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RESUMEN

El propésito principal de este estudio fue implementar estrategias
marketing de contenido con el fin de potenciar las ventas de una Pet Shop lima,
2023. Por lo tanto, se implemento estrategias marketing de contenido, logrando
mejorar las ventas. Basandose en un p-valor de 0.000, se procedié a aceptar
(Ha) y rechazar (Ho). El estudio, se llevé a cabo a través de una perspectiva
cuantitativo tipo aplicada, con un disefio preexperimental. Se desarrollo un pre-
test a través de encuestas dirigidas a 100 clientes. Los resultados obtenidos
indicaron que las actividades de marketing no se llevan a cabo de manera
regular, falta presencia de una pagina web y se evidencio una baja frecuencia de
publicaciones en sus redes sociales, esto generando bajas ventas. En contraste,
se llevé a cabo un pos-test con 4 colaboradores, revelando que las ventas han
experimentado una mejora significativa en un 85% gracias a la implementacién
de estrategias marketing de contenido, como parte de la estrategia, se planea
difundir este contenido mediante plataformas digitales como Facebook App,
WhatsApp, una tienda virtual dadas sus amplias bases de usuarios. En resumen,
la implementacién de estas estrategias posee el potencial de generar mejoras

sustanciales en las ventas.

Palabras clave: Marketing contenido, ventas.



ABSTRACT

The main purpose of this study was to implement content marketing
strategies in order to boost the sales of a Pet Shop Lima, 2023. Therefore,
content marketing strategies were implemented, managing to improve sales.
Based on a p-value of 0.000, we proceeded to accept (Ha) and reject (Ho). The
study was carried out through an applied quantitative perspective, with a pre-
experimental design. A pre-test was developed through surveys aimed at 100
customers. The results obtained indicated that marketing activities are not carried
out on a regular basis, there is a lack of presence of a website and a low
frequency of publications on their social networks was evidenced, this generating
low sales. In contrast, a post-test was carried out with 4 collaborators, revealing
that sales have experienced a significant improvement by 85% thanks to the
implementation of content marketing strategies, as part of the strategy, it is
planned to disseminate this content through digital platforms such as Facebook
App, WhatsApp, a virtual store given its large user bases. In short, the
implementation of these strategies has the potential to generate substantial

improvements in sales.

Keywords: Content marketing, sales
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|. INTRODUCCION

Con respecto a la realidad problematica de la Pet Shop, es que no cuenta con un
marketing adecuado esto genera baja rentabilidad, asi mismo no desarrollan contenido
web, limitada utilizacion de redes sociales, falta de actualizacion de su cuenta en
Facebook, proporciona contenidos inadecuados en relaciéon al negocio, asi como la falta
de personal capacitado generando baja rentabilidad para la Pet Shop, obstaculizando la
captacion de clientes potenciales a través de medios virtuales.

En la era actual, marcada por el siglo XXI, la falta de priorizacién en cuanto a la
ejecucion de estrategias marketing de contenido repercute negativamente en los
ingresos, rentabilidad y la capacidad de competir con otros negocios similares que han
invertido en este ambito.

Respaldado por los siguientes autores citado en el marco teérico segun Torres, J.
(2022, marzo). En su estudio que realizo sobre “establecer estrategias marketing de
contenido para aumentar sus ventas de la empresa “Camul” universidad técnica de
Ambato -Ecuador. Asi mismo Vergara, M. (2022, marzo 09) plantea la “implementacién
de estrategias marketing de contenido con respecto a transacciones comerciales de la
empresa Maria Belén de Cajamarca” Universidad Privada Antenor Orrego. Del mismo
modo Castilla, R., & Mccolm, F., & Carhuayo, C. (Ed.). (2023, 15 de marzo). Plantea en
su estudio "Estrategias marketing de contenido y su efecto en la percepcién de la marca
de emprendimientos digitales" Lima, Pera.

La presente investigacion tiene el problema general: ¢establecer estrategias
marketing de contenido permitirh mejorar las ventas de una pet shop - lima, 2023? De
este se genera los problemas especificos (PE1) ¢Como estrategias marketing de
contenido permitira mejorar las condiciones de las ventas de una pet shop - lima, 2023?
(PE2) ¢Como estrategias marketing de contenido permitira mejorar en las condiciones
fisicas de las ventas en una pet shop - lima, 2023? (PE3) ¢ Cbmo estrategias marketing
de contenido permitira mejorar proactivamente las ventas en una pet shop - lima, 2023?
(PE4) ¢Como estrategias marketing de contenido permitira mejorar técnicamente las
ventas de una pet shop - lima, 2023? (PE5) ¢(Como las ventas mejora con la
segmentacion en una pet shop - lima, 2023? (PE6) ¢ Como las ventas mejora con la
posicion en el itinerario del cliente en una pet shop - lima, 2023? (PE7) ¢ Como las ventas

1



mejora con el tipo de contenido en una pet shop - lima, 2023? (PE8) ¢ Como las ventas
mejora con los canales digitales en una pet shop - lima, 20237

En la actualidad, se ha observado un aumento significativo en la utilizacion de
Internet como el principal medio de interaccion entre las organizaciones y su mercado
objetivo. Esto ha llevado a la adopcion, ademés del marketing tradicional, del marketing
digital como una herramienta que el entorno digital proporciona para exhibir y
comercializar productos y servicios.

En esta perspectiva, las empresas deben prestar atencion a la manera en que presentan
sus ofertas, es decir, como los usuarios, clientes perciben y se sienten atraidos hacia sus
productos o servicios.

Para enfrentar este desafio, el marketing digital emplea una herramienta
fundamental conocida como marketing de contenidos. Su objetivo primordial es crear
contenidos atractivos y cautivadores destinados a los usuarios, difundiéndolos a través
de distintos canales de comunicacion digital. Ademas, el marketing de contenidos hace
uso de una herramienta fundamental conocida como la estrategia de marketing de
contenidos. Esta estrategia desempefia un papel importante para mejorar la eficiencia
de las acciones de marketing, con el propdsito de alcanzar de manera efectiva a la
audiencia objetivo mediante la implementacion de diversas tacticas.

Justificacién teorica, desde un enfoque teorico, el objetivo principal de estudio es
contribuir conocimientos relacionados con las estrategias marketing de contenido
destinadas a mejorar las transacciones comerciales. Ademas, busca difundir diversas
teorias asociadas a estrategias marketing de contenido respaldadas por Petrova, A.
(2017, noviembre 8). El autor menciona que una estrategia marketing de contenido
ejecutada con éxito se destaca como un medio efectivo para la promocién de la marca,
destacando la empresa cuando se presenta la oportunidad para los consumidores de
realizar una adquisicion. Ademas, la difusion tedrica desempefiara un papel esencial
como herramienta de capacitacion para el personal de la Pet Shop, con el objetivo de
lograr una implementacion eficiente de estas estrategias. Este enfoque beneficiara a la
empresa al aumentar sus ingresos, contribuyendo asi a su consolidacion y

fortalecimiento en el competitivo mercado de productos para mascotas.



Justificacién practica, de esta investigacion busca beneficiar a los clientes
frecuentes y clientes potenciales de la pet shop porque al implementar estrategias
marketing de contenido podran encontrar los productos adecuados para sus mascotas
con facilidad, asi mismo la pet shop también se beneficiara incrementando sus ingresos.

Justificacién social, se basa en el aporte estratégico de marketing de contenido
proporcionando al consumidor informacion detallada y exhaustiva sobre los productos
disponibles. En este contexto, el marketing no se limita Unicamente a la venta, sino que
también cumple con la funcion de informar al consumidor. La implementacion de esta
estrategia facilita que los clientes adquieran un conocimiento mas profundo sobre los
productos, permitiéndoles participar activamente en la experiencia de la marca. Asi,
mediante la estrategia de marketing de contenidos, nuestros clientes tendran acceso a
una informacion mas completa y relevante para tomar decisiones informadas sobre los
productos adecuados para sus mascotas.

Desde un enfoque metodoldgico, el propdsito de este estudio radica en realizar un
analisis detallado de las variables presentes en la organizacién con el fin de identificar y
comprender sus patrones de comportamiento. Este andlisis se establecera como un
referente esencial que constituird la base para investigaciones subsiguientes.

En consecuencia, el objetivo general se centra en la implementacion de
estrategias marketing de contenido con el propésito mejorar las ventas de una Pet Shop
- lima, 2023.De este se genera los objetivo especifico (OE1) establecer estrategias
marketing de contenido para mejorar la condicién de las ventas en una pet shop - lima,
2023 (OE2) establecer estrategias marketing de contenido para mejorar en la condicion
fisica las ventas en una pet shop - lima, 2023 (OE3) establecer estrategias marketing
de contenido para mejorar proactivamente las ventas de una pet shop - lima, 2023 (OE4)
establecer estrategias marketing de contenido para mejorar técnicamente las ventas en
una pet shop - lima, 2023. (OE5) establecer la segmentacion para mejorar las ventas en
una pet shop - lima, 2023. (OE6) establecer posicion en el itinerario del cliente para
mejorar las ventas en una pet shop - lima, 2023. (OE7) establecer tipos de contenido
para mejorar las ventas en una pet shop - lima, 2023. (OE8) establecer canales digitales
para mejorar las ventas en una pet shop - lima, 2023.



Por lo tanto, el Hipotesis general: Implementar estrategias marketing de contenido
mejoraran las ventas de una pet shop - lima, 2023. De este se genera los Hipotesis
especifico (HE1) implementando estrategias marketing de contenido mejoraran las
condiciones de las ventas en una pet shop - lima, 2023. (HE2) implementando estrategias
marketing de contenido mejoraran la condicion fisica de las ventas en una pet shop -
lima, 2023. (HE3) implementando estrategias marketing de contenido mejoraran
proactivamente las ventas de una pet shop - lima, 2023. (HE4) implementando
estrategias marketing de contenido mejoraran técnicamente las ventas en una pet shop
- lima, 2023. (HES5) Las ventas mejoraran con la Segmentacién en una pet shop - lima,
2023. (HE6) Las ventas mejoraran con la posicion en el itinerario del cliente en una pet
shop - lima, 2023. (HE7) Las ventas mejoraran con el tipo de contenido en una pet shop
- lima, 2023 (HES8) Las ventas mejoraran con los canales digitales en una pet shop - lima,
2023



II. MARCO TEORICO

Antecedente, a nivel internacional para poder dar fundamento a esta presente
investigacion se ha realizado la basqueda en los diferentes estudios.

Torres, J. (2022). En su estudio que realizo sobre “Establecer estrategias marketing de
contenido para aumentar sus ventas de la empresa “Camul” universidad técnica
de Ambato -Ecuador”.

El autor deline6 como objetivo primordial de su estudio formulacion de
estrategias marketing de contenidos para potenciar el aumento de las
transacciones comerciales en la entidad "Camul". La metodologia adoptada
abarcé enfoques inductivos y deductivos, siendo el primero vinculado al analisis
cualitativo y el segundo al andlisis cuantitativo. Como resultados, ejecut6 con éxito
las estrategias marketing de contenido en la empresa mencionada, con el
propdsito de potenciar sus ventas. En correspondencia con la investigacion
realizada a cabo, se identificaran las principales oportunidades que los medios
digitales, en particular las plataformas de redes sociales utilizadas en la actualidad
por los usuarios o posibles clientes, ofrecen como aliado estratégico para la
empresa. Esto permitié la creacion de estrategias de contenido efectivo. En
conclusidén, esta investigacion ha dejado una impronta y ha seguido adelante con
la implementacion de las medidas adoptadas.

Chango, J. y Lara, E. (Ed.). (2020,18 de septiembre). "Marketing de Contenido como
Estrategia para el Aumento de Ventas en Tiempos de COVID-19" Universidad
Técnica de Ambato — Ecuador.

Propadsito fundamental de este articulo fue llevar a cabo un diagnostico sobre el
impacto generado por la aplicacion de estrategias marketing de contenido con el
objetivo de aumentar sus ventas durante la pandemia de COVID-19. Este estudio
se enmarco en una perspectiva descriptiva-exploratoria, centrando en las
variables de estudio y exploracion de una tematica que hasta ahora ha sido
abordada de manera limitada. Para recopilar informacion relevante, se adopté una
metodologia de investigacion documental, implicando la revisién de diferentes
estudios cientificos como “articulos, libros, tesis y documentos gubernamentales”.

Tamafo de la poblacion objeto de estudio comprendié un total de 41,790
5



organizaciones ubicado en Tungurahua. Con respecto a la muestra eligié 270
empresas, especificamente las (MIPYMES), a las cuales se les aplicé una
encuesta estructurada. En relacion con los hallazgos clasificaron en cuatro
bloques tematicos: A) caracteristicas demograficas; B) técnicas de marketing de
las empresas.; C) gestion de la pandemia por COVID-19; D) aplicacion de
estrategias marketing de contenido. Los hallazgos indican que las MIPYMES
experimentaron un notable aumento en sus ventas gracias a la ejecucion del
marketing de contenido, logrando alcanzar un rendimiento financiero del 80%
durante el periodo de la pandemia. Por lo tanto, se subraya que esta modalidad
de marketing, centrada en el uso de plataformas digitales para ampliar sus
operaciones, se presenta como una estrategia viable y eficaz para las MIPYMES,
segun lo evidenciado en este estudio.
A nivel nacional se ha identificado estudios académicos como de,

Vergara, M. (2022). “Implementacion de estrategias marketing de contenido con respecto
a ventas de la empresa Maria Belén de Cajamarca, 2022” Universidad Privada
Antenor Orrego Trujillo — Pera.

El proposito de este estudio de investigacion consiste en la aplicacion de tacticas
de marketing de contenidos con el objetivo de incrementar las transacciones
comerciales en la empresa Maria Belén ubicada en Cajamarca. Este enfoque se
fundamenta en la observacién de resultados econdmicos favorables obtenidos
mediante planes de marketing similares en otras empresas a nivel provincial y
nacional. En términos metodoldgicos, este estudio se inscribe en el disefio
preexperimental de caracter aplicado, con un enfoque longitudinal y alcance
experimental. La poblacién de interés en este contexto es Hospital Maria Belén.
Para la obtencion de datos, ha empleado el uso de fichas de registro, lo cual
permitio la obtencidn de informacion histérica, destacando que, en los afios 2019,
2020 y 2021 se registraron ingresos maximos de S/. 252.018,57. En contraste,
tras la implementacion de las cinco estrategias de marketing, se logré un resultado
positivo en el afio 2022, con ingresos totales alcanzando S/. 200.512,20. Como
resultado concluyente, la ejecucion de la estrategia de marketing tuvo un impacto

significativo en el aumento de las ventas, elevando la posicion de la empresa en



la industria de salud se consolido como una de las clinicas méas solicitadas en la
provincia.

Segun Baquedano, J. (2020). En su estudio llevado a cabo en Pimentel, Perq,
“Establecio como objetivo principal formulacion de estrategias marketing de
contenidos con el proposito de incrementar los ingresos en el establecimiento
gastrondmico Doda Burgers en Chiclayo durante el afio 2019”.

El investigador ha definido como objetivo general de su estudio la proposicion de
estrategias marketing de contenido con el proposito de aumentar las
transacciones comerciales en el restaurante Doda Burgers - Chiclayo durante el
afo 2019. La consecucidn exitosa de este objetivo se sustenta en aceptar (H1) y
rechazar (HO). Metodologia que emplearon fue un enfoque descriptivo y
propositivo, adoptando un disefio no experimental. Tamafio de la muestra fue de
384 individuos. En términos de los resultados obtenidos, se destaca el analisis de
las estrategias de contenidos aplicadas por la empresa, sefialando la falta de
acciones de marketing. La carencia de una pagina web y la baja frecuencia de
publicaciones en redes sociales, con contenido compartido cada dos meses y sin
seguimiento del impacto, son aspectos identificados. En cuanto al nivel de ventas,
se proyecta un indice elevado, con un 65% de los encuestados expresando la
intencidén de visitar el restaurante. No obstante, sugieren que en la pagina de
Facebook realice promociones y ofrezca consejos sobre preparacion de comidas.
La decision de regresar al restaurante dependerd principalmente por la calidad de
servicio que puede influr en los clientes potencialmente generando
recomendaciones a sus familiares y amistades. En conclusién, el desarrollo de
tacticas de marketing de contenidos para estimular las ventas se ha basado en la
identificacion de posibles clientes y en el examen del material ya presente para
crear materiales atractivos y unico. La divulgacion de dicho contenido se programa
en las redes sociales, especificamente en Facebook e Instagram, aprovechando

su amplio alcance entre los usuarios.



Valdivia, M. (2022). Desarrollo “Estrategias marketing de contenido para optimizar la
presencia en redes sociales de la empresa AD y L Consulting — Chiclayo" en
Pimentel, Pera.

El investigador ha fijado como meta principal la creacion de las estrategias
marketing de contenido orientada a mejorar la optimizacion en redes sociales
(SMO), con respecto a la entidad empresarial mencionada.

Para llevar a cabo este procedimiento, se ha considerado como punto de partida
el conjunto de clientes inscritos en el afio 2019, el cual comprende un total de 23
clientes. Han plantado una metodologia con enfoque fundamentado en un disefio
de muestreo no probabilistico de tipo conveniencia. Con respecto a los hallazgos
de la investigacion, se observd la falta de inversion por parte de la entidad
empresarial, la cual fue atribuida a una gestion ineficiente de sus plataformas en
redes sociales. La conclusién fundamental es que la estrategia propuesta se
enfoca en analizar la situacion presente, delimitar audiencias especificas, formular
un plan de accion y ejecutar un sistema de control.

Diaz, A. y Zubiate, A. (2022). Establecio "estrategias marketing de contenido en la pagina
de fans de Radio Exitosa Chiclayo desde la perspectiva de los usuarios, Trujillo
2020". Universidad Privada del Norte - Peru.

El propésito de esta investigacion consistid en examinar las percepciones de los
usuarios respecto a las estrategias marketing de contenido en la pagina fans de
radio exitosa Chiclayo - Trujillo 2022. Abordaron un enfoque descriptivo y no
experimental, con una muestra de 385 seguidores de la pagina de fans de Exitosa
Chiclayo. Los hallazgos indicaron el 98% de los usuarios tienen una actitud
positiva hacia las tacticas marketing de contenido implementada en la pagina fans
de Radio Exitosa Chiclayo — 2020.

A nivel local, se han identificado investigaciones académicas, como el trabajo de

Castilla, R., Mccolm, F. y Carhuayo, C. (Ed.). (2023, 15 de marzo). Establecieron
"Estrategias marketing de contenido y su efecto en la percepcion de marca de
emprendimientos digitales”, publicado en la Ciencia Latina Revista Cientifica

Multidisciplinar, con sede en Lima, Peru.



En este contexto, los autores han establecido como objetivo principal de su
investigacion la exploracion de la relacion entre estrategias marketing de
contenido y el posicionamiento de la marca corporativa. Desde una perspectiva
metodoldgica, el estudio ha adoptado un enfoque cuantitativo, no experimental,
disefio transversal y correlacional. muestra seleccionada para este analisis incluyo
a 50 clientes pertenecientes a diversas marcas, representando el promedio de
clientes mensuales de estas empresas. Hallazgos que obtuvieron en la
investigacion ha revelado una medicion clara y significativa, cifrada en 0.864, entre
la percepcién de la marca y la implementacion del marketing de contenidos. En
consecuencia, se concluye que los desafios generados por la pandemia, las
marcas han logrado establecer con éxito su presencia virtual mediante uso
efectivo del marketing de contenidos.

Jiménez, J., Maravi, F. y Morales, F. (2020). Establecieron "Analisis de las acciones de
Marketing Digital de la empresa NOA basado en la estrategia de Marketing de
Contenidos". Lima - Pontificia Universidad Catdlica del Peru.

En consecuencia, los autores han establecido como objetivo central de su
investigacion examinar las actividades de marketing digital llevadas a cabo por la
empresa NOA, fundamentandose en las estrategias marketing de contenido. Para
este proposito, han empleado una metodologia de investigacion mixta, que abarca
técnicas como entrevistas, encuestas, revision de documentos y observacion
etnogréfica. En relacion con los resultados obtenidos, han confirmado las metas
de marketing de NOA son factibles de alcanzar mediante la implementacion del
marketing de contenidos. Sin embargo, se observa que no se ha definido un
disefio especifico para llevar a cabo estos objetivos. También se ha identificado
gue, aungue la empresa posee conocimiento sobre su audiencia actual, no esta
proporcionando contenido relevante para esta audiencia. Ademas, se evidencia la
ausencia de una planificacion formal y necesaria en la creacién de contenidos.

En conclusién, los hallazgos relacionados con la distribucion y expansién del
contenido revelan que los clientes expresan una firme recomendacion a otros
consumidores, aunque esta satisfaccion no se refleja adecuadamente en los

canales digitales de la empresa.



Bases teodricas

De acuerdo a la definicion de Petrova, A. (2017, noviembre 8). Define teorias sobre la
variable independiente, estrategias marketing de contenido se define como un
plan integral para crear y distribuir contenidos con el objetivo de ampliar la
audiencia y lograr diversos objetivos empresariales.

Los resultados del estudio de Petrova, A. (2017, noviembre 8). Indica que la
implementacion eficaz de una estrategia de marketing de contenidos implica una
destacada promocion de la identidad corporativa.

Petrova, A. (2017, noviembre 8). Define las metas de las estrategias marketing de
contenido, conforme a el propdésito es incrementar, captar y mantener la atencion
del publico. La ejecucion eficaz de unas estrategias marketing de contenido se
presenta como una excelente manera de promover la marca. En el mejor
escenario, esto destaca a la empresa cuando los consumidores estan listos para
realizar una compra.

segun Petrova, A. (2017, noviembre 8). Define la relevancia de estrategias marketing de
contenido, que consiste en facilitar la consecucion de objetivos especificos al
establecer métricas de éxito claras y desarrollar procesos de mejoras especificos.
Es mas efectiva que la produccién aleatoria de contenidos con la esperanza de
gue tengan éxito. De hecho, el 80 % de los profesionales del marketing que
consideraban excepcionalmente eficaz sus estrategias marketing de contenido en
2022 habian documentado su estrategia.

ventajas o beneficios de un plan de estrategias marketing de contenido, mayor visibilidad
en linea, a medida que aumenta la frecuencia de las publicaciones, se incrementa
la capacidad de atraer a una audiencia. Es crucial ofrecer contenido instructivo y
util que aborde las vulnerabilidades identificadas en los usuarios. Incremento de
prospectos de cliente, una estrategia de marketing de contenidos adecuada
genera trafico, lo que puede traducirse en la captacién de clientes potenciales.
Aumento de autoridad, al difundir continuamente contenido mejorado, mas

personas dentro de tu segmento consideraran tu figura como una autoridad
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reconocida. Mayor interaccion del cliente, los consumidores leales tienden a

repetir sus interacciones. (Petrova, A. 2017, noviembre 8).

Establecer conexiones con aquellos que comentan o reaccionan ante tus
comparticiones es esencial. Mayor presupuestado, demostrar el éxito de las camparfias
de marketing de contenidos facilita solicitud de un presupuesto de marketing mas amplio

en futuras ocasiones.

Figura 1.
Ventajas de un plan de estrategia de marketing de contenidos

Mas visibilidad online Més leads Mas autoridad
Mas fidelizacion de Més presupuesto
clientes

Fuente: (Petrova, A. 2017, noviembre 8).

segun los hallazgos presentados por Petrova, A. (2017, noviembre 8). Con respecto a
los componentes de estrategias marketing de contenido, define como una
estrategia efectiva de marketing contenido exige la incorporacion de estos cinco
elementos esenciales, los cuales actian como cimientos fundamentales para

lograr el éxito:

11



Figura 2.

Elementos de una estrategia de marketing de contenidos

: Posicionamiento y

Perfil de storytelling de marca

@ audiencia

Plan de

accion .
Misién de

Casos de et
@ estudio marketing
@

Fuente: (Petrova, A. 2017, noviembre 8).

Elementos de una
estrategia de marketing
de contenidos

(o)

De acuerdo a la definicion de Petrova, A. (2017, noviembre 8). Pasos de cémo hacer

estrategias marketing de contenido, prosigue estos siete procedimientos con el

propésito de concebir y ejecutar el enfoque estratégico de marketing de

contenidos, orientado hacia la consecucidn de las metas empresariales

preestablecidas.

Determina tu puablico, analiza el rendimiento histérico de tu contenido y establece

tus objetivos, audita tu contenido actual, desarrolla un plan editorial de alto nivel y

un calendario de contenidos, desarrolla tu contenido, planificar la distribucion de

contenidos y analiza continuamente el rendimiento de tus contenidos.
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Figura 3.

Encontrar competidores

Ubicacion Tu dominio

® Todoel.. ~ tudominio.com Investigar un mercado

Fuente: (Petrova, A. 2017, noviembre 8).

Figura 4.

Resumen de la audiencia del mercado

Situacidn de emples Ingresos famifares Intereses EEED)
Trabajo a tiempo Bajo “ Educacion

completo 82678 f2230%

4284

Redes socisles
Novel educativo Tamafio famiSar o YouTube
Educackdn obligatoria 34 personss 771N
o bachillerato 0N

4778

Yer detales Vor getalles Ver aetalles

Fuente: (Petrova, A. 2017, noviembre 8).



Figura 5.

Brecha de palabras clave

Brecha de palabras clave

Una herramienta que te ayuda a comparar tu perfil de palabras clave con el de tus competidores,

T tudominio.com Dominio ralz ~ Palabras clave 0... v

dominiodetucompetidor.com Dominio raiz ~ Palabras clave o... v

i
+ Afade hasta 3 competidores mES «~ Comparar™

Fuente: (Petrova, A. 2017, noviembre 8).

Estrategia de marketing de contenidos, segun Molina, D. (2021). Para implementar una
tactica de mercadotecnia de contenidos, es necesario elaborar un plan de
contenido que refleje todas las recomendaciones y objetivos que desea alcanzar.
Es por eso que recomendamos crear un documento donde pueda ordenar y
coordinar el contenido, incluidas las fechas de lanzamiento, los canales de uso y
el estado actual. Nuevamente, lo primero que debes hacer es definir tus objetivos
y descubrir qué buscan tus clientes y en qué redes sociales suelen pasar su
tiempo.

segun Molina, D. (2021). Etapas de estrategias marketing de contenido, elaborar un plan
de contenido definido, experimentar diferentes tipos de contenidos, explotar los
eventos en directos, crear titulos imbatibles e inspirarte en tu competencia.

Slater,D. (2016, 31 de marzo). La premisa de Slater sostiene que el éxito de estrategias
marketing de contenido esta estrechamente vinculado con las percepciones del
cliente sobre un suministrador de contenido fidedigno y preciso que suministra la
informacion deseada. Slater propone cuatro preguntas fundamentales para
formular estrategias marketing de contenido: en primer lugar, ¢cuéales son los

objetivos especificos? En segundo lugar, ¢,cual es su meta? En tercer lugar, ¢,qué
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informacion desean y necesitan? En cuarto lugar, ¢ qué recursos estan disponibles
para la creacion de contenido y para garantizar que llegue al nicho adecuado?
Aplicaciones en entidades privadas y publicas las estrategias de marketing de
contenidos.

Segun Londofio, P. (2023, 9 de mayo). Hace referencia a una marca colombiana de
productos para mascotas que ha desarrollado un blog exhaustivo. Este blog
proporciona a los propietarios informacion relevante, consejos de cuidado y
recomendaciones para sus animales.

Las secciones principales del blog estan dedicadas a gatos, perros y cuidadores
primerizos. Adicionalmente, la organizacion fortalece su presencia en redes
sociales orientadas a los consumidores, tales como Facebook, Instagram y
YouTube. Asimismo, participa en LinkedIn, donde centra su atencién en la

busqueda de talento.

Figura 6.
Ejemplos de aplicacion de estrategia de marketing de contenidos

T

n.”9

¢(Los gatos oduan el agua? Conoce Sabes como se clasifican las razas *
cada cuanto debes baharo de los perros

¢(Allmentos horneados para
mascotas? Todo io que debes saber
sobre sus beneficios y nutricion

PARA DUENOS PARA DUENOS BRA N
DE GATOS OE PERRCS WASCOTAS

A 1

Fuente: Londofio, P. (2023, 9 de mayo).
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La entidad Alcachofa y Romero ejemplifica la creacién de contenido educativo al
afirmar que una estrategia de contenidos no implica necesariamente un presupuesto
elevado. En concordancia con lo conocido, las empresas de tamafio pequeiio o mediano
tienen la capacidad de generar contenidos atractivos para su audiencia, como lo

evidencia esta tienda de productos ecoldgicos locales. La tactica empleada por Alcachofa
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y Romero se centra en compartir en sus plataformas digitales imadgenes notables y
llamativas de sus productos. Asimismo, ofrece recomendaciones que permiten a los
consumidores distinguir marcas genuinamente ecoldgicas, sugerencias sobre reciclaje y
practicas de cuidado ambiental, acompafiadas de citas inspiradoras que refuerzan
percepcion de imagen de la marca. De esta manera, alimenta una audiencia que supera

los 33.000 seguidores, todos ellos con interés en un producto de segmento especifico.

Figura 7.

Ejemplo de contenido educativo, alcachofa y Romero

Fuente: Londofio, P. (2023, 9 de mayo).

Dimensiones de la variable independiente

Segmentacion, conforme a lo planteado por el Ma, E. (2018, 30 de octubre). Es el
procedimiento de subdividir un mercado conformado por clientes potenciales en
grupos o segmentos, fundamentado en caracteristicas distintivas. Dichos
segmentos generados estan integrados por consumidores que reaccionaran de
manera semejante a las estrategias de marketing y comparten atributos como
intereses, necesidades o ubicaciones similares.

Posicion en el itinerario del cliente, segun el planteamiento del Ma, E. (2018, 30 de
octubre). Engloba las fases que atraviesan los clientes al establecer interacciones
con una empresa. Adicionalmente denominado como un "mapa del viaje",

itinerario o experiencia del cliente, se refiere a un esquema o multiples esquemas
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gue representan las etapas que experimentan los clientes al relacionarse con una
empresa, desde la adquisicion de productos en linea hasta la obtencion de
servicios al cliente por via telefénica, asi como la expresion de quejas en las
plataformas de medios sociales.

Tipo de contenido, conforme a la perspectiva del Ma, E. (2018, 30 de octubre). Se
caracteriza por la conveniencia de emplear diversas alternativas de contenido en
términos de formato, canal y activador (push, pull). La eleccién del tipo de
contenido se encuentra intrinsecamente vinculada a los diversos elementos
mencionados en las otras dos dimensiones, tales como puntos criticos,
comportamiento, personas, etapas en el ciclo de ventas y, en general, cualquier
estado diferenciado del cliente.

Canales digitales, de acuerdo con la exposicion del Ma, E. (2018, 30 de octubre). Se
definen como el medio de comunicacién que se empleara para la transmision de
informacion y la comercializacion de productos y servicios. Previo al inicio de la
planificacion de una estrategia de marketing digital efectiva, resulta imperativo
comprender los diversos canales de marketing digital. Identificar cuéles de estos
canales funcionan de manera 6ptima para el negocio y centrarse en ellos
contribuira al impulso progresivo del negocio. Algunos de estos canales que
podrian considerarse incluyen la Web, la Busqueda orgéanica, la Publicidad en
linea, el E-mail Marketing, el Marketing en medios sociales, los Dispositivos

moviles y el Marketing de afiliados.

Teorias sobre la Variable dependiente.

Ventas, de acuerdo con la definicion de Thompson, I. (2005, agosto 1). Se
conceptualizan como una de las actividades mas deseables por las
organizaciones e individuos que proporcionan productos, servicios u otros en su
mercado objetivo. El logro de dicha actividad se relaciona directamente con la
frecuencia con que se lleva a cabo, la eficacia en su ejecucion y la rentabilidad
gue se obtenga de la misma.

Thompson, I. (2005, agosto 1). Conceptualiza la venta como "el procedimiento, ya sea

de manera interpersonal o no interpersonal, atra vez del cual el vendedor
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reconoce, estimula, atiende, identifica, fomenta y satisface las necesidades del
comprador, con la meta de lograr un beneficio mutuo y continuo para ambas
partes.

Importancia de las ventas, tal como lo expone Cervantes, G. (2021). Radica en que
constituyen el fundamento primordial de toda empresa o negocio. Por esta razon,
las ventas se posicionan como la fuente de ingresos, siendo crucial para la
existencia y sostenibilidad de las organizaciones.

Tipos de venta, segun la conceptualizacion de Ramos, S. (2017), se clasifican desde la
perspectiva del fabricante en dos categorias distintas: ventas directas, ventas
indirectas o ventas a través de intermediarios.

Técnica de ventas, segun la perspectiva de Ramos, S. (2017). En su obra "Las técnicas
modernas de comercializacion y sus aplicaciones" argumentan que la venta

implica un intercambio de productos y servicios. (p.40).

Segun Ramos, S. (2017). Define que las técnicas de ventas proporcionan herramientas
gue abarcan desde la introduccién en el proceso de venta hasta su conclusién,
con el proposito de Conseguir la respuesta deseada en el publico objetivo, es
decir, adquisicion del producto (p.40).

Ademas, Ramos, S. (2017), aborda las "Técnicas de ventas segun el modelo AIDA,
técnica SPIR técnica AICDC" (p.41), que comprenden las siguientes etapas:
Captar la atencion del cliente, generar y mantener el interés del cliente, despertar
el deseo por adquirir lo que se esta ofreciendo, llevar al cliente hacia la accion y
cerrar la venta.

Estrategias de ventas, segun Lopez, JM (2015, 27 de noviembre). Define la estrategia
de ventas como un enfoque estratégico disefiado especificamente para alcanzar
metas y objetivos relacionados con las ventas.

Consideraciones para la formulacion de estrategias de venta, de acuerdo a la definiciéon
de Lopez, JM (2015, 27 de noviembre). Sefala canales de comercializacion,
meétodos para alcanzar cada objetivo, presupuesto asignado al canal y proceso de
venta, duracion de cada actividad, naturaleza de las acciones a ejecutar,

frecuencia y orden temporal, instrumentos de evaluacion y ajuste.
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Caracteristicas de ventas, segun Da Silva, D. (2020, 31 de agosto). Define que en una
empresa estan estrechamente vinculadas a sus clientes. Si el comportamiento del
publico objetivo experimenta cambios, inevitablemente se veran afectadas las
caracteristicas del proceso de comercializacion. Un informe de tendencias de
ventas elaborado por Zendesk en 2021 destaca algunas modificaciones en el
comportamiento del consumidor que influyen en las caracteristicas del proceso de
ventas.

Por ejemplo: El 41% de los lideres de ventas afirma que sus clientes desean
interactuar de manera digital, el 38% menciona que sus clientes prefieren realizar
compras en linea.

Las cinco caracteristicas de las ventas, segun Da Silva, D. (2020, 31 de agosto). Se
enfoca en un perfil especifico de cliente o persona compradora, sigue un modelo
establecido de ventas, es un proceso continuo e integral dentro de un ciclo, es
dinamico y adaptable, se fundamenta en relaciones interpersonales.

Dimensiones de la variable dependiente (ventas).

Condicion de las ventas, segun Costa, H. (2015). Cualquier proceso de ventas implica la

interaccion de al menos dos individuos 0 mas, y esto constituye la esencia de la
profesion de ventas. Cuando dos o més individuos coinciden en una circunstancia
determinada comercial, surgen una serie de emociones, deseos, expectativas y
necesidades.
De este modo, la venta se convierte en un asunto que involucra a personas. Si
durante la presentacion realizada por el vendedor, este logra establecer un
ambiente de confianza, simpatia y respeto, es plausible que ciertos aspectos que
normalmente tendrian un peso significativo, como el precio o el plazo, puedan
pasar desapercibidos por parte del cliente. En esta dimension, recae en el
vendedor la responsabilidad de comprender que El resultado exitoso de la
transaccion se encuentra principalmente vinculado a su destreza para tratar con
una persona que alberga expectativas, temores, deseos, inseguridades y una
identidad propia.

Condicion Fisica de la venta, segun Costa, H. (2015). En este contexto, el vendedor debe

estar consciente de que el entorno en el cual se desarrollara la negociacion, la
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presentacion o el cierre de la venta desempefia un papel de relevancia. La
dinamica de la interaccién varia significativamente segun si la atencion se brinda
en la oficina del cliente, la oficina del vendedor o en un lugar acordado para la cita.

Proactiva de la venta, segun Costa, H. (2015). Proactividad en este contexto se refiere
a la capacidad del vendedor para invertir tiempo previo en el proceso de
adquisicion de datos relacionados con el cliente, sus actividades comerciales, sus
caracteristicas, entre otros aspectos relevantes. Ademas, implica la disposicion
de proporcionar la informacién que el cliente pueda requerir y estar preparado
para hacerlo. Existen componentes esenciales que un vendedor de nivel
profesional no puede pasar por alto, tales como: lleve consigo tarjetas de
presentacion, contar con material promocional o de datos relativos a los productos
0 servicios que la entidad proporciona. Disponer de cartas de recomendacion de
algunos clientes, tener una calculadora a mano, poseer un boligrafo y cuadernos
para tomar notas.

Técnica de la venta, segun Quiroa, M. (2020, mayo 8). Conceptualiza las técnicas de
venta como los variados procedimientos utilizados por los profesionales de ventas
con el objetivo primordial de optimizar la eficacia en el procedimiento de venta,
todo esto con el propésito principal de lograr de manera eficiente los objetivos de

venta establecidos por la empresa.
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Figura 8.

Técnicas de venta
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Fuente: Quiroa, M. (2020, mayo 8).
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. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de la investigacion

Tipo de investigacion, aplicada. Segun el aporte de Vargas, Z. (Ed.). (2009). Propone
gue la investigacion aplicada también puede ser referida como 'investigacion
practica o empirica", caracterizdndose por su busqueda orientada hacia la
aplicacion y utilizacion de conocimientos previamente adquiridos, al tiempo que
nuevos saberes son adquiridos tras la implementacién y sistematizacion de
practicas fundamentales en investigacion. Este proceso conduce a una utilizaciéon
meticulosa, organizada y sistematica de conocimientos y resultados de
investigacion. p.159.

Disefio de investigacién, preexperimental, segun la definicion de Hernandez, R. (2014).
En un disefio preexperimental, se examina una uUnica variable con escaso control
experimental. No se realiza manipulacién ni se utiliza un grupo de control, y su
nivel de control es limitado en comparacion con un disefio experimental
convencional. Este disefio se emplea cominmente como un primer enfoque para

abordar el problema de investigacion en el contexto del entorno real. p.141.

G: grupo sujetos

G X 0 X: variable
0: cuestionario Grupo  Pretest Estudio Postest
A X
G: grupo sujetos >
G 0. X 0 01 pretest o
X: variable
02: postest

Fuente: Hernandez, R. al 2014, p.141

El presente estudio adopté un enfoque de naturaleza cuantitativa. En concordancia con
las perspectivas de Tamayo (2007) citado por los autores Santa, K., Gadea, W. y
Vera, S. (2018). Definen la metodologia de indole cuantitativa que involucra la
contrastacion de teorias ya existentes mediante la formulacion y sometimiento a

prueba de hipétesis derivadas de esas mismas teorias.
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Para este fin, resulta imperativo la obtencién de una muestra, que puede ser
seleccionada de manera aleatoria o discriminada, pero que debe poseer
propiedades representativas en relacion a la poblacion o fenomeno del objeto de

analisis.p.21

3.2. Variables y operacionalizacion

Interpretacion conceptual, segun la definicién de Kotler, P. (2021). Estrategias marketing
de contenido de como se caracteriza con la creacion, seleccion, distribucion y
amplificacion de contenido altamente interesante, relevante y Uutil, dirigida
especificamente a un grupo demogréfico particular, con el objetivo de fomentar
interacciones y debates en torno a dicho contenido.
Interpretacion operacional, de estrategias marketing de contenido se medira de
acuerdo a las siguientes dimensiones, segmentacion, posicion en el itinerario del

cliente, tipo de contenido y canales digitales.

Dimensiones, las dimensiones que se va establecer, seran: segmentacion, posicion
del itinerario del cliente, tipo de contenido y canales digitales.

Indicadores, los indicadores identificados seran: con respecto a la dimensién 1:
Demogréfica, psicografica, conductual y geogréfica; con respecto a la dimension, 2: Fase
de reconocimiento, indagaciéon de datos, analisis de la decision, ejecucion de la compra
y revision posterior a la compra, con respecto a la dimension.3: Redes sociales, podcasts,
Videos, Webinars, e-books, posts, Infografias; con respecto a la dimensién 4: Sitio web,
exploracion orgéanica, publicidad en linea, E-mail marketing, marketing en redes sociales,
dispositivos méviles, marketing de afiliados.

Escala de medicion

Escala Likert

La escala a utilizar sera descriptiva bi-variable

Variable dependiente Ventas

Definicién conceptual, de acuerdo a la definicién proporcionada por Kotler, P. (2021). La
venta se configura como una alternativa de entrada al mercado para numerosas
empresas, orientada hacia la comercializacion de sus propios productos en lugar

de adaptarse a las demandas del mercado. Es un proceso de comunicacién con
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los clientes que conlleva una interaccion activa para poder atender y satisfacer

sus deseos y necesidades especificas p. 17

Definicion operacional, las ventas se mediran de acuerdo a las siguientes
dimensiones, condicidn de las ventas, condicion fisica de la venta, proactiva de la venta
y técnica de la venta.

Dimensiones, que se va establecer seran: condicion de las ventas, ventas en la
condicion fisica, venta proactiva y técnica de la venta.

Indicadores, identificados seran: con respecto a la dimensién 1: embudo de
ventas, formularios optimizados para ventas, script de ventas, CRM de ventas; con
respecto a la dimension 2: cantidad de ventas, ingresos, adquisicion de nuevos clientes,
comparacion entre clientes perdidos y nuevos clientes, cantidad de llamadas de ventas,
duracion del proceso de cierre de ventas, satisfaccion del cliente, asi como incidencias y
quejas, con respecto a la dimensién 3: mostrarnos como autoridad en el tema y dar asi
credibilidad, tomarnos el tiempo de planificar e investigar, Iniciar nosotros la
conversacion, realizar preguntas abiertas y tomar decisiones data - driven; con respecto
a la dimension 4: método AIDDA, SPIR, AICDC, FAB, Sandler, venta consultiva y venta
colaborativa.

Escala de medicion
La escala a utilizar sera descriptiva bivariable

Escala Likert

3.3 Poblacion

Siguiendo la explicacion ofrecida por Hernandez, S. (2014). Se entiende la poblacion
como la totalidad de las unidades o casos que satisfacen un conjunto de
especificaciones predefinidas. Esta poblacion desempefia un papel principal que
permite determinar los parametros de muestra, que deben ser claramente
definidos en términos de sus atributos relacionados con el contenido, la ubicacion
y el periodo temporal. En el contexto de este estudio actual, poblacion objeto de

estudio fue conformado por 150 clientes habituales de Pet Shop. p.174
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Criterio de inclusion:
Se establecio los siguientes criterios de exclusion:

Clientes frecuentes de pet shop que desearon colaborar de forma informada en la

investigacion

Clientes que aceptaron participar de la investigacion.
Criterio de exclusion:

Clientes que no aceptaron participar en el estudio.

Personas que no son clientes de pet shop.

Muestra, como la poblacion es pequefia se tomd una muestra por conveniencia a
100 clientes de la Pet Shop. Segun la definicion proporcionada por Hernandez, S. (2014).
Muestra constituye un subgrupo de la poblacién existente, seleccionado con propadsito
de elegir el mas apropiado para un estudio especifico.

N= tamafio de la poblacién :150

n=tamafo de la muestra: 100

Muestreo, seleccionado para este estudio fue de naturaleza probabilistico de
aleatorio simple. Este enfoque se implementé entre los clientes frecuentes de la pet shop.
Segun la definicion proporcionada por Parra,L. y Vasques,M. (2017). El muestreo es un
proceso que facilita la obtencion de una estimacion probabilistica de los resultados
basada en una muestra representativa.p.4

Unidad de analisis, dentro del contexto de esta investigacion, se estableci6 a los
clientes frecuentes de Pet Shop como unidad de analisis. Siguiendo la definicion de
Duran, M. (2015), la unidad de andlisis se conceptualiza como un segmento especifico
seleccionado como el componente fundamental para la realizacion de una investigacion
cientifica.
3.4 Técnicas y herramientas de recoleccion de datos

En el presente estudio, se optd por técnicas de encuestas dirigida a los clientes
habituales de la tienda de mascotas. De acuerdo con Hernandez, S. y Baptista, L. (2014),

definen la encuesta como el instrumento mas frecuentemente empleado con el proposito
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de recopilar informacion, constituyendo un conjunto relacionadas con una o varias

variables a ser evaluadas. En investigacion

cientifica, las técnicas son métodos sistematicos y operativos empleados para abordar y

resolver problemas practicos. La seleccion de las técnicas debe ser realizada de manera

cuidadosa, considerando los aspectos relacionados con la naturaleza de la investigacion,

el proposito de la misma y la manera en que serd llevada a cabo. Diversas técnicas como

observacion, entrevista, encuesta, el andlisis de documentos y las evaluaciones

psicométricas pueden ser utilizadas. p.310

Instrumentos, de acuerdo a la definicion de Hernandez, S. (2014), se perfilan como el
método preponderante para la recopilacién de informacion, compuestos por una
serie de interrogantes relativas a una o mas entidades de estudio mensurables.
En este estudio, se opté por emplear un cuestionario con formato de una escala
de medicion tipo Likert para evaluar las actitudes de los clientes y las encuestas

se realizo de forma virtual a través Google forms.

Tabla 1.
Escala de Likert

Categoria Calificacion
Siempre 5
Casi siempre 4
A veces 3
casi nunca 2
nunca 1

Nota: elaboracién propia (2023)

La evaluacion de la validez del cuestionario utilizado se llevé a cabo mediante el
analisis realizado por tres expertos, quienes emitieron su aprobacion respecto a que las
preguntas incluidas en la encuesta resultaron apropiadas para recopilar informacion

relacionada con el tema de investigacion desde una perspectiva teérica y doctrinaria.

Hernandez, S. y Mendoza, C. (2018). Definen la validez como el grado en el cual un

método puede evaluar de manera eficiente lo que pretende medir, asegurando
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gue la medicién realizada se ajusta adecuadamente a los pardmetros estadisticos
establecidos. p.323

Hernandez, S. (2014). Introduce el término "Validez de expertos”, el cual se relaciona

con la medida en que un instrumento de evaluacion evalia de manera efectiva la
variable de interés, segun la evaluacion de expertos en el area especifica.p.204.
En el marco de la investigacion, se utilizé el software SPSSv26 para calcular el
coeficiente Alfa de Cronbach, con el objetivo de evaluar la validez y confiabilidad

del cuestionario utilizado.

Tabla 2.

Validacion de expertos

Experto Valoracion Calificacion
Dr. Esteves Pairazaman, Ambrocio Teodoro 100 Muy buena
Dr. Bullon Solis ,Omar 100 Muy buena
Mg. Esteves Cardenas, Veronica Liset 100 Muy buena

Nota: Elaboracién propia

A través del uso del software SPSSv26, se realiz6 el coeficiente Alfa de Cronbach

para evaluar tanto validez como la confiabilidad del cuestionario. Tras realizar prueba

piloto con el 10% de la muestra, encuestando aproximadamente a 33 clientes, se llevaron

a cabo los andlisis correspondientes, se obtuvieron los resultados detallados en el (Ver
Anexo 7)

Tabla 3.

Procesamiento de casos

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 100 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 100 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.
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Tabla 4.
Alfa de Cronbach general

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,975 50
Nota: procesamiento de SPPS V26

Interpretacion:
se demostré que el coeficiente Alfa de Cronbach para ambas variables
encuestas, considerando el conjunto en general, es de 0,975. Este valor refleja

una confiabilidad significativamente alta para los instrumentos utilizados.

Tablab.
Alfa Cronbach de las dos variables de forma general
Cuestionario Alfa de Cronbach N de elementos
Estrategias marketing de contenido 0,912 23
Ventas 0,970 27

Nota: procesamiento encuesta de estrategia de marketing de contenidos SPPSV26

Interpretacion:

Se observa el indice de confiabilidad alfa de Cronbach para la variable
independiente estrategias marketing de contenido es de 0,912 con respecto a la variable
dependiente ventas es de 0,970, el cual nos da como evidencia en ambas variables como

alta confiabilidad en cuanto a los instrumentos.

Confiabilidad, de acuerdo a la definicion de Hernandez, S. (2014), confiabilidad se

caracteriza por la medida en que un instrumento puede generar resultados
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aplicar dicho instrumento repetidamente al mismo individuo u objeto.Es decir, mide
capacidad de dicho instrumento para producir resultados similares y estables

cuando se repite su aplicacion en un mismo sujeto. p. 200

Tabla 6.
Rango de confiabilidad
Rangos Confiabilidad
0.10a0.29 Malo
0.30a 0.65 bajo
0.65a0.75 Medio
0.76 a 0.99 Alta
1 Muy alta

Nota: elaboracién propia (2023)

3.6 Método de andlisis de datos

En este estudio se utilizd la informacion recabada mediante la realizacion de
encuestas. Ademas, se llevd a cabo la recopilacion e interpretacion de los datos
mediante cuestionarios dirigidos a la poblacién especifica, compuesta por clientes
frecuentes de unatienda de mascotas, abarcando individuos de ambos géneros mayores
de 18 afios. Estos datos se sometieron a un analisis estadistico mediante el empleo de
dos herramientas informaticas el programa Microsoft Excel version 2021 y SPSSv26.
Estas aplicaciones permitieron la creacién de tablas y graficos estadisticos, facilitando
asi el andlisis e interpretaciéon de los hallazgos conseguidos, asi mismo para la
comprobacién de hipotesis se realizé+

+ andlisis de datos mediante estadistica.

3.5 Procedimiento

El presente estudio sigue el protocolo metodologico propuesto por Hernandez y
Mendoza (2018), el cual abarca tres fases esenciales:

Fase de analisis; se definié las unidades de andlisis correspondientes a cada variable,
se presentd los resultados obtenidos y se realizd la interpretacién pertinente,

manteniendo la validez y fiabilidad de la informacion.
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Fase de descripcion; se proporciond una descripcion detallada de las unidades de
andlisis, respaldada por argumentos y fundamentos cientificos, con el fin de respaldar la
credibilidad de los resultados obtenidos.

Fase de construccion; se elabor6 el informe final, que sirvi6 como herramienta para
respaldar los hallazgos de las variables, los resultados obtenidos y las recomendaciones
propuestas.

3.7 Aspectos Eticos

Siguiendo las pautas establecidas por Hernandez, S. (2014), es imperativo que los
investigadores actlen en base a principios éticos y de confidencialidad. Esto
permitié proporcionar una sélida garantia de seguridad a los clientes que
accedieron a participar en el proceso de la encuesta. p. 424

segun principios éticos de universidad cesar vallejo:

El principio de autonomia, rige el derecho del personal cliente de la Pet Shop a tomar
decisiones voluntarias acerca de su participacion en la investigacién, después de haber
sido previamente instruidos sobre la informacién y los propdésitos del estudio, habiendo
otorgado su autorizacion explicita mediante firma.

El principio de beneficencia, entendido como un valor que busca brindar ayuda, se
refleja en los hallazgos de estudio generando propuestas de mejora que beneficiara a la
empresa permitiendo obtener mayor rentabilidad.

El principio de no-maleficencia, se garantiza que antes, durante y después del
desarrollo de la investigacion, no se causara ningun dafio ni se practicara discriminacion
a los sujetos involucrados en el transcurso del estudio.

El principio de justicia, se respet6 en todo momento como un derecho fundamental,
asegurandose de que no se manipulen ni intervengan en el proceso o resultados de la

investigacion, manteniendo asi la equidad y la imparcialidad en el estudio.
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IV. RESULTADOS
RESULTADOS DE PRE-TEST

Los hallazgos provienen de la ejecucion del cuestionario de encuestas a un conjunto

representativo de 100 clientes de una tienda de mascotas. Los hallazgos son los

siguientes:
Estadistica Descriptiva

4.1. Datos generales de los clientes

Tabla 7.

Estrategia de marketing de contenidos(V1)

ESTRATEGIAS MARKETING CONTENIDO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje

acumulado
Vaélido SEGMALA 9 9,0 9,0 9,0
SEGBAJO 14 14,0 14,0 23,0
SEGMEDIO 45 45,0 45,0 68,0
SEGALTA 28 28,0 28,0 96,0
SEGMUYALTA 4 4,0 4,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Nota: Procesamiento encuesta estrategia de marketing de contenidos SPSSV26
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Figura 9.

Estrategia de marketing de contenidos(V1)

ESTRATEGIAS MARKETING CONTENIDO

50
45

40
35
(]
‘s 30
8
g 25
S
c 20
a
15
10
5 n
0
SEGMALA SEGBAJO

Nota: Informacién procesada de la tabla

Descripcion:

SEGMEDIO
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SEGALTA

SEGMUYALTA

En cuanto, segmentacion de estrategia de marketing de contenidos se demostré un

resultado como medio en un 45 % del total 100 clientes encuestados, por lo tanto, se

recomienda a la Pat Shop que debe poner méas énfasis en lo indicado.

Tabla 8.
Ventas (V2)

VENTAS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Vaélido ACTMALA 8 8,0 8,0 8,0
ACTBAJO 6,0 6,0 14,0
ACTMEDIO 24 24,0 24,0 38,0
ACTALTA 55 55,0 55,0 93,0
ACTMUYALTA 7 7,0 7,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Nota: Procesamiento encuesta de la variable ventas SPSSV26
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Figura 10.

Ventas (V2)
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Nota: Informacion procesada de la tabla 8

Descripcion:

ACTMUYALTA

Con respecto, a las actividades de las ventas nos mostr6é un resultado alto con un

55% del total de 100 clientes encuestados, esto indica que la Pet Shop va por un buen

camino en cuanto a lo mencionado.

Tabla 9.
Segmentacion(D1)

D1SEGMENTACION

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Valido DIVICMERMALA 16 16,0 16,0 16,0
DIVICMERBAJO 16 16,0 16,0 32,0
DIVICMERMEDIO 44 44,0 44,0 76,0
DIVICMERALTA 16 16,0 16,0 92,0
DIVICMERMUYALTA 8 8,0 8,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Nota: Procesamiento encuesta de la dimension segmentacion SPSSV26
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Figura 11.
Segmentacion (D1)
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Nota: Informacién procesada de la tabla 9
Descripcion:

En cuanto, a la division del mercado con respecto a la segmentacién nos brindd un
resultado medio en un 44% del total de 100 clientes encuestados, por lo tanto, se
recomienda a la Pet Shop que mejore en cuanto a este aspecto de esta manera dirigira

sus campafas de contenidos al segmento adecuado permitiendo optimizar los recursos.

Tabla 10.
Posicion itineraria del cliente(D2)
D2POSICION ITINERARIO CLIENTE

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Valido EXPCLITMALA 7 7,0 7,0 7,0
EXPCLITBAJO 10 10,0 10,0 17,0
EXPCLITMEDIO 24 24,0 24,0 41,0
EXPCLITALTA 50 50,0 50,0 91,0
EXPCLITMUYALTA 9 9,0 9,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Nota: Procesamiento encuesta de la dimension Itinerario del cliente(D2) SPSSV26
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Figura 12.

Posicion en el itinerario del cliente(D2)
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Nota: Informacion procesada de la tabla 10

Descripcion:

EXPCLITALTA
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En cuanto, a la experiencia del cliente es alta con un 50%, esto indica que los clientes

de la pet shop se siente a gusto con el nivel de atencién proporcionado ya se en tienda

fisica o virtual.

Tabla 11.
Tipo de contenido (D3)

D3TIPO CONTENIDO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Valido FORMATOMALA 14 14,0 14,0 14,0
FORMATOBAJO 19 19,0 19,0 33,0
FORMATOMEDIO 33 33,0 33,0 66,0
FORMATOALTA 29 29,0 29,0 95,0
FORMATOMUYALTA 5 5,0 5,0 100,0

Total 100 100,0 100,0
Nota: Procesamiento encuesta de la dimension Tipo de contenido (D3) SPSSV26
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Figura 13.
Tipo de contenido(D3)
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Nota: Informacion procesada de la tabla 11

Descripcion:

En cuanto, al formato de tipo de contenido dio un resultado medio con un 33% del
total de 100 clientes encuestados, esto indica que la pet shop debe restructurar los
contenidos que comparte en sus diferentes redes sociales y plataformas digitales.

Tabla 12.
Canales digitales(D4)

D4CANALES DIGITALES

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Valido MEDIOCMALA 10 10,0 10,0 10,0
MEDIOCBAJO 16 16,0 16,0 26,0
MEDIOCMEDIO 43 43,0 43,0 69,0
MEDIOCALTA 28 28,0 28,0 97,0
MEDIOCMUYALTA 3 3,0 3,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Nota: Procesamiento encuesta de la dimension Canales digitales(D4) SPSSV26
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Figura 14.
Canales digitales(D4)
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Nota: Informacion procesada de la tabla 12
Descripcion:

En cuanto, a los medios de comunicacion con respecto a los canales digitales se
determiné un resultado medio en un 43% del total de 100 clientes encuestados, esto nos
indica que no estan canalizando los esfuerzos de manera Optima con lo sefalado, se
recomienda a la Pet Shop que debe optimizar los recursos asi lograr llegar a mas clientes

potenciales.

Tabla 13.

Condicion de las ventas(D5)

D5CONDICION VENTAS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Valido INTERACCIONMALA 12 12,0 12,0 12,0
INTERACCIONBAJO 11 11,0 11,0 23,0
INTERACIONMEDIO 55 55,0 55,0 78,0
INTERACCIONALTO 19 19,0 19,0 97,0
INTERACCIONMUYALTA 3 3,0 3,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Nota: Procesamiento encuesta dimensién condicién humana de la venta(D5) SPSSV26

37



Figura 15.

Condicion de las ventas(D5)
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Nota: Informacion procesada de la tabla 13

Descripcion:

En cuanto, a la interaccion de los clientes con respecto a la condicion de las ventas
dio un resultado como medio en un 55% del total de 100 clientes encuestados, lo cual
indica que la Pet Shop debe mejorar de manera Optima los esfuerzos en cuanto a lo
sefialado, esto permitird mejorar que pueda llegar a mas interaccién logrando asi cumplir

con los objetivos.

Tabla 14.
Condicion fisica de la venta(D6)
D6CONDICION FiSICA VENTAS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Vaélido ENTORNOMALA 7 7,0 7,0 7,0
ENTORNOBAJO 8 8,0 8,0 15,0
ENTORNOMEDIO 21 21,0 21,0 36,0
ENTORNOALTA 52 52,0 52,0 88,0
ENTORNOMUYALTA 12 12,0 12,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Nota: Procesamiento encuesta dimension condicion fisica de la venta(D6) SPSSV26
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Figura 16.

Condicion fisica de la venta(D6)
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Nota: Informacién procesada de la tabla 14

Descripcion:

Con respecto, a la condicion fisica de venta, se revela un entorno elevado con un

52% del total de 100 clientes encuestados. Esta informacion sugiere que, en este

aspecto, el entorno es propicio para llevar a cabo actividades comerciales

Tabla 15.
Proactiva de la venta(D7)
D7PROACTIVA VENTA

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Valido CAPACIADADMALA 9 9,0 9,0 9,0
CAPACIDADBAJO 10 10,0 10,0 19,0
CAPACIDADMEDIO 22 22,0 22,0 41,0
CAPACIDADALTA 41 41,0 41,0 82,0
CAPACIDADMUYALTA 18 18,0 18,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Nota: Procesamiento encuesta de la dimension Proactiva de la venta(D7) SPSSV26
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Figura 17.

Proactiva de la venta (D7)
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Descripcion:
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En lo que respecta a la capacidad de proactividad de la venta, se obtiene un resultado

elevado, alcanzando el 41% del total de 100 clientes encuestados. Esto indica que la Pet

Shop esta desempefiandose positivamente en este aspecto.

Tabla 16.
Técnica de la venta(D8)
DS8TECNICA VENTA

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Valido PROCEDIMIENTOMALA 9 9,0 9,0 9,0
PROCEDIMINETOBAJO 5 5,0 5,0 14,0
PROCEDIMIENTOMEDIO 11 11,0 11,0 25,0
PROCEDIMIENTOALTA 35 35,0 35,0 60,0
PROCEDIMIENTOMUYALT 40 40,0 40,0 100,0
A
Total 100 100,0 100,0

Nota: Procesamiento encuesta de la dimensién Técnica de la venta(D8) SPSSV26
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Figura 18.

Técnica de la venta(D8)

DSTECNICA VENTA

PORCENTAIJE

DSTECNVENTA

Nota: Informacion procesada de la tabla 16

Descripcion:

Con respecto, al procedimiento de la técnica de la venta nos muestra como
resultado muy alto con un 40% del total de 100 clientes encuestados, esto nos indica que

la aplicacion del mismo es excelente para la Pet Shop.
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RESULTADOS POS-TEST
Los resultados se derivan de la implementacion de la encuesta dirigida a cuatro

colaboradores de la tienda de mascotas. Los hallazgos son los siguientes.

Tabla 17.

Estrategia de marketing de contenidos (VI)

ESTRATECIAS MARKETING CONTENIDO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido SEGBAJO 1 25,0 25,0 25,0
SEGALTO 1 25,0 25,0 50,0
SEGMUYALTO 2 50,0 50,0 100,0
Total 4 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento de encuesta estrategias marketing de contenido SPSSV26:

Figura 19.

Estrategias marketing de contenido (VI)
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Fuente: Informacidn procesada de la tabla 17
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Descripcion:

Con respecto a la segmentacion de estrategias marketing de contenido, se identifico
un rendimiento catalogado como altamente satisfactorio por la mitad del conjunto total
de 4 colaboradores sujetos a evaluacion. Por lo tanto, se ha logrado de manera exitosa

el propoésito establecido en la investigacion.

Tabla 18.
Ventas (VD)
VENTAS

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Valido ACTBAJA 1 25,0 25,0 25,0
ACTALTO 2 50,0 50,0 75,0
ACTMUYMALTA 1 25,0 25,0 100,0

Total 4 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento encuesta de la variable ventas SPSSV26

Figura 20.
ventas (VD)
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Fuente: Informacion procesada de la tabla 18
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Descripcion:

En cuanto, a las actividades de las ventas, se obtuvo un rendimiento significativo,

alcanzando el 50% del total de 4 colaboradores encuestados. En consecuencia, esto

indica que se esta alcanzando con eficacia el propésito establecido en la investigacion.

Tabla 19.
Segmentacion (D1)
D1SEGMENTACION
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélid DIVCMERMEDIO 1 25,0 25,0 25,0
o] DIVCMERALTO 2 50,0 50,0 75,0
DIVCMERMUYALT 1 25,0 25,0 100,0
(0]
Total 4 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento encuesta de la dimension segmentacion SPSSV26

Figura 21.
segmentacion(D1)
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Fuente: Informacion procesada de la tabla 19

DIVCMERMUYALTO
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Descripcion:

En lo referente, a la division del mercado en términos de segmentacion, se obtuvo un
rendimiento elevado, especificamente el 50% del conjunto total de 4 colaboradores
encuestados. En consecuencia, se ha logrado cumplir de manera eficaz con las metas

definidas en el estudio.

Tabla 20.
Posicion del itinerario de cliente (D2)

D2PINTINECLIENTE

Frecue Porcentaje Porcentaje Porcentaje
ncia vélido acumulado
Vélido EXPCLITBAJO 1 25,0 25,0 25,0
EXPCLITALTO 1 25,0 25,0 50,0
EXPCLITMUYALTO 2 50,0 50,0 100,0
Total 4 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento encuesta de la dimensidn Posicion en el itinerario del cliente SPSSV26

Figura 22.
Posicion en el itinerario del cliente (D2)
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Fuente: Informacidn procesada de la tabla 20
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Descripcion:

En relacién con la experiencia del cliente, se observa un nivel significativo del 50%,
considerando la totalidad de los 4 colaboradores objeto de la encuesta. Este indicador
sugiere que, tanto en el ambito presencial como virtual de la tienda especializada en

mascotas, los clientes experimentan satisfaccién con la calidad del servicio ofrecido.

Tabla 21.
Tipo de contenido (D3)

D3TIPOCONTENIDO

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélido FORMATOMEDIO 1 25,0 25,0 25,0
FORMATOALTO 1 25,0 25,0 50,0
FORMATOMUYALTO 2 50,0 50,0 100,0
Total 4 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento encuesta de la dimensién tipo de contenido SPSSV26

Figura 23.
Tipo de contenido (D3)
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Fuente: Informacion procesada de la tabla 21
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Descripcion:

En relacion con el formato del tipo de contenido, se obtuvo un resultado
considerablemente elevado, alcanzando el 50% del total de 4 colaboradores sometidos
a la encuesta. Este resultado indica que el formato en cuestion esta efectivamente
logrando cumplir con los objetivos definidos en la dimension correspondiente a la

investigacion.

Tabla 22.
Canales digitales (D4)

DACANALESDIGITALES

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Valido MEDIOCMEDIO 1 25,0 25,0 25,0
MEDIOCALTO 2 50,0 50,0 75,0
MEDIOCMUYALTO 1 25,0 25,0 100,0
Total 4 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento encuesta de la dimension Canales digitales SPSSV26

Figura 24.
Canales digitales (D4)
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Fuente: Informacién procesada de la tabla 22
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Descripcion:

En cuanto a los canales digitales en el &mbito de los medios de comunicacion, se
registr6 un rendimiento elevado, representando el 50% del conjunto total de 4
colaboradores encuestados. Este descubrimiento sugiere que se ha logrado de manera

efectiva el logro de las metas establecidas en la dimension vinculada a la investigacion.

Tabla 23.

Condicion de las ventas(D5)

D5CVENTAS
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Vélido INTERACCIONMEDIO 1 25,0 25,0 25,0
INTERACCIONALTO 1 25,0 25,0 50,0
INTERACCIONMUYALTO 2 50,0 50,0 100,0
Total 4 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento encuesta de la dimension Condicion de las ventas SPSSV26

Figura 25.

Condicion de las ventas(D5)
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Fuente: Informacion procesada de la tabla 23
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Descripcion:

En relacion con la interaccion de los clientes con respecto a la condicion de las
ventas, se registré un resultado muy alto, alcanzando el 50% del conjunto total de 4
colaboradores que fueron objeto de la encuesta. Este hallazgo indica que se ha
alcanzado de manera efectiva la consecucion de los objetivos definidos en la dimension

vinculada a la investigacion.

Tabla 24.

condicion fisica de la venta (D6)

D6CFVENTAS
Frecuenc Porcentaje Porcentaje Porcentaje
ia vélido acumulado
Vélido ENTORNOALTO 1 25,0 25,0 25,0
ENTORNOMUYALTO 3 75,0 75,0 100,0
Total 4 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento encuesta de la dimensién Condicidn fisica de la venta SPSSV26

Figura 26.
condicion fisica de la venta (D6)
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Fuente: Informacidn procesada de la tabla 24
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Descripcion:

Referente, a situacion fisica de la venta se evidencia un entorno
considerablemente muy alto, alcanzando el 75% del conjunto total de 4 colaboradores
gue fueron sometidos a la encuesta. Este hallazgo sugiere que las metas establecidas

de la dimension en el estudio han sido cumplidos de manera eficaz.

Tabla 25.
Proactividad de la venta (D7)

D7PROACTIVIDAD VENTA

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Vélido CAPACIADADMEDIO 1 25,0 25,0 25,0
CAPACIADADALTO 1 25,0 25,0 50,0
CAPACIADADMUYALTO 2 50,0 50,0 100,0
Total 4 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento encuesta de la dimensién proactividad de la venta SPSSV26

Figura 27.
Proactividad de la venta (D7)
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Fuente: Informacion procesada de la tabla 25
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Descripcion:

Con respecto, a la proactividad de la venta, se obtiene un resultado
considerablemente muy alto, alcanzando el 50% del conjunto total de 4 colaboradores
sujetos a la encuesta. Alcanzado eficientemente las metas establecidas en relacion con

la dimension asociada a la investigacion.

Tabla 26.

Técnica de la venta (D8)

DS8TECNVENTA
Frecuenc Porcentaje Porcentaje Porcentaje
ia vélido acumulado
Vélido PROCEDIMIENTOMEDIO 1 25,0 25,0 25,0
PROCEDIMIENTOALTO 1 25,0 25,0 50,0
PROCEDIMIENTOMUYALTO 2 50,0 50,0 100,0
Total 4 100,0 100,0

Fuente: Procesamiento encuesta de la dimension proactividad de la venta SPSSV26

Figura 28.
Técnica de la venta(D8)
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Descripcion:

En relacion con el procedimiento de la técnica de la venta, se observa un resultado
considerablemente elevado, alcanzando el 50% del total de 4 colaboradores que fueron
objeto de la encuesta. Este resultado indica que los objetivos establecidos en la

dimension de la investigacion han sido eficazmente cumplidos.
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Estadistica inferencial
PRE-TEST ESTADISTICA INFERENCIAL

Luego, se realizo la evaluacion del vinculo entre las dimensiones y variables, lo que
posibilité abordar los objetivos planteados y validar o refutar, segun correspondiera, las

hipotesis formuladas dentro del contexto del estudio.

Prueba de hipotesis

Ho: Sino se implementa estrategias marketing de contenido, NO mejoraran las ventas
de una pet shop - Lima, 2023.

Ha: Implementando estrategias marketing de contenido, se mejora las ventas de una

pet shop - lima, 2023.
Regla de decision
Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia
Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la

hipétesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.

Tabla 27.

Hipdtesis general pre-test

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacion promedio
Par 1 ESTRATEGIAMC 3,04 100 974 ,097
(Agrupada)
VENTAS (Agrupada) 3,47 100 1,000 ,100

Nota: SPSSV26
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Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl Sig.
Media Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilater
Desvi Error confianza de la al)
acioén prome diferencia
dio Inferior Supe
rior
Par 1 ESTRATEGIAMC -,430 714 ,071 -,572 -,288 -6,020 99 ,000
(Agrupada) - VENTAS
(Agrupada)

Nota: SPSSV26

Interpretacion:

Se ejecuto hipdtesis general mediante la prueba t de Student evidenciando presencia
de una conexion significativa alta entre variable "estrategias marketing de contenido” con
respecto (VD) ventas. Este hallazgo se respalda con el valor de significancia bilateral de
0,000, que esté& por debajo del 0,05%. Por lo tanto, se validé (Ha) y se descartd (Ho). En
consecuencia, la validez de la hipotesis general ha sido confirmada y respaldada por los
resultados obtenidos, la cual sostiene que la ejecucion de estrategias marketing de

contenidos, resulta en una mejora significativa de las ventas en la pet shop.

Hipotesis especifico

Ho: Implementando estrategias marketing de contenido mejoraran la condicion de las
ventas en una pet shop - lima, 2023.
Ha: Si no se implementan estrategias marketing de contenido NO mejoraran la
condicion de las ventas en una pet shop - lima, 2023
Regla de decision
Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia
Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la
hipotesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.
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Tabla 28.

Hipdtesis especifico 1

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacién promedio
Par 1 ESTRATEGIAMC 3,04 100 974 ,097
(Agrupada)
D5CVENTAS (Agrupada) 2,90 100 ,948 ,095

Nota: SPSSV26

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl Sig.
Medi Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilateral
a Desviaci Error confianza de la )
on promedi diferencia
o} Inferior Superior
Par 1 ESTRATEGIAMC ,140 725 ,073 -,004 ,284 1,931 99 ,056
(Agrupada) -
D5CVENTAS
(Agrupada)

Nota: SPSSV26

Interpretacion:

Se ejecutd, hipotesis especifica mediante el andlisis de prueba T de Student
evidenciando presencia de una asociacion baja (VI) "estrategias marketing de contenido”
respecto (D5) que aborda la condicibn de las ventas. Sin embargo, el valor de
significancia bilateral fue 0,056, superior al 0.05%, por lo tanto, la hipétesis nula (Ho) se
acepta y la hipoétesis alternativa (Ha) se rechaza. Por consiguiente, la validez de la
hipotesis especifica no ha sido respaldada por los resultados obtenidos, la cual sostiene
gue la ejecucion de estrategias marketing de contenido, no generard mejoras en las

ventas en la Pet Shop.

Ho: si no se implementan estrategias marketing de contenido NO mejoraran en la

condicion fisica las ventas en una pet shop - lima, 2023.
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Ha: implementando estrategias marketing de contenido mejoraran en la condicion fisica
las ventas en una pet shop - lima, 2023.

Regla de decision

Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia

Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la
hipotesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.

Tabla 29.
Hipotesis especifico 2

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desviacion Desv. Error
promedio
Par 1 ESTRATEGIAMC (Agrupada) 3,04 100 974 ,097
D6CFVENTAS (Agrupada) 3,54 100 1,039 ,104

Nota: SPSSV26

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl Sig.
(bilateral)
Media Desv. Desv. 95% de intervalo de
Desviacion Error confianza de la
promedio diferencia
Inferior Superior

Par 1 ESTRATEGIAMC -,500 ,893 ,089 -,677 -,323 -5,597 99 ,000

(Agrupada) -

D6CFVENTAS

(Agrupada)

Nota: SPSSV26
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Interpretacion:

Se aplicé un andlisis estadistico mediante la prueba T-Student evidenciando
presencia de una asociacion significativa entre la variable independiente “estrategias
marketing de contenido” y dimension (D6), condicion fisica de las ventas. Ademas, el
valor de significancia bilateral fue de 0,000, inferior al 0.05%. Por ende, se acepta
hipotesis alternativa (Ha) y se rechaza hipotesis nula (Ho). Por ende, validez de hipétesis
especifico ha sido confirmada y respaldada por los resultados obtenidos, la cual sostiene
que la ejecucion de estrategias marketing de contenidos, resulta en una mejora

significativa en la condicion fisica de las ventas en una pet shop.

Ho: sino se implementan estrategias marketing de contenidos NO mejoraran de forma
proactiva las ventas en una pet shop - lima, 2023.
Ha: con la implementacién de estrategias marketing de contenidos mejoraran de forma
proactiva las ventas en una pet shop - lima, 2023
Regla de decision
Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia
Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la
hipétesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.

Tabla 30.
Hipotesis especifico 3

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desviacion Desv. Error
promedio
Par 1 ESTRATEGIAMC (Agrupada) 3,04 100 974 ,097
D7PROACTVENTA (Agrupada) 3,49 100 1,168 117
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Nota: SPSSV26

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl Sig.
Medi Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilateral
a Desviaci Error confianza de la )
6n promedi diferencia
o] Inferior Superior

Par 1 ESTRATEGIAMC - 744 ,074 -,598 -,302 - 99 ,000

(Agrupada) - ,450 6,051

D7PROACTVEN

TA (Agrupada)

Nota: SPSSV26

Interpretacion:

Se realiz0, una evaluacién estadistica a través de una prueba T-Student evidenciando
existencia de una relacion significativa elevada asociada a variable independiente
“estrategias marketing de contenido” y dimensién (D7) proactividad de la venta. Ademas,
El nivel de significancia bilateral fue 0,000, debajo del 0,05%. lo cual conlleva aceptar
(Ha) y rechazar (Ho). Por consiguiente, la validez de la hipotesis especifica ha sido
confirmada y respaldada por los resultados obtenidos, la cual sostiene que la ejecucion
de estrategias marketing de contenido, resulta en mejora sustancial en la proactividad de

ventas en una pet shop.

Ho: si no implementan estrategias marketing de contenido NO mejoraran de forma
técnica las ventas en una pet shop - lima, 2023.
Ha: con la implementacion de estrategias marketing de contenido mejoraran de
forma técnica las ventas en una pet shop - lima, 2023.
Regla de decisién
Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia
Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la
hipétesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.
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Tabla 31.

Hipdtesis especifico 4

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacion promedio
Par 1 ESTRATEGIAMC 3,04 100 974 ,097
(Agrupada)
D8TECNVENTA (Agrupada) 3,92 100 1,236 124

Nota: SPSSV26

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl Sig.
Medi Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilateral)
a Desviaci6 Error confianza de la
n promedio diferencia
Inferior Superior

Par 1 ESTRATEGIAMC -,880 ,935 ,094 -1,066 -,694 - 99 ,000

(Agrupada) - 9,411

DS8TECNVENTA

(Agrupada)

Nota: SPSSV26
Interpretacion:

se ejecutod, un andlisis estadistico a través de prueba t de Student evidenciando
una asociacién que involucra a variable independiente “Estrategias marketing de
contenido” y dimensién (D8) que aborda técnica de venta. De manera adicional, el valor
sig. bilateral fue de 0,000, lo que est& por debajo del umbral de 0.05%, por lo tanto, se
respaldo (Ha) y se descarto (Ho). Por consiguiente, la validez de hipotesis especifica ha
sido confirmada y respaldada por los resultados obtenidos, la cual sostiene que la
ejecucion de estrategias marketing de contenido, resulta en una mejora significativa con

respecto a la técnica de las ventas en una pet shop.

Ho: Las ventas NO mejoraran con la Segmentacion en una pet shop - lima, 2023.

Ha: Las ventas mejoraran con la Segmentacion en una pet shop - lima, 2023.
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Regla de decision

Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia

Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la
hipotesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.

Tabla 32.

Hipdtesis especifico 5

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacion promedio
Parl  VENTAS (Agrupada) 3,47 100 1,000 ,100
D1SEGMENTACION 2,84 100 1,126 ,113

(Agrupada)
Nota: SPSSV26

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl Sig.
Media Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilateral)
Desviaci6 Error confianza de la diferencia
n promedio Inferior Superior
Pa VENTAS ,630 1,022 ,102 427 ,833 6,167 99 ,000

rl (Agrupada) -
D1SEGMENTACIO
N (Agrupada)

Nota: SPSSV26
Interpretacion:

Se ejecutd, un analisis estadistico con analisis t de Student evidenciando una
relacion significativa alta variable dependiente ventas y la dimension (D1)
correspondiente a la segmentacion. Ademas, el valor de significancia bilateral fue de
0,000, menor que 0,05%, lo que lleva a la aceptacién de hipoétesis alternativa (Ha) y al

rechazo de la hipétesis nula (Ho). Por consiguiente, la validez de la hip6tesis especifica
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ha sido confirmada y respaldada por los resultados obtenidos, con respecto a las ventas

se observa una mejora significativa con la segmentacion en una pet shop.

Ho: Las ventas NO mejoraran con la posicion en el itinerario del cliente en una pet shop

- lima, 2023

Ha: Las ventas mejoraran con la posicion en el itinerario del cliente en una pet shop -

lima, 2023

Regla de decision

Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia

Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la

hipétesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.

Tabla 33.
Hipotesis especifico 6

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacién promedio
Par 1 VENTAS (Agrupada) 3,47 100 1,000 ,100
D2PINTINECLIENTE 3,44 100 1,028 ,103
(Agrupada)
Nota: SPSSV26
Prueba de muestras emparejadas
Diferencias emparejadas T gl Sig.
Medi Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilateral)
a Desviacio Error confianza de la
n promedio diferencia
Inferior Superior
Pa  VENTAS ,030 ,846 ,085 -,138 ,198 ,354 99 724

rl (Agrupada) -
D2PINTINECLIENT
E (Agrupada)

Nota: SPSSV26
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Interpretacion:

Se realizé un analisis estadistico mediante prueba t de Student evidenciando una
relacion significativa baja que involucra a la variable dependiente ventas y la dimension
(D2) que aborda la posiciobn en el itinerario del cliente. Sin embargo, el valor de
significancia bilateral fue de 0,724, es mayor que 0.05%, llevando a la aceptacion de (Ho)
y al rechazo (Ha). En consecuencia, la validez de la hipétesis especifica no ha sido
respaldada por los resultados obtenidos, la cual sostiene que con la posicion en el
itinerario del cliente no mejorara las ventas en una Pet Shop
Ho: Las ventas NO mejoraran con el Tipo de contenido en una pet shop - lima, 2023

Ha: Las ventas mejoraran con el Tipo de contenido en una pet shop - lima, 2023

Regla de decision

Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia

Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la
hipétesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.

Tabla 34.

Hipotesis especifico 7

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacién promedio
Par 1 VENTAS (Agrupada) 3,47 100 1,000 ,100
D3TIPOCONTENIDO 2,92 100 1,116 112

(Agrupada)
Nota: SPSSV26
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Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl Sig.
Medi Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilateral)
a Desviaci6 Error confianza de la
n promedio diferencia
Inferior Superior
Pa VENTAS ,550 ,857 ,086 ,380 ,720 6,416 99 ,000
ri (Agrupada) -

D3TIPOCONTENI
DO (Agrupada)

Nota: SPSSV26

Interpretacion:

Se efectud, un andlisis estadistico empleando prueba t de Student. Evidenciando
relacion importante alta que involucra a variable dependiente ventas y la dimensién (D3),
qgue aborda el tipo de contenido. Ademas, el valor de significancia bilateral fue de 0,000,
lo que esta por debajo del umbral de 0,05%, lo que respalda la hipotesis. Esto implica
gue el resultado es estadisticamente significativo, ya que el valor de p es menor que el
nivel de significancia establecido se acepta hipotesis alternativa (Ha) y se rechaza
hipétesis nula (Ho). Por consiguiente, la validez de la hipétesis especifica ha sido
respaldada por los resultados obtenidos, con respecto a la venta se observa una mejora

significativa con la implantacion del tipo de contenido en una pet shop.

Ho: Las ventas NO mejoraran con los Canales Digitales en una pet shop - lima, 2023

Ha: Las ventas mejoraran con los Canales Digitales en una pet shop - lima, 2023.

Regla de decision

Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia

Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la
hipotesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.
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Tabla 35.

Hipdtesis especifico 8

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacién promedio
Par1  VENTAS (Agrupada) 3,47 100 1,000 ,100
D4CANALESDIGITALES 2,98 100 ,985 ,098
(Agrupada)
Nota: SPSSV26
Prueba de muestras emparejadas
Diferencias emparejadas t gl Sig.
(bilateral
Medi Desv. Desv. 95% de intervalo de )
a Desviaci Error confianza de la
6n promedi diferencia
0 Inferior Superior
Par 1 VENTAS ,490 732 ,073 ,345 ,635 6,69 99 ,000
(Agrupada) - 8
D4CANALESDIG
ITALES
(Agrupada)

Nota: SPSSV26

Interpretacion:

Se realizd, una evaluacion estadistica mediante la aplicacion de la prueba T de

Student evidenciando una relacion significativa alta que involucra a la variable

dependiente ventas y la dimension (D4) referente a los canales digitales. Ademas, el sig.

bilateral se sitia por debajo del 0,05%, conduciendo aceptar (Ha) y rechazar (Ho). Por lo

tanto, la validez de la hipétesis especifica ha sido respaldada por los resultados

obtenidos, con respecto a la venta se observa

implantacion de los canales digitales en una pet shop.

una mejora significativa con la
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POST-TEST ESTADISTICA INFERENCIAL

Después de realizar el post-test con los colaboradores de la tienda de mascotas,
se ejecutd un examen de interrelacion entre aspectos y factores. Este analisis posibilitd
abordar los objetivos planteados y validar o refutar, de acuerdo como corresponda, las

afirmaciones formuladas en el contexto del estudio.
Andlisis de hipétesis

Ho: si no implementan estrategias marketing de contenido no mejorara las ventas en

una pet shop - lima, 2023.

Ha: con la implementacién de estrategias marketing de contenido mejorara las ventas

en una pet shop - lima, 2023.

Regla de decisién

Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia

Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la
hipétesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.

Tabla 36.

Hipdtesis general Pos-test

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacién promedio
Par 1 ESTRATEGIAMC 4,00 4 1,414 , 707
(Agrupada)
VENTAS 129,000 4 1,82574 ,91287

0

Nota: SPSSV26
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Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t g Sig.
I (bilateral)
Media Desv. Desv. 95% de intervalo de
Desvia Error confianza de la diferencia
cion promedio Inferior Superior
Par 1 ESTRATEGIAM -125,00000 2,0000 1,00000 - -121,81755 - 3 ,000
C (Agrupada) - 0 128,1824 125,000
VENTAS 5

Nota: SPSSV26
Interpretacion:

En relacién con la Tabla 36, con respecto a la evaluacion de la hipotesis general
a través de T de Student. Se observa una asociacion significativa en cuanto a variable
"estrategias marketing de contenido" y las ventas. Ademas, el valor de significancia
bilateral registrado fue de 0,000, esto se evidencia al obtener un resultado inferior al
0,05% lo cual implica aceptar la hipotesis alternativa (Ha) y rechazar la hipo6tesis nula
(Ho). Por ende, la hipétesis general fue validada.

Hipotesis especifico

Ho: Sino se implementan estrategias marketing de contenido no mejoraran las

condiciones de las ventas en una pet shop - lima, 2023.

Ha: Con la implementacion de estrategias marketing de contenido mejoraran las

condiciones de las ventas en una pet shop - lima, 2023

Regla de decisién

Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia

Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la

hipétesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipotesis nula.
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Tabla 37.

Hipdtesis especifico 9

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacién promedio
Par 1 ESTRATEGIAMC 4,75 4 ,500 ,250
(Agrupada)
D5CVENTAS (Agrupada) 50 4 577 289

Nota: SPSSV26

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl Sig.
Media Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilateral)
Desvia Error confianza de la
cion promedio diferencia
Inferior Superior
Par 1 ESTRATEGIAMC 4,250 ,500 ,250 3,454 5,046 17,000 3 ,000

(Agrupada) -
D5CVENTAS (Agrupada)

Nota: SPSSV26

Interpretacion:

Se realiz6 un analisis estadistico mediante T Student evidenciando estadisticamente
una asociacion fuerte entre “estrategias marketing de contenido” y dimensién (D5), que
aborda la condicion de las ventas. Sin embargo, el valor de sig. bilateral result6é ser 0,000,
inferior al 0.05%, por ende, se acepta la hipétesis alterna (Ha) y se rechaza la hipotesis
nula (HO). Por consiguiente, la hipotesis especifica en relacion con las condiciones de

las ventas fue respaldada con respecto a la mejora de las ventas en una pet shop

Ho: Sino se ejecutan estrategias de marketing de contenido no mejoraran la condicién

fisica de las ventas en una pet shop - lima, 2023.

Ha: Con la ejecucion de estrategias marketing de contenido mejoraran la condicion fisica
de las ventas en una pet shop - lima, 2023.

Regla de decisién

67



Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia

Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la
hipétesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.

Tabla 38.
Hipotesis especifico 10

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacién promedio
Par 1 ESTRATEGIAMC 4,75 4 ,500 ,250
(Agrupada)
D6CFVENTAS (Agrupada) 50 4 577 ,289

Nota: SPSSV26

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas T gl Sig.
Media Desv. Desv. 95% de intervalo (bilateral)
Desviacion Error de confianza de la
promedio diferencia

Inferior Superior

Par 1

ESTRATEGIAMC 4,250 ,500 ,250 3,454 5,046 17,000 3 ,000
(Agrupada) -

D6CFVENTAS

(Agrupada)

Nota: SPSSV26
Interpretacion:

Se ejecutd una prueba T de Student con respecto a la (VI) estrategias marketing de
contenido y la dimensién (D6), que se refiere a la condicidn fisica de las ventas. Ademas,
el valor de sig. Bilateral resulté ser 0,000, por consiguiente, se acepté (Ha) y se rechazé
(Ho). Por ende, se respalda hipoétesis especifica con respecto a la condicion fisica de las

ventas.
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Ho: Si no se ejecucién de estrategias marketing de contenido NO mejoraran

proactivamente las ventas en una pet shop - lima, 2023.

Ha: Ejecutando estrategias marketing de contenido mejoraran proactivamente las

ventas de una pet shop - lima, 2023.

Regla de decision

Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia

Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la
hipétesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.

Tabla 39.

Hipdtesis especifico 11

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacion promedio
Par 1 ESTRATEGIAMC 5,00 4 ,000 ,000
(Agrupada)
D7PROACTVENTA 75 4 ,500 ,250
(Agrupada)

Nota: SPSSV26
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Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl Sig.
Media Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilateral
Desvia Error confianza de la )
cion promedio diferencia
Inferior Superior

Par 1 ESTRATEGIAMC 4,250 ,500 ,250 3,454 5,046 17,0 3 ,000

(Agrupada) - 00

D7PROACTVENTA

(Agrupada)

Nota: SPSSV26
Interpretacion:

En relacion con la Tabla 39, se ejecutd una prueba T-Student con respecto a la (VI)
estrategias marketing de contenido y la dimension (D7), que esta vinculada a la
proactividad de la venta. Ademas, el valor de sig. bilateral result6é ser 0,000, por tanto, se
acepto (Ha) y se rechazé (Ho). Por ende, se respald6 hipotesis especifica relacionada

con la proactividad de la venta.

Ho: La estrategia de marketing de contenido NO mejoraran de forma técnica las

ventas en una pet shop - lima, 2023.

Ha: La estrategia de marketing de contenido mejoraran de forma técnica las

ventas en una pet shop - lima, 2023.
Regla de decision
Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia
Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la

hipétesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.
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Tabla 40.

Hipdtesis especifico 12

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacién promedio
Par 1 ESTRATEGIAMC 4,25 4 ,500 ,250
(Agrupada)
D8TECNVENTA (Agrupada) 75 4 ,500 250
Nota: SPSSV26
Prueba de muestras emparejadas
Diferencias emparejadas T gl Sig.
Medi Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilateral
a Desviaci Error confianza de la )
6n promedi diferencia
o] Inferior Superior
Par 1 ESTRATEGIAMC 3,50 577 ,289 2,581 4,419 12,1 3 ,001
(Agrupada) - 0 24
DS8TECNVENTA
(Agrupada)

Nota: SPSSV26

Interpretacion:

En relacién con la Tabla 40, se realizd un analisis estadistico utilizando prueba T

de Student, que vincula la variable independiente estrategias marketing de contenido,

con dimension (D8), que esta vinculada a técnicas de venta. Ademas, el resultado sig.

bilateral dio 0,001, por consiguiente, hipé6tesis alterna es aceptada (Ha) y rechazada

hipotesis nula (Ho). Por ende, se respaldo hipotesis especifica vinculada a las técnicas

de venta.

Ho: Las ventas NO mejoraran con la Segmentacion en una pet shop - lima, 2023.

Ha: Las ventas mejoraran con la Segmentacion en una pet shop - lima, 2023.
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Regla de decision

Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia

Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la
hipétesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.

Tabla 41.

Hipotesis especifico 13

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacién promedio
Par 1 VENTAS (Agrupada) 4,75 4 ,500 ,250
D1SEGMENTACION 1,00 4 ,816 ,408

(Agrupada)
Nota: SPSSV26

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas T gl Sig.
Med Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilatera
ia Desviaci Error confianza de la )]
on promedi diferencia
o] Inferior Superior
Par 1 VENTAS 3,75 ,500 ,250 2,954 4,546 15,0 3 ,001
(Agrupada) - 0 00

D1SEGMENTACIO
N (Agrupada)

Nota: SPSSV26

Interpretacion:

En relacién con la Tabla 41, se ejecutd un analisis estadistico usando T de Student,
donde se examind la variable dependiente "ventas" en relacion con la dimension (D1)
referente a la segmentacion. Ademas, el valor de sig. bilateral obtenido fue de 0,001, por

ende, aceptar (Ha) y rechazar (Ho). En consecuencia, respaldd hipotesis especifica

72



vinculada a la segmentacion, lo cual posibilité la validacion del objetivo planteado en la
investigacion.

Ho: Las ventas NO mejoraran con la Posicion en el itinerario del cliente en una pet
shop - lima, 2023

Ha: Las ventas mejoraran con la Posicion en el itinerario del cliente en una pet
shop - lima, 2023

Regla de decision

Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia

Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la
hipétesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.

Tabla 42.

Hipdtesis especifico 14

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacion promedio
Par 1 VENTAS (Agrupada) 4,75 4 ,500 ,250
D2PINTINECLIENTE ,00 4 ,000 ,000

(Agrupada)
Nota: SPSSV26
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Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl Sig.
(bilateral)
Media Desv. Desv. 95% de intervalo de
Desviac Error confianza de la
ion promedi diferencia
o] Inferior Superior
Par 1 VENTAS (Agrupada) 4,750 ,500 250 3,954 5,546 19,000 3 ,000

D2PINTINECLIENTE
(Agrupada)

Nota: SPSSV26
Interpretacion:

Se realizé un analisis estadistico empleando la prueba t de Student vinculada con
(VD)"ventas" en relacién con dimensién (D2) que trata sobre la posicion en el itinerario
del cliente. No obstante, el valor de sig. bilateral resulté ser 0,000, por debajo del 0,05%,
conduciendo aceptar (Ha) y rechazar (Ho). En consecuencia, se respaldo la hipotesis
especifica asociada a la posicidén en el itinerario del cliente, lo que permiti6 mejorar las
ventas en una pet shop.

Ho: Las ventas NO mejoraran con el Tipo de contenido en una pet shop - lima, 2023

Ha: Las ventas mejoraran con el Tipo de contenido en una pet shop - lima, 2023

Regla de decisién

Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia

Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la

hipétesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.
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Tabla 43.

Hipdtesis especifico 15

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacién promedio
Par 1 VENTAS (Agrupada) 4,75 4 ,500 ,250
D3TIPOCONTENIDO ,50 4 577 ,289
(Agrupada)
Nota: SPSSV26
Prueba de muestras emparejadas
Diferencias emparejadas t gl Sig.
Media Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilateral
Desviaci Error confianza de la )
6n promedi diferencia
o] Inferior Superior
Par 1 VENTAS (Agrupada) - 4,250 ,500 ,250 3,454 5,046 17,0 3 ,000
D3TIPOCONTENIDO 00
(Agrupada)

Nota: SPSSV26

Interpretacion:

En relacion con la Tabla 43, se ejecutd una prueba T-Student, evaluando variable

dependiente "ventas” con respecto a dimension (D3) tipo de contenido. Asimismo, el

valor de sig. bilateral resulté ser 0,000, llevando aceptar hipétesis alternativa (Ha) y

rechazar hipétesis nula (Ho). Por consiguiente, se respaldé hipétesis detallado

relacionada con el tipo de contenido, lo que posibilitd la validacion del objetivo propuesto

en la investigacion.

Ho: Las ventas NO mejoraran con los canales digitales en una pet shop - lima, 2023

Ha: Las ventas mejoraran con los canales digitales en una pet shop - lima, 2023.

Regla de decisién

Donde p-valor es el valor de probabilidad y a (alfa) es el nivel de significancia
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Si el valor de p es menor o igual que el nivel de significancia a, entonces la

hipoétesis nula es rechazada.

Si el valor de p es mayor que a, entonces no se rechaza la hipétesis nula.

Tabla 44.

Hipdtesis especifico 16

Estadisticas de muestras emparejadas

Media N Desv. Desv. Error
Desviacion promedio
Par 1 VENTAS (Agrupada) 5,00 4 ,000 ,000
DACANALESDIGITALES 75 4 ,500 ,250

(Agrupada)
Nota: SPSSV26

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas t gl Sig.
Media Desv. Desv. 95% de intervalo de (bilateral
Desviaci Error confianza de la )
on promedi diferencia
o] Inferior Superior
Par VENTAS (Agrupada) - 4,250 ,500 ,250 3,454 5,046 17,0 3 ,000
1 D4CANALESDIGITAL 00

ES (Agrupada)

Nota: SPSSV26
Interpretacion:

En relacidon con la Tabla 44, se ejecutd un analisis a través de prueba T de Student
en el contexto de variable dependiente "ventas" y la dimension (D4) que aborda los
canales digitales. Ademas, el valor de sig. bilateral fue de 0,000, conduciendo aceptar
(Ha) y rechazar (Ho). Por consiguiente, se respaldé la hipotesis especifica vinculada a

los canales digitales, lo que permitio la validacion del objetivo propuesto en la
investigacion.
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V. DISCUSION

En resumen, después de realizar un analisis estadistico de la informacion recabada
con respecto a la muestra compuesta por 100 clientes en la pretest y 4 colaboradores en

el pos-test en una pet shop Lima, 2023, se obtienen las siguientes conclusiones:

Ante esta situacion, se formula la hipdtesis general de la siguiente manera: Al
implementar, estrategias marketing de contenido se gener6 mejoras en las ventas de una
pet shop en Lima, 2023.Teniendo en cuenta que el valor de significancia es 0.000, lo que
conduce a la aceptacién de la hipétesis alternativa (Ha) y al rechazo de la hipétesis nula
(Ho).. Este hallazgo concuerda con el estudio realizado por Baquedano, J. (2020), el
autor, aplicé estrategias marketing de contenido que resultaron en un incremento de las
transacciones comerciales en el restaurante Doda Burgers - Chiclayo durante el afio
2019. Ademas, se indica que el objetivo general ha sido logrado con éxito, respaldando
la hipotesis de trabajo al aceptar H1 y rechazar HO. En resumen, la formulacion de
estrategias marketing de contenido con el propésito de aumentar las transacciones
comerciales se fundamenta en la identificacion de posibles clientes y la evaluacion del
material existente para crear material atractivo y original. Por tanto, la implementacién de
una estrategia marketing de contenidos se vuelve esencial para continuar mejorando los
indicadores de ventas y conservar una presencia solida en el mercado ya sea en este

sector especifico o en otros sectores afines.

HE1: Con la aplicacion, de estrategias marketing de contenido se contribuy6 a la
mejora de condicién de las ventas de una pet shop - lima, 2023. Teniendo en cuenta que
el p-valor es 0,000 por ende se procede aceptar hipétesis alternativa (Ha) y rechazo
hipétesis nula (Ho) Vergara, M. (2022, marzo 09). EL investigador aplico estrategias
marketing de contenido con el propdsito de potenciar sus ventas de la entidad Maria
Belén, situada en Cajamarca. En conclusion, se implementd estrategias de marketing
gue ha contribuido de manera significativa a la mejora de las ventas, elevando la posicion
de la organizacion dentro del sector de la salud y consolidandola como una de las clinicas
mas solicitadas en la provincia. En consecuencia, resulta esencial implementar

estrategias marketing de contenidos con el objetivo de seguir mejorando los resultados
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en lo que respeta a la condicion de las ventas. Este enfoque no solo busca la optimizacion
continua de desempefio comercial, sino también conservar un lugar destacada en el

ambito comercial, tanto dentro en el sector especifico como en otros sectores afines.

HEZ2: Con la implantacion de estrategias marketing de contenido se mejor6 en la
condicion fisica las ventas en una pet shop - lima, 2023.Teniendo en cuenta que el p-
valor es 0,000 por lo tanto, se aceptd (Ha) y se rechazd (Ho). Estos hallazgos son
concordantes con el estudio de Baquedano, J. (2020). EIl autor implemento estrategias
marketing de contenido con ello se logré aumentar la cantidad de ventas en el restaurante
Doda Burgers - Chiclayo durante el afio 2019. Asimismo, sefiala que se ha alcanzado
exitosamente el objetivo general, respaldando la hipotesis de trabajo al aceptar H1 y
rechazar HO. En consecuencia, resulta crucial llevar a cabo la ejecucién de estrategias
marketing de contenido con la finalidad de continuar mejorando con respecto en la
condicidn fisica de las ventas. Asimismo, esto permitirh mantener una posicion soélida en

el mercado, ya sea en este sector especifico o en otros sectores relacionados.

HE3: Con la ejecucién de estrategias marketing de contenido conducird a mejorar
proactivamente con respecto a ventas en una pet shop - lima, 2023. Teniendo en cuenta
gue el p-valor es 0.000, por ende, se acepta (Ha) y se rechaza (Ho). Estos resultados
concuerdan similitud con el estudio de Torres, J. (2022, marzo). En su investigacion
realizada, el autor formulo tacticas marketing de contenido con el fin de impulsar el
aumento de las transacciones comerciales en la entidad "Camul”’. Los resultados
evidenciaron la ejecucién exitosa de las tacticas marketing de contenido en la
mencionada organizacion, con el fin de potenciar sus ventas. En conclusion, este estudio
ha dejado una marca significativa y ha avanzado con la implementacion de las medidas
propuestas. Por tanto, resulta crucial llevar a cabo la ejecucion de estrategias marketing
de contenido con el objetivo de continuar mejorando proactivamente las cifras de ventas

y conservar una posicién relevante en el mercado, ya sea en este sector o en otros afines.

HE4: Con la implementacion de estrategias marketing de contenido contribuira al
mejoramiento técnico de las ventas en una pet shop - lima, 2023.Teniendo en cuenta
gue el p-valor es 0.000, por ende, se procede aceptar (Ha) y rechazar (Ho). Estos
resultados guardan semejanza con la investigacion realizado por Baquedano, J. (2020).
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El autor ha establecido como objetivo general de su investigacion la propuesta de tacticas
marketing de contenidos destinado a aumentar las transacciones comerciales en el
restaurante Doda Burgers - Chiclayo durante el afio 2019. Asimismo, sefiala que se ha
alcanzado exitosamente el objetivo general, respaldando la hipétesis de trabajo,
aceptando H1l y rechazando HO. Por ende, es esencial realizar la ejecucién de
estrategias marketing de contenido con el fin de seguir mejorando de manera proactiva
las métricas de ventas y conservar una posicion prominente en el mercado, ya sea en

este sector especifico o en areas relacionadas.

HE5: Con la implementacion de la segmentacion se ha generado mejoras en las
ventas en una pet shop - lima, 2023. Teniendo en cuenta que el p-valor es 0.000 Por
ende, se procede aceptar la hipétesis alternativa (Ha) y rechazar la hipétesis nula (Ho).
Estos resultados son semejantes con la teoria planteada por el Equipo, ma. (2018), el
autor, se refiere a la etapa de subdividir un sector compuesto por posibles clientes en
grupos o segmentos, basado con cualidades distintivas. Por consiguiente, estos
segmentos generados estan conformados por consumidores que responderan de
manera semejante a las estrategias marketing y comparten atributos como intereses,
necesidades o ubicaciones similares. Es por ello importante seguir mejorando las ventas
con respecto a la segmentacion lo cual permitira alcanzar las metas y objetivos trazadas

en la investigacion.

HEG6: Las ventas experimentaron mejoras significativas con respecto a la posicién en
el itinerario del cliente. Respaldo con un p-valor de 0.000, lo que conduce aceptar (Ha) y
rechazar (Ho). Este resultado es similar del Equipo, ma. (2018), el autor, se refiere a las
fases que atraviesan los clientes durante su interaccion con una empresa. Asimismo,
también conocido como mapa del recorrido o vivencia del cliente, es una representacion
grafica que ilustra las fases que los clientes experimentan al relacionarse con la empresa
abarcando desde la adquisicion en linea hasta el contacto con el servicio al cliente por
teléfono, asi como la manifestacion de quejas en las redes sociales. Por lo tanto, resulta
de vital importancia continuar optimizando el rendimiento de las ventas en relacion con
la posicién en el itinerario del cliente, lo cual posibilitara lograr los propésitos y metas

definidos en el estudio.
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HE7: Las ventas experimentaron una mejora significativa con la implementacion del
tipo de contenido en una pet shop - lima, 2023. Teniendo en cuenta que el p-valor es
0.000, por lo tanto, se aceptd (Ha) y se rechazé (Ho). Este resultado es similar a la teoria
planteada por Equipo, ma. (2018), el autor distingue por la practicidad de emplear
diversas alternativas de contenido en términos de formato, canal y estimulo. Asimismo,
la decisiobn sobre el tipo de contenido esta inherentemente relacionada a varios
elementos sefialados en las otras dos dimensiones, tales como puntos criticos, conducta,
individuos, fases en el ciclo de ventas y, en general, cualquier condicion especifica del
cliente. Por ende, resulta de significativa relevancia persistir en la optimizacion de las
ventas en relacién con el tipo de contenido, lo cual posibilitara el cumplimiento de los

objetivos y metas fijados en la investigacion.

HES8: Mejora de las ventas tiene relacion con la implementacion efectiva de los
canales digitales en una pet shop - lima, 2023. Teniendo en cuenta que el p-valor es
0.000, por ende, se validé (Ha) y se descartd (Ho). Estos hallazgos son anélogos al del
Equipo, ma. (2018), donde el autor define como los medios de comunicacién son
utilizados para la difusion de informacién y la promocion articulos y prestaciones. Antes
de iniciar la elaboracion de una estrategia de mercadotecnia digital efectiva, es crucial
comprender las distintas plataformas de mercadotecnia digital. Identificar aquellos
canales que operan de manera 6ptima para el negocio y centrarse en ellos contribuira al
crecimiento continuo de la empresa. Asimismo, sefala que entre estos canales se
incluyen la Web, la Busqueda organica, la Publicidad en linea, el E-mail Marketing, el
Marketing en medios sociales, los dispositivos moviles y el Marketing de afiliados. Por
ende, resulta significativa relevancia persistir en la optimizacion de las ventas en relacion
con los canales digitales, lo cual posibilitara alcanzar los objetivos y metas definidos por

el estudio.
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VI. CONCLUSIONES

Se llevd a cabo la implantacién de estrategias marketing de contenido, lo que resulté

en una mejora significativa con respecto a las ventas de una Pet Shop en Lima, 2023.

Este resultado se respalda con significancia bilateral de 0.000 indica que se confirma la

hipotesis alternativa y se rechaza (Ho). Este hallazgo confirma la validez de la hipétesis

general.

1.

Se implementd, estrategias marketing de contenido, logrando mejorar las
condiciones de las ventas en una pet shop - lima, 2023.Respaldado por sig.

bilateral es 0. 000.Este resultado confirma la validez de hipotesis especifica 1.

Se implemento, estrategias marketing de contenido y se mejord con respecto a la
condicion fisica de las ventas en una pet shop - lima, 2023.Respaldado por sig.

bilateral es 0.000. Este resultado confirma la validez de la hip6tesis especifica 2.

Se implemento, estrategias marketing de contenido por ende se mejoré de forma
proactiva las ventas en una pet shop - lima, 2023.Respaldado por sig. bilateral es

0. 000.Este resultado confirma la validez de la hipotesis especifica 3.

Se implementd, estrategias marketing de contenido, logrando mejorar
técnicamente las ventas en una pet shop - lima, 2023.Respaldado por sig. bilateral

es 0.000. Este resultado confirma la validez de la hip6tesis especifica 4.

Se implementd, segmentacion con ello se logré mejorar las ventas en una pet shop
- lima, 2023.Respaldado por sig. bilateral es 0.001. Este resultado confirma la

validez de la hipotesis especifica 5.

. Se implementd, posicion en el itinerario del cliente con ello se logré6 mejorar con

respecto a ventas en una pet shop - lima, 2023.Respaldado por sig. bilateral es 0.

000.Este resultado confirma la validez de la hipétesis especifica 6.
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7. Se implementd, tipos de contenido por ende se mejoroé las ventas en una pet shop
- lima, 2023. Respaldado por significancia bilateral es 0.000, en consecuencia, se
acepto la hipotesis alternativa (Ha) y se rechazd (Ho). Este resultado confirma

validez de hipétesis especifica 7

8. Se implemento, canales digitales por lo tanto se logré6 mejorar las ventas en una
pet shop - lima, 2023.Respaldado por sig. bilateral es 0. 000.Este resultado

confirma la validez de hipotesis especifica 8.
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Vil. RECOMENDACIONES

Se recomienda a la gerencia de la tienda de mascotas realice implantacion de
estrategias marketing de contenido con el objetivo de potenciar las ventas. Esta
implantacion debe incluir diversos contenidos estratégicos, los cuales seran
difundidos mediante canales como redes sociales, medios digitales, plataforma

como tienda virtual.

Se sugiere a la direccion de la tienda de mascotas, en relacion con la
segmentacion y la subdivision del mercado, implemente estrategias de manera
apropiada y eficiente. Esto facilitara la capacidad de dirigirse a los clientes

potenciales tanto en entornos presenciales como virtuales.

Se recomienda a la direccion de la tienda de mascotas que, en referencia al tipo
de contenido, lleve a cabo una reestructuracion del formato de los contenidos

difundidos en sus diversas redes sociales y plataformas digitales.

Se sugiere a la direccion de la tienda de mascotas que, en referencia a los canales
digitales, implemente de manera apropiada los medios de comunicacién,
facilitando asi la direccién efectiva de los productos o servicios ofrecidos hacia el
cliente potencial.

Se sugiere a la direccion de la tienda de mascotas que, en relacion con la
condicion de las ventas, el personal encargado de la interaccion directa con el
cliente mejore en términos de su desempefio, faciltando de esta manera la

satisfaccion, deseos, expectativas y necesidades del cliente.
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Anexo 1

ANEXOS

Matriz de operacionalizacion: Estrategia de marketing de contenidos para mejorar las
ventas en una pet shop — lima ,2023

VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE
OPERACIONAL MEDICION
Demografica
De acuerdo con la Segmentacion Psicografica
explicacién proporcionada | La estrategia de Conductual y Tipo: aplicada
Estrategia de por Meza, C. (2022, 13 de | marketing de Geografica
Marketing de diciembre), una estrategia | contenidos se
contenidos s6lida de marketing de | medira deacuerdoa Etapa
contenidos posibilitara | las siguientes | Posicion en el reconocimiento
alcanzar de manera mds | dimensiones, itinerario del Etapa busqueda de Desefio:
precisa, empatica y valiosa | segmentacion, cliente la informacion preexperimental
a la audiencia objetivo. | posicion en el Etapa evaluacidn
Estas estrategias difieren | itinerario del de la decisidn
segun los sectores | cliente, tipo de Etapa decisién vy Enfoque:
industriales, segmentos de | contenido y canales accion de compra cuantitativa
mercado,  perfiles  de | digitales. etapa consumo y
clientes, metas evaluacién  post
empresariales v una compra. Descriptivo
variedad de caracteristicas Redes sociales
especificas de cada Tipo de Podcasts Bi variable
organizacion. contenido Videos
Webinars
e-books Método de
posts recojo de d.atos:
Infografias Encuesta Virtual
Google forms
Web Instrumento
Canales Busqueda organica Cuestionario
Digitales Publicidad online encuesta

E-mail Marketing
Marketing en los
medios sociales
Dispositivos
moviles

Marketing de
afiliados

Poblaciéon: 150
clientes

Muestra: 100
clientes

Fuente: Elaboracion propia
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Ventas

Segun la definicién proporcionada
por Cervantes, G. (2021), radica en
que constituyen el fundamento
primordial de toda empresa o
negocio. Por esta razdn, las ventas
se posicionan como la fuente de
ingresos, siendo crucial para la
existencia y sostenibilidad de las
organizaciones

Las ventas se

mediran de
acuerdo a las
siguientes
dimensiones,
condicidn
humana de |Ia
venta, condicidn
fisica de la venta,
de manera

proactiva de la
venta y técnica de
la venta.

Embudo de ventas
Formularios
optimizados para

Condicion de ventas Tipo: aplicada
las ventas script de ventas
CRM de ventas
Deseio:
preexperimental
Enfoque:
cuantitativa
Numero de ventas.
Condicion Facturacion.
fisica de las Clientes nuevos. Descriptivo
ventas Clientes perdidos
contra clientes Bi variable
nuevos.
Numero de Método de

llamadas de venta.
El tiempo que tarda
en cerrar una venta
Satisfaccion del
cliente.
Reclamaciones y
quejas

recojo de datos:
Encuesta Virtual
Google forms

proactiva de
la venta

Mostrarnos como
autoridad en el
tema y dar asi
credibilidad
Tomarnos el tiempo
de planificar e
investigar

Iniciar nosotros la
conversacion
Realizar preguntas
abiertas

Tomar decisiones
data-driven

Instrumento
Cuestionario
encuesta

Poblacién: 150
clientes

técnica de la
venta

Método AIDDA
Método SPIN
Método AICDC
Método FAB
Sistema Sandler
Venta consultiva
Venta colaborativa

Muestra: 100
clientes

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 2

Instrumento de recoleccion de datos
Universidad cesar vallejo
Cuestionario de estrategias marketing de contenido

Estimados clientes

La presente encuesta se realizara con fines de investigacion, se describe varios aspectos
sobre estrategias marketing de contenido para mejorar las ventas en una Pet Shop, el
cuestionario es anénimo, por lo cual agradecemos con anticipacion su participacion.

La presente encuesta: lea atentamente cada afirmacion y marque con una (x) la
respuesta segun su percepcion o punto de vista de acuerdo a las alternativas que se
adecue a su necesidad.

Scala de Likert:

5. Siempre
4. Casi siempre
3. A veces
2. casi nunca
1. nunca
1. Datos personales
2. Sexo:FL1 m [
3. Edad:
4. Estado civil: soltero/a [ ] casado/a d_Drciado/a [ Jviudo/a []
5. Nivel de educacion:
6. Nivel socio econémico: A LI1BLIC L[]
7. ¢Cuenta con alguna cuenta activo en las redes sociales?
a) Si
b) No

c) No sabe / no opina

8.

¢En cual de las siguientes redes sociales tiene una cuenta?

a) Instagram
b) Whatsapp
c) Facebook
d) Otros

9.

¢, Cuadl es el uso que le das a las redes sociales?
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a) Para estar informado de las novedades
b) Para conocer gente nueva e interesantes
c) Para estar en contacto con mis amistades
d) Para ver promociones de productos

e) otros

10.¢Con que frecuencia usa las redes sociales?

a) Casitodos los dias, mas de dos horas diarias
b) Todos los dias, menos de dos horas diarias
c) Esporadicamente

d) Unavez al dia

N Items valoracion
I. Segmentacion CIN | AV | CIs
2 3 4
1 | La Pet Shop tiene identificado de manera demografica a sus clientes
por ejemplo edad, sexo, nivel de educacién etc.
2 | Tiene identificado a sus clientes de forma psicografica como por
ejemplo estilo de vida, personalidad y valores.
3 | Toma en cuenta el comportamiento Conductual de sus clientes como
por ejemplo su frecuencia de compra, el beneficio que le genera.
4 | Cuenta con una lista de clientes ubicados de manera geografica, por
ejemplo, por zonas o regiones.
II. Posicion en el itinerario del cliente
5 | Al navegar en las diferentes plataformas digitales reconoces con
facilidad la Pet Shop
6 | Encuentras la informacién adecuada de los productos que buscas en
la Pet Shop
7 | Cuando decides adquirir algin producto que tomas en cuenta el
precio, la marca, las ofertas o la variedad.
8 | Tomas en cuenta si cumple tus expectativas los productos antes de
decidir comprar
9 | Después de que adquirid el producto hacen seguimiento a sus clientes
I1I. Tipo de contenido
10 | Utiliza las redes sociales para interactuar y promocionar sus productos
11 | Hace uso de los podcasts como canal de comunicacidon para compartir
audios o videos en los diferentes dispositivos moviles
12 | Realiza videos instructivos sobre los diferentes productos que ofrece
13 | Hacen transmisiones en vivid con la participacion de la audiencia
14 | Utiliza los e-books para darse a conocer a través de las diferentes

plataformas digitales
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15 | Hace publicacion de contenidos relacionado con la variedad de
productos para mascotas en sus diferentes redes sociales

16 | Utiliza diferentes elementos como imagenes, textos, graficos y
diagramas para comunicar a sus clientes en sus redes social

IV. Canales Digitales

17 | Al interactuar con una pagina web buscas informarte, entretenerte o
por curiosidad.

18 | Es facil de ubicar la pet shop en el buscador Google

19 | Realizan campafias de publicidad por las diferentes redes sociales o
via online

20 | Alguna vez recibiste un email de agradecimiento o recordatorio por su
compra

21 | En los medios sociales realiza contenido referente a los productos que
ofrecen

22 | Se Visualiza las promociones y ofertas de los productos en los
diferentes dispositivos moviles

23 | Realiza publicaciones y promociones a través de personas afiliados

Fuente: Elaboracion propia (2023)
Universidad cesar vallejo
Cuestionario para mejorar las ventas

Estimados clientes

La presente encuesta se realizara con fines de investigacion, se describe varios aspectos
sobre estrategias marketing de contenido para mejorar las ventas en una Pet Shop, el

cuestionario es anénimo, por lo cual agradecemos con anticipacion su participacion.

La presente encuesta: lea atentamente cada afirmacion y marque con una (x) la
respuesta segun su percepciéon o punto de vista de acuerdo a las alternativas que se

adecue a su necesidad.
Scala de Likert:

5. Siempre

4. Casi siempre

3. A veces

2. casi nunca

1. nunca

11.Datos personales

12.Sexo: F (1 ™ [

13.Edad:

14.Estado civil: soltero/a [] casado/a [] divorciado/a [ ] viudo/a []

15. Nivel de educacion:

16.Nivel socio econdémico: A LI1BlLIlc LI

91




N Items valoracion
I. Condicion de las ventas CIN | AV | CIs
2 3 4

24 | Sientes atraccion por las promociones, ofertas que publica es sus
redes sociales

25 | Al interactuar en las diferentes redes sociales encuentras con
facilidad los productos que buscas para tu mascota

26 | Has Compartido en tus redes sociales con tus amistades o familiares
las ofertas y promociones que publican.

27 | Ofrecen descuentos, cupones y promociones en tus compras

28 | Envian un email de recordatorio, con algunas ofertas y promociones
de los productos.

29 | Al realizas tus compras para tu mascota algun producto te brinda la
opcidén de llenar formulario con tus datos personales

30 | Recibes informacién actualizada sobre los precios, ofertas acerca de
los productos para tu mascota

31 | Se preocupan hacer seguimientos después de que realizas tus
compras

II. Condicion Fisica de la venta

32 | Acostumbras comprar grandes cantidades o en poca cantidad

33 | Al realizas tus compras en la Pet Shop te brindan algun comprobante
de pago

34 | Brindan informacién adecuada sobre los productos para tu mascota
asi poder generar tu Confianza

35 | Te sientes a gusto con la calidad de atenciéon brindada

36 | Te mantiene al dia con las promociones y ofertas sobre los productos
para tu mascota

37 | Te das el tiempo de inférmate acerca del producto antes de decidir
comprar para tu mascota

38 | Cumple con tus expectativas los productos para tu mascota y la
atencidn brindada por el personal de venta.

39 | Alguna vez has sentido que no cumplid tus expectativas los
productos de la Pet Shop.

[I. Proactiva de la venta

40 | El personal conoce y te brinda credibilidad de los productos que
ofrecen

41 | Se toma el tiempo de planificar e investigar a sus clientes antes de
ofrecer sus productos

42 | Inicia la conversacién de forma personalizada con cada uno de sus
clientes para dar a conocer los productos que ofrecen

43 | La Pet Shop tiene definido sus objetivos y toma decisiones basada

en el andlisis y la interpretacion de los datos almacenados de sus
clientes

IV. Técnica de la venta
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44 | Los productos que ofrece te llaman la atencién, Interés, deseo y
accion de compra

45 | Has encontrado la solucién a los problemas de tus mascotas con los
productos gque has adquirido

46 | Sientes que te escucha y promueve tu interés a través de los
productos gque te ofrecen antes de que confirmes tu compra

47 | La variedad de productos de diferentes marcas reconocidas que
vende la Pet shop beneficié a tu mascota

48 | Se ha beneficiado tu mascota con los productos que has adquirido
en la Pet Shop

49 | Antes de adquirir algin producto recibes un previo asesoramiento
acerca de los beneficios de parte del personal de venta

50 | Al momento que interactlas ya sea por redes sociales o de manera

presencial has recibido un trato cordial

Fuente: Elaboracion propia (2023)
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Anexo 3

Modelo de consentimiento y/o asentimiento informado, formato UCV

Univarsidad
Ceésar Vallejo

“Afo de la unidad, ia pax y of desarrollo™

Py, 28 de sephiembre dei 2023

Seforia)

GLORIA MARCAS CASTILLO

GERENTE GENERAL

PETSFAMILY

CALLE MANCO INCA Il - N* 255 SANTIAGO DE SURCO-Lima,

DO mi mayor conssderanon:

Es grato cingime a usted, para saludarie cordalmente a nombre de & Untverscdad
Cé=ar Valicjo ¥ 2 mio propio; deseandole continuidad y éxiios en a geshian gue viens
desemperfiando

£n este sentido, presorto a oifla) Bachilier GLORIA MARCAS CASTILLO con DN
44758046, que wens desaroflando la less "ESTRATEGIA DE MARKETING DE
CONTENIDOS PARA MEJORAR LAS VENTAS EN UNA PET SHOP - LIMA _ 2023 @
cual en sSu thuo y cbjethvos confieva a a utiizacon de datos sederidos de su dgna
Instiuoon, sendo nuestroda) estuciante Queen asume of compromso de alcanzar a su
despacho jos resuliacos de esie esiutio, luego de conclulk con ef desarolio del rabajpo ce
Invessgacion

S otro partcular, me despicio de Usied, no sin antes sxgresar los serfrmientos oe
e especial cCONSKesacion a SU persona.

oo Avchivo PTUM.
wewacvyadu pe

Fuente: Modelo de consentimiento y/o asentimiento informado, formato UCV (2023)
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Anexo 4

Matriz de Evaluacion por juicio de expertos, formato UCV.

Cuarta dimension / subcategoria: TECNICA DE LA VENTA

Objetivos de la dimensidn: evaluar técnica de la venta en base al Método AIDDA, Método SPIN, Método AICDC, Método FAB, Sistema Sandler, Venta
consitiva y Venta colaborativa asl poder evaluar la Estrategia De Marketing De Contenidos Para Mejorar Las Ventas.

Indicadores ow Claridad | Coherencia | Relevancia Obsirvecionss/
Recomendaciones
Método AIDDA | Los productos que ofrece te llaman Ia atencion, Interés, deseo y accién de 4 4 4
compra
I j I 4 4 4
Método SPIN Has encontrado I3 solu.c?én a los problemas de tus mascotas con los
productos que has adquirido
i i : 4 4 4
Método AICDC Sientes que te escuchay prgmueve tu interes a través de los productos que
ofrece en el momento del cierre de venta
i 4 4 4
Método FAB La variedad de p_roductos de diferentes marcas reconocidas que vende la
Pet shop beneficio a tu mascota
W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
i 1 4 4 4
Sistema Sandler Ha logrado beneficiar a tu mascota los productos adquindos
; Antes de adquirir algin producto recibes un previo asesoramiento acerca de 4 4 A
Venta consultva | 1o peneficios de parte del personal de venta
‘ En el momento que interactias ya sea por redes sociales de manera “ 4 1
Venta colabofala | precancial has recibido un trato cordial.
Observaciones (precisar s hay suficiencia): ‘
Opinion de aplicabllidad: Aplicable [x ] Aplicable después de correqir [ | No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez evaluador: Mg. Esteves Cardenas, Veronica Liset
Especialidad del evaluador: Licenciado en Administracién y Maestro en s Econdmicas con mencion Auditoria
27 de Septiembre de 2023

Firma del evaluador
DNI:71231923

fuente: Matriz de Evaluacién por juicio de expertos, formato UCV (2023)
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Cuarta dimensldn ! subsategoria: TECHICA DE L& VENTA

Objetreas de la dmension: evaluar Eonica de la venta en base al Método AIDDA, Método SPIN, Mésads AICDE, Método FAR, Sistema Sandler, Venla
carsultiva y Yenta colabarativa asi poder evaluar s Estrategia De Marketing De Conlenidos Para Mejorar Las Ventas.

Indlgadarsc las Clarldad Coksranola | Relevanzia FE—
Rapomandsalonss
Fldazscke AIDIDWA, Los productos que ofrece te llaman la abend én, Interds, deseo ¥ acddn de
Compra
Mieds SEIN =3z encontrado |a soluckdn a bos problemas oo tus mascotas con bos
productes que has adguiride
Méieds ACDC Zientes que be esoucha y promuees tu intends a trowds de los productas que
afrece en el moamento del derre de wvenita
Mésada FAR La varecad de productes de diferentes marcas reconoddas que wende |a
2pfshop beneficio a v mascota
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD

- Ha logradn beneficlar @ by maseoia ke producios adguitdos
Sisbama Sandler o = F At

Ainles de adarr @ producho redhes Un [ren asescrat ento acerca e
Weania consuliva | oo penpheios de parl del persanal de senia

} — [ En o momaenic gue inleracilas ya sea por fedes socaks 0 maneta
Veria colaborstied | opeennin) o recibido un irate cordial

Observadones (precisar = hay sufidencia)
Opmian de aplicabilicad: Aplicable [ 2] Aplicable despues de comegir| ] o aglicable | |
Apelidos y nombres del juer evaluadar: Or. Apellido y Mombre
Especialidad del evaluadar: Licendado en Administracion y Maestro en Dinsccidn Estralégica
21 de apasto de 2023

Firmia del ayvsluadar
17846810

Fuente: Matriz de Evaluacion por juicio de expertos, formato UCV (2023)
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Tomar decisiones La Pet Shop tiene definido sus objeti: y toma i basada en el 3
data-driven andlisis y la interpretacion de los datos almacenados de los clientes

Cuarta dil ion / sub goria: TECNICA DE LA VENTA
Objetivos de la dimension: evaluar técnica de la venta en base al Método AIDDA, Método SPIN, Método AICDC, Método FAB, Sistema Sandler, Venta
consultiva y Venta colaborativa asi poder evaluar la gia De M. ing De Contenk Para Mej Las Vent
Rem [ d
Ingicadores e Observaciones/
Método AIDDA Los productos que ofrece te llaman la atencion, Interés, deseo y accién de 3 =
compra
4 =
Método SPIN Has encontrado la solec'ioru 2 los problemas de tus mascotas con los
productos que has adquirido
" 3 -
Método AICDC Swentes que te escuchay promueve tu interés a través de los productos que
ofrece en el momento del cierre de venta
- X = 3 -
Método FAB La variedad de p_roductos de diferentes marcas reconocidas que vende la
Pet shop beneficio a tu mascota
Sistema Sandler | 0109 atu los p ¥ 3 -
v - Antes de adquinir algin p ibes un previo i acerca de 3
enta consultiva | |o¢ heneficios de parte del personal de venta
. En el momento que interactias ya sea por redes sociales de manera 3
Venta colaborativa | presencial has recibido un trato cordial.

Observaci (precisar si hay suficiencia): El inst es suficiente para ser aplicado.
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez evaluador: Dr. Bulién Solis Omar
Especialidad del luador: Administrador, M: en Dir i6n E: tor en Educacién
F valuador
| 43674409

Fuente: Matriz de Evaluacion por juicio de expertos, formato UCV (2023)

18 de setiembre de 2023
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Anexo 6

Fotos de la tienda fisica con los colaboradores de la empresa petsfamily

1RO

iy

B =k

tsfamily

Fuente: colaboradores de pe
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FANPAGE ANTES

€ 2 C & webfacehookcom/peofileghplid=10008715170708580cle=es LA

0 Q Search Facebook

Administrar pagina g , ] P ‘.-,,-

e
nei i o AN iy
& -

= 3
B3 Petstamily v S

J Centro de anuncios

[Z Crear anuncios

Mas herramientas v

AR ISrar Y rasasn an lae P ats
Adminisirar tu negodo en ks apps de Meta

~ Petsfamily

ORUFTON b Tegusta  © Mensaie

5 Me gusta » & sequidores
@ Cambia a [z pagina de Petsfamily para
realizar mas acciones
Camhiar Publicaciones  informacion  Menciones  Opiniones  Sequidores  Fotos Mas v 98

t«

() QP I CATEE Fralin Bti: g 3 i PRt P Gt T L2 S0 Wit 2 _

Fuente: Petsfamily
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FANPAGE DESPUES

R 1 = & - o =

. ¢ QI sehiesboskooTrypetetaeRprenyT st LR ke

0 Q Semen Faretrout

PetsFamily

1 Me guita « | seguither

Pedslicmcines winecan Mencsines Optroanes Seguisaim tanca Wer mas * -
Detalles Publicaciones = Ft
Pagma  Sumimgton gara mascotes  Tande
O mascotm
or
Dartags Marca mca 1 My 525 Jasate 1 v sl @
Lrtwnazacon dry Pyoceees Santwgo de O 1 Pets Fprrviy, \ermmming 1000 10 necerars fan o Oadwio
Surcn. Lany SOMpHet) S T Moot Descle SrotaCTon OF Ngrene Aadta
ACTRPON0S 08 Bhanett, exiamOr Ul Date Dondarts 1200 10 gue
@ pentersnpenione FOOONIIE DRrd MANDErer & 1L MENSr MIGO TMLL y sabudatlle
A Adomae Eregs wn contang - Comgrm VRIS rUeE Bendd © SO AURIEd BAG NG e e
o0 W ends SR PR PR B e SR Dantre wmiphie sebeco0n e
POAUTIOS A o DRI 3w MancTTIn (e compatens peuio

W Todwas wn caticw 11 opmones: @ Perece 1) mejor

o (NN ate pack wrenrieal of EIHOUCES mievuacs pack iy
e (MO Ouden wn contactampe ol 42 P51, WA124045 0
FELIITIO 5 mitaerncy encantaios de audans!

Fotos Wer toaen les foaas SCaM e et e ST ety St Arm sl 8 ~

a A derrectie  Emsegs wn contacto - Comprm
1 e Senis

W Toswas wo cebfen ) gpanoned o

Vi fockas L fotun

(W ™

Fuente: Petsfamily

ol Ak | G AT AN - A AT g ~
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Gloria Marcas Castillo
~Petsfamily

Articulos para mascotas

Cerrado ahora
- =™ ~»
Llamar Catalogo Compartir

Esta es una cuenta de empresa. @

Productos Ver todos > Clientes satisfechos

o W TR

Enviar mensaje a la empresa

. Mishijoy

mishijoy

Lolrmrevm

Info. de la empresa

AIMINTO

PROFESIONAL

PARA GATOS /]

Petsfamily

Jueves 08:00-19:00

' Anadir a la solicitud de pedido
N Petsfamily

fuente: Petsfamily
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Ropas Navidenas
S/ 20.00

Enviar mensaje a la empresa

Info. de la empresa

Petsfamily

Anadir a la solicitud de pedido

Fuente: Petsfamily
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Ty =00 : I +4
& Catélogo i @& & Catadlogo
CANBO RPC 7kg
PEN 120.00
CAMBO RPA 3kg

El alto contenido pro...
PEN 12.00

Clientes satisfechos +

Fuente: catalogo virtual de Petsfamily

CANBO ARMG. 15...

A PEN 230.00
sl Allkjoyy Mishijoy = 1+
CANBO ARMG 3kg
Camas de invierno - 1 +
CANBO
Alimento stper prem...
PEN 117.00
Camas de verano
Bl _ - 1 +
Disefios exclusivos
CANBO SUPER PR...
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o

-5

Indexado en buscador Google

El proceso de optimizacion para buscadores posibilitara que el nombre de la pet

shop, sus redes sociales, blog o pagina web aparezcan entre los primeros resultados

cuando los clientes realicen busquedas, tal como se muestra en la ilustracion siguiente:

c

GO gle petsfamilyperu.com

3=
-3

imdgenes  Shopping  Videos  Notices  Maps  Libros  Vuslos  Finance

pessfamilyperu.com

*%  hipsfwww petsamiyperucom

Pets Family - Tienda especializada en Mascotas

En nuestrz fiendz ofrecemos comida, 200250008, jugueles y servicios veleringnios de prmerz
cafidad. con productcs de ias mejores marcas y 2fencion
o Dessizmiyperu.com
- ttp: w peisfamilyperu com : tienda
Tienda - Pets Family
fes y servicios vetennanos de pomerz

En nuestra tienda. GiTecemos Comida, a0cesenss, ugue

c2fidad. con productos de 1as mejores marcas y 2ienion

petsiamiyperu.com

TIPS wwH :EEE"BNLQE’.'J com » galos » ACESONIS-gaNs &

Accesorios - Pets Family

En nuestra hendz ofrecemaos comida. 200250008, JLStes v Servicios velternanos oe DNmerz

Fuente: buscador Google

o

gocgie.comysearch?g=petsfamilypenz comBisca esv=b2feTBbcaec2Pbises upre=T A= AL QVmDRBINATTIGONGIGEZal ChApKIgR3A I T 106T62404. @ W

F 0

g X

0 :

Mostrar escritonic
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Implantacion de tienda virtual para la Pet Shop

B Fris e ) B - o >

+ w oo

Cc 23 petstarmilypenis coem

Pasajo Manco moo I N" 526 tonda 139 - Urb 00 Pro 3 90 de Surco. Lma @ comDCIogipots By DOy COMm
PetsFamily

&L =

INICIO TIENDA ~ QUIENES SOMOS CONTACTANOS

fo

Lo L Le

NUESTRO
COMPROMISO

Hacer de tu mascota nuestra pasién >
eomparﬁda(@’

MOUTA e Nire

CONTAMOS CON TUS MARCAS FAVORITAS

IRicocan; m PENTITOY CANBO®

>
Canbo Super Premiun Cachorro Canbo Adulto Cordero Razas Allkjoy Premium Cachorros
Cordero Razas Medianas y Pequefias 3KG Razas Grandes Y Pequefias — e
Grandes 15 Kg Hipoalergénico — 15Kg
S/ 230.00

@ T i

ANK)OY veQetaniano saco
15kg

S/ 160.00 Mostrar ei(n(cno.

Mishgoy Gato Adutio TRg Mishgoy Gato Acuito 9

« Pack X Susvia L")
PETS FAMILY AVISO LEGAL Contactanos fledes soclales
- ! o’
B - B
S 4 )44

Fuente: Petsfamily
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c A Noesegws 3419211210/ 00s008 4 w0 e

Tlenda Perros  Gatos  Nosotros Contacianos

NOSOTROS

Ofrecemos calidad y
variedad para el cuidado
integral de tus mascotas

LOQUIENES SOMOS?

Tu eleccion principal Pecs Py, #ac sonfbl an ol cutd y hanmsne e s

cotas, Nos destacamos como importadores, distribwdores v
- COMErciantas espacializados en tacnologia de alimentos,
para el bienestary e srabe o SR
illdad v variedad de productas que ofrecemos

feIiCidad de tus :j.-k-.-:mr...;.:.::. ;rm..-.u:.m y salud de tus sdorados compaferos .

peludos, Descubre In giferancia con Pets Family, donde ef amor

mascotas R0 AR L TS N

Vision Mision

S4r la ampresa que busca constantemente mtroducir nuevas y Jarantzar el bensdtar 1800 v emocional ge 'as mascolas a raves ge
JANTES DOCMNES d@ productos vy SETVICos, manteniendose 4 18 NUESTS AIMpla gama 02 productos, desde Mimenios, accesonos
VaNQuoardin de [aS tenoencizs on b Industris de mascotas progductios de Culshdo v Asesorir & rnuestros chontes sobr i

AIMenTacion, cudaco de s mascoth

Fuente: Petsfamily
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Categorizacién de tienda virtual

X F

PrOiamapenicom

NICIO

* ¥ 0@
TIENDA + QUIENES S0MOS CONTACTANOS
e e e ——)

COMPROMETIDOS CON EL BIENESTAR DE TUS MASCOTAS

Perros

Comida, accesorios y mas

Vet mis -

Accesorios I

Pefotn umnosa gue robota Pokota Trenzada Juguate 2apatcs do sficona
para perroy Para Gato Perro Con
Cascabel

%

Fresh Can shampoo pelo

224 i‘f

Tin antioukga 180m| Shampoo pacs mascotas

Fuente: Petsfamily

109



Carrito de compras

* B g tesikdenicy: ¥ - [ >

& $ Q 5 petsfamiypenicon ot diicg -cazs. pagastis sect- Tk @& S | o

wico TIENDA ~ QUIENES S0MOS CONTACTANOS

Allkjoy Premium Adultos Razas
Pequefas saco 15 Kg

altkjoy

5/179.00

ARS Palstablionsd, Digestion Ssudabie con DbA, Pretidticon y Proteras

Croguotas mas pecuefas y detdciosas

Categuoey Alsymricons, Fermos, Fems

00 o]

Mane rnitaie

v B Gtz At ey = - - & X
* Q |5 prlemipernmniion ¢ =06
Pasap Manco nea BN 525 senla 120 s Pre Santiago 0e Sureo, Lims =
Qo I
'
& | 000
WICia TIEXDA + QUIENES 50M0S CONTACTANOS
Carrito
seobCTD oL TOTALES XL CASNITO
- Abkjoy Adulto Razas Grandes y Pecuedias - Hipogergénico - 15xy S %6000 Afisde un cupdn
- A S/ 16600
Mgy santem 295 e 3 ture & S e Sare i v Subtotal §/33900
1

. Envie
Al mliss

ANS0E UNa STECCINN Para Ver 36 0pCiones 08 ewio
Aoy Pramum Agu1os Razas Pegueias ssco 1559 S 17800
S/179.00 Total 5/33900
o) Pauia gy PRI Lok Pyt ) Potees sedny i ey
v dw

Fuente: Petsfamily
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v

«

formulario de contactos para los clientes

B Combctara - Peki Famiy X B

C 5 Peastamiyperu Com /Contattands/

wicIo TIENDA v QUIENES SOMOS

Pdongase en contacto

Nombres *
Correo slectronico *
Asunto *

Descrpcion *

[
Fuente: Petsfamily

CONTACTANCS

e

¢Necesitas ayuda?
Escribanos cuaiguiar consulta

respecto ol empresn

Escribenas —

0

Grupo de Facebook

Urata y mirs nuestra publicacianes

Unete ~
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Resuitado de B Bisqueta

| Numero de RUC: 10447580468 - MARCAS CASTILLO GLORIA
Tipo Contribuyente: PERSONA NATURAL CON NEGOCIO
Tipo de Documento: DNI 44758046 - MARCAS CASTILLO, GLORIA
| Nombre Comercial: -
Afecio 2 Nuevo RUS S
Fecha de Inscripcion: 25032019 Fecha de Inicio de Actividades: 25032013
Estado del Coniribuyente: ACTIVOC
Condicion def Coniribuyenie: HASIDO
Domicilio Fisca:
Sistema Emision de COMPUTARIZADO Actividad Comercio Exterior: SINACTIVIDAD
Comprobante:
Sistema Contabilidad: COMPUTARIZADO
| Actividad(es) Econémica(s):

Principal - 4721 - VENTAAL POR MENCR DE ALIMENTOS EN COMERCICS ESPECIALIZADO

o

Fuente: informacion proporcionada por Sunat
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Anexo 7

Fiabilidad

Confiabilidad de los instrumentos de ambas variables con 33 clientes

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 33 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 33 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Fuente: SSPSv26

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,970 50

Fuente: SSPSv26

Analisis de fiabilidad general con el total de 100 clientes

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 100 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 100 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Fuente: SPSSv26
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Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,975 50

Fuente: SPSSv26

Estadisticas de total de elemento

Varianza de

Media de escala escala si el Correlacion total

si el elemento elemento se ha de elementos

se ha suprimido suprimido corregida

Alfa de
Cronbach si el
elemento se ha

suprimido

La Pet Shop tiene 157,94 1382,784
identificado de manera

demografica a sus clientes

por ejemplo edad, sexo,

nivel de educacion etc.

Tiene identificado a sus 157,92 1387,771
clientes de forma

psicografica como por

ejemplo estilo de vida,

personalidad y valores.

Toma en cuenta el 157,53 1383,524
comportamiento Conductual

de sus clientes como por

ejemplo su frecuencia de

compra, el beneficio que le

genera.

Cuenta con una lista de 157,78 1382,577
clientes ubicados de manera

geografica, por ejemplo, por

zonas o regiones.

Al navegar en las diferentes 157,66 1384,126
plataformas

digitales reconoces con

facilidad la Pet Shop

Encuentras la informacion 157,21 1373,279
adecuada de los productos

que buscas en la Pet Shop

577

,607

,642

,665

,604

, 723

975

,975

974

974

,975

974

114



Cuando decides adquirir
algun producto que tomas en
cuenta el precio, la marca,
las ofertas o la variedad.
Tomas en cuenta si cumple
tus expectativas los
productos antes de decidir
comprar

Después de que adquiri6 el
producto hacen seguimiento
a sus clientes

Utiliza las redes sociales
para interactuar y
promocionar sus productos
Hace uso de los podcasts
como canal de comunicacion
para compartir audios o
videos en los diferentes
dispositivos moéviles
Realiza videos instructivos
sobre los diferentes
productos que ofrece
Hacen transmisiones en
Vivi6 con la participacion de
la audiencia

Utiliza los e-books para
darse a conocer a traves de
las diferentes plataformas
digitales

Hace publicacion de
contenidos relacionado con
la variedad de productos
para mascotas en sus
diferentes redes sociales
Utiliza diferentes elementos
como imagenes, textos,
graficos y diagramas para
comunicar a sus clientes en

sus redes social

156,78

156,65

157,90

157,10

157,96

157,85

158,82

158,01

157,29

157,15

1385,002

1392,008

1386,374

1362,273

1383,150

1377,058

1409,058

1374,131

1370,572

1365,664

,558

,498

,543

, 7162

,566

,631

274

,652

,674

744

,975

,975

,975

974

,975

,975

,976

974

974

974
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Al interactuar con una
pagina web buscas
informarte, entretenerte o
por curiosidad.

Es facil de ubicar la pet shop
en el buscador Google
Realizan campafas de
publicidad por las diferentes
redes sociales o via online
Alguna vez recibiste un
email de agradecimiento o
recordatorio por su compra
En los medios sociales
realiza contenido referente a
los productos que ofrecen
Se Visualiza las
promociones y ofertas de los
productos en los diferentes
dispositivos moéviles
Realiza publicaciones y
promociones a través de
personas afiliados

Sientes atraccion por las
promociones, ofertas que
publica es sus redes
sociales

Al interactuar en las
diferentes redes sociales
encuentras con facilidad los
productos que buscas para
tu mascota

Has Compartido en tus
redes sociales con tus
amistades o familiares las
ofertas y promociones que
publican.

Ofrecen descuentos,
cupones y promociones en

tus compras

157,05

158,24

157,33

158,03

157,35

157,59

158,22

157,12

157,19

157,80

157,78

1374,997

1402,952

1369,981

1379,504

1366,432

1385,315

1395,628

1386,248

1367,610

1384,121

1387,325

,692

,262

, 748

,672

, 746

,634

,483

,658

,836

,599

,657

974

,976

974

974

974

,975

,975

974

974

,975

974
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Envian un email de
recordatorio, con algunas
ofertas y promociones de los
productos.

Al realizas tus compras para
tu mascota algin producto te
brinda la opcién de llenar
formulario con tus datos
personales

Recibes informacion
actualizada sobre los
precios, ofertas acerca de
los productos para tu
mascota

Se preocupan hacer
seguimientos después de
gue realizas tus compras
Acostumbras comprar
grandes cantidades o en
poca cantidad

Al realizas tus compras en la
Pet Shop te brindan algun
comprobante de pago
Brindan informacion
adecuada sobre los
productos para tu mascota
asi poder generar tu
Confianza

Te sientes a gusto con la
calidad de atencion
brindada

Te mantiene al dia con las
promociones y ofertas sobre
los productos para tu
mascota

Te das el tiempo de
informate acerca del
producto antes de decidir

comprar para tu mascota

158,11

158,26

157,56

158,05

157,51

157,12

157,03

156,71

157,43

156,78

1387,897

1391,932

1375,481

1389,725

1386,111

1369,097

1359,161

1366,390

1378,207

1367,002

,608

,450

,664

,546

,642

, 749

,853

, 785

,684

, 713

,975

,975

974

,975

974

974

974

974

974

974
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Cumple con tus expectativas
los productos para tu
mascota y la atencion
brindada por el personal de
venta.

Alguna vez has sentido que
no cumplio tus expectativas
los productos de la Pet
Shop.

El personal conoce y te
brinda credibilidad de los
productos que ofrecen

Se toma el tiempo de
planificar e investigar a sus
clientes antes de ofrecer sus
productos

Inicia la conversacion de
forma personalizada con
cada uno de sus clientes
para dar a conocer los
productos que ofrecen

La Pet Shop tiene definido
sus objetivos y toma
decisiones basada en el
andlisis y la interpretacion de
los datos almacenados de
sus clientes

Los productos que ofrece te
llaman la atencion, Interés,
deseo y accion de compra
Has encontrado la solucién a
los problemas de tus
mascotas con los productos
que has adquirido

Sientes que te escuchay
promueve tu interés a través
de los productos que te
ofrecen antes de que

confirmes tu compra

156,79

158,31

156,79

157,35

157,41

157,42

156,94

156,81

156,99

1360,188

1426,115

1364,208

1367,058

1379,153

1371,600

1371,168

1361,368

1370,252

,803

,075

,811

779

, 746

, 767

,756

,815

, 795

974

976

974

974

974

974

974

974

974
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La variedad de productos de
diferentes marcas
reconocidas que vende la
Pet shop beneficio a tu
mascota

Se ha beneficiado tu
mascota con los productos
que has adquirido en la Pet
Shop

Antes de adquirir algin
producto recibes un previo
asesoramiento acerca de los
beneficios de parte del
personal de venta

Al momento que interacttas
ya sea por redes sociales o
de manera presencial has

recibido un trato cordial

156,72

156,69

157,19

156,63

1364,648

1370,155

1365,953

1360,720

,791

, 764

,813

, 7187

974

974

974

974

Fuente: informacion procesada de spssv26
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Anexo 8

Pre-test Machote en SPSS

t,-\ Machote.sav [ConjuntoDatos1] - IBM 5PSS Statistics Editor de datos

Archivo  Editar  Ver Datos

Transformar  Analizar  Graficos  Utilidades

Ampliaciones

Ventana

Ayuda

=N

S

5 H e~ BLl H

Nombre

49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
b1
62
63
b4
b5
66
67
ik
69
70
i
12

P43

Pa0
ESTRATEG...
VENTAS
D1SEG
DZINTINEC...
D3ITIPOCONT
D4CANALE...
DSCHVENTA
DGCFVENTA

D7PROACV...

DETECVEN...
V1
V2
D1V
D2v1
D3v1
D4V
Dav2
Devz2
Dmv2
Dgvz2

[ ]

Tipo
Humérico
Humérico
Humérico
Humérico
Humérico
Humérico
Humérico
Humérico
Humérico
Numérico
Humérico
Humérico
Humérico
Humérico
Humérico
Humérico
Humérico
Humérico
Humérico
Humérico
Humérico

Mumérica

M m MmO L M O 00 00 00 00 o0 0D 00 00 oD oD 00 o0

Anchura | Decimales

0
0
2
2
2
2
2
2
2
2
2
2
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0

Etiqueta
Antes de adquir...

Al momento qu...

ESTRATEGIA...

VENTAS (Agru...
D1SEG (Agrup...
D2INTINECLIE...
DITIPOCONT (...
D4CANALESDI...
DSCHVENTA (...
D6CFVENTA (...
D7PROACVEN...
DETECVENTA ...

Valores

{1, Nunca}...
{1, Nunca}...
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna

1, SEGMA...

, DIVICM...

, FORMA...

. INTERA...
,ENTOR...
, CAPACL...
, PROCE...

el el [P [Py iy gy [y gy ey

1, ACTMAL...

, EXPCLIT...

, MEDIOC...

Perdidos

Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna

Ninguna

Columnas

B

Alineacidn

Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha
Derecha

Derecha

Medida

Jl Ordinal
Jl Ordinal
& Escala
& Escala
& Escala
& Escala
& Escala
& Escala
& Escala
& Escala
& Escala
& Escala
Jl Ordinal
Jl Ordinal
Jl Ordinal
Jl Ordinal
Jl Ordinal
Jl Ordinal
Jl Ordinal
ol Ordinal
Jl Ordinal
Jl Ordinal

Rol
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada
s Entrada

4

Vista de datos | Vista de variables

Fuente: informacion spssv26
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Pos-test Machote en SPSS

AIChivG ver Dates Iransfoemar  Analesr  Gedficos  Ulhdades  Amplaciones  Ventana  Ayds
48 Numtm.‘o 8 0 Se ha benstcia. n Num:a) Ninguna 8 W Derscha gl Orddinal "\ Entrads
49 ms Numénco & 0 |Amtes de adquir (1, Nuncal.  Ninguna 8 M Derecha gl Ordinal v Entrada
50 |Pso Numéaco 8 0 Al momento qu (1, Nunca)  Ninguna 8 ‘W Derecha  gfl Ordmal '\ Entraca
| 5 ESTRATEG = Numeénco 8 2 Ninguna Ninguna “ M Derecha & Escala v Entrada
52 l\'ENTAS MNumérico 8 2 Ninguna Hinguna 10 il Derecha & Eszcala i Entrada
| 53 |DISEGME  Numédco 8 2 Minguns  Ninguna 16 MDerscha & Escala '\ Entrads
54 |DZPINTINE  Numérico 8 2 Mnguna  Minguna 18 W Derscha o Escala ™ Entrada
55 DINPOCO. Numéace 8 2 Ninguna Ninguna 17 MW Derecha & Escala ™ Entrada
56 |DICANALE  Muménco 8 2 ‘Ninguna Minguna 2 MW Derscha & Escala N\ Entrada
57 DSCVENTAS ‘Numérnico 8 2 Ninguna Ninguna 1 M Derecha & Escala N\ Entrada
58 DBCFVENT Numérico 8 2 HNinguna MNinguna 12 3 Derecha & Escala '\ Entrada
‘59 |DTPROACT.. Numéico 8 2 MNinguna  Ninguna 15 W Derscha & Escala "\ Entraca
60 |DSTECNVE  Numénce 6 2 Nirguna Minguna 13 M Derscha & Escala o Entraca
B W Numérico & 0 ESTRATEGIA  {1. SEGMA  Ninguna 10 M Derscha  Jfl Orcnal N\ Entraca
8 WD Numésico & 0 VENTAS (Agru (1. ACTMAL  Ninguna 10 ‘W Derecha gl Ordinal '\ Entrada
| & o MNumésico 5 0 DISEGMENTA. {1, DIVICM  Minguna 10 W Derocha il Ordinal ™ Entrada
B oavi Muménco & ] DZPINTINECLI. . {1, EXPCUT. . Ninguna 19 3 Derecha  ff Ordinal  Erttraca
8 D Numéico & 0 D3TIPOCONTE  [1. FORMA  MNinguns 10 M Derecha  yff Ordinal i Entraca
56 D4V Numéico S 0 D4CANALESDI {1, MEDIOC  Hinguna 10 W Detscha gl Ordinal '\ Entrada
67  05VD Numédco & 0 DSCVENTAS ({1, INTERA  Ninguna 10 M Derscha gl Ordinal . Entrada
88 D&VD Mumérico 5 0 D6CFVENTAS (1, ENTOR  Minguna 10 ‘W Derecha il Ordinal '\ Entrada
89  |D7vD Numénco & 0 DTPROACTVE (1. CAPACI  Hinguna 10 3| Derecha il Ordlinal . Entrada
70 D8WD Muménico & 0 'DETECNVENT. . [1. PROCE.. Ninguna 10 W Derecha  Jff Orclimal . Entrada
T
.
| |1BM SPSS Stasstcs Processor

Fuente: informacién spssv26

121



Anexo 9

Pre-test Base de datos en SPSS

[Visitia: 50 g8 50 vaniasies

M

Ahi got e Qator [mnstoma deslear Geifcos \Midades  Asplactees  Ventna At

13 Machote.sa [ConjumtnDtonT] - IBM S955 Satistics Editor de detns

e | ey | e | ges | e | gler | gee  gles  Jew | gden | e | deo |

Lia

]

k)

3

3

3

3

4

5

]l

3

)

4

)

5

I

[Unicods ON |

BN BPS3 Statishcs Frocesser esta listo

Fuente: informacion spssv26
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Pos-test Base de datos en SPSS

ValHe O de 70 vanasies

I R S 4«;1_ e | Aes | Jer | few . uRPs | JlP10 .‘ma,)l,.‘dms. ‘m_l_dm_:.,-._.lms_. |
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r
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|
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|
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|
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|
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|
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{

Mamirat ioomers cethos
[1BM SPES s imm o Leicooe 0N

Fuente: informacion spssv26
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