
de la cartera de pacientes actuales y posibles nuevos pacientes del centro,
dichos correos fueron usados para enviar informacion de manera mensual ya
sean documentos, videos, sms, etc, generando asi un impacto positivo de
satisfaccion en los pacientes, gracias a que ellos obtenian informacion
actualizada en el momento justo. Para la implementacion del CRM se utilizé la
herramienta gratuita del HubSpot herramienta que ofrece ventajas muy

competitivas al consultorio, logrando entrar a una nueva plaza dentro del



mercado, evaluando los indices de marketing mensuales y el cambio en las

ventas o la adquisicion de nuestro servicios.

Imagen N°11 Implementacion del CRM

P @upgrade @ M @ & A @ consultorio Psicologico reggio Emilia v
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Volver General

Configuracién Q perfil Correo Liemadas Calendario Toreas Seguridad

Tus preferencias

Global

Notificaciones Esto se aplica a fodas las cuentas de HubSpot que tienes

- aa Imagen de perfil
Configuracion de la

cuenta

Valores predetermina- ol
dos de la cuenta

Usuarios y equipos Nombre

Integraciones

7 Consultario

Descargas del mercado

Apellido
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Fuente: CRM.com

Actividad N'7: Contratar nuevo personal

Una implementacion que se ejecutd con el fin de ampliar la plaza dentro del
mercado fue la contratacion de dos especialistas nuevas las cuales pasaron por
una convocatoria mediante las redes sociales, Se buscé contratar a una
terapista de lenguaje y un docente de habilidades especiales para nifios con
TEA.

La convocatoria fue todo un éxito y si se logré contratar dos nuevas

profesionales con las capacidades necesarias para trabajar con nosotros.

Actividad N'8: Implementacién de paquetes psicoldgicos

Los precios que se manejaban en el consultorio Reggio Emilia eran de sesion
asistida sesion cancelada, es por tales motivos que se implemento la opcion de
cancelar por paguetes con el pus de hacer un descuento que beneficiara al
paciente en cada paquete. Es por ello que se cred una carta de precios de los
servicios virtual

https://drive.google.com/file/d/1xeQyQoMtw_ppnzL RBxvKJO-

VOtkaBGxs/view?usp=sharing
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Imagen N°12 Paquetes Psicologicos

Consultorio psicologico Reggio Emilia
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Fuente: Elaboracion Propia

Actividad N'9: Promociones y descuentos

La promocion determinada de acuerdo a las necesidades de los pacientes es
el generar un 20% de descuento a pacientes que cumplan con la politica de
dicha promocion por tiempo limitado. Estas promociones iran variando de
acuerdo a fechas y/o acontecimientos.

Con el fin de que se obtuviera el interés de todos los seguidores se ejecutd la
estrategia de disefar flyer con distintas promociones como descuentos de 10%
solo si se lograba adquirir el paquete de esta manera el subconsciente del
posible paciente fue tomando mas interés en el centro siguiendo con
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continuidad cada flyer publicado hasta que adquirié el servicio, todo gracias a

las promociones establecidas.

Imagen N°13 Promociones
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Fuente: Elaboracion propia

Actividad N'9: Despistaje Gratuito

De la misma manera aprovechando el aniversario del centro se realiz6 un
despistaje en menores de edad para que se determinara si tenian alguin
problema de desarrollo totalmente gratuito que llamara la atencion del posible

paciente y asi entrar en un nuevo mercado.



Imagen N°14 Despistaje Gratuito
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Fuente: Elaboracion Propia

Actividad N'10: Charla informativa

Otra estrategia a implementar fue realizar una campafia de informacion
psicoldgica, donde se aprovechd en que cada especialista demuestre su trabajo
y las actividades que realiza en sesién con cada paciente.

Imagen N°15 Charla Informativa
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3.6.

3.7.

Fuente: Elaboracion Propia

Métodos en Andlisis de Datos

Para analizar esta informacién recabada 6ptimamente se realizé una serie de
procedimientos en el programa estadistico SPSS analizando los datos, para

lograr el alcance del objetivo central planteado en la parte introductoria.

Andlisis Descriptivo

Este tipo de andlisis ayudd a escribir tendencias importantes que muestran los
datos obtenidos y hacia dénde nos pueden dirigir a su vez facilita el
entendimiento de toda la informacién recolectada en las encuestas. Este
andlisis también nos ayuda a ordenar de manera sistematica los datos.
Narkhede, (2018).

De la aplicacion del cuestionario dado a los seguidores de las redes sociales
del consultorio Psicol6gico Reggio Emilia, se obtuvieron datos para medir las
variables marketing digital y posicionamiento y asi se mostrara lo que arroja el

estudio mediante tablas de frecuencia y gréaficos estadisticos.

Andlisis Inferencial

Trochim, (2020) expresa que “el analisis inferencial sirve para sacar inferencias
sobre la poblacion a través de los métodos y procedimientos aplicados a la
muestra’.

Para poder determinar la certeza de nuestra hipétesis se realiz6 una prueba de
rango con los signos de Wilcoxon, que nos permitié determinar las diferencias

en la comparacion de muestras (pre test - pos test).

Aspectos Eticos

La ejecucion de la presente investigacion fue basada en principios
fundamentales de ética que aseguran el profesionalismo total por parte de las
autoras. La investigacion tiene muy claro el principio ético de la beneficencia de

manera justa, es por tal motivo que la investigacion no provoco dafio alguno,
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por todo lo contrario beneficié a los implicados en esta investigacion, donde se
tuvo como beneficiario principal al centro psicologico Reggio Emilia.

Los principios establecidos también manifestaron que la redaccion de toda la
informacion es elaboracion propia de las autoras y si en algin momento se
tomo de sugerencia ideas de otros autores dichas partes estan citadas y son
parte de las referencias bibliograficas que respaldan la investigacion.

Dicho esto, es preciso afirmar que este proyecto cuenta con informacion veraz

y confiable.

RESULTADOS

Mediante este punto se observaran los analisis hallados a raiz de la ejecucion
del instrumento seleccionado para esta investigacion. Los resultados que se
obtuvieron en los dos momentos (antes - después) de la implementacion que

se ejecutd seran mostrados mediante tablas y graficos.

4.1 Andlisis Descriptivo

PRETEST

En la siguiente tabla N°5, se establece que se cont6é con 100 personas como
muestra, quienes fueron los seguidores de todas las redes sociales de la mype,
a raiz de esto se obtuvo que para el pretest de la variable dependiente
(Posicionamiento) contaba con un 53% de pacientes que consideran que el
posicionamiento es alto, 19% de pacientes que consideran un posicionamiento
medio y el 28% de pacientes del centro creen que se encuentra en un
posicionamiento bajo, lo que demuestra que ya contaba con un

posicionamiento medio.

Tabla N°5 Pretest de Posicionamiento

Posicionamiento
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Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Bajo 28 28.0 28.0 28.0
- Medio 19 19.0 19.0 47.0
Valido
Alto 53 53.0 53.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion Propia

De la misma manera para las dimensiones, en este primer punto la dimension
de percepcién donde se encuestaron a 100 pacientes del centro psicologico
tomados como muestra se determin6 en los resultados que 15% de dichos
pacientes consideran una percepcion media, 27% con percepcion bajay el 58%

de encuestados aseguran una alta percepcion.

Tabla N°6 Pre Test de Percepcién

Percepcion
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Bajo 27 27.0 27.0 27.0
Valido Medio 15 15.0 15.0 42,0
Alto 58 58.0 58.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
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Fuente: Elaboracion Propia

Como segunda dimensién de confianza se muestra, se toma la misma muestra
a 100 encuestados, donde se determina que el 57% de los pacientes
pertenecientes a la muestra consideran una confianza alta, el 27% opina tener

una confianza baja, mientras que solo el 16% determina una confianza media.

Tabla N°7 Pretest de Confianza

Confianza
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
Bajo 27 27.0 27.0 27.0
Valido Medio 16 16.0 16.0 43.0
Alto 57 57.0 57.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
Fuente: Elaboracion Propia
POSTEST

Después de realizar la implementacion de las diferentes estratégias para
mejorar el posicionamiento en el centro psicolégico, se realiz6 nuevamente el
mismo cuestionario a los 100 individuos de nuestra muestra inicial. Esto, para
determinar qué tan efectivo resulté aplicar las diferentes estrategias, dentro de
los hallazgos obtenidos tenemos que el 94% de los pacientes encuestados
afirmaron que el centro tiene un posicionamiento alto, el 3% medio y el dltimo

3% considera bajo.
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Tabla N°8 Postest de Posicionamiento

Posicionamiento
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
Bajo 3 3.0 3.0 3.0
Vaélido .
Medio 3 3.0 3.0 6.0
Alto 94 94.0 94.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion Propia

Las dos dimensiones que forman parte de la variable dependiente también
fueron analizadas, después de la implementacion, en la tabla que viene se
muestra a la dimensién de percepcion donde los resultados mostraron ser lo
esperado con un 95% de pacientes que aseguraron tener una percepcion alta
del centro psicologico, mientras que una pequefa parte de la muestra de 2%

aun considera una percepcion media y el 3% considera un nivel de percepcién

bajo.
Tabla N°9 Postest de Percepcion
Percepcion
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
Bajo 3 3.0 3.0 3.0
Valido Medio 2 2.0 2.0 5.0
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Alto 95 95.0 95.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion Propia

En el caso de la dimensién confianza tomada a los 100 pacientes inicialmente,
también se mostrd un resultado positivo con un mejora considerablemente a
comparacion de la pre aplicacion arrojando el mayor valor con 95% de
pacientes que afirmaron tener confianza en el servicio que brinda el centro,
mientras que, por otro lado tenemos al 5% de la muestra que representa todavia

un bajo (3%) y medio (2%) nivel de confianza.

Tabla N°10 Postest de Confianza

Confianza
Frecuencia Porcentaje Porcentaje | Porcentaje
vélido acumulado
Bajo 3 3.0 3.0 3.0
Rl Medio 2 2.0 2.0 5.0
Alto 95 95.0 95.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion Propia

4.2 Analisis Inferencial

En esta parte del andlisis inferencial es de vital importancia que se constate o
compruebe la hipétesis nula, para que de una manera mas certera estadisticamente
se pueda observar si dicha implementacion mejoro el posicionamiento de Reggio

Emilia dentro de su mercado objetivo.
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4.2.1 Analisis de Hipé6tesis General

La implementacion de estrategias de marketing digital mejora el

posicionamiento del centro psicolégico Reggio Emilia.

Analisis de la Prueba de normalidad:
Ho: Los datos del posicionamiento se distribuyen paramétricamente.

Ha: Los datos del posicionamiento no se distribuyen paramétricamente.

Regla de decision:

Si pvalor < 0.05, la distribucion es no paramétrica.

Si pvalor >0.05, la distribucion es paramétrica.

Tabla N°11 Prueba de Normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov?

Estadistico gl Sig.
Posicionamiento 0.366 100 0.000
Posicionamiento 0.536 100 0.000

Fuente: Elaboracion Propia

La tabla N°11 muestra la prueba de normalidad con la aplicacion del pre y post
test menor con 0.000 presentandose con una distribucion no paramétrica. Es
por tal motivo que para el contraste de hipdtesis se usara la prueba de

Wilcoxon.

39



Contrastacion de la Hipotesis General

Ho: La implementacion de las estrategias de marketing general no influyen en
el posicionamiento del centro psicologico Reggio Emilia 2023.

Ha: La implementacion de las estrategias de marketing general influye en el

posicionamiento del centro psicolégico Reggio Emilia 2023.

Regla de decision:

Ho: pvalor = 0.05, no se cuenta con evidencia para rechazar la hipétesis nula.

Ha: pvalor < 0.05, se rechaza la hipétesis nula.

Prueba de Wilcoxon

Tabla N°12 Estadisticos de la Variable Posicionamiento

Estadisticos de Prueba?

Posicionamiento - Posicionamiento

yA -5,594°

Sig. asintética(bilateral) 0.001

Fuente: Elaboracion Propia

En la tabla N°12 muestra la significancia como un 0.001 representando un
valor menor de 0.05, demuestra el rechazo de la hipoétesis nula. Esto significa
que la implementacion de las estrategias de marketing digital mejora el

posicionamiento del centro psicolégico Reggio Emilia 2023.

4.2.2 Analisis de la primera Hipotesis Especifica

Ho: La implementacion de estrategias de marketing digital no mejora la
percepcion del posicionamiento del centro psicologico Reggio Emilia 2023.
Ha: La implementacion de estrategias de marketing digital mejora la

percepcion del posicionamiento del centro psicolégico Reggio Emilia 2023
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Regla de decision:

Ho: pvalor = 0.05, no se cuenta con evidencia para rechazar la hipotesis nula.

Ha: pvalor < 0.05, se rechaza la hipétesis nula.

Tabla N°13 Prueba de Normalidad - Percepcion

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov?

Estadistico al Sig.
Percepcion 0.359 100 0.000
Percepcién 0.536 100 0.000

Fuente: Elaboracion Propia

En la tabla N°13 se observa una prueba de normalidad de percepcion donde
se indica que el pre y post test es menor con un comportamiento no
paramétrico de 0.000, lo que denota que se usara la prueba de Wilcoxon.

Prueba de Wilcoxon

Tabla N°14 Estadisticos de la Dimension Percepcion

Estadisticos de Prueba?

Percepcion - Percepcion

4 -5,169°

Sig. asintotica(bilateral) 0.001

Fuente: Elaboracion Propia
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En la presente tabla N°14 que muestra un nivel de significancia menor al 5%,
lo que establece rechazar la hipotesis nula, afirmando que la implementacion
de estrategias de marketing digital mejora la percepcion del posicionamiento

del centro psicologico Reggio Emilia 2023.

4.2.3 Analisis de la segunda Hipo6tesis Especifica

Ho: La implementacion de estrategias de marketing digital no mejora la
confianza del posicionamiento del centro psicolégico Reggio Emilia 2023.

Ha: La implementacién de estrategias de marketing digital mejora la confianza

del posicionamiento del centro psicoloégico Reggio Emilia 2023}

Regla de decision:

Ho: pvalor = 0.05, no se cuenta con evidencia para rechazar la hipétesis nula.

Ha: pvalor < 0.05, se rechaza la hipétesis nula.

Tabla N°15 Prueba de Normalidad - Confianza

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov?

Estadistico gl Sig.
Confianza 0.240 100 0.000
Confianza 0.533 100 0.000

Fuente: Elaboracion Propia

En la tabla N°15 se visualiza la prueba de normalidad confianza donde se indica
que el pre y post test es menor con un comportamiento no paramétrico de

0.000, determinando usar la prueba de Wilcoxon.
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V.

Prueba de Wilcoxon

Tabla N°16 Estadisticos de la Dimensién Confianza

Estadisticos de Prueba?

Confianza - Confianza

Z -5,169°

Sig. asintoética(bilateral) 0.001

Fuente: Elaboracion Propia

En la tabla N°16 que muestra la significancia de 0.001 representando un valor
menor de 0.05, lo que demuestra el rechazo de la hip6tesis nula. Significando que, la
implementacién de estrategias de marketing digital mejora la confianza del

posicionamiento del centro psicolégico Reggio Emilia 2023.

DISCUSION

Como objetivo principal se tuvo determinar como la implementacién de estrategias
de marketing digital mejord el posicionamiento del centro psicoloégico Reggio
Emilia - Lima 2023.

Como se muestra en la etapa del pretest en la tabla N°4, donde muestra la
cantidad recolectada en la variable posicionamiento para el pretest, aqui se indico
un porcentaje alto de 53%, 19% medio y el 28% bajo, lo que demostrd la
necesidad de aplicar dichas herramientas de marketing.
Es por tal motivo que en la parte del post estudio se rechaza la hip6tesis nula 'y se
afirma que implementar estrategias de marketing si mejoran el posicionamiento
del Centro psicolégico Reggio Emilia con un 94% de nivel alto, lo que nos
manifiesta que el consultorio psicologico esta en la mente de los pacientes, dicha

afirmacion concuerda con la autora Garcia Caucha, (2016), quien en su
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investigacion aplicada a la marca Romero Coffee obtiene que implementar las
estrategias de mercadotecnia, le permitié obtener un nivel de posicionamiento
medio del 57%, 33% de alto y 7% bajo, es por ello que coincidimos en que mejorar
el posicionamiento disminuye el desconocimiento por parte de los clientes hacia
la marca.

Por otro lado tenemos a Valdivia Luna (2021), que coincide con esta investigacion
remarcando que una marca o empresa Si puede mejorar su posicionamiento y a
la vez su viabilidad mediante la implementacion de algunas estrategias de
marketing digital que involucren a medios especificos.

También se muestran los siguientes autores que no necesariamente tuvieron un
pensamiento o estrategias similares al presente proyecto de investigacion, sin
embargo, se mostraron resultados positivos equivalentes a la mejora, entre ellos
tenemos a Sanchez (2020), donde su proyecto de investigacion se basa en
demostrar los elementos importantes que determinan e involucran en un proceso
de venta para posicionar y lograr un nicho de mercado, aqui el autor se sumerge
a los puntos criticos que considera el consumidor final al adquirir una compra o
servicio siendo influyente el marketing que se le otorga.

Siguiendo con esta linea tenemos a Dongyu, L (2022), donde detalla el beneficio
gue genera a las empresas la extension del comercio electronico y la expansion
de la globalizacion, comparando asi los negocios de su pais para determinar qué
tan flexible y beneficioso resulta aplicar herramientas digitales para obtener la
mejora, teniendo como resultado que el manejo del comercio electrénico influye

en el posicionamiento.

Como primer objetivo especifico buscé identificar como la implementacion de
estrategias de marketing digital para mejorar la percepcion del posicionamiento
del centro psicolégico Reggio Emilia-2023.

Para la primera hipétesis especifica a partir de los hallazgos encontrados, se
muestra en la tabla N°4 y N°8, el porcentaje inicial en el pre test con 58% de
percepcion alta, 15% media y 27% baja; para post test se obtuvieron resultados

esperados aumentando en 95% de pacientes que aseguraron tener una
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percepcion alta del centro, esta mejora es debido a la implementacion de
marketing digital. Esto concuerda con Valdivia (2019) quien obtuvo como
resultado el posicionamiento por percepcion de 89% para el post test, obteniendo
la percepcion de sus clientes a través de la aplicacion de marketing digital en
pandemia, también tenemos a Martin y Lopez (2020) quienes concuerdan en su
tesis logrando 75% de percepcion alta debido a la aplicacién de analisis de
estrategias con uso de herramientas digitales. Asi mismo, Zulficar, S. (2021)
afirma que para posicionar se necesita simplemente del uso de un buen software

alineado a las necesidades, teniendo como resultado su mejora de flujo de venta.

El segundo objetivo especifico es identificar como la implementacion de
estrategias de marketing digital mejora la confianza del posicionamiento del centro
psicolégico Reggio Emilia-2023. En este segundo objetivo especifico en la etapa

del pretest se .

Para la segunda hipétesis especifica se observa la figura N°6 Y N° 9 donde se
detalla que para el Pre test se identificd que el 57% de los pacientes considera
una percepcion alta, 16% media y 27% baja. A raiz de esto se implementaron
estrategias de marketing las que es su postest reflejo que la confianza aumento
un 95% de nivel alto, el 3% para bajo y 2% de nivel medio, es por ello que
coincidimos con Kotler (2018), al afirmar que la confianza es una dimension
importante del posicionamiento y que dicha dimension brinda la fidelizacion de
clientes y establecernos en la mente del paciente como referente de que puede

confiar en el servicio que se le ofrece.
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VI.

CONCLUSIONES

Al finalizar con la investigacién que fue ejecutada al Centro Psicoldgico Reggio
Emilia, se determin6 que el posicionamiento de dicha mype mejoré notoriamente
dentro de su mercado objetivo en la zona norte de Lima, dicha afirmacion se baso
en los resultado encontrados, donde el 94% indicaron que tienen un nivel alto, un
3% dice que tienen un posicionamiento medio y la Ultima parte de dichos
encuestado que son el 3% manifestaron que tienen un nivel bajo. Al analizar la
hipotesis general se obtuvo que (p=0.01 < 0.05) por lo tanto, esta investigacion
rechaza totalmente la hipotesis nula y acepta la alterna, comprobando que la
hipotesis aplicada al inicio de la investigacion era certera demostrando asi que La
implementacion de estrategias de marketing digital mejoran el posicionamiento del
Centro Psicologico Reggio Emilia.

Mediante el andlisis del estudio se encontr6 con que las estrategias de marketing
aplicadas mejoran la captacién de percepcion del Centro psicolégico Reggio
Emilia en los pacientes del centro, en los resultados se encontr6 que el 95%
consideraron que la percepcion es de nivel alto, un 2% indicé que tenian un nivel
de percepcion medio y el ultimo 3% manifesté que tenian un nivel de percepcion
bajo. Cuando se analizé la primera hipoétesis especifica se encontré que (pv=0.01
< 0.05), es por dicho motivo que se rechaza la hipétesis nula y se acepta la
hipotesis de que La implementacion de estrategias de marketing digital si mejoran

la percepcién del Centro psicologico Reggio Emilia.

De la misma manera se aplicé el andlisis del estudio en la segunda hipoétesis
especifica donde los resultados nos arrojaron que el 95% expresaron que la
confianza tiene un nivel alto, el 2% refirid6 que tenian un nivel miedo y el 3%
restante expresé que tenian un nivel bajo. En el momento de analizar la hipétesis
nula se obtuvo como resultado (pv=0.01 < 0.05), en este punto es donde se
rechaza la hipétesis nula y se acepta la alterna, notando asi que la confianza de
un cliente si mejora mediante estrategias de mercadotecnia asociada a la mejora

continua del servicio y calidad de atencion.
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VII.

RECOMENDACIONES

1. Referente a la hipdtesis principal, se le recomienda al gerente general del

centro psicologico utilizar herramientas digitales como el facebook, youtube,
wix y Hubspot para expandir su rango posicionamiento dentro de su
mercado aprovechando las ventajas que ofrece la tecnologia. También se
recomienda que se obtenga un dominio en la pagina web para que sea
netamente del centro y seguir con la implementacion del Hubspot para
continuar con la fidelizacién de los pacientes. Por ultimo, se recomienda al
centro contratar un profesional de marketing y que se implemente la opcion
de marketing por correo electronico, para de esta manera contar con un

nuevo canal de captacion para los clientes

Refiriendo a la primera hipotesis especifica se recomienda continuar con las
promociones en descuentos del servicio y despistajes gratuitos ya que estos
son los que llenan las agendas de las psicologas y permite atraer nuevos
pacientes y hacer conocido al centro mejorando la percepcion que tienen de
nosotros, a esto se le podria sumar hacer charlas o campafias gratuitas en

puntos céntricos de la zona como la plaza civica de Pro. .

Con referencia a la segunda hipétesis especifica, se recomiendo y seria muy
beneficioso considerar la opcidn de contratar personal capacitado segun
especialidad, como tecndélogos médicos especialistas en terapias de
lenguaje y terapias ocupacionales, para de esta manera poder dar realce a
la calidad del servicio que se brinda. También se recomienda que se invierta
en desarrollar un nuevo plan de marketing digital donde se priorice a que el
paciente conozca mas a su personal, haciéndolos sentir mas cercanos y

confiados para contratar el servicio psicologico.
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1. Matriz de Operacionalizacion

Variables Descripcién Conceptual Descripcién Operacional Dimension Indicadores Items Escala
Kotler, Py Armstrong, G. (2008), | La variable marketing digital se
define a la nueva técnica de | observa bajo dos dimensiones. Comercio
mercadotecnia como las ventas en | Luego se procesaran los datos | Electronico
Marketing Digital | linea o el comercio electronico, el que | para evaluar el nivel de
se considera como todas las | oportunidades que nos brinda.
actividades  ejecutadas por los
empresarios deben ejecutar para lograr
hacer llegar su producto o servicio al Internet
cliente.
Céceres.(2018) define al El posicionamiento se medira Ordinal:
posicionamiento como el | bajo dos dimensiones, Conciencia de marca. | 1-2-3-4-5 1. Siempre
reconocimiento, para el autor esa mediante una aplicacion de | Percepcion 2. Casi
definicion va mas alla y lo relaciona con encuesta de escala Likert, Asociacion de marca. :
Posicionamiento | |3 globalizacion y el comportamiento | Luego se procesaran los datos 6-7-8-9-10 slempre.
g y P g P . 3. Casinunca.
del mercado, debido a que cada vez para evaluar el nivel de
existe mayor competencia, posicionamiento. 4. Nunca,.
estrechando asi la probabilidad de Satisfaccion. 11-12-13-14-15
crecimiento de la organizacion si este Confianza

no se adapta y crea estrategias que
mejoren el posicionamiento de la
marca.

Bienestar

16-17-18-19-20
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2. Matriz de Consistencias

MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMA

OBJETIVO

HIPOTESIS

¢De qué manera la implementacién de
estrategias de marketing digital, mejora el
posicionamiento del Consultorio Psicolégico
Reggio Emilia?

¢De qué manera la implementacién de
estrategias de marketing digital, mejora la
del del
Consultorio Psicologico Reggio Emilia?

percepcion posicionamiento

¢De qué manera la implementacién de
estrategias de marketing digital, mejora la
del del

Consultorio Psicolégico Reggio Emilia?

confianza posicionamiento

Determinar como la implementacion de las
estrategias de marketing digital mejora el
posicionamiento del centro psicolégico

Reggio Emilia.

Determinar como la implementacion de las
estrategias de marketing digital mejora la
percepcion del posicionamiento del centro
psicoldgico Reggio Emilia.

Determinar como la implementacion de las
estrategias de marketing digital mejora la
confianza del posicionamiento del centro

psicolégico Reggio Emilia.

La de
marketing digital mejora el posicionamiento

implementacion de estrategias

del centro psicologico Reggio Emilia

La de
marketing digital mejora la percepcion del
del

implementacion de estrategias

posicionamiento centro psicologico
Reggio Emilia

La de
marketing digital mejora la confianza del
del

implementacion de estrategias

posicionamiento centro psicolégico

Reggio Emilia
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3. Instrumento
CUESTIONARIO PARA MEDIR EL POSICIONAMIENTO DEL CENTRO PSICOLOGICO REGGIO EMILIA

ENCUESTA

El presente cuestionario es realizado con el objetivo de recolectar datos para mejorar el posicionamiento actual
del centro Psicolégico Reggio Emilia. Encuestado sirvase a responder de manera anénima las siguientes
preguntas, desde ya se agradece el tiempo y compromiso por formar parte de este proyecto en beneficio de
todos.

CRITERIO PUNTAJE
Siempre 4
Casi Siempre 3
Casi Nunca 2
Nunca 1

Marque con X al nimero que representa su idea o la escala que le a su criterio corresponde respecto a los
siguientes items, tome la referencia de la tabla presentada anteriormente.

INTERROGANTES

1. Reconoce a la marca psicologica en el mercado.

2. Con qué frecuencia recomiendan ir al centro Reggio Emilia.

3. Con frecuencia eliges ser atendido en el centro psicolégico Reggio Emilia por
sobre la competencia

4. Escucha en su entorno, personas recomendando al centro psicolégico Reggio
Emilia.

5. Siusted fuera socio de la marca. Con qué frecuencia cree que se deberia invertir
en el valor de la marca para que sea mas conocida

6. La atencion psicolégica le ha ayudado a resolver conflictos en la vida diaria.

7. Con qué frecuencia adquieres un servicio del consultorio Reggio Emilia.

8. Asociadas a la marca Reggio Emilia como aliado fundamental para mejorar su
calidad de vida.

9. Consideras al centro psicolégico Reggio Emilia como la mejor marca de salud
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mental del cono norte.

10. Con frecuencia imagina el logo del centro psicoldgico.

11. Qué tan seguido el centro ofrece servicios que hacen la diferencia de calidad con
otros centros psicoldgicos aledafios.

12. Los servicios del centro superan sus expectativas de manera positiva.

13. Cuando le hablan de un centro psicolégico de calidad con qué frecuencia lo
relaciona con el nombre de Reggio Emilia.

14. Siempre se siente comodo(a) con el personal que brinda sus servicios en el
centro.

15. Con frecuencia se siente satisfecho con el servicio recibido al finalizar cada
sesion.

16. Usted piensa que la atencion psicologica es beneficiosa para su salud mental.

17. Lainfraestructura del centro psicolégico es comoda para su persona,

18. Con frecuencia el consultorio llega a cumplir a cabalidad sus necesidades

19. Confias en el personal (psicélogas) del centro para contarles todos tus problemas.

20. Consideras que las psic6logas del centro te ayudaran a resolver tus problemas.

3. Evaluacién por juicio de experto
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Evaluacion por juicio de expertos - De la Cruz De la Cruz. Hugo
Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el "Encuesta a los seguidores de las redes sociales
del consultorio psicoldgico Reggio Emilia.”. La evaluacién del instrumento es de gran relevancia para lograr que
sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer

psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez:

Hugo Rafael De La Cruz De La cruz

Grado profesional:

Maestria (X) Doctor ()

Area de formacién académica:

Clinica () Social ()

Educativa ( X) Organizacional ()

Areas de experiencia profesional:

Escuela de Ing. Industrial y Esc. de Ing. Empresarial.

Institucion donde labora: UCV -UNFV
Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afios ()
en el area: Mas de 5 afios X)

Experiencia en Investigacién Si cuenta con experiencia, es jurado de tesis.

Psicométrica:

2. Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

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

Nombre de la Prueba: | Encuesta para medir el posicionamiento del centro psicolégico Reggio Emilia

Autoras: e Reyes Chambilla, Lizbeth
e Veldsquez Camacho, Sarai

Procedencia: Elaboracién Propia.

Administracion: e Reyes Chambilla, Lizbeth

e Velasquez Camacho, Sarai

Tiempo de aplicacion: | 20 minutos como maximo.




Ambito de aplicacion:

Se aplicara de manera virtual o presencial en el centro de atencion psicolégico

Reggio Emilia, cuyos encuestados son los seguidores de las redes sociales.

Significacion: Se aplica en el instrumento la escala de Likert, la encuesta medira el
posicionamiento del consultorio psicolégico, mediante la muestra se busca
observar que nivel de posicionamiento tiene actualmente el centro.

2. Soporte tedrico

(Describir en funcién al modelo tedrico)

Escala/AREA Subescala

(dimensiones)

Definicion

e Asociacion de marca.

Posicionamiento e Satisfaccion.

El reconocimiento que tienen los pacientes con respecto

a la marca (Reggio Emilia) de atencion psicoldgica.

3. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacion usted le presento el cuestionario Encuesta para medir el posicionamiento del centro psicolégico

Reggio Emilia elaborado por Reyes Chambilla, Lizbeth y Sarahi Veldsquez Camacho en el afio 2023 De

acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segln corresponda.

2. Bajo Nivel
facilmente, es decir,

Categoria Calificacion Indicador
CLARIDAD 1. No cumple con el criterio El item no es claro.
El item se

Comprende

El item requiere bastantes modificaciones o

una modificacion muy grande en el uso de las

su  sintactica 'y palabras de acuerdo con su significado o por
semantica son la ordenacion de estas.
adecuadas.
3. Moderado nivel Se requiere una modificacion muy especifica
de algunos de los términos del item.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
COHERENCIA 1. totalmente en desacuerdo (no| EI item no tiene relacion légica con la
El item tiene relacion cumple con el criterio) dimension.
I6gica con la
dimensién o

2. Desacuerdo (bajo

de acuerdo)

nivel

El item tiene una relacion tangencial /lejana

con la dimensioén.
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Indicador que esta| 3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la

midiendo. dimensién que se esta midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto| EIl item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
RELEVANCIA 1. No cumple con el criterio El item puede ser eliminado sin que se vea
El item es esencial o afectada la medicién de la dimension.
importante, es decir
debe ser incluido. 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item

puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

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

sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4, Alto nivel

Dimensiones del instrumento:

e  Primera dimension: Percepcién

° Obijetivos de la Dimension: Descubrir si el paciente relaciona al centro con un servicio de calidad y

lider en el mercado.

Indicadores ftem Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Conciencia de 1-2-3-4-5 4 4 4
marca
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Asociacién de

marca

6-7-8-9-
10

e Segunda dimension: Satisfaccién

e Objetivos de la Dimensién: Determinar si el cliente esta conforme con el servicio brindado.

INDICADORES ftem Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Satisfaccion 11-12-13- 4 4 4
14-15
Bienestar 16-17-18- 4 4 4
19-20
Firma del
Evaluador

Evaluacion por juicio de expertos - Rodriguez Alegre, Lino

DNI: 08638600

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el "Encuesta a los seguidores de las redes sociales

del consultorio psicoldgico Reggio Emilia.”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que

sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer

psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracion.
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Datos generales del juez

Nombre del juez: Lino Rolando Rodriguez Alegre
Grado profesional: Maestria (X) Doctor ()
Clinica () Social ()
Area de formacion académica:
Educativa () Organizacional ( X)
Areas de experiencia profesional: Escuela de Ing. Industrial y Esc. de Ing. Empresarial.
Institucion donde labora: UCV -UNJFSC
Tiempo de experiencia profesional 2 a 4 afios ()
en el area: Mas de 5 afios X)
Experiencia en Investigacién Si cuenta con experiencia, es jurado de tesis.
Psicométrica:

2. Propdsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

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

Nombre de la Prueba:

Encuesta para medir el posicionamiento del centro psicolégico Reggio Emilia

Autoras:

e Reyes Chambilla, Lizbeth
e Veldsquez Camacho, Sarai

Procedencia:

Elaboracién Propia.

Administracion:

e  Reyes Chambilla, Lizbeth

e Velasquez Camacho, Sarai

Tiempo de aplicacion:

20 minutos como maximo.

Ambito de aplicacion:

Se aplicara de manera virtual o presencial en el centro de atencién psicoldgico

Reggio Emilia, cuyos encuestados son los seguidores de las redes sociales.

Significacion:

Se aplica en el instrumento la escala de Likert, la encuesta medira el
posicionamiento del consultorio psicolégico, mediante la muestra se busca

observar que nivel de posicionamiento tiene actualmente el centro.
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2. Soporte tedrico

(Describir en funcién al modelo tedrico)

Escala/AREA Subescala

(dimensiones)

Definiciéon

e Asociacion de marca.

Posicionamiento e Satisfaccion.

El reconocimiento que tienen los pacientes con respecto

a la marca (Reggio Emilia) de atencion psicolégica.

3. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacién usted le present6 el cuestionario Encuesta para medir el posicionamiento del centro psicoldgico

Reggio Emilia elaborado por Reyes Chambilla, Lizbeth y Sarahi Velasquez Camacho en el afio 2023 De

acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segln corresponda.

Categoria Calificacion Indicador
CLARIDAD 1. No cumple con el criterio El item no es claro.
El item se

Comprende

facilmente, es decir,

2. Bajo Nivel

El item requiere bastantes modificaciones o
una modificacion muy grande en el uso de las

su  sintactica 'y palabras de acuerdo con su significado o por
semantica son la ordenacion de estas.
adecuadas.
3. Moderado nivel Se requiere una modificacion muy especifica
de algunos de los términos del item.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
COHERENCIA 1. totalmente en desacuerdo (no| EI item no tiene relacion ldgica con la
El item tiene relacion cumple con el criterio) dimension.
I6gica con la
dimensién o

Indicador que esta

midiendo.

2. Desacuerdo (bajo nivel

de acuerdo)

El item tiene una relacion tangencial /lejana

con la dimension.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la

dimensién que se esta midiendo.

4. Totalmente de Acuerdo (alto

nivel)

El item se encuentra esta relacionado con la

dimensién que esta midiendo.
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RELEVANCIA 1. No cumple con el criterio El item puede ser eliminado sin que se vea
El item es esencial o afectada la medicién de la dimension.
importante, es decir

debe ser incluido. 2. Bajo Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item

puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel El item es relativamente importante.

4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser incluido.

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

sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento:

e  Primera dimension: Percepcién de marca
° Objetivos de la Dimensién: Descubrir si el paciente relaciona al centro con un servicio de calidad y

lider en el mercado.

Indicadores ftem Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/

Recomendaciones

Conciencia de 1-2-3-4-5 4 4 4
marca

Asociacién de 6-7-8-9- 4 4 4
marca 10

e Segunda dimension: Satisfaccién

e Objetivos de la Dimensién: Determinar si el cliente esta conforme con el servicio brindado.



INDICADORES ftem Claridad Coherencia Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Satisfaccion 11-12- 13- 4 4 4
14-15
Bienestar 16-17-18- 4 4 4
19-20

Firma del
Evaluador
DNI: 06535058

4. Consentimiento Informado

Consentimiento Informado

Titulo de la investigacion: Marketing Digital Para Mejorar el Posicionamiento del Centro

Psicolégico Reggio Emilia - Lima 2023

Investigador (a) (es):

e Reyes Chambilla, Lizbeth

e Velasquez Camacho, Sarahi
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Propdsito del estudio Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Marketing

Digital Para Mejorar el Posicionamiento del Centro Psicolégico Reggio Emilia - Lima 2023”,

cuyo objetivo es plantear estrategias de marketing digital que mejoren el posicionamiento

de la empresa considerando el uso de redes sociales y medios de comunicacién. Esta
investigacion es desarrollada por estudiantes de la carrera profesional de Ingenieria

Empresarial, de la Universidad César Vallejo del campus Lima Norte, aprobado por la

autoridad correspondiente de la Universidad y con el permiso de la institucion.

La encuesta a realizar tiene por finalidad obtener informacién en base a sus necesidades

para asi nosotros aplicar y mejorar el posicionamiento que tiene la empresa a través del

marketing digital, haciendo uso de las herramientas digitales adecuadas.

Por ello, es preciso mencionar que es sumamente importante que usted responda con

sinceridad ya que el proyecto de investigacion tiene la necesidad de conocer lo que usted

piensa frente al centro psicoldgico.

Procedimiento Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente

(enumerar los procedimientos del estudio):

1. Serealizara una encuesta o entrevista donde se recogeran datos personales y algunas
preguntas sobre la investigacion titulada: “Marketing Digital Para Mejorar el
Posicionamiento del Centro Psicol6gico Reggio Emilia - Lima 2023”.

2. Esta encuesta o entrevista tendra un tiempo aproximado de 10 a 15 minutos y se
realizara en el ambiente interno o externo de la institucion psicologica Reggio Emilia.

Las respuestas al cuestionario o guia de entrevista seran codificadas usando un ndmero

de identificacién y, por lo tanto, seran anénimas.

* Obligatorio a partir de los 18 afios 62

Participacién voluntaria (principio de autonomia): Puede hacer todas las preguntas para
aclarar sus dudas antes de decidir si desea participar 0 no, y su decisién sera respetada.
Posterior a la aceptacién 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 investigacién. 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 informar4d que los resultados de la
investigacion se le alcanzara a la institucion al término de la investigacion. No recibira
ningun beneficio econémico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a la salud
individual de la persona, sin embargo, los resultados del estudio podran convertirse en
beneficio de la salud publica.

Confidencialidad (principio de justicia): Los datos recolectados deben ser anénimos y no

tener ninguna forma de identificar al participante. Garantizamos que la informacion que
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usted nos brinde es totalmente Confidencial y no serd usada para ningln otro propdsito
fuera de la investigacién. Los datos permaneceran bajo custodia del investigador principal
y pasado un tiempo determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas: Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con
el Investigador Velasquez Camacho Sarahi email: sardayveca7@gamail.com y Docente
asesor ( Trujillo Valdiviezo, Guido.

Consentimiento Después de haber leido los propdsitos de la investigacion autorizo
participar en la investigacion antes mencionada.

Nombre y apellidos: Pierre Solari Ramos Segura

Fechay hora: 17/06/2023  16.30p.m.

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

respuestas a través de un formulario Google.
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5. Carta de Permiso

CARTA DE PERMISO

Yo Geybi Calle Valdiviezo identificada con DMI N® 10195387, en mi posicion de
Gerente General y Representante del centro psicologico Reggio Emilia. Autorizo
que la tesis filulada “Marketing Digital para mejorar el Posicionamiento del ceniro
psicologico Reggio Emilia - Lima, 2023°, elaborada por Sarahi Veldsquez
Camacho identificada con DNI N°73504251 v Reyes Chambilla Lizbeth
identificada con DNI W° 70484503, sea aplicada en nuesiro centro psicoldgico.

Dejo constancia de que conozco cada pormenor a gjecutarse en el transcurso
de la investigacion y estoy totalmente de acuerdo, de la misma manera afimo
mi apoyo total brindando la informacion necesaria respecto al centro psicologico
para que los resultados obtenidos sean aptimos.

Dejo constancia de mi permizo mediante mi firma.

Migrcoles, 14 de Junio, del 20223, Lima.

Psic. Geybi Maira Calle Valdiviezo
Gerente General del Centro de Atencién
Psicologica “Reggio Emilia

6. Desarrollo de datos en el programa SPSS versién
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FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, TRUJILLO VALDIVIEZO GUIDO, docente de la FACULTAD DE INGENIERIA Y
ARQUITECTURA de la escuela profesional de INGENIERIA EMPRESARIAL de la
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - LIMA NORTE, asesor de Tesis titulada:
"Marketing Digital Para Mejorar el Posicionamiento del centro Psicolégico Reggio Emilia -
Lima 2023", cuyos autores son VELASQUEZ CAMACHO SARAHI DAYANA, REYES
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