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RESUMEN

El objetivo de la investigacion es proponer estrategias de marketing digital para
mejorar el posicionamiento de la empresa Dr. Apple, la metodologia que se abordé
fue de tipo aplicada con enfoque cuantitativo, disefio cuasi experimental-
longitudinal, también se aplicé un cuestionario en dos tiempos a 225 clientes de la

empresa Dr. Apple, para la obtencidn de datos reales de la situacion actual.

Para los resultados se utiliz6 estadistica descriptiva mediante el software Excel para
la tabulacién de datos para el pre-post test, después de ellos se realiz6 la estadistica
inferencial la cual permiti6 poder comprobar si la investigacion cuenta con una
distribucién normal, teniendo un resultado una investigacion no paramétrica, dicha
prueba permiti6 comprar nuestra hipotesis, en la que el resultado que de 0, 000 de
significancia, demostrando que se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis
alterna que fue La optimizacion de estrategias de marketing digital mejorara el

posicionamiento de la empresa Dr. Apple.

Se concluy6 que al realizar esta investigacion y al aplicar las estrategias se obtuvo
un resultado favorable y positivo, siendo asi que las variables en estudio son muy

importantes para mejorar su rendimiento y lograr la productividad.

Palabras clave: Estrategias, marketing digital, posicionamiento.



ABSTRACT

The objective of the research is to propose digital marketing strategies to improve
the positioning of the company Dr. Apple, the methodology that was addressed was
applied with a quantitative approach, quasi-experimental-longitudinal design, a
guestionnaire was also applied in two stages to 225 clients of the Dr. Apple

company, to obtain real data on the current situation.

For the results, descriptive statistics were used using Excel software for the
tabulation of data for the pre-post test, after which inferential statistics were carried
out which allowed us to verify whether the research has a normal distribution, having
a research result. non-parametric, this test allowed us to verify our hypothesis, in
which the result is 0,000 of significance, demonstrating that the null hypothesis is
rejected and the alternative hypothesis is accepted, which was The optimization of

digital marketing strategies will improve the positioning of the Dr. Apple company.

It was concluded that by carrying out this research and applying the strategies, a
favorable and positive result was obtained, being that the variables under study are

very important to improve performance and achieve productivity.

Keywords: Strategies, Digital marketing, positioning.



l. INTRODUCCION

El marketing digital hoy en dia se ha convertido en una herramienta muy
importante para las empresas, permite brindar estrategias alineadas a la
transformacion tecnoldgica con la finalidad de generar cambios, crecimiento y

competitividad en el mercado.

En el contexto internacional el marketing digital en las empresas grandes
ha sido un apoyo valorable ya que con la llegada del COVID 19, el cambio fue
muy drastico, por ello utilizaron nuevas herramientas digitales para generar una
competitividad. Segun (Hoyos Estrada, y otros, 2020) en su publicacion nos
mencionan que las Pymes son un factor clave en la economia del pais, por lo
gue se obtuvieron estadisticas del PBI donde el empleo fue una de las
consecuencias que se obtuvieron donde muchas personas se vieron afectadas

ya que las empresas cerraron por la coyuntura.

En México en el estudio de (Gutiérrez Pefiaherrera, y otros, 2020) la
problematica mundial que se originé trajo muchas pérdidas economicas en las
empresas de produccion y servicios, lo cual afect6 a la provincia de Tungurahua,
canton Ambato, donde las empresas paralizaron sus actividades y dejando a
muchas personas sin empleo, y mas aun cuando las empresas son nuevas y se
incorporaron al mercado, se evidencio la falta de posicionamiento, estrategias

de marketing y herramientas tecnoldgicas para su permanencia.

En el estudio de (Pérez Rodriguez, 2017) en Colombia, muchas de las
pequefas y grandes empresas son tradicionales las cuales se resisten al cambio
y no optan por una transformacion digital, siendo un factor clave dentro del
mercado, la problematica se enfoca en el desconocimiento, la falta de
informacion y la desconfianza sobre las nuevas estrategias digitales que hoy en

la actualidad son un boom.

Segun el estudio realizado en México de (Lépez Gardufio, 2020) se evidencio
gue muchas MiPymes, no usaron la tecnologia para brindar sus servicios, es por

ello que se caracterizan por ser tradicionales y poseen un alto desconocimiento



y no son sometidas a transformaciones que permitirAn un mejor desempefio y
productividad en sus ventas, en su analisis recalcan que existen muchos factores
gue no permiten llegar a realizar cambios drasticos y uno de ellos es por la

resistencia, capacitacién y adaptacion.

En el Perd segun (INEI, 2021) la publicidad e investigacién de mercados
crecid en un 15,78% dado al buen desempefio que se realizd en el rubro de la
publicidad, la que estuvo asociada a una inversion en los proyectos y camparfas
publicitarias que se dieron a través del marketing digital, tradicional, guerrilla,
BTL y el merchandising, siendo un indice alto que las empresas usaron para un

mejor desarrollo econémico.

En su investigacion (Astupifia Yauli, 2018) menciondé que muchas
empresas no toman como priorizacion el uso de las TIC, no le dan la relevancia
necesaria en publicidad, siendo una herramienta de crecimiento y captacion de
consumidores, y muchas veces no lo aplican dentro de las empresas por la
inversion que se tomaria en el rubro digital y por la adaptacién, optando por una
estrategia de boca a boca, lo cual no se logra cumplir con las metas establecidas

y no expanden sus productos y servicios.

En Ucayali en el estudio de (Espinola Rios, y otros, 2021), mostraron que
muchas empresas hoy en la actualidad poseen un marketing tradicional, y pocas
empresas implementan un marketing digital, todo fue a raiz de la coyuntura
mundial que se dio por la Covid-19 fue propicio para que incorpore dentro de las
empresas, ya que el uso de la tecnologia es un indicador muy eficiente para
crear soluciones rapidas frente a las controversias, es asi que las empresas de
esta region no se adaptan a estos cambios que con el tiempo crean muchas

ventajas.

En el ambito local, tenemos (Valverde Carbonel , 2019) en su estudio
mostré que la empresa no contaba con la implementacion de herramientas
digitales para un buen posicionamiento, siendo muy importante para su
crecimiento, ya que es una empresa que recién se esta incorporando al

mercado, y no contaban con el presupuesto para realizar dicha implementacion,



ademas, poseian productos y servicios que son similares a los de la competencia

y no se logran diferenciar.

De acuerdo a nuestro estudio, se diagnostico que la empresa Dr. Apple
no usa el marketing digital para lograr posicionarse en el mercado, siendo una
empresa tradicional que solo vende sus productos de boca a boca, ademas es
una empresa que se ha incorporado al mercado en estos Ultimos afos,
enfrentando una crisis mundial que afect6 a su economia en escala, y dejando
a la empresa paralizada con poca rotacién y venta de productos. Siendo asi que
no conoce los beneficios de estas dos variables muy importantes para el
crecimiento de la empresa, por ello se planted la siguiente pregunta ¢De qué
manera las estrategias de marketing digital lograran posicionar a la empresa Dr.
Apple, Chiclayo 20237

Para el desarrollo de la investigacion se propuso el siguiente objetivo general:
Proponer estrategias de marketing digital para mejorar el posicionamiento de la
empresa Dr. Apple. Como objetivos especificos se plantearon los siguientes: i.
Analizar el diagnoéstico situacional del posicionamiento de la empresa Dr. Apple,
ii. Determinar la importancia de las 4p del marketing en la empresa Dr. Apple, iii.
Implementar estrategias de marketing digital para mejorar el posicionamiento de

la empresa Dr. Apple.

Se plantearon las siguientes hipotesis de estudio, hipdtesis general: la
optimizacion de estrategias de marketing digital mejorara el posicionamiento de
la empresa Dr. Apple, la hipotesis nula: la optimizacion de estrategias de

marketing digital no mejorara el posicionamiento de la empresa Dr. Apple.

Nuestra investigacion se justifica de manera practica, donde se encargé de
describir como los resultados del estudio, se utilizaran para cambiar la realidad
de nuestra problematica. También se justifico de forma tedrica porque describid
especificamente cuales son las causas que posee nuestra investigacion y logré
reducirlas mediante los fundamentos y bases teoricos. Y se justific6 de forma
metodoldgica porque describio las razones de como la metodologia planteada

es importante dentro de nuestro estudio. (Alvarez Risco, 2020).
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Il. MARCO TEORICO

Se contextualiza todos los estudios de nuestra investigacion de acuerdo a las

variables y sus bases tedricas.

En el contexto internacional en la investigacion de (Nufiez Cabrera, y otros, 2021)
propuso disefiar estrategias de marketing digital para incrementar el
posicionamiento de las microempresas comercializadoras de celulares del canton
Quevedo, usaron la metodologia mixta, con disefio no experimental, bibliografica de
campo Yy descriptivo, aplicando un cuestionario a 383 clientes. Como resultados
obtuvieron que es de gran importancia poder hacer uso de las redes sociales como
un canal que permita llegar a un mayor nimero de consumidores y asi lograr un
posicionamiento. Concluyeron que disefiar las estrategias de marketing digital

permitio poder incrementar el posicionamiento de la empresa.

En el estudio de (Jami Mera, 2023) su objetivo fue proponer tacticas de marketing
para impulsar las ventas de calzado ortopédico, usando en su método de estudio
alcance descriptivo y enfoque cuantitativo, en dénde se aplicO una encuesta
mediante Google alas 384 personas en estudio. Los resultados evidenciados fueron
gue, al proponer tacticas basadas en marketing digital, este fue fundamental dentro
de su investigacion. Concluyeron que el plan de marketing, ayudé a mejorar la
produccion de la empresa, y lograron identificar estrategias para mejorar para su

implementacion y mejora continua.

En la investigacion de (Ambriz Davila, 2022) tuvo por objetivo proponer estrategias
de marketing digital para la empresa Subliser-Innova, ubicada en el municipio de
Tlanalapa Hgo, la metodologia que abordd fue exploratoria, bibliogréfica,
documental y de campo. Aplicando una encuesta a los colaboradores de la empresa
para la obtencion de datos. Como resultados se obtuvo que se logré la implantacion
de acciones de mejora para un mejor rendimiento de la empresa. Concluyeron que
la empresa en estudio logré avances significantes, donde utiliz6 plataformas y

métodos digitales como un indicador clave para su posicionamiento.
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La tesis de (Navarro Oviedo, y otros, 2020) tuvo como objeto determinar la relacién
entre el marketing digital y el posicionamiento en los consumidores de la empresa
Marccolor's, Pachacamac, como método de estudio usé nivel descriptivo
correlacional, con enfoque cuantitativo. Desarroll6 un instrumento que fue aplicado
a los colaboradores de la empresa. Los resultados que se obtuvieron fueron que
hubo una relacion entre ambas variables y que fue de gran relevancia poder emplear
en el desarrollo de su trabajo ya que posee muchas acciones de mejora. Concluy6
gue el marketing digital cuenta con multiples estrategias de crecimiento y

posicionamiento.

En la investigacion de (Castillo Garcia, 2018) tuvo como propésito analizar la
relacién que existe entre marketing digital y posicionamientos en el Centro de
Informatica y Sistemas. La metodologia que se abord¢ fue de tipo cuantitativa, no
experimental, transversal y correlacional causal, para la investigacion se uso un
cuestionario a 138 personas. Como resultados se obtuvo una relacion significativa
entre las variables en estudio y que estas son esenciales en las empresas de todo
rubro para incrementar su productividad. Concluyo que, dentro del estudio, realizar

dichas estrategias permitio usar una transformacion digital en todos sus procesos.

En el estudio de (Vin Trauco, 2022), su objetivo fue determinar el impacto del
marketing digital en el posicionamiento de la empresa D-Santino Restobar, usé una
metodologia con enfoque cuantitativo de caracter basico, correlacional no
experimental, dentro de ello se aplicd un cuestionario a una muestra de sesenta
clientes y doce trabajadores. Como resultados se obtuvo que el marketing digital se
encontraba en un nivel medio de significancia de los productos y servicios de la
empresa, contd con correlacion positiva media r=0.212, lo que muestra que el
posicionamiento de aquellos productos se ha visto en un punto limite en la
organizacion. Por ello concluyeron que el marketing digital y la marca de la empresa
tuvo un resultado negativo medio con r=-0.278, lo que quiere decir que dicha
variable no tuvo incide directa, para el posicionamiento de la marca en la

organizacion.
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Definicion de marketing:

Lo definen como un proceso social y directivo en donde las personas y las
organizaciones reciben lo que requieren por medio de crear y hacer un intercambio
de valor con los demas. Es por ello que dentro de los negocios se basa en generar
relaciones de intercambio de forma rentable y de valor con los clientes. (Kotler, y
otros, 2013).

Asi mismo el marketing digital se encuentra vinculado a la certificacion 1SO 9001

que se especifica a continuacion: (1ISO, 2023)

El alcance de usuarios, en relacién a la norma ISO, donde detecta todas aquellas
opiniones, recomendaciones y reseflas que realizan los clientes mediante los

sistemas digitales.

Requisitos relacionados con el producto, esta implica toda lo relacionado a la
innovacion, el cliente también forma parte de ello porque da opiniones sobre el
producto relacionado a través de las redes sociales que son un canal dinamico e

informativo.

La comunicacion con el cliente, es un factor clave en toda organizacion ya que
permite segun la norma facilitar toda aquella informacion a los clientes, y ofrecen

multiples canales de atencion a traves de las redes sociales.

Seguimiento y medida de los procesos, aqui se incorporaron los indicadores del
marketing digital a la norma, destacan su aplicacion en su seguimiento en todo el

proceso de comercializacion y ventas.

Las no conformidades, medidas correctivas, aquellas gestiones de mejora y los

reclamos de los clientes también son incluidos dentro de la norma.
Relevancia del marketing digital

Con la llegada del marketing digital a las empresas, los procesos de ventas son mas
rentables y poseen grandes ventajas que permiten cumplir con los objetivos

trazados, es por ello que con el avance de las Tic se le conoce al marketing digital

13



como aquel proceso de planificacién y ejecucion de desarrollo de los productos, con

el fin de lograr el cumplimiento de los requisitos de los clientes.
Definicion de las 4p del marketing.

El marketing juega un rol importante en la vida del consumidor, ya que permite
brindar estrategias que estan asociadas a todo lo que quieren comprar y para
satisfacer sus necesidades es por ello que, que este plan es un documento que
donde estan plasmados todos los objetivos comerciales de toda empresa, y donde
se encuentran las herramientas mas adecuadas para poder lograrlos, es por ello
gue estas 4p (producto, precio, plazay promocién) son indicadores muy relevantes.

(Feijoo Jaramillo, y otros, 2018).

Producto: Es aquel bien y/o servicio que todo individuo adquiere con el Unico fin de
satisfacer sus necesidades, también se les conoce como variedades, que tienen la
ventaja de elegir entre productos que estén asociados a sus necesidades de
acuerdo a sus preferencias, expectativas y caracteristicas. (Feijoo Jaramillo, y
otros, 2018).

Precio: Es un elemento del marketing que tiene una influencia muy significativa en
la actividad comercial, y para los consumidores es una variable importante al
momento de elegir entre la variedad de los productos. Por lo tanto, es importante
gue las empresas establezcan sus precios evaluando los mdaltiples factores y
siempre acorde a las necesidades de las personas optando por métodos mas

accesibles. (Feijoo Jaramillo, y otros, 2018).

Promocién: Es un indicador muy importante dentro de las organizaciones, ya que
posee muchas estrategias para el incremento de ventas que se dan en un
determinado periodo, donde las ofertas de comunicacién estan dirigidas, a
consumidores, proveedores y distribuidores entre otros, con el Unico fin de brindar
comunicar a su publico objetivo lo que quiere vender y logren comprar, informando
sobre las ventajas y diferencias que posee un producto a lo de la competencia.

(Feijoo Jaramillo, y otros, 2018).
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Plaza: Son los canales de distribucion, en donde las empresas facilitan el acceso a
sus clientes, en donde usa distintos recursos necesarios para que los productos que
requieran, lleguen a la hora exacta, en mejores condiciones y con resultados
satisfechos por el comprador. Es por ello que las empresas su finalidad es brindar
canales de distribucién para garantizar mejores entregas. (Feijoo Jaramillo, y otros,
2018).

El marketing en las empresas.

El marketing segun los estudios de autores indican que primero fue cuando se
relacionaron los individuos, las sociedades y en el mercado en donde realizaban el
trueque, con todo ello se referian a que son aquellas nociones de comercio e
intercambio de los bienes y servicios, es por ello que desde alli surgié el marketing
como aquel elemento clave dentro de los negocios y las empresas, teniendo consigo
multiples beneficios que permiten que toda organizacion pueda venden sus

productos y servicios. (Pinargote-Montenegro, 2019)

Estrategias del marketing digital

e La creacion de sitios web

e Redes sociales

e Publicidad online.

e Email de marketing

e Engine Optimitation (SEO)

e Personalizacion

e — Search Engine Marketing (SEM)
e Segmentacion

e E.comerce

e E-Merchandising
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Definicion del posicionamiento

Para el autor (Kotler, y otros, 2013), la definicion sobre el posicionamiento lo
estructuran como aquel “acto de disefar un conjunto de diferencias significativas

para distinguir la oferta de la empresa de las ofertas de los competidores”.
Importancia del posicionamiento

Un buen posicionamiento de marca, permite y sirve de regla para las estrategias del
marketing, basada en la marca, todas las ventajas que poseen los consumidores
para el producto y/o servicio. Es por ello que toda empresa debe tener el
conocimiento sobre la importancia del posicionamiento de la marca y su aporte que

posee al momento de tomar decisiones. (Kotler, y otros, 2012).

Diferenciacion producto: En este elemento todas las marcas tienen el beneficio de
poder diferenciarse a través de sus caracteristicas, atributos, rendimiento, estilos y
disefios, permitiendo ser un producto de acuerdo a las necesidades de sus

consumidores. (Kotler, y otros, 2012).

Diferenciacion del servicio: Son aquellos que acompafiar a producto, las
organizaciones poseen una diferenciacion de sus servicios mediante las entregas
rapidas y en buenas condiciones, caracterizandose y creando ventajas
competitivas, logrando que sus consumidores tengan la confianza y fidelizacion.
(Kotler, y otros, 2012).

Diferenciacion de la imagen: Este factor es muy importante, permite trasmitir una
imagen sobre la empresa a través de los mdultiples beneficios que poseen sus
productos y logrando asi su posicionamiento, es por ello que la empresa tiene una
gran labor en crear métodos que permitan posicionarse en la mente de sus

consumidores y sus ofertas competitivas. (Kotler, y otros, 2012).

Diferenciacion del canal: todas aquellas empresas que ponen en practica la
diferenciacién de canal, generan una ventaja competitiva sobre otras, es por ello
gue disefian nuevas coberturas de su canal, las experiencias y su desemperfio.
(Kotler, y otros, 2012).
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Estrategias del posicionamiento

e Los atributos
e La calidad
e Ventajas y beneficios

e Larelacidon que se tiene con la competencia.
LA MEZCLA DEL MARKETING

De acuerdo a los autores del libro kotler y Armstrong describen que las 4p son
mecanismos de apoyo a las organizaciones que tienen el propdsito de posicionar
a una organizacion en el mercado, brindando multiples estrategias que permiten
crear ventaja competitiva y crecimiento. Es por ello que las tics es un elemento

clave en los procesos. (Kotler, y otros, 2007).

llustracion 1: MEZCLA DEL MARKETING

Producto Precio
Variedad Precio de lista
Calidad Descuentos
Disefno Negociacion
Caracteristicas individual
Nombre de marca Periodo de pago
Envase \ / Planes de crédito
Servicios

Clientes
meta
Posicionamiento
buscado
Promocién Plaza o distribucion
Publicidad Canales
Ventas personales Cobertura
Promocion de Surtido
ventas Ubicaciones
Relaciones publicas Inventario
Transporte
Logistica

Fuente: Libro (Kotler, y otros, 2007).
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3.1.
3.1.1

3.1.2.

3.1.3.

3.1.4

METODOLOGIA

Tipo y disefio de investigacion

. Tipo de investigacion: aplicada

Estd enfocado en la identificacion mediante el conocimiento, los
medios como los métodos y tecnologias son importantes porque
contribuyen a dar una solucion sobre la necesidad presentada. (Arispe
Alburqueque, y otros, 2020).

La investigacion es aplicada, porque se usé todos los conocimientos
sobre las variables de estudio con el propdsito de dar solucion a la
problematica evidenciada.

Enfoque de la investigacion: cuantitativo

Segun (Hernandez-Sampieri, 2018) se basa en estimar las
magnitudes de los fenOmenos y probar la hipotesis, también busca
poder conocer sobre la realidad o el fendmeno en estudio.

Es por ello que la investigacion es cuantitativa donde se utilizd datos
numéricos de la situacion actual, y sirvié para comprobar la hipotesis
del estudio.

Nivel de la investigacion: descriptivo

Es aquel que busca describir todos los elementos y la relacion que
posee el estudio, después de hacer los registros, los analisis
estadisticos y las interpretaciones. (Pereyra, 2022).

En la investigacion describira las variables en estudio sobre el
marketing digital y el posicionamiento, como el problema y su

comportamiento.

. Disefo: cuasi experimental: Longitudinal

En este disefio se puede medir y aplicar instrumentos que permitirdn
medirse en tres tiempos, en donde se podra controlar y manipular la
variable independiente, con el objetivo de obtener buenos resultados

Longitudinal ya que permitia poder medir en 2 tiempos, los cuales
serviran para la comparacion de resultados de acuerdo al proceso que

se requiera lograr hacer. (Pereyra, 2022).
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3.2.

En la investigacion se realizé estrategias basadas en marketing digital
y posicionamiento para ser analizadas y aplicadas. Se evalud en dos
tiempos mediante un cuestionario de pre y pos test en la empresa Dr.
Apple.

Variables y operacionalizacion

3.2.1. Variable independiente: Marketing digital

Definicién conceptual: Lo definen como un proceso social y directivo
en donde las personas y las organizaciones reciben lo que requieren
por medio de crear y hacer un intercambio de valor con los demas. Es
por ello que dentro de los negocios se basa en generar relaciones de
intercambio de forma rentable y de valor con los clientes. (Kotler, y
otros, 2013).

Definicion operacional: Para medir nuestras variables de Marketing
digital y posicionamiento se utilizo un cuestionario dentro de la empresa
Dr. Apple, se considero las variables, dimensiones e indicadores dentro
del cuestionario para una recoleccion de informacion y datos.
Indicadores: Calidad, segmentacion, marca, fijacion de precios,
ofertas, medios de pago, publicidad, comunicacion, redes sociales,
canales de distribucion, localizacion Geogréfica y medios de transporte

Escala de medicion: Escala de Likert- Ordinal

3.2.2. Variable dependiente: Posicionamiento

Definicion conceptual: Para el autor (Kotler, y otros, 2013), la
definicion sobre el posicionamiento lo estructuran como aquel “acto de
disefar un conjunto de diferencias significativas para distinguir la oferta
de la empresa de las ofertas de los competidores”.

Definicion operacional:

Para medir nuestras variables de Marketing digital y posicionamiento se
utilizé un cuestionario dentro de la empresa Dr. Apple, se consideroé las
variables, dimensiones e indicadores dentro del cuestionario para una

recoleccion de informacion y datos.

19



3.3.

Indicadores: confiabilidad, durabilidad, performance, control de
entrega, asesoramiento al cliente, reposicién, actividades,
identificacion, entorno, seguimiento, control y cumplimiento

Escala de medicidon: Escala de Likert- Ordinal

Poblacion, muestray muestreo
3.3.1. Poblacién
Se considera aquellos elementos accesibles o también considerados una
unidad de analisis que pertenecen a un lugar donde se desarrolla el

estudio. (Arias Gonzéles. & Covinos Gallardo, 2021).

La poblacién estudiada estd conformada por todos los clientes de la
empresa Dr. Apple de la edad de 18 a 50 afios de la provincia de Chiclayo

siendo 540 clientes que son atendidos en la empresa al afio.

Criterio de inclusidn: se incluyo a todos los clientes de género masculino

y femenino de 18 a 50 afios de edad de la provincia de Chiclayo.

Criterio de exclusiéon: se excluyé a personas de género masculino y

femenino que son menores de edad de la provincia de Chiclayo.

3.3.2. Muestra

Se considera aquella parte representativa de la poblacion, la que posee
las mismas cualidades, caracteristicas de una poblacion. (Arias Gonzales.
& Covinos Gallardo, 2021).

Férmula finita.

ZZ*P*Q*N
CE2(N—1)+Z%xp=xgq

n

n = (1.96)2 (0.5) (0.5) (540)
(540-1) (0.05)2 + (1.96)2 (0.5) (0.5)
n =225
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La muestra de la investigacion estuvo conformada por los 225 clientes de la
empresa Dr. Apple. De acuerdo a ello se realizo el cuestionario para el
estudio en el marketing digital y el posicionamiento.

3.3.3. Muestreo: aleatorio simple

El muestreo en donde cualquier elemento de la poblacion puede ser

encuestado y debe contar con una lista de miembros para el estudio.

Dentro del estudio se us6 un muestreo probabilistico aleatorio simple, de
acuerdo a ello cualquier miembro de la poblacion puede ser elegido para

su estudio y la aplicacién del cuestionario.
Unidad de anélisis: se considero a los clientes de la empresa Dr. Apple.

3.4. Teécnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.4.1. Técnica: Encuesta

Es aquella herramienta que se lleva a cabo a través del instrumento del
cuestionario, la cual esta enfocado especificamente a las personas, y se
logra obtener informacion de acuerdo a las opiniones. (Enfoques
Consulting EIRL, 2020).

Dentro del estudio se uso la técnica de la encuesta.

3.4.2. Instrumento: cuestionario

Es aquel instrumento que sirve para recolectar datos, mayormente se usa
en investigaciones cientificas, estd estructurada por preguntas y

respuestas. (Enfoques Consulting EIRL, 2020).

Dentro de la investigacion se utilizé el cuestionario conformado por 16
items y sirvio como un recolector de datos aplicado a los clientes de la
empresa Dr. Apple.

3.4.3. Validez

La validez se basa en el grado de como el cuestionario mide las variables.
(Sarabia Cobo, y otros, 2020).
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Para la investigacion se us6 la prueba de V Aiken, para validar el

cuestionario en base al juicio de expertos.

Prueba de Validez: V Aiken

Tabla 1: Evaluacién de Juicios Expertos

Evaluadores

Especialidad Nombres y Apellidos Viabilidad
Magister José Manuel Armas Zavaleta si
Magister Esteban Nolberto Panta Medina si

Doctor Nelson Puyen Farias si

Fuente: propia

Criterio

S

Resultado:

De acuerdo al resultado obtenido de la prueba estadistica de V Aiken

sobre la calificacion de los jueces, sale 0,81 lo que indica que es un

porcentaje alto y demostrando un acuerdo total.

3.4.4. Confiabilidad

La confiabilidad se entiende como la consistencia en donde los indicadores
de la prueba, producen resultados similares liboremente de cémo se
aplique, para probar si la investigacion cuenta con fiabilidad. (Sarabia
Cobo, y otros, 2020).

Para la investigacion se usoO la prueba de alfa de Cronbach, que nos

permite ver el grado de confiabilidad del instrumento.
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Prueba de Confiabilidad: Alfa de Cronbach

Formula: Criterios:
2
K|, 2S5
@ = — | el
K-1| s
a: Coeficiente de confiabilidad del cuestionario 0.98
k: Numero de items del instrumento 32.00
Sumatoria de las varianzas de los items 37.81
5% :Varianza total del instrumento 814.42

Se puede observar que, de acuerdo al instrumento del cuestionario, el
resultado de la prueba de alfa de Cronbach es de 0.98, lo que nos indica
segun el criterio de decision, la investigacion es de excelente confiablidad,
por lo que nuestro instrumento tiene un porcentaje significante y confiable

para su aplicacion.

3.5. Procedimientos
De acuerdo a la investigacion, en el capitulo 1 se realiz6 la busqueda del
titulo con las variables de estudio para mejorar la empresa Dr. Apple, para
ello se diagnostico la situacidn de la empresa, y busco investigaciones
relacionadas a nuestro tema, y se estructuré los objetivos, la justificacion

e importancia.

Dentro de ello también se desarroll6 la carta de aceptacion para la

empresa en estudio.

Dentro del capitulo 2 se desarrollaron los antecedentes de acuerdo a
nuestras variables de estudio de nuestra investigacion, se realiz6 la

busqueda de bases tedricas y dimensiones.

Para el capitulo 3 se desarroll6 la metodologia del estudio, teniendo en

cuenta que tipo de investigacion y que poblacion se utilizo en el estudio.
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1.1

1.2.

Método de analisis de datos
Para realizar el analisis de datos en la investigacion se realizo.
Estadistica descriptiva:
En donde se uso6 las graficas, tablas correspondientes para poder
organizar y estructurar los resultados del cuestionario aplicado, y se uso

el software Excel 2020.

Estadistica inferencial
Para estadistica inferencial se usé el software SPSS la cual permitié poder
analizar los resultados obtenidos y estos sirvieron para constatar la

hipotesis del estudio.

Aspectos éticos
La investigacion presentada cuenta con autenticidad veracidad, siendo
una investigacion que ha desarrollado todo su estudio en el campo y
utilizando las herramientas digitales, las plataformas de investigacion y el
repositorio para la busqueda e informacion, es por ello que no fomenta el

plagio.

Para ello se utilizé el instrumento TURNITIN, con el objetivo de mostrar
seguridad y evitar el plagio en el contexto de investigacion, el estudio fue
citado con estilo ISO de acuerdo a nuestro formato de ingenieria,

demostrando que respeto por autoria.
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IV. RESULTADOS
Dentro de los resultados se abordo estadistica descriptiva e inferencial para su

andlisis.

Estadistica descriptiva: Se describiran los resultados del cuestionario por
medio de tablas y gréficos proporcionados por el software Excel y lograr un orden
y desarrollo de los datos obtenidos en dos tiempos.

PRE TEST: De acuerdo al cuestionario aplicado a los clientes de Dr. Apple, los

resultados son los siguientes:

Tabla 2: Resultados general-Pre test

Marketing digital Posicionamiento
Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje
Muy desacuerdo 1058 29% 1053 29%
En desacuerdo 1216 34% 1220 34%
Indiferente 943 26% 921 26%
De acuerdo 193 5% 238 7%
Muy de acuerdo 190 5% 168 5%
Total 3600 100% 3600 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 1: Resultado general-Pre test

RESULTADO GENERAL-Pre test

34% 34%

29% 299
’ 26% & 26%

— —

Porcentaje Porcentaje

B Muy desacuerdo M En desacuerdo M Indiferente M De acuerdo  Muy de acuerdo

Fuente: Elaboracién propia.
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De acuerdo a la figura anterior se demostro los resultados del pre test de ambas
variables aplicado a los clientes de la empresa Dr. Apple, en la variable marketing
digital se tiene un 29% que indicé muy desacuerdo, el 34% en descuerdo, el 26%
indiferente , el 5% de acuerdo y el otro 5% muy de acuerdo, en base al andlisis
general sobre la variable mencionada, en la variable posicionamiento indicaron
gue el 29% muy desacuerdo, el 34%en desacuerdo, el 26% indiferente, el 7% de

acuerdo y 5% de acuerdo.

Objetivo 1: Analizar el diagnéstico situacional del posicionamiento de la
empresa Dr. Apple.

Tabla 3: ¢Considera usted que la empresa se encuentra en una zona de facil
acceso?

Criterio Frecuencia Porcentaje
Muy desacuerdo 65 29%
En desacuerdo 73 32%
Indiferente 62 28%
De acuerdo 11 5%
Muy de acuerdo 14 6%
Total 225 100%

Fuente: elaboracién propia.

Figura 2: ¢ Considera usted que la empresa se encuentra en una zona de facil
acceso?

m Porcentaje

29% 32% 28%
[
Muy Indiferente De acuerdo  Muy de
desacuerdo desacuerdo acuerdo

Fuente: elaboracién propia.

Segun el cuestionario aplicado a los 225 clientes de la empresa Dr. Apple, se
tuvieron los siguientes resultados en funcidn a los objetivos propuestos, es por ello

gue dentro del primer objetivo fue diagnosticar como se encontraba posicionada la
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empresa, segun los clientes fue que el 29% indic6 que muy en desacuerdo, 32% en
desacuerdo, el 28% indiferente, el 5% indico de acuerdo y el otro 6% indicé muy de
acuerdo, por lo que sus resultados indican que no se encontraba muy bien
posicionada la empresa y que existen multiples factores que permiten una mejora.

Objetivo 2: Determinar la importancia de las 4p del marketing en la empresa
Dr. Apple.

Tabla 4: ¢ Los productos que ofrece la empresa logran cubrir una buena experiencia
de los consumidores?

Criterio Frecuencia Porcentaje
Muy desacuerdo 66 29%
En desacuerdo 79 35%
Indiferente 58 26%
De acuerdo 11 5%
Muy de acuerdo 11 5%
Total 225 100%

Fuente: elaboracion propia.

Figura 3: ¢Los productos que ofrece la empresa logran cubrir
una buena experiencia de los consumidores?

35%

29%
26%
I 5% 5%

Muy desacuerdo En desacuerdo Indiferente De acuerdo  Muy de acuerdo

Fuente: elaboracién propia.

De acuerdo a la figura que se muestra, los resultados obtenidos del cuestionario, en
relacion al objetivo que fue determinar la importancia de las 4p del marketing, los
resultados son los siguientes, el 29% indic6 muy desacuerdo, el 35% en
desacuerdo, el 26% indiferente, el 5% de acuerdo y el 5% muy de acuerdo, lo que

indicé que no conocen la importancia de plantear e implementar estrategias que
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permitan un mejor desarrollo dentro de la empresa y asi incrementar su
productividad.

Objetivo 3: Implementar estrategias de marketing digital para mejorar el
posicionamiento de la empresa Dr. Apple.

Tabla 5: ¢ Cree usted importante poder aplicar una encuesta de satisfaccion dentro
de la empresa a sus clientes antes y después de la venta de sus productos para
conocer sus opiniones?

Criterio Frecuencia Porcentaje
Muy desacuerdo 77 34%
En desacuerdo 73 32%
Indiferente 54 24%
De acuerdo 13 6%
Muy de acuerdo 8 4%
Total 225 100%

Fuente: elaboracion propia.

Figura 4: ¢Cree usted importante poder aplicar una encuesta de satisfaccion
dentro de la empresa a sus clientes antes y después de la venta de sus productos
para conocer sus opiniones?

0,
34% 32%
6%
4%

I I 24%
] —

Muy desacuerdo En desacuerdo Indiferente De acuerdo  Muy de acuerdo

Fuente: elaboracién propia.

Segun el cuestionario aplicado a los clientes, en relacion al objetivo que fue
implementar estrategias sobre las variables en estudio, se mostr6 que el 34 % estan
en muy desacuerdo, el 32% en desacuerdo, el 24% indiferente, el 6% de acuerdo y
el 4% muy de acuerdo, lo que demostraron que no poseen conocimiento sobre la
implementacion de estrategias que permitiran mejorar los procesos de la empresa

y a la misma una mejor atencion para los clientes.
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POS TEST

Tabla 6: Resultados generales |-Pos test

Marketing digital Posicionamiento

Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje

Muy desacuerdo 0 0% 3 1%

En desacuerdo 2 1% 7 3%

Indiferente 22 10% 13 6%
De acuerdo 67 30% 58 26%
Muy de acuerdo 134 60% 144 64%
Total 225 100% 225 100%

Fuente: Elaboracion propia.
Figura 5: Resultados general-Pos test

64%
60%

30%
26%

10%

6%
0% 1% 1% 3% i

Porcentaje Porcentaje

B Muy desacuerdo En desacuerdo M Indiferente M De acuerdo Muy de acuerdo
Fuente: Elaboracién propia.

Segun el resultado general obtenido sobre ambas variables a los 225 clientes de
la empresa Dr. Apple, en base a la variable marketing digital se puede decir que
el 0% indicé muy desacuerdo, el 1% en desacuerdo, el 10% indiferente, el 30%
de acuerdo y el 60% muy de acuerdo, segun ello es un porcentaje muy factible,
en relacion a la variable posicionamiento el 1% muy desacuerdo, el 3% en
desacuerdo, el 6% indiferente, el 26% de acuerdo y el 64% muy de acuerdo,
todos estos resultados obtenidos indicaron que después de la implementacion
de las estrategias se logré una productividad y un mejor desarrollo de la empresa

Dr. Apple.
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Objetivo 1: Analizar el diagnéstico situacional del posicionamiento de la

empresa Dr. Apple.

Tabla 7: ¢Considera usted que la empresa se encuentra en una zona de facil
acceso?

Criterio Frecuencia Porcentaje
Muy desacuerdo 3 1%
En desacuerdo 2 1%
Indiferente 8 4%
De acuerdo 67 30%
Muy de acuerdo 145 64%
Total 225 100%

Fuente: elaboracion propia.

Figura 6: ¢ Considera usted que la empresa se encuentra en una zona
de facil acceso?

64%

30%

4%
|

Muy desacuerdo  En desacuerdo Indiferente De acuerdo Muy de acuerdo

1% 1%

B Muy desacuerdo M En desacuerdo M Indiferente M De acuerdo M Muy de acuerdo

Fuente: elaboracién propia.

Segun el cuestionario aplicado a los 225 clientes, en relacién al primer objetivo los
resultados son los siguientes en donde el 1% indicaron muy desacuerdo, el otro 1%
en desacuerdo, el 4% indiferente, el 30% de acuerdo y el 64% muy de acuerdo, por
lo que indica que, al analizar la situacion sobre el posicionamiento, que la empresa
logre obtener un posicionamiento de acuerdo y que permita mejorar Sus procesos y

su rendimiento.
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Objetivo 2: Determinar la importancia de las 4p del marketing en la empresa
Dr. Apple.

Tabla 8: ¢ Los productos que ofrece la empresa logran cubrir una buena experiencia
de los consumidores?

Criterio Frecuencia Porcentaje
Muy desacuerdo 5 2%
En desacuerdo 5 2%
Indiferente 12 5%
De acuerdo 54 24%
Muy de acuerdo 149 66%
Total 225 100%

Fuente: elaboracion propia.

Figura 7: ¢Los productos que ofrece la empresa logran cubrir una buena
experiencia de los consumidores?

66%

24%

5%

2% 2%
I I _
Muy desacuerdo  En desacuerdo Indiferente De acuerdo Muy de acuerdo

B Porcentaje

Fuente: elaboracién propia

De acuerdo al cuestionario aplicado a los clientes de la empresa, lo cual se baso en
determinar la importancia de ambas variables, los resultados demostrados son
eficientes en donde el 2% indic6 muy desacuerdo, el otro 2% en desacuerdo, el 5%
indiferente, el 24% de acuerdo y el 66% muy de acuerdo, dichos resultados
indicaron que es de gran importancia las 4p del marketing dentro de la empresa en

estudio.
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Objetivo 3: Implementar estrategias de marketing digital para mejorar el
posicionamiento de la empresa Dr. Apple.

Tabla 9: ¢ Cree usted importante poder aplicar una encuesta de satisfaccion dentro
de la empresa a sus clientes antes y después de la venta de sus productos para
conocer sus opiniones?

Criterio Frecuencia Porcentaje
Muy desacuerdo 1 0%
En desacuerdo 3 1%
Indiferente 14 6%
De acuerdo 48 21%
Muy de acuerdo 159 71%
Total 225 100%

Fuente: elaboracién propia.

Figura 8: ¢ Cree usted importante poder aplicar una encuesta de satisfaccion dentro
de la empresa a sus clientes antes y después de la venta de sus productos para
conocer sus opiniones?

71%

21%

I

Muy desacuerdo En desacuerdo Indiferente De acuerdo Muy de acuerdo

0% 1%

B Porcentaje

Fuente: elaboracién propia.

Segun el cuestionario aplicado a los 225 clientes, y en funcién al dltimo
objetivo los resultados son los siguientes en donde el 0% indic6 muy
desacuerdo, el 1% en desacuerdo, el 6% indiferente, el 21% de acuerdo, el
71% muy de acuerdo, por lo que se puede decir que la implementacién de
las estrategias tiene multiples beneficios para un mejor crecimiento y lograr

la productividad dentro de la empresa Dr. Apple.
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Estadistica Inferencial: se desarroll6 las pruebas estadisticas mediante software

SPSS para poder comprar nuestras.
Criterio de decision
Si p es <0.05, distribucion: no paramétrica

Si p es >0.05, distribucion: paramétrica

Tabla 10: Prueba de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.  Estadistico Gl Sig.
Marketing digital ~ ,137 225 ,000 ,923 225 ,000
Posicionamiento  ,332 225 ,000 524 225 1,000

Fuente: SPSS

Segun la prueba de normalidad realizada por el software SPSS para comprobar si
nuestra investigacion posee una distribucion paramétrica o0 no parameétrica , los
resultados fueron los siguientes, la muestra es de 225 clientes, en donde
estadisticamente se estd cumpliendo con el estadistico kolmogorov smirnov,
saliendo un resultado con nivel de significancia de 0,000 para la variable marketing
digital y 0, 000 para la variable posicionamiento, y evaluando segun el criterio de

decision se encontrd en el rango de <0.05 con una distribucidon no paramétrica

Aplicamos la prueba de Wilcoxon

Tabla 11: Estadistico Wilcoxon

Estadisticos de prueba?®
Pos_test - Pre_test

z -12,938°
Sig. asintotica(bilateral) ,000
a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon

Fuente: SPSS
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De acuerdo a la prueba de wilcoxon después demostrar que nuestra investigacion
cumple con una distribucion no paramétrica, el resultado de la prueba nos sale con
un nivel de significancia de 0,000.

Resumen de prueba de hipdtesis

Hipotesis nula Prueba Sig. Decision
Frueba de
La mediana de las diferencias entre ;EilnEDDSngn Rechazar la
1 PRE TEST y POST TEST es igual ilcoxon para ,000  hipotesis
-l muestras .

relacionadas

Se muestran significaciones asintdticas. El nivel de significacidn es de 05,

Fuente: SPSS
Criterio de decision
Si p es 20.05, se acepta hipotesis nula

Si p es<0.05, se rechaza la hipoétesis nula

Contrastacion de la hipotesis general

H1: La optimizacion de estrategias de marketing digital mejorara el posicionamiento

de la empresa Dr.
Hipotesis Nula

Ho: La optimizacion de estrategias de marketing digital no mejorara el

posicionamiento de la empresa Dr. Apple.

De acuerdo a los resultados del estadistico de la prueba de wilcoxon en funcion al
diagndstico del pre y post test, se obtuvo como resultado de nivel de significancia
de 0,000 en que demuestra que p es < 0,005 por lo que rechazamos la hipétesis
nula y aceptamos la hipétesis alterna que es La optimizacién de estrategias de

marketing digital mejorara el posicionamiento de la empresa Dr.
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V. DISCUSION

En la investigacion se considerd aspecto locales, nacionales e internacionales que
permitieron constatar la relacion e importancia de las variables de estudio, se realizé
un andlisis situacional de cédmo se encontraba la empres.a Dr. Apple, que nos
permiti6 establecer objetivos, para un mejor desarrollo y estructuracién de
estrategias, para una investigaciéon amplia se usoé libros, articulos, tesis y trabajos
previos en relacidén a nuestras variables, sindo asi una busqueda eficiente y exacta,
se evidencié la problematica del estudio y asi mismo se cité a (Hoyos Estrada, y
otros, 2020), (Gutiérrez Penaherrera, y otros, 2020), (Pérez Rodriguez, 2017)
(Lépez Gardufio, 2020) , (INEI, 2021),(Astupifia Yauli, 2018), (Espinola Rios, y otros,
2021), (Valverde Carbonel , 2019) , en sus investigaciones realizadas se pudo
evidenciar la problemética en el contexto internacional, nacional y local, dicho
analisis demostro la falta de conocimiento, importancia e implementacion del
marketing digital y posicionamiento, para un mejor desarrollo de procesos en las
organizaciones. Todo ello es propicio para hacer un estudio demostrando su utilidad

y beneficio.

Los antecedentes relacionados a nuestro estudio, nos explican y detallan todo su
desarrollo, y aspectos que caracterizan a buen marketing digital y un mejor
posicionamiento, es por ello que las siguientes investigaciones encontradas de
(Nufiez Cabrera, y otros, 2021), (Jami Mera, 2023), (Navarro Oviedo, y otros, 2020),
(Castillo Garcia, 2018), (Vin Trauco, 2022), nos detallan sobre la importancia de
poseer un buen marketing digital y el posicionamiento y como estas variables se
desempeiia dentro las organizaciones, tanto que muestran sus beneficios y su
relacion con la tecnologia que tiene un propdsito de optimizar los tiempos y brindar

mejores servicios.

En el desarrollo se utilizé la informacion adecuada de acuerdo a las definiciones, es
por ello que las teorias de acuerdo a nuestras variables, fueron recogidas de fuentes
confiables y de autores que definen y sintetizan todo lo referente al marketing digital
y posicionamiento en donde citamos a (Kotler, y otros, 2013), (ISO, 2023), (Feijoo
Jaramillo, y otros, 2018), (Pinargote-Montenegro, 2019), (Kotler, y otros, 2012),
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(Kotler, y otros, 2007), dichos autores definieron todo sobre los conceptos,
caracteristicas, beneficios, las dimensiones, la importancia y su valor que posee
cada una de las variables, es por ello que muchos autores utilizan las variables de
nuestro estudio, porque han conseguido mejorar su productividad, competitividad y

rendimiento de las organizaciones.

La metodologia de nuestro estudio posee fortalezas que permiten realizar un estudio
mas amplio y mejorado, ya que al utilizar una investigacion aplicada, podemos
obtener un mejor resultado, basado en datos del diagnéstico de la empresa y poder
resolver la problematica que posee el estudio, se desarroll6 un enfoque cuantitativo
porgue los datos numéricos son sobre la situacion actual de la empresa y asi mismo
permiti6 la constatacion de la hipétesis mediante estadistico de prueba de
normalidad y la prueba de wilcoxon y, también se desarroll6 un nivel descriptivo el
cual permitié describir sobre las variables de estudio, las definiciones y el rol que
desempeiia cada una de ellas con el fin de poseer teorias que respalden la
investigacion, por ultimo desarrollamos un disefio cuasi experimental-Longitudinal,
en donde el estudio se aplico en dos tiempos en un pre y un post test el mismo que
permitio ver los resultados en un primer tiempo y en un segundo tiempo para
comprobar su mejora en base a la propuesta desarrollada con el fin de generar

eficiencia y eficacia en la empresa.

Es de gran importancia esta investigacion que se desarroll6 ya que con ello
podremos afirmar que las dos variables utilizadas no solo pueden ser utilizadas en
empresas que su diagnostico sea desfavorable, sino que también aplicada para
aquellas empresas que ya tienen éxito pero quieren poseer competitividad dentro
del mercado, aplicando las 4p del marketing que son dimensiones que estan
estructuradas por estrategias de mejora continua, siendo asi que estan de la mano
con los nuevos entornos digitales los cuales optan por una optimizacion, gestion
basada en resultados, un rendimiento constante y crecimiento continuo. Es por ello
también que el posicionamiento es una de las variables que muchas empresas
guieren lograr posicionarse y cubrir con las necesidades de los usuarios, es por ello
gue al abordar esta variable permite obtener una diferenciacién de imagen dentro

de la empresa, una diferenciacion de marca y asi identificarse, lograr una
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diferenciacion de producto dentro del mercado y una diferenciacion de canal que
permitird a la empresa, mejorar su posicionamiento y ser reconocida a nivel nacional
frente a las demés. Es por ello que nuestro estudio posee una gran relevancia,
porque al haber realizado e identificado todos los puntos clave que posee estas
variables y asi mismo, nos demuestran un alto indice de confiablidad para las
préximas investigaciones que se requieren lograr hacer y aplicarlo dentro de las

empresas, con el proposito de mejorar su rendimiento.

Los resultados encontrados en la investigacion segun el cuestionario aplicado a los
225 clientes de la empresa Dr. Apple, basado en los objetivos dentro del primer
objetivo fue analizar el diagnéstico situacional del posicionamiento de la empresa
Dr. Apple, en donde los resultados demostraron que dentro de la empresa existe un
nivel muy bajo de posicionamiento, el cual demostro que la empresa no se identifica
con los productos que ofrece y no existe una diferenciacion de canal, es por ello que
los resultados obtenidos no son los mejores, y es importante poder aplicar un mejor
posicionamiento tanto para mejorar su servicio y lograr una productividad en la

empresa.

Dentro de los resultados obtenidos en base al objetivo que fue determinar la
importancia de las 4p del marketing en la empresa Dr. Apple después de aplicar el
cuestionario el resultado también no fue muy favorable ya que los clientes no
conocian la importancia sobre la variable, y sobre los beneficios que posee al
momento de su aplicacion, es por ello que los resultados del segundo tiempo del
pos test, son mejores ya que su porcentaje es mayor ya que al conocer sobre la
importancia de las 4p dentro de la empresa permitirian un mejor desempefio y

desarrollo de las actividades, demostrando eficiencia y eficacia.

Respecto al objetivo que fue Implementar estrategias de marketing digital para
mejorar el posicionamiento de la empresa Dr. Apple. Los resultados en base a este
objetivo, en el primer tiempo son muy bajos ya que los clientes no conocian sobre
las estrategias de posee estas dos variables, y en el segundo tiempo los resultados
son mejores ya que los clientes con la propuesta poseen un mejor rol y asi con dicha

propuesta mejoraria la empresa y su productividad, demostrando asi con la
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implementacion de estrategias un mejor desarrollo de procesos, permitird dar a los
clientes un mejor servicio y producto, y lograran que puedan ser reconocidos
cubriendo las necesidades de los clientes basados en sus expectativas y peticiones

creando un mejor plan de mejora.

La investigacion posee un contexto cientifico como se viene mencionando
anteriormente, ya que hemos usado investigaciones de autores que han realizado
su estudio en diferentes escenarios, es por ello que las teorias que hemos

investigado son fiables.
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VI. CONCLUSIONES

En base al primer objetivo de nuestro estudio que fue analizar el diagnostico
situacional del posicionamiento de la empresa Dr. Apple, concluimos que la
empresa no se encontraba muy bien posicionada y que no usaba los recursos
necesarios para un buen desempefio y desarrollo de sus procesos, por lo que
no optaban por brindar un buen servicio y producto al usuario, es por ello que se
desarroll6 una propuesta para mejorar el desempefio y los resultados del
cuestionario fueron favorables ya que el 64% marcé muy de acuerdo, y que es

muy importante un buen posicionamiento aplicando estrategia de mejora.

Segun el objetivo dos que fue determinar la importancia de las 4p del marketing
en la empresa Dr. Apple, se concluyé que el desarrollo de una propuesta
formulada en estrategias permitird conocer todo lo relacionado a la variable, es
por ello que después de aplicar el post test lo resultados fueron eficiente en
donde el 66% indic6 en muy de acuerdo, dichos resultados indicaron que es de
gran importancia las 4p del marketing ya que permitid a la empresa conocer

sobre todos los factores que influyeron positivamente en su desarrollo.

De acuerdo al objetivo tres que implementar estrategias de marketing digital para
mejorar el posicionamiento de la empresa Dr. Apple, se concluyé que toda la
propuesta planteada, permitié al gerente, personal y a los clientes gozar de un
mejor proceso y a la misma vez aplicar estrategias de mejora continua,
realizando consigo un seguimiento del cumpliendo, es por ello que los resultados
fueron muy favorables ya que indicaron que 71% muy de acuerdo, por lo que se
puede decir que la implementacion de las estrategias tiene multiples beneficios
para un mejor crecimiento y lograr la productividad dentro de la empresa Dr.

Apple.
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VIl. RECOMENDACIONES

A la gerencia general se recomienda capacitar a su personal en herramientas
de tecnologia para mejorar y lograr una optimizacion de sus procesos,

elevando asi sus ventas y garantizando un mejor servicio a sus clientes.

Al personal de la empresa, poder cumplir con los objetivos de la empresa,
siendo de apoyo para los clientes al momento de adquirir algan servicio o
producto de la empresa.

A la empresa en general, poder aplicar una evaluacion continua de

desempeiio y asi lograr mejores procesos.
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VIll. PROPUESTA DE MEJORA
l. Introduccion
La presente propuesta tiene como finalidad poder establecer estrategias de
marketing digital para mejorar el posicionamiento de la empresa Dr. Apple, donde
se estableceran mecanismos de mejoras y realizardn un estudio situacional sobre
la empresa y los requerimientos que se necesiten para su crecimiento dentro del

mercado.

A. Descripcion breve del proyecto de investigacion
El presente proyecto de nuestra investigacion se realiz6 mediante un tema muy
importante que permitird a la empresa en estudio crecer y ser una empresa

reconocida por los servicios y productos que ofrece.

El proyecto esta estructurado por un objetivo general, y objetivos especificos,

evidenciandose una problematica.

Dentro de ello se busco antecedentes relacionados a nuestro estudio y teorias

relacionada.

En la metodologia abordada se usG una investigacion aplicada con enfoque
cuantitativo, con Nivel descriptivo y disefio cuasi experimental- Longitudinal.
Contando con una muestra de 225 clientes los cuales se les aplicdé un cuestionario

para la evaluaciéon de su rendimiento de la empresa.

Después de ello se elaboro el aspecto administrativo de nuestra investigacion y el

cronograma de actividades de acuerdo al periodo de aplicacion de la investigacion.

B. Objetivos del plan de mejora

e Establecer estrategias en funcién al marketing digital
e Diagnosticar la situacion del posicionamiento.
e Desarrollar estrategias de producto, precio, plaza y promocién para la

empresa Dr. Apple.

e Elaborar mecanismos de mejora para un 6ptimo crecimiento de la empresa

Dr. Apple.

e Ejecutar un plan de capacitacion.
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[I. Evaluacion de la situacién actual

En la empresa Dr. Apple, no se usa el marketing digital para lograr posicionarse en

el mercado, siendo una empresa tradicional que solo vende sus productos de boca

a boca, ademas es una empresa que se ha incorporado al mercado en estos ultimos

afos, enfrentando una crisis mundial que afecté a su economia en escala, y dejando

a la empresa paralizada con poca rotacion y venta de producto.

Para el desarrollo de problematizacién se tuvo en cuenta:

La formulacidn
de la pregunta

La pregunta

L La problematica
inicial

de la
investigacion

) 3 3 4

Teorias de acuerdo a Antecedentes
las variables

A. Andlisis del estado actual del proyecto

Se encuentra en un nivel medio, con un conocimiento escaso de la variable

diagnostica “Marketing digital” y sus ventajas, en relacion al posicionamiento,

elaborando una propuesta que mejore sus indicadores y poder alcanzar los

objetivos de desarrollo sostenible.

B. Identificacion de problemas y areas de mejora.

e Falta de estrategias de mejora continua en la empresa.

e Falta de implementacion de un buen marketing digital.

e Falta de capacitacion a los colaboradores.

¢ No existe una adecuada administracion.

e Poco uso de plataformas digitales en la empresa.

e No existe una buena comunicacion entre colaboradores.

¢ No realizan andlisis interno adecuado por parte de la gerencia.

e Dentro del &rea de atencién no se aplican estrategias de venta.
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C. Recopilacion de datos relevantes

Dentro de la empresa se ha detectado diferentes problemas que estan
afectando el rendimiento y productividad.

La comunicacion dentro de la empresa es deficiente.

No existe una base de datos de las ventas que realizan.

No se tiene muy definido su puablico objetivo.

Falta de identificacion con la empresa.

Es una empresa que se esta adaptando al mercado.

No tiene muy bien definidos sus procesos dentro de la empresa.

lll. Establecimiento de objetivos especificos

A. Definicién de metas y resultados deseados

Con la propuesta se pretende cumplir con los estandares de calidad para los
clientes.

Realizar un buen plan de marketing digital de acuerdo a la empresa.
Evaluar la situacion de la empresa.

Determinar la importancia de marketing digital y posicionamiento.
Establecer indicadores para la evaluacion de desempefio.

Realizar un analisis FODA.

Aplicar un Benchmarking.

B. Cuantificacidon de los objetivos cuando sea posible

Para la cuantificacion de los indicadores KPis de la propuesta sera evaluado

mediante un control y seguimiento de objetivos.

Medicion:

Nivel de satisfaccion
Nivel de calidad

Nivel de riesgos.
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IV. Identificacién de acciones de mejora

A. Brainstorming de posibles soluciones

Capacitacion de las ‘
Capaciitacion sobre el
. 4p el poSicionamiento.

. utilzar las redes

sociales para un mejor Descuentos en las
desempefio e compras
incrementar las
ventas.

Ofertaslpor dias

Se u|m|ento de las especiales

acfividades mediante
un software.

Realizar Aplicar encuestas de

seguimientos de los satisfaccion.

proceso de la
empresa
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B. Priorizacién de las acciones mas importantes

Acciones de mejora

Producto

Diversificar sus productos.
Implementar billeteras digitales.

Mantener un correcto orden de sus accesorios de venta.

Precio

Precios accesibles.
Evaluacion de expectativas de los clientes.
Aplicar descuentos.

Plaza

Mantener una infraestructura ordenada.
Identificacion de la empresa.
Ubicar un cartel de identificacion de la empresa.

Aplicar la venta por delivery.

Promocion

Ofrecer descuentos.
Premiar a sus clientes fieles.

Usar activamente las redes sociales.

Acciones de mejora

Diferenciacion
del Producto

Contar con un programa de datos sobre todos los productos
para una rapida entrega.

Creacién de un logotipo disefiado en base a la empresa.
Disminuir los errores al momento de vender productos y

servicios.

Diferenciacioén
de imagen

Elaborar una propuesta de valor en base a la innovacion.

Utilizar un disefio de vestimenta que identifique a la empresa.

Diferenciacién
de marca

Brindar confianza al personal en sus compras.

Diferenciacién
de servicio

Dar seguimiento al personal al momento de dar atencion.

Ofrecer sus servicios y productos en base a sus necesidades.
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C. Asignacion de responsabilidades

Actividades

Responsable

Capacitar al personal, plantear estrategias de mejora

enfocado en su rendimiento.

Gerente general

Brindar un buen servicio a los clientes, dar seguimiento Personal
de las compras realizadas por los clientes.
Comprar en la empresa y gozar de todas facilidades. Clientes

V. Planificacién de recursos

A. Evaluacién de los recursos necesarios (personal, financiamiento,
herramientas, etc.)

(Puntuacion)
Criterios Especificaciones 1 2 314 |5
Personal Personal idéneo para cumplir con los X
procesos dentro de la empresa.
Programas de capacitacion.
Financiamiento | Contar con un capital para la X
propuesta.
Herramientas | Poseer equipos utiles para satisfacer X
las necesidades de los clientes.
Social Participacion para la contribucion de X
desarrollo sostenible.
Innovacion Identificar y desarrollar cambios X
digitales .
B. Asignacion de recursos a cada accion de mejora
Accion Responsable | Herramienta | Presupuesto Total
Diversificar sus
productos.
Implementar Capacitacion | S/ 200 S/ 200
billeteras Gerente Crear redes
digitales. general sociales.
Mantener un Folletos
correcto orden
de sus
accesorios de
venta.
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Precios
accesibles.
Evaluacion de
expectativas de
los clientes.
Aplicar
descuentos.

Gerente
general

Fijacion de
precios.

S/100

S/100

Mantener una
infraestructura
ordenada.
Identificacion de
la empresa.
Ubicar un cartel
de identificacion
de la empresa.
Aplicar la venta
por delivery.

Personal

Letrero,
ubicacion
geogréfica

s/350

s/350

Ofrecer
descuentos.
Premiar a sus
clientes fieles.
Usar
activamente las
redes sociales.

Empresa
Personal

Folletos

S/500

S/500

TOTAL

1150

VI.

Cronograma

A. Establecimiento de fechas de inicio y finalizacion para cada accion.

Fase
zZ

Actividades

S|S|S|S|S|S

Afio 2023
S S
10 | 11

4/5|/6|7|8|9

12

13

14 | 15

16

ESTRUCTURA DE LA PROPUESTA

Diagnéstico la

la empresa Dr.
Apple.

situacion actual en
1 |la que se encuentra

a la propuesta.

Establecimiento de
2 | objetivos alienados

estrategias de
acuerdo al

Determinacion de

marketing digital
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Determinacién de
estrategias de
posicionamiento.

Evaluacién de
cumplimiento en
base a los
indicadores KPis.

B. Creacion de un cronograma general del proyecto con las mejoras
incluidas

Fases

Actividades | S

Afio 2023

2023-2

S |S |S |S |S |S |S |S |S
1 8 |9 |10 (11 |12 |13 |14 |15 |16

Problematica
dela
investigacion

Planteamiento
de Objetivos
general y
especificos.

Elaboracion de
justificacion de
la investigacion

Redaccién del
marco tedrico

Disefio
metodoldgico

Demostracién
de Validez y
confiabilidad
de
instrumentos

Método de
analisis de
datos

Elaboracion de
la propuesta

Resultados de
la investigacion

Discusion de
investigacion
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nes

Conclusiones y
recomendacio

VIl. Implementacion de las acciones de mejora

A. Ejecucién de las acciones segun el cronograma

EJECUCION DE ACCIONES

Descripcion de Tareas Responsable | Tiempo Recursos | seguimiento
actividades
Diagnostico la Realizar un | Gerente general 5 Informe Por el
situacion actual informe semanas | documentado gerente
en la que se sobre general.
encuentra la situacion
empresa Dr. actual de la
Apple. empresa.
- Creacion de | Gerente general 4 Informe Empresa
Establecimiento -
de objetivos objetivos y personal. semanas | documentado
. enfocados
alienados a la
ropuesta enla
prop ' empresa.
Evaluaciony | Especialista en 6 Programas, Empresa
L, elaboracion Marketing. semanas folletos.
Determinacion de
de estrategias .
estrategias
de acuerdo al
. - de acuerdo a
marketing digital la
problematica.
Evaluaciony | Especialista en 6 Programas, Empresa
L elaboracién | posicionamiento. | semanas folletos.
Determinacion de
de estrategias .
estrategias
de
- . de acuerdo a
posicionamiento. la
problematica.
Seguimiento | Gerente general | Las 16 Evaluacion Empresa
- de todas las semanas de
Evaluacion de L e
T actividades rendimiento
cumplimiento en . :
que cuestionario.
base alos
o desarrollaron
indicadores
: desde un
KPis. o
inicio de la
propuesta

50




B. Supervision y seguimiento constante

Actividades Seguimiento

Las estrategias fueron Se utilizaron los indicadores de

implementadas de acuerdo a las eficiencia y eficacia para el

dimensiones del estudio. cumplimiento de objetivos de la
propuesta.

VIIl. Medicién y evaluacién de resultados
A. Recopilacién de datos de seguimiento
Se tomaron los resultados del cuestionario en los tiempos.

Después de haber aplicado el cuestionario a los 225 cliente de la empresa Dr. Apple
pudimos obtener resultados generales de acuerdo a nuestras variables.

Resultados generales de Pre test.

Marketing digital Posicionamiento
Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje
Muy desacuerdo 1058 29% 1053 29%
En desacuerdo 1216 34% 1220 34%
Indiferente 943 26% 921 26%
De acuerdo 193 5% 238 7%
Muy de acuerdo 190 5% 168 5%
Total 3600 100% 3600 100%

Resultados generales de Pre test.

Marketing digital Posicionamiento
Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje

Muy desacuerdo 0 0% 3 1%

En desacuerdo 2 1% 7 3%

Indiferente 22 10% 13 6%
De acuerdo 67 30% 58 26%
Muy de acuerdo 134 60% 144 64%
Total 225 100% 225 100%
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B. Comparacién de resultados con los objetivos establecidos

O1: Analizar el diagndéstico situacional del posicionamiento de la empresa Dr.

Apple.
Criterio Frecuencia Porcentaje

Muy desacuerdo 65 29%
En desacuerdo 73 32%
Indiferente 62 28%
De acuerdo 11 5%
Muy de acuerdo 14 6%

Total 225 100%

Segun el cuestionario aplicado a los 225 clientes de la empresa Dr. Apple, se
tuvieron los siguientes resultados en funcion a los objetivos propuestos, es por ello
gue dentro del primer objetivo fue diagnosticar como se encontraba posicionada la
empresa, segun los clientes fue que el 29% indicé que muy en desacuerdo, 32% en
desacuerdo, el 28% indiferente, el 5% indic6 de acuerdo y el otro 6% indico muy de
acuerdo, por lo que sus resultados indican que no se encontraba muy bien

posicionada la empresa y que existen multiples factores que permiten una mejora.

0O2: Determinar laimportancia de las 4p del marketing en laempresa Dr. Apple.

Criterio Frecuencia Porcentaje
Muy desacuerdo 66 29%
En desacuerdo 79 35%
Indiferente 58 26%
De acuerdo 11 5%
Muy de acuerdo 11 5%
Total 225 100%

De acuerdo a la figura que se muestra, los resultados obtenidos del cuestionario, en
relacion al objetivo que fue determinar la importancia de las 4p del marketing, los
resultados son los siguientes, el 29% indic6 muy desacuerdo, el 35% en
desacuerdo, el 26% indiferente, el 5% de acuerdo y el 5% muy de acuerdo, lo que

indicd que no conocen la importancia de plantear e implementar estrategias que
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permitan un mejor desarrollo dentro de la empresa y asi incrementar su

productividad.

0O3: Implementar estrategias de marketing digital para mejorar el
posicionamiento de la empresa Dr. Apple.

Criterio Frecuencia Porcentaje
Muy desacuerdo 77 34%
En desacuerdo 73 32%
Indiferente 54 24%
De acuerdo 13 6%
Muy de acuerdo 8 4%
Total 225 100%

Segun el cuestionario aplicado a los clientes, en relacion al objetivo que fue
implementar estrategias sobre las variables en estudio, se mostro que el 34 % estan
en muy desacuerdo, el 32% en desacuerdo, el 24% indiferente, el 6% de acuerdo y
el 4% muy de acuerdo, lo que demostraron que no poseen conocimiento sobre la
implementacion de estrategias que permitiran mejorar los procesos de la empresa

y a la misma una mejor atencion para los clientes.
POS TEST

O1: Analizar el diagndstico situacional del posicionamiento de la empresa Dr.

Apple.
Criterio Frecuencia Porcentaje
Muy desacuerdo 3 1%
En desacuerdo 2 1%
Indiferente 8 4%
De acuerdo 67 30%
Muy de acuerdo 145 64%
Total 225 100%

Segun el cuestionario aplicado a los 225 clientes, en relacién al primer objetivo los
resultados son los siguientes en donde el 1% indicaron muy desacuerdo, el otro 1%
en desacuerdo, el 4% indiferente, el 30% de acuerdo y el 64% muy de acuerdo, por

lo que indica que, al analizar la situacion sobre el posicionamiento, que la empresa
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logre obtener un posicionamiento de acuerdo y que permita mejorar sus procesos y
su rendimiento.

O2: Determinar laimportancia de las 4p del marketing en laempresa Dr. Apple.

Criterio Frecuencia Porcentaje
Muy desacuerdo 5 2%
En desacuerdo 5 2%
Indiferente 12 5%
De acuerdo 54 24%
Muy de acuerdo 149 66%
Total 225 100%

De acuerdo al cuestionario aplicado a los clientes de la empresa, lo cual se basé en
determinar la importancia de ambas variables, los resultados demostrados son
eficientes en donde el 2% indic6 muy desacuerdo, el otro 2% en desacuerdo, el 5%
indiferente, el 24% de acuerdo y el 66% muy desacuerdo, dichos resultados
indicaron que es de gran importancia las 4p del marketing dentro de la empresa en

estudio.

0O3: Implementar estrategias de marketing digital para mejorar el
posicionamiento de la empresa Dr. Apple.

Criterio Frecuencia Porcentaje
Muy desacuerdo 1 0%
En desacuerdo 3 1%
Indiferente 14 6%
De acuerdo 48 21%
Muy de acuerdo 159 71%
Total 225 100%

Segun el cuestionario aplicado a los 225 clientes, y en funcion al dltimo objetivo los
resultados son los siguientes en donde el 0% indic6 muy desacuerdo, el 1% en
desacuerdo, el 6% indiferente, el 21% de acuerdo, el 71% muy de acuerdo, por lo
gue se puede decir que la implementacion de las estrategias tiene multiples
beneficios para un mejor crecimiento y lograr la productividad dentro de la empresa

Dr. Apple.
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C. Identificacidén de areas donde se alcanzaron mejoras y areas que aun

necesitan atenciéon

Areas de mejora

Areas que necesitan mejorar

Gerencia: dentro de esta area se
pudo lograr capacitar al personal y asi
los pudieron conocer mas sus
funciones y brindaron muchas ideas

gue permite un crecimiento.

Logistica: dentro de esta area un se
necesita mejorar su organizacion en la

entrega de los pedidos.

Atencion al cliente: esta area es muy
importante ya que se encarga de
brindar mejores servicios con nuevas

tacticas y estrategias.

Ventas: se puede mejorar brindando y
planeando mejores estrategias para
los clientes tomando en cuenta

muchos factores.

Recursos humanos: todo el personal
de la empresa, pudo conocer la
importancia del marketing y el

posicionamiento por lo que las
capacitaciones fueron de ayuda para
el desempefio y productividad dentro

de la empresa.

Produccion: mejorar la calidad de
sus productos y asi el cliente pueda

fidelizarse.

Comparacion de resultados

Situaciéon actual

Propuesta

e Desconocimiento de la
importancia del marketing digital.

Capacitacion en base al marketing
digital y su importancia.

e No existia un plan de mejora

Creacién de un plan de mejora.

e No aplicaban las 4p del
marketing

Aplicacion de las 4p.

« Falta de posicionamiento

Posicionar a la empresa.
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X. Comunicacion de resultados
A. Informe sobre los resultados del proyecto y las mejoras implementadas.

Con las mejoras implementadas en nuestro proyecto, los resultados fueron
satisfactorios.

e Conlaimplementacion de estrategias de marketing digital, se pudo identificar
los factores importantes que posee la empresa y los que se usaron para su
desarrollo.

e Mediante el plan de mejora, se realiz6 las capacitaciones en funcién a temas
relacionados al marketing y posicionamiento.

e Serealizo las visitas a la empresa para la aplicacion del cuestionario en dos
tiempos.

e Se realizaron estrategias en funcion al producto, precio, promocion, plaza.

e Se realizo el diagnostico de la empresa en funcion al posicionamiento.

B. Comunicacion con los interesados y partes involucradas

Se realiz6 la comunicacion con los interesados del proyecto.

e Con los clientes para la aplicacion de un cuestionario en dos tiempos.
e Con el gerente de la empresa Dr. Apple.

e Con los empleados para un mejor desarrollo y aplicacion del proyecto.

XI. Documentacion y lecciones aprendidas
A. Registro de todos los datos, acciones y resultados

Para el registro de los datos se utilizaron a todos los clientes de la empresa Dr.

Apple y los datos son obtenidos mediante el cuestionario.
Se contd con el personal de la empresa.

B. Identificacidén de lecciones aprendidas para futuros proyectos de
investigacion

e Se logro con el proyecto la importancia de utilizar las variables para mejorar

una empresa en sus ventas, posicionamiento y brindar un mejor servicio.
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e Para los futuros proyectos que requiera utilizar el marketing digital es una
herramienta que les permite evaluar todos los factores y asi mismo brindar
estrategias de mejora continua, empezando dese una evaluacién y andlisis.

e Permitié conocer todos los beneficios de tener un buen posicionamiento y
como las empresas deben posicionarse y ser reconocidas en el mercado.

e Se observo los cambios que se realizaron de un antes y un después de
aplicar las variables.

XIll. Cierre del plan de mejora
A. Evaluacion final de los resultados

De acuerdo al proyecto realizado, se obtuvo como resultado una propuesta que
permitid poder establecer estrategias de mejora para la empresa, siendo muy
importante las variables de estudio, y que cada una de ellas posee caracteristicas y
beneficios que estan enfocados en la eficiencia y la eficacia. Conociendo el rol que
cumplen y como se desempefian dentro de la empresa, es por ello que nuestro

proyecto ha obtenido buenos resultados, usando estrategias.

B. Agradecimientos y reconocimientos a los involucrados

Agradecemos a la empresa Dr. Apple por permitirnos poder realizar el estudio y por
brindarnos la informacion necesaria para el desarrollo de nuestro proyecto,
agradeciendo también al personal de la empresa por mostrarnos su apoyo
incondicional y siempre cumpliendo con las actividades que hemos utilizando para
la recopilacion de informacion, y a los clientes que mostraron respecto al momento

de aplicar nuestro instrumento y propuesta.

C. Preparacién para la entrega final del proyecto de investigacion

Para la entrega final del proyecto, se utilizara todas herramientas necesarias para
un mejor desemperfio dentro de la empresa y asi lograr las metas y objetivos de la

empresa.
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XIll. Seguimiento a largo plazo

A. Monitoreo continuo de los resultados alo largo del tiempo

El monitoreo continuo de todos los resultados que se obtendran se podra evaluar
mediante indicadores de eficacia y eficiencia, el cual ser4 evaluado por el mismo
gerente de la empresa Dr. Apple para un mejor control y seguimiento de sus

procesos.

B. Identificacién de oportunidades adicionales de mejora
e Se pudo identificar la importancia de la variable marketing digital y
posicionamiento.
e Se lograr diagnosticar la situacion actual.
e Se identific los puntos clave para mejorar y lograr una mejor productividad.

e Se logro identificar un mejor posicionamiento de la empresa.

PROPUESTA DESARROLLADA

DATOS DE LA EMRESA:

En el afio 2019 el fundador Ferdinand Zulueta decidié convertir su exitoso negocio
de ventas de iPhone virtual a través de Marketplace en una empresa de servicio
técnico y ventas de accesorios debido a la alta demanda y la necesidad de expandir
su alcance, se aventuro en emprender en un alquiler de un local Unico y diferente a

los demas con el objetivo de atraer mas clientes.

Asi nacié Dr. Apple, una empresa dedicada a proporcionar servicio técnico de Apple,
asi como la venta de accesorios originales y repuestos de alta calidad. Con un
enfoque en la excelencia al servicio al cliente, la empresa se esfuerza por

proporcionar soluciones a medida para cada uno de sus clientes.

Desde su creacion Dr. Apple se ha destacado como una de las mejores opciones
gue hay en la industria, brindando un buen servicio y confiabilidad a sus clientes.

Con un enfoque en la innovacion y el crecimiento constante.
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MISION

"En Dr. Apple, nos dedicamos a brindar a nuestros clientes una experiencia
excepcional en tecnologia. Nuestra misién es ser el destino preferido para los
amantes de los iPhone de Apple, ofreciendo productos de alta calidad, servicio
experto y un ambiente acogedor. Trabajamos incansablemente para satisfacer las
necesidades de nuestros clientes y superar sus expectativas, con el objetivo de

crear relaciones duraderas basadas en la confianza y la excelencia."
VISION

"En Dr. Apple Chiclayo, aspiramos a ser el epicentro de la pasion por la tecnologia
Apple en nuestra comunidad. Nuestra visidn es convertirnos en el destino de
confianza y preferencia para los amantes de los iPhone en Chiclayo y sus
alrededores. Nos esforzamos por ser reconocidos como lideres locales en la venta
y servicio de productos de Apple, ofreciendo no solo calidad y excelencia en
tecnologia, sino también contribuyendo al crecimiento y desarrollo de nuestra
comunidad a través de iniciativas tecnoldgicas y educativas. Deseamos ser un lugar
donde la innovacién y la calidad de Apple se unan con el calor de nuestra
comunidad, brindando experiencias unicas y enriquecedoras para nuestros clientes

locales".
VALORES

e Excelencia Pasion a la Tecnologia
e Atencion al cliente

e Integridad

e Comunidad Local

e Conocimiento y Expertos

e Responsabilidad

e Ambiental

e Atencion al Cliente

e Innovacion

e Diversidad e Inclusion y Trabajo en Equipo
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OBJETIVO:

Tiene como finalidad poder establecer estrategias de marketing digital para mejorar

el posicionamiento de la empresa Dr. Apple 2023.

ANALISIS FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

OPORTUNIDADES
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ESTRATEGIAS DE MARKETING
EMAIL MARKETING

Segmentacién de bases de datos.

Blog.

Campafias promocionales

Encuestas de satisfaccion para evaluar el desempefio.

REDES SOCIALES
FACEBOOK

Anuncios promocionales

Campaiias

Fotos y videos sobre los productos que ofrece Dr. Apple
Sorteos.

Caodigos de descuentos

Consultoria Messenger.

Utilizacién de Marketplace.

Modo de datos @ comrar ame

Dr S;ple

607 =ag hl i
@ Servicio Tecnico &, @ Venta de Iphones Nuevos y
Seminuevos@Garantia 12 MesesggZEnvios a 1odo el
PERU
WhatsApp Mensaje
Seguir

Publicaciones Informacion Videos Mas -
Detalles
@P rPagina Tienda de telefonia celular

@ Calle Sarmiento #1112, Chiclayo, Peru
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INSTAGRAM

e Subir contenido de fotos y videos de los productos.
e Anuncios publicitarios.

< doctorr.apple

67 38.8 mil o
Pubscaciones  Seguidores Seguidos

DOCTOR APPLE

TIK TOK

¢ Video informativos sobre los productos que ofrece la empresa Dr. Apple.
e E- commerce.

<— Dr. Apple e

@doctorrapple
& sos 1481
N Guste

e

Realizamos Soporte Técnico vy venta de
equipos a nivel nacional @@
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WHATSAP

e Catélogos de productos y servicios.
e Comunicacion directa.
e Venta directa

(©) 927978 307

Doctor Apple

+S1T 927 978 207

@ sServicic Tecrico *, @Vventa de Iphones Nuevos y
Seminuevos@ Garantia 12 MesesgaEnvios a todo el
PERU

Abierio ahora Abierto las 24 horas

PRODUCTO

e Implementar nuevos productos que estén asociados al mercado.
e Entrega de paquetes directamente en el domicilio
e Tarifas especiales para que el producto no se eleve.

e Recibir y notificar directamente al cliente para coordinar la entrega

e Cuenta con garantia para los productos defectuosos.
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PRECIO

e Implementacion de métodos de pagos electronicos (Yape-Plin, cuentas
bancarias.)

ACEPTAMOS

EN 18 CUOTAS

e Presentacion formal del personal.

e Fijacion de precios
e Descuentos y sorteos en tienda fisica.

REGRESAMOS
A CLASES

DE DESCT EN

AIRPODS PRO
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PLAZA
e Logotipo de la empresa.

¢ Identificacion de la empresa Dr. Apple (Ubicacién geogréfica).

ARMIENTO
#1312 - CHICLAYO
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ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO
Diferenciacion del producto

e Lealtad a los consumidores.
e Cadena de distribuidores

e Mitigar el poder del cliente

e Un mejor servicio al cliente.
e Evaluacién de satisfaccion.

Diferenciacién de imagen

e Crear una propuesta de valor.
e Crear unaimagen de acuerdo a los simbolos, colores, etc.

Diferenciacién de marca

e Brindar exclusividad.
e Credibilidad.
e Dar relevancia.
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ANEXOS:

1. MATRIZ DE CONSISTENCIA

“Optimizar estrategias de marketing digital para mejorar el posicionamiento de la empresa Dr. Apple, Chiclayo 2023

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES POBLACION Y ENFOQUE TECNICA
MUESTRA INSTRUMENTO
Problema | Objetivo general: Hipotesis Marketing Digital | POBLACION Técnica
general: Proponer estrategias de general: Conformada por Tino d
. L ipo de
| marketing  digital  para todos los clientes inves?i acion:
¢;De qué mejorar el posicionamiento H1l: La de la empresa Dr. g ' Encuesta
manera las | de la empresa Dr. Apple. optimizacion Apple de la edad _
estrategias de de estrategias de 18 a 50 afios Aplicada
) r_narketlng, ObjetiVOS eSpeCifiCOS: de m_arketmg de la provincia de Enfoque de Instrumento
digital lograran \(0g1:  Analizar el diagndstico digital Chiclayo siendo | |nvestigacion:
posicionar a la sjituacional del posicionamiento] ~ Mejorara el 540 clientes que | Ccuestionario
empresa Dr. |qe |a empresa Dr. Apple. POSICIONAMIE 1 i cionamiento | son atendidos en|  cyantitativo
Apple, Chiclayo _ nto de la la empresa al afio
2023? OE2: ‘Determinar la empresa Dr. Disefio de Método de
importancia de las 4p del Apple MUESTRA Investigacion: analisis de
marketing en la empresa Dr. Hinbtesi | 295 clientes "1 Investigacion
Apple, ipotesis Nula Cuasi <pss
OE3: Implementar Ho: La UNIDAD DE efperl_;n(e;_nta:— Vicrosort Excel
estrategias de marketing optimizacion ANALISIS ongitudina icrosoit Exce
digital para mejorar el de estrategias
posicionamiento  de la de marketing Todos los clientes Nivel de
empresa Dr. Apple. digital no de la empresa Dr. | Investigacion;
mejorara el Apple Descrinti
posicionamie esCriptivo
nto de la propositivo
empresa Dr.
Apple
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MATRIZ DE OPERACIALIZACION

Variable o Definicién Definicién Dimensiones Indicadores ltems Escalas
categoria conceptual operacional 0
subcategorias
Lo definen como un Para medir Calidad
roceso social nuestras variables —
dliorectivo en dont)j/e de Marketing Producto Segmentacion
las personas y las _d_lgltal y Marca
organizaciones posicionamiento Fijacion de precios
reciben lo que se utilizé un Precio
requieren por medio cuestionario Ofertas
de crear y hacer un dentro de la Medios de pago N° de Ordinal
intercambio de valor empresa Dr. Publicidad Preguntas.
Marketing | con los demas. Es Apple, se Promocion
Digital por ello que dentro considero las Comunicacion
de los negocios se variables, ,
basa en generar dimensiones e Redes sociales
relaciones de indicadores dentro Canales de
intercambio de del cuestionario Plaza distribucién
forma rentable y de para una Localizacion
valor con los recoleccion de Geogréfica
clientes. (Kotler, y informacion y Medios de
otros, 2013). datos. transporte
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Variable o Definicién Definicién Dimensiones o Indicadores items Escalas
categoria conceptual operacional subcategorias
Para el autor Para medir Diferenciacion del | Confiabilidad
(Kotler, y otros, | nuestras vari_ables producto Durabilidad
2013), la de Marketing
definicion sobre digital y Performance
el posicionamiento | Diferenciacién del | Control de
posicionamiento se utilizé un servicio entrega.
lo estructuran cuestionario Asesoramiento al
Posicionamiento | como aquel “acto dentro de la cliente. N° de
de disefiar un empresa Dr. Reposicion Preguntas Ordinal
conjunto de Apple, se Diferenciacion de | Actividades
_ diferencias considero las laimagen [ Identificacion
significativas para variables,
distinguir la oferta dimensiones e : — Entor.no.
de la empresa de | indicadores dentro | Diferenciacion del | Seguimiento
las ofertas de los | del cuestionario canal Control

competidores”.

para una

recolecciéon de

informacion y
datos.

Cumplimiento
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ANEXO

2. PRUEBA DE V AIKEN

o cumple con el criteri 1
Bajo Nivel 2
Moderado nivel 3
Alvo nivel 4
M jueces 3
Rango (k] 3

ITEMS JUEZ 1 JUEZ JUEZ 3 FROMEDIO | ¥ AIEEN
F1 3 3 4 333 0.va
Fz 4 3 3 R 0.va
P 3 4 4 36T n.g3
F4 3 3 3 .00 0.E7
P& 3 4 4 367 089
FE 3 4 4 36T 083
Fr 3 4 4 367 089
P 3 4 3 333 0.va
P13 3 4 4 367 089
F1a 3 4 3 333 0.va
F11 3 4 4 36T 083
Fiz 3 4 3 333 0.va
F1z 3 4 4 36T 083
Fi4 3 4 3 333 0.va
F15 3 3 4 R 0.va
FiE 3 3 3 3.00 0.E7
Fi7 3 3 4 333 0.va
Fi2 4 4 3 367 089
F13 3 3 4 333 0.va
Fz0 3 4 4 36T 083
Fz1 3 3 3 .00 0.E7
Fz2 3 4 3 R 0.va
F23 4 3 3 333 0.va
Fz4 3 4 3 R 0.va
Fzh 3 3 3 3.00 0.E7
FzE 3 4 4 36T 083
Fz7 4 3 3 333 0.va
Fza 4 3 4 36T 083
Fz3 4 4 4 4.00 1.00
Fan 4 3 3 333 0.va
Pl 4 3 3 R 0.va
P32 4 4 3 36T 089

¥ AIKEN GLOBAL 081
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ANEXO

ALFA DE CRONBACH

3.

PREGUNTA
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3200

81442

|a: Coeficiente de confiabilidad del cuestionario

: Nimero de tems delnstrmento

|Sumatoria de [as varianzas de los items
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ANEXO

4. CUESTIONARIO: “Optimizar estrategias de marketing digital para mejorar el
posicionamiento de la empresa Dr. Apple, Chiclayo 2023”.

INSTRUCCIONES: A continuacion, se presenta una serie de enunciados a los cuales
usted deberd responder marcando con un (X) de acuerdo a lo que considere
conveniente, siendo:

1: Muy desacuerdo 2: En desacuerdo 3: Indiferente 4: De acuerdo 5: Muy de
acuerdo

Variable: Marketing Digital

N° Preguntas 5

1 | ¢Considera usted que los productos que ofrece la empresa
Dr. Apple son de calidad y confiables?

2 | ¢Considera usted que la empresa satisface las necesidades
y demanda de sus clientes?

3 | ¢Los servicios que brinda la empresa generan un gran
beneficio a sus clientes?

4 | ¢;Los productos que ofrece la empresa logran cubrir una
buena experiencia de los consumidores?

5 | ¢Usted considera que la empresa presenta un precio acorde
al mercado?

6 | ¢Los precios influyen en la decision de compra de los
consumidores de la empresa?

7 | ¢Usted considera que la empresa brinda facilidades de pago
como por ejemplo efectivo o tarjeta ya sea de crédito o
deébito?

8 | ¢La empresa Dr. Apple brinda la informacion necesaria al
momento de realizar sus servicios?

9 | ¢Los precios por los servicios que ofrece la empresa D. Apple
van de acuerdo a la segmentacion de mercado?

10 | ¢Para usted los canales de distribucién (venta por redes
sociales) son adecuados en la empresa?

11 | ¢Los canales de distribucién (venta por redes sociales)
influyen en las ventas de la empresa?

12 | ¢ Considera usted que la empresa se encuentra en una zona
de facil acceso?

13 | ¢En la empresa se llevan adecuadas relaciones publicas con
sus clientes y proveedores?

14 | ¢ La publicidad que utiliza la empresa es adecuada?

15 ¢La empresa invierte en promocion adecuadamente?

16 | ¢ cree usted importante implementar el servicio delivery dentro
de la empresa Dr. Apple?
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Variable: Posicionamiento

N° Preguntas 5

1 | ¢Los productos que ofrece la empresa Dr. Apple cumple con
estandares de calidad?

2 | ¢Cree usted que los productos de la empresa Dr. Apple
cuentan con garantia?

3 | ¢La empresa Dr. Apple se diferencia de su competencia por
ser eficiente y eficaz?

4 | ¢;Dentro de la empresa se demuestra que los productos
ofrecidos cuentan con una durabilidad?

5 | ¢Considera usted que la empresa Dr. Apple realiza
asesoramientos adecuados en sus servicios brindados?

6 | ¢Cree usted que es necesario que la empresa tome control
sobre la entrega de sus productos en buen estado?

7 | ¢Dentro de la empresa al momento de realizar una compra se
le ofrece una reposicion por productos defectuosos?

8 | ¢Cree usted que es necesario que la empresa pueda
diversificar sus productos?

9 | ¢Estaria de acuerdo que la empresa pueda desarrollar
actividades como sorteos para sus clientes fieles?

10 | ¢Usted recomendaria a sus familiares o amigos con la
empresa Dr. Apple por sus productos y servicios ofrecidos?

11 | ¢ Usted identificaria a la empresa Dr. Apple de la competencia
por un servicio 100% de calidad y cumplimiento de sus
expectativas?

12 | ¢ La infraestructura que posee la empresa es la adecuada?

13 | ¢ Esta de acuerdo usted que la empresa Dr. Apple realice un
seguimiento de su producto o servicio?

14 | ¢ Cree usted importante que la empresa pueda llevar un
control sobre sus ventas directas y online?

15 | ¢La empresa cumple con sus expectativas y satisface sus
necesidades al momento de adquirir un producto o servicio?

16 | ¢ Cree usted importante poder aplicar una encuesta de

satisfaccion dentro de la empresa a sus clientes antes y
después de la venta de sus productos para conocer sus
opiniones?
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Anexo

5. VALIDEZ DE LOS JUECES EXPERTOS

lIl. OPINION DE APLICABILIDAD
PROMEDIO DE VALORACION:

Nombre y apellido del experto: José Manuel Armas Zavaleta

Especialidad: Maestro en Supply Chain Management
N® DNI: 44774002

Chiclayo, 19 de Octubre del 2023
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lIl. OPINION DE APLICABILIDAD
PROMEDIO DE VALORACION:

Nombre y apellido del experto: Esteban Nolberto Panta Medina

Especialidad: Ingeniero de sistemas.

N° DNI: 42112642
Chiclayo, 19 de Octubre del 2023
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lll. OPINION DE APLICABILIDAD

PROMEDIO DE VALORACION: AL
Nombre y apellido del experto: Nelson Puyen Farias Firma

Especialidad: Ingeniero en Organizacion de Empresas

N DNI: 06431088
Chiclayo, 19 de Octubre del 2023
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ANEXO

6. CARTA DE ACEPTACION

“Ano de la Unidad, La Paz y El Desarrcllo”

CARTA DE ACEPTACION

Chiclayo, 18 de actubre 2023

Tinea Zulwets Whitman Ferdinand
Garente gensral

Alcantara Tesen, Edwin Jornathan
Ile Susana Garcia Farfan
Estudlantes de I3 ascusla profasional de Ingenleria empresarlal

Un cordial saludo.

Por este medie, Tineo Zulueta Whitman Ferdinand me complace
notificarles la aceptacien de realizar la Tesis “Optimizar esfrategias de
marketing digital para mejorar el posicionamisnto de la empresa Or. Apple,
Chiclayo 2023 a llevarse a cabo por estudiantes Iris Susana Garcia Farfan y
Alcantara Tesen, Edwin Jonnathan, alumnos de Iz Universidad Cesar Wallejo
sede Chiclayo, a partir del mes de abril hasta diciembre, como se indicd en la
carta de presentacion, Dr.Apple estard a cargo de brindar toda la informacion
necesana para que 52 culmine con éxito el desarrollo de la presente tasis.

!
i I
Tineo Zulueta Whitman Ferdinand

GERENTE GENERAL
[DR. APPLE
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