\I UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA
EMPRESARIAL

Implementacidn de estrategias de marketing digital para la mejora

de posicionamiento del emprendimiento Family Home, Lima, 2023

TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:

Ingeniera Empresarial

AUTORAS:
Cordova Mufioz, Maria del Carmen (orcid.org/0000-0001-8090-8796)
Mendoza Merino, Jhanira Edith (orcid.org/0000-0002-4062-645X)

ASESOR:

Mg. Truijillo Valdiviezo, Guido (orcid.org/0000-0002-3019-6599)

LINEA DE INVESTIGACION:

Estrategia y Planeamiento

LINEA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL UNIVERSITARIA:

Desarrollo econdmico, empleo y emprendimiento

LIMA - PERU
2023



DEDICATORIA

El presente trabajo va dedicado a mi familia y
a las personas cercanas que han persistido a
lo largo de mi carrera universitaria. A mis 4

angeles que los llevo en mi corazon.

Maria del Carmen Cérdova Mufioz

El presente proyecto de investigacion esta
dedicada a mis hijas Khaleesi y Aitana por ser
mi mayor inspiracion, a mi familia por todo el
apoyo brindado durante estos afos de
estudio y a todas aquellas personas que

confiaron en mi.

Jhanira Edith Mendoza Merino



AGRADECIMIENTO

En primer lugar, a Dios, a mis padres, a mis
hermanas, a mi familia y amistades, por estar
siempre brindandome sus apoyos Yy
motivandome a no rendirme y persistir hasta
el ultimo. También a mis docentes, por cada
ensefianza, por cada paciencia en el trayecto

de mi carrera.

Maria del Carmen Cérdova Mufioz

Primero agradecer a Dios por bendecirme con
sabiduria y cubrirme con su manto sagrado, a
mi familia por inculcarme a ser perseverante
y nunca rendirme, a mi esposo por ser el
apoyo incondicional, mi consejero y no

permitir que descienda ante un desanimo.

Jhanira Edith Mendoza Merino



UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, TRUWILLO VALDIVIEZD GUIDO, docente de la FACULTAD DE INGENIERIA ¥
ARQUITECTURA de la escuela profesional de INGENIERIA EMPRESARIAL de la
UNIWVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - LIMA NORTE, asesor de Tesis lilulada:
“Implemantacion de eslralegias de marketing digital para la mejora de

posicionamiento del emprendimiente Family Home, Lima, 2023", cuyos auloras son
MENDOZA MERINO JHAMIRA EDITH, CORDOVA MUNOZ MARIA DEL CARMEN,
conslato gue la investigacion liene un indice de similitud de 17.00%, verificable en el
reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtres, ni
axclusionas.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias delecladas no
conslituyen plagio. A& mi leal sabar y entender |a Tesis cumple con todas las normas para
&l uso de citas v reflerencias eslablecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo |la responsabilidad que corresponda anbe cualguier falsedad,
ocultamianto u omision tanto de los documentos como de informacion aporlada, por lo
cual me somelo a o dispuesio an las normas académicas vigentas da la Univarsidad
César Vallejo.

LiMA, 05 de Diciembre del 2023

Apellidos y Hombres del Asesor: Firma

GUIDO TRUJLLO VALDIMIEZO Firmado electrénicamente
DNE: 25570350 por: GTRUMNLLOT ol 16-
ORCID: DD00-0002-3010-6500 12-2023 14:18:48

Codigo documento Trilce: TRI - 0B83818

so-8 INVESTIGA
"% Ucy



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL

Declaratoria de Originalidad de los Autores

Mosotros, MENDOZA MERINO JHANIRA EDITH, CORDOVA MUNOZ MARIA DEL
CARMEN estudiantes de la FACULTAD DE INGENIERIA ¥ ARQUITECTURA de la
escuela profesional de INGENIERIA EMPRESARIAL de la UNIVERSIDAD CESAR
WALLEJO SAC - LIMA NORTE, declaramos bajo juramento que todos los datos e
informacion gue acompafian la Tesis fitulada: “Implementacidn de esirategias de
marketing digital para la mejora de

posicionamiento del emprendimiento Family Home, Lima, 2023", es de nuestra autoria,
par lo tanto, declaramos que la Tesis:

1. Mo ha sido plagiada ni total, ni parcialmente,
2. Hemos mencionado todas las fuentez empleadas, identificando correctamente toda
cita textual o de parafrasis proveniente de otras fuentes.
3. Mo ha sido publicada, ni presentada anteriormente para la obtencidn de otro grado
académico o titulo profesional,
4. Los datos presentados en los resultados no han sido falseados, ni duplicados, ni
copiados.
En tal sentido asumimos la responzabilidad gue comesponda ante cualguier falsedad,
ocultamiento u omisién tanto de los documentos como de la informacidn aportada, por lo

cual nos sometemos a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad

Cesar Vallejo.

Mombres y Apellidos Firma

JHANIRA EDITH MENDOZA MERING Elmade  elecionicamants
DNI: 75043662 por: JMENDOZAMER &l 05-
ORCID: D000-0002-4062-645X 12-2023 200047

MARIA DEL CARMEN CORDOVA MUNOZ i Al

DNI: 74035819 por: DCORDOVAMU el 05-
S 110

QRCID: 0000-0001-B090-8704G 12-2023 21:10:1

Cadigo documento Trilce: TRI - 0683822

oo INVESTIGA
ucv



INDICE DE CONTENIDOS

DEDICATORIA L.ttt ettt ettt e e sbe et e e s te e e be e nnneenes i
AGRADECIMIENTO ...ttt e e e e enn e eeees i
DECLARATORIA DE AUTENTICIDAD DEL ASESOR........ccoviiiiiiiiiiiceeeieeeee iv
DECLARATORIA DE ORIGINALIDAD DEL AUTORAS. ..o %
INDICE DE CONTENIDOS .......cuviiiieeieeeeeee ettt ettt eae e vi
INDICE DE TABLAS ...ttt ettt ete et e e eteeteeae e Vi
INDICE DE FIGURAS ..ottt sttt eaeeaeeae e, viii
RESUMEN. ...t e e et e e e e et e e e e e et e e e e eraaaaaeees X
AB ST RA CT e et e e e Xi
L. INTRODUCCION. .. ...ooiiieeeeeceeiee et 1
1. MARCO TEORICO .....cviiiieeieeeeeceeee ettt ettt etesae e 4
HI. METODOLOGIA .....coveeeeeeeeeeee ettt ettt 13
3.1. Tipoy disefio de INVeStIgaCION............uueveiiiieeiiiiiiiiiieeee e 13
3.1.1 Tipo de INVESHGACION ....cceoiiiiiiiiieeee e 13
3.1.2 Disefio de INVESHIGAaCION............ceiieieeiiieeeiec e eeeeans 13
3.2. Variables y OperacionalizacCion.............cccccooeeiiiiiiiiiiiiiee e 15
3.3. Poblacion, muestray MUESIIEO ...........uuieiiieeeiieeeicee e 16
3.3. 1 PODBIACION ... 16
3.3.2 MUBSHIA ... e 16
3.3.3 MUEBSIIBO .....evveieeiiiiiiieeenii e 16
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.............cccvveeeeeeeennnnne 17
3.5, ProCedimientOS.......coooiiieee e 19
3.6. Método de andlisis de datos.............eeeiiiiiriiiiiiiiiiiee e 30
I AN o= ox (0 LS =T 1o 1 31
IV. RESULTADOS ...t e e e e e e e e e nn s 32
V. DISCUSION ..ottt 47
VI CONCLUSIONES. ... e e e e 52
VII. RECOMENDACIONES ... .o e 53
REFERENCIAS ...ttt e e s 54
ANEXOS e 65

vi



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. JUIiCio de EXPEItOS........ccooiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeee e 18
Tabla 2. Fiabilidad del instrumento para medir el Posicionamiento... ................... 19
Tabla 3. Pre-test pOSICIONAMIENTO ..........oiiiiiiiieee e 32
Tabla 4. Pre-test posicionamiento por publicidad ............cccccccveveiiivicccccccece 33
Tabla 5. Pre-test posicionamiento por comercializacion...............cccocveveeveeieccesnene. 34
Tabla 6. Pre-test posicionamiento por calidad ..............ccccovveviiiieiciecce e 35
Tabla 7. POSt-teSt POSICIONAMIENTO .........cciiiiiiiiiieiee s 36
Tabla 8. Post-test posicionamiento por publicidad ... 37
Tabla 9. Post-test posicionamiento por comercializacion .............c.cccceeeevveieciesnene. 38
Tabla 10. Post-test posicionamiento por calidad.............c.ccoceevveveiiiieccc e 39

Tabla 11. Prueba de normalidad del pre y post test de la variable

[oT0 XS (o o] o F=T 0 01 = o | (o 1SR 41
Tabla 12. Estadisticos de prueba de la variable posicionamiento.............cc.cccccue..... 42
Tabla 13. Prueba de normalidad del posicionamiento por publicidad ...................... 42
Tabla 14. Estadisticos de prueba del posicionamiento por publicidad.................... 43
Tabla 15. Prueba de normalidad del posicionamiento por comercializacion.......... 44
Tabla 16. Estadisticos de prueba del posicionamiento por comercializacion......... 44
Tabla 17. Prueba de normalidad del posicionamiento por calidad..................c........ 45
Tabla 18. Estadisticos de prueba del posicionamiento por calidad ........................ 46

vii



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Mapa de procesos del emprendimiento Family Home.............................. 22
Figura 2. Arbol de problemas del emprendimiento Family Home.............c..c...c....... 23
Figura 3. AplicacCion TIK TOK ........cuuuuiiii e e e e e eeeanes 24
Figura 4. Interaccion CoN €l TIK TOK .......ccoiiiiiiiiiiii e e e e eeaens 25
Figura 5. Pagina de Facebook de Family HOME ...........ccccooviiiiiiiiiiiiiiceee e 26
Figura 6. Resumen de la pagina de FacebooK ............cccccccceeiii i 26
Figura 7. Estadisticas de la pagina de FacebooK .............coccuiiiiiiiiie. 27
Figura 8. Creacion del catalogo Virtual ............ccuvveiiiiiieeeiiiiiiieeeee e 28
Figura 9. Implementacion de los productos en el catalogo virtual.......................... 29
Figura 10. Publicidad en la pagina de FacebooK ...........cccoooiiiiiiiiiiiiiiiieee. 30
Figura 11. Pre-test poSIiCIONAMIENTO ............cuuuuiiiiiieeeeeeeeiiiei e e e e e e e e e e eeenens 33
Figura 12. Pre-test posicionamiento por publicidad ...................ueeveeiiiiiiiiiiiiiiiiiin. 34
Figura 13. Pre-test posicionamiento por comercializacion..............cccccceeeeeeeeeeeennnns 35
Figura 14. Pre-test posicionamiento por calidad ..................eeevvieiiiiiiiiiiiiiiiiiiieienn. 36
Figura 15. POSt-teSt POSICIONAMIENTO ........uuueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiibbiiibb e 37
Figura 16. Post-test posicionamiento por publicidad ..............cccooeiiiiiiiiienes 38
Figura 17. Post-test posicionamiento por comercializaCion...................uvveveeeeneennnnns 39
Figura 18. Post-test posicionamiento por calidad ..............ccoooovvviiiiviiiiiiiceceicneeeees 40

viii



RESUMEN

Esta investigacion titulada “Implementacion de estrategias de marketing digital para
la mejora de posicionamiento del emprendimiento Family Home, Lima, 2023” tuvo
como objetivo general determinar como la implementacion de estrategias de
marketing digital mejora en el posicionamiento del emprendimiento Family Home,
Lima, 2023.

La investigacion fue de tipo aplicada, con un enfoque cuantitativo, nivel explicativo
y disefio pre-experimental. La poblacion fue conformada por los clientes y
consumidores del emprendimiento Family Home. La muestra fue de 50 clientes y
consumidores del emprendimiento, con edades comprendidas entre 15 y 65 afios.
Ademas, se empled la encuesta como técnica, utilizando el cuestionario como

instrumento.

Con el fin de obtener resultados, se llevo a cabo un andlisis inferencial utilizando la
prueba Wilcoxon para validar las hipétesis. Se encontré una significancia de 0,001,
lo que indica que el resultado es menor a 0,05. En otras palabras, la estrategia de
marketing digital ha mejorado el posicionamiento del emprendimiento Family Home,
Lima, 2023.

Se puede concluir, que el posicionamiento del emprendimiento Family Home ha
mejorado su posicionamiento al ascender de un nivel medio a uno alto mediante la

implementacion del Marketing Digital.

Palabras clave: Marketing digital, emprendimiento, posicionamiento.



ABSTRACT

This research titled “Implementation of digital marketing strategies to improve the
positioning of the Family Home enterprise, Lima, 2023” had the general objective of
determining how the implementation of digital marketing strategies improves the
positioning of the Family Home enterprise, Lima, 2023.

The research was applied, with a quantitative approach, explanatory level and pre-
experimental design. The population was made up of the clients and consumers of
the Family Home venture. The sample was 50 clients and consumers of the
business, aged between 15 and 65 years. In addition, the survey was used as a

technique, using the questionnaire as an instrument.

In order to obtain results, an inferential analysis was carried out using the Wilcoxon
test to validate the hypotheses. A significance of 0.001 was found, which indicates
that the result is less than 0.05. In other words, the digital marketing strategy has

improved the positioning of the Family Home, Lima, 2023 venture.

It can be concluded that the positioning of the Family Home venture has improved
its positioning by rising from a medium to a high level through the implementation of

Digital Marketing.

Keywords: Digital marketing, entrepreneurship, positioning.
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INTRODUCCION

Las empresas en la actualidad buscan que los clientes recuerden su marca,
para ello, utilizan diversas estrategias, las cuales, pueden ser proporcionar
descuentos sobre sus productos, alianzas estratégicas, ferias, y todo con la

finalidad de retener a sus clientes.

El marketing es un mecanismo de gestion mas valioso en la actualidad, ya
qgue incrementa la innovacion y la creatividad, crea estrategias que ayudan a
fortalecer la imagen de la empresa y crea un efecto real que se refleja en lo
gue son las ventas (Carbache, Herrera y Talledo, 2020).

Entre otras cosas, la labor, la ensefianza, el tiempo libre, la incorporacion y
cooperacion en la vida social, la comunicacion, son sectores que cada vez se
digitalizan méas. Las habilidades digitales, que incluyen técnicas vy
conocimientos asociados con el desempefio de la investigacion, la conexion,
la produccion de argumentos, la proteccion publica y la determinaciéon de
problemas, son importantes para la colaboracion en la vida publica y la actual

economia (Chiecher y Melgar, 2018).

Centrandonos en lo que nos dicen Uribe y Sandoval (2021). Definio el
marketing digital como "un plan de publicidad en el mundo en linea que
indagan de alguna forma la transformacion de usuarios” y pues unas de sus
ventajas es la medicion precisa y continla de los resultados. Por otro lado, las
estrategias de producto, atencion al cliente, publicidad, distribuciéon y marca
incluyen los medios sociales en el marketing digital, que a su vez forman parte
de un programa de medios sociales basado en web 2.0 que accede a la
fundacion y cambio de contenido producido por los clientes.

Sin embargo, desde una posicion de micro procesos, otros autores como
Garcia 'y Ledn (2021), indican que el plan de publicidad digital es hechos que
se desarrollan a través de los diversos programas y herramientas donde se
muestran los contenidos digitales. También puede utilizarse para proyectar las
funciones realizadas en el entorno digital y adecuarlas a los propésitos

generales del comercio.



El enfoque de marketing en los medios digitales como una herramienta de
relacion efectiva, ha fomentado la incorporacion del uso de tecnologias y la
selecciéon de datos valiosos de los usuarios para la toma de determinacion de
las organizaciones. Ademas, accede a medir lo que son los resultados de las
estrategias en las actividades. Asimismo, la publicidad digital se conoce como
el medio mas practico para promocionar productos o servicios a través de la
pagina digital de dicha empresa, también lo que son los medios sociales y los
canales digitales adoptados por el grupo para enviar anuncios a los clientes
(Guisado, Bermeo y Valencia, 2022).

Hablando de posicionamiento, las empresas buscan constantemente las
recientes planificaciones, métodos y habilidades para permanecer en el
mercado y lograr posicionarse en la comunidad empresarial, donde la
empresa debe desafiar a sus competidores con su valor y siempre en
constante movimiento innovando para el maximo beneficio. Asi, trata de
establecer su posicionamiento en cada uno de los consumidores a través de
las mercancias ofrecidas por estas organizaciones que contribuyan en ellos y
satisfagan sus deseos mejor que los competidores, es muy importante definir
el objetivo como grupo para asi lograr los mismos de una organizacion. Hoy
en dia, no existe proteccién de que una organizacién con una sola idea o la
calidad de un producto sea excepcionalmente alta y tenga éxito. Para
garantizar el posicionamiento en el mercado, es importante que estas
instituciones reconozcan su competencia para que puedan encontrar
conformidad y una planificacion rea y evaluar las areas criticas de sus

competidores (lturrizaga, 2019).

El emprendimiento Family Home se dedica a la venta de productos y
accesorios para el hogar y el uso personal. El negocio no cuenta con un buen
posicionamiento en el mercado, pese a que tiene pagina en Facebook e
Instagram no ejecuta un uso adecuado, a través de sus problemas iniciales,

las cuales son: ausencia en las redes sociales, asimismo el poco



reconocimiento del emprendimiento, un limite de creatividad en el marketing,
se cuenta con paginas con poca informacion, es por ello que no se efectua el
uso adecuado de los medios para comunicar y los clientes presenten
insatisfaccion por la baja interaccion. Ademas, se evidencia que el
emprendimiento no cuenta con una fidelizacion de sus clientes, también

presenta ausencia de promociones de los productos que ofrecen.

Por consiguiente, en el presente trabajo se da a conocer la propuesta de
investigacion a partir del problema: ¢De qué manera se implementa las
estrategias de marketing digital para la mejora de posicionamiento del
emprendimiento Family Home, Lima 20237 Asi mismo, el estudio presenta las
preguntas especificas: ¢De qué manera se implementan las estrategias de
marketing digital para la mejora de posicionamiento por publicidad?, ¢De qué
manera se implementan las estrategias de marketing digital para la mejora de
posicionamiento por comercializacion? y ¢ De qué manera se implementan las
estrategias de marketing digital para la mejora de posicionamiento por

calidad?

Por otro lado, la justificacion de la investigacion es la siguiente:

El presente informe, cuenta con una justificacion conveniente, pues la
investigacion permitid averiguar si la comercializacion digital mejora el
posicionamiento de los emprendimientos. La justificacion social, es que el
usuario pueda beneficiarse con los productos de calidad y realice sus
consultas a través de las redes sociales del emprendimiento Family Home
para que de esta manera pueda evitar el desperdicio de tiempo y costo. La
justificacion practica, es que la implementacion de la comercializacion digital
en los negocios ayude a solucionar la deficiencia en el posicionamiento del

emprendimiento y plantear estrategias para solucionar el problema.



De igual modo, se resalta el objetivo general: Determinar como la
implementacion de estrategias de marketing digital mejora en el
posicionamiento del emprendimiento Family Home, Lima, 2023. Asi mismo,
se plantea los objetivos especificos: Determinar como la implementacioén de
estrategias de marketing digital mejora en el posicionamiento por publicidad,
Determinar como la implementacion de estrategias de marketing digital mejora
en el posicionamiento por comercializacion, Determinar cémo la
implementacion de estrategias de marketing digital mejora en el
posicionamiento por calidad.

Finalmente, se propuso como hipoétesis general: La implementacion de
estrategias de marketing digital mejora en el posicionamiento del
emprendimiento Family Home, Lima, 2023. De igual modo, se plantean las
hipotesis especificas: La implementacion de estrategias de marketing digital
mejora en el posicionamiento por publicidad, la implementacién de estrategias
de marketing digital mejora en el posicionamiento por comercializacion, la
implementacion de estrategias de marketing digital mejora en el
posicionamiento por calidad.

MARCO TEORICO

Se examinaron los antecedentes posteriores a nivel nacional e internacional

en relacion con la variable del Marketing digital:

Rozas, Castronuovo, Busse, Mus, Barnoya, Garron, Tiscornia y Guanieri
(2021) propusieron como objetivo disefiar y validar un método para controlar
y evaluar datos relacionados con la estrategia de marketing en Facebook de
cinco restaurantes internacionales de comida rapida (Burger King, Starbucks,
KFC, TGI Fridays y Metro) en Argentina, Bolivia, Guatemala y Pera. En su
investigacion de enfoque cuantitativo permitio identificar los datos codificados
analizando el contenido de un formulario de codificacion digital desarrollado
en Google Forms, se realiz6 una submuestra de 106 encuestados, asimismo

de utilizo el software R (version 4.1.0) para calcular el indice alfa de



Krippendorf, lo que permiti6 probar el acuerdo entre codificadores y
determinar la confiabilidad de la variable. Finalmente se realiz6 una muestra
de 1015 encuestados para determinar las variables que restaurantes de

comida rapida son las mas utilizadas.

Bermeo, Valencia, Ramos, Benjumea y Villanueva (2022) dentro de su
estudio, el objetivo es determinar el origen del uso predominante del comercio
digital en las pymes de Medellin durante la pandemia del COVID-19. Se
planteé una visién cuantitativa por medio de un disefio no experimental y
transversal, con enfoque correlacional-causal. Este estudio se limit6 a una
muestra de 120 trabajadores de empresas mercantiles, industriales y de
servicios de Medellin. El desenlace de esta investigacion también revel6 que
los contenidos de Instagram y Facebook (32,5 %) y el sitio web y la pagina
web (29,2 %) son el plan de publicidad digital mas utilizadas por las pymes

encuestadas para comunicarse con los clientes.

El objetivo dentro del articulo de Vicente y Cano (2021) fue examinar y
delimitar la influencia de la publicidad en linea en las relaciones con
universitarios durante el Covid-19. El analisis se efectué a través de un
enfoque cuantitativo utilizando una investigacion de caso correlacional
transaccional no experimental. Se tomé una muestra de 439 personas para el
estudio, con una composicion de 49,9% de hombres y 50,1% de mujeres, en
el rango de edad de 18 a 37 afos, abarcando todas las profesiones
investigadas. Se concluye que el marketing digital tuvo un gran impacto con

los estudiantes de la Universidad del Continente en Huancayo, Peru.

Chimbo, Merchan, Viteri, Torres y Pérez (2022) plantearon analizar el efecto
del desarrollo de un plan de publicidad digital en el desarrollo de las
microempresas de la ciudad de Guayaquil, con el objetivo de averiguar si las
herramientas tecnoldgicas inciden en las empresas en lo que son las ventas

con la plataforma digital Google My Business. EI método que se utiliza es



descriptivo, se trata principalmente de la poblacion conformada dentro del
estudio. (QuestionPro, 2021) es un método de encuestas en linea. El tamafio
de muestra que se dio fue de 96 personas, obteniendo un (58,3%) y (41,7%).
Podemos concluir que el uso de Google My Business como herramienta
estratégica para la comercializacion de las microempresas en la ciudad de

Guayaquil es util porque permite el desarrollo de las MYPES en las mismas.

Arango, Valencia, Bermudez, Duque (2021) plantearon como obijetivo utilizar
el Modelo de Aceptacion de Tecnologia (TAM), para establecer los factores
qgue impulsan la adopcién del marketing en redes sociales en las empresas
minoristas. Se asigno una metodologia exploratoria cuantitativa, transversal y
de campo con una muestra de 421 gerentes de Marketing. Teniendo como
resultado (91.9%) y (8,1%) demostrando asi que el (TAM) establece un
instrumento importante para investigar y precisar factores, variables y

relaciones que fundamentan el proceso de entrada de modernas tecnologias.

El objetivo que plantea Mejia (2022) es como el vinculo entre: el modo de
liderazgo, las habilidades de e-leadership y la novedad en marketing digital se
recurre del género del gerente para progresar el sector de marketing digital de
las PYMES. Para ello, se elabor6 un estudio documental que ayudara a
establecer cdmo el género argumenta al constructo nombrado. Pues se aplico
una muestra de 100 personas. Obteniendo como resultado (68.2%) y (31,8%).
Donde se concluyé que el género de la mujer gerente, indic6 un modo de
liderazgo mas revolucionario, también con habilidades de liderazgo
electrénico mas encabezadas a lo que son negocios inteligentes y pues mas
dirigidas a modelar la productividad en su modelo de innovacién de marketing

digital, siendo en promedio, siete afios mas joven que un gerente masculino.

Para la variable Posicionamiento, se analizaron los antecedentes nacionales

e internacionales:



Para Florian, Salinas, Quifiones y Deza (2021) lo que plantea de investigacion
es no experimental con grado transaccional — Descriptiva, explicativo con
enfoque mixto. Su objetivo es formular el desarrollo de publicidad digital para
gestionar el proyecto de observacion, precaucion y control del Covid-19 para
el posicionamiento de la organizaciéon Mype a la industria de la belleza en el
2020. Lo que estimula este estudio es subvencionar lo conveniente el
posicionamiento de las Mypes en la industria de la belleza, comprometidas
con ofrecer una amplia gama de servicios para mantener su participacion de
mercado, mejorar su marca en linea, aumentar su rentabilidad y satisfacer sus
necesidades. clientes y grupos de interés: implementando multiples
estrategias que nos permitan alcanzar nuestras metas a largo plazo y

desarrollar una ventaja competitiva sustentable.

Carpio, Hancco, Cutipa y Flores (2019) plantea que el objetivo de este andlisis
es examinar un plan de estrategias de publicidad viral y el posicionamiento de
la marca en la red social de los restaurantes del sector turistico en la regién
de Puno. La investigacion se basa en un enfoque cuantitativo utilizando un
método deductivo. Ademas, tiene un tipo descriptivo-explicativo y un disefio
no experimental. Por ultimo, se evidencia que la conectividad juega un papel
vital como estrategia de marketing viral para impulsar el reconocimiento de
marca en el mundo digital. Sin embargo, el 43,75% de la audiencia difundié
argumentos relacionados, el 18,75% se inclind por promociones y el 12,50%
opté por utilizar cupones promocionados. Estas acciones combinadas
resultaron en un posicionamiento moderado del 50,0% en el sector turistico
para el restaurante. Gracias a la funcién de busqueda de Tripadvisor y a la

plataforma de redes sociales Foursquare.

Para Grisales (2019) este estudio se sustenta en las percepciones de los
clientes sobre el marketing sensorial olfativo, como plan de posicionamiento
de marca. Donde se ejecutd un analisis cuantitativo de tipo exploratoria

aplicando indagacién a 120 clientes, A través de hombres y mujeres entre 18



y 60 aflos de edad, que realizan compras y gastan en Colombia. Se ha
finalizado una etapa de preparacion por parte de los clientes en el desarrollo
de planes sensoriales olfativos para las marcas. Al convertirse en una
proporcion de mercado beneficiosa para las organizaciones, desarrolladoras
y distribuidoras de marketing olfativo, el cliente suele ser capaz de percibir la

estrategia sensorial olfativa.

El objetivo propuesto por Ortegon (2018) es analizar la conceptualizacion y la
posicion de las marcas en el sector de agroquimicos en Colombia. Se planifico
un estudio muestral, durante el cual se organizaron equipos de discusion en
distintas regiones de Colombia para determinar la imagen y posicionamiento
de marca. Los efectos del estudio muestran que la imagen y posicionamiento
de marca son desarrollos mentales basados en asociaciones de marca en la
memoria que configuran informacién, creencias, valores, opiniones Yy
preferencias de marcas a partir de las eficiencias de las empresas, Se
encontraron asociaciones segun conocimiento de marca, preferencias y
calidad percibida, lo que permite dar a conocer su posicion actual en el
mercado y asi determinar oportunidades y poder planificar futuras estrategias

de posicionamiento de acuerdo a los objetivos de este tipo de analisis.

Para Olvidar (2021) tiene como objetivo proponer los periodos de desarrollo
de posicionamiento y sus correspondientes etapas en el marketing digital. La
investigacion que se desarroll6 fue de tipo documental. Para ello se concluyé
que el posicionamiento es un desarrollo que precisa una labor constante y a
largo plazo, el cual puede ser consistente si se comunica claramente, también
se involucran todos los rangos de la organizaciéon y se halla un apoyo real de
la alta gerencia, para establecer la eficacia de las areas tanto estratégicas

como operativas, de acuerdo con las metas y objetivos establecidos.

Rios, Leon y Medina (2021) plantean como objetivo implementar un plan de

posicionamiento para la Federacibn Deportiva de Tungurahua.



Metodolégicamente tiene un disefio descriptivo, no intenta aplicar entrevistas
estructuradas al personal. Como resultado, la organizacion carece de un plan
estratégico que la guie, lo que lleva a un estancamiento del negocio y la
consecuente pérdida de mercado. Para ello los deportistas recibieron un valor
agregado tales como: entrenadores experimentados, reconocimiento y afines
a la marca, infraestructura con herramientas adecuadas, publicidad, bonos e

incentivos que motiven al deportista a ser parte de la institucion.

En este proyecto es necesario apoyarse en los aspectos hipotéticos de las
variantes de investigacion para sustentar el conjunto de problemas de

investigacion.

Al mencionar el marketing digital, es brindar a las empresas una amplia gama
de oportunidades para promover el marketing global y producir ingresos. Una
de las variantes mas utilizadas en la actualidad es el marketing de influencers,
que se basa en recomendaciones de terceros ajenos a la marca (brand
influence), ya sean influencers, empleados de la empresa, medios de

informacion o los lideres de opinion. (Rodriguez 2022 y Garcia 2022).

La publicidad digital tiene una repercusién positiva en la proporcién y riqueza
de la informacion del mercado externo relevante para los exportadores, lo que
dirige el desarrollo del negocio. Se alienta a los gerentes de las empresas
exportadoras a aprovechar las oportunidades de marketing en linea para que
sus empresas puedan aplicar las ventanas del mercado extranjero. (Martinez
2021; Pérez 2021 y Montoya 2021).

Del mismo modo para Garcia y Ledn (2021) el marketing digital es una accién
estratégica valiosa para las compafiias que ingresan al mercado porque les
admite publicitar, comunicar, promocionar sus productos y servicios y atender
a sus necesidades. También autoriza una buena posicion y una posicion

efectiva en el mercado.



Por otro lado, para Sotomayor (2019) hace referencia que, a diferencia del
marketing tradicional, el marketing digital ha de expandirse a nuevos
mercados, tanto nacionales como internacionales, al permitir que la misma
informacion se lleve a todo el mundo, lo que permite mas clientes potenciales

y la lealtad de los clientes.

Es importante analizar que el comercio es el desarrollo donde las
organizaciones establecen conexiones con sus clientes potenciales para
obtener beneficios del consumidor. Es un cambio de valor entre el vendedor y
el consumidor, situaciéon en la que ambos se benefician. (Bravo 2021 y
Hinojosa 2021).

El marketing indaga discernir el mercado y todas las obligaciones y deseos
que puedan existir, de modo que, al formular planes y estrategias en una
secuencia ldgica, sea posible no solo atender las necesidades, sino también
proporcionar un valor mejor que el esperado para asi permitir la creacion de
relaciones rentables a través de las cuales es posible recibir a cambio
productos de venta, ganancias y valor a largo plazo para el cliente. (Nufiez
2020 y Miranda 2020). De acuerdo con los autores, el marketing digital debe

enfocarse en el desarrollo de cuatro dimensiones clave para su crecimiento.

Cultura: Innovacion de los empleados y pensamiento digital: Este aspecto la
forma de pensar, la apreciacién y actitud de los empleados de la organizacion,
que debe incorporar la imaginacion, el riesgo, el aprendizaje, seguir con su
vida diaria y adaptarse a los cambios. En esta dimension son consideradas
algunos de los planes, como capacitar a los empleados para que adquieran

habilidades digitales, evaluar su desempefio y reconocer sus beneficios.

Organizacion: Evolucion y organizacion que soportan el liderazgo, gestion e
implementacion del cambio: Esta segunda dimension pretende contribuir al
liderazgo de los lideres con miras a la implementacién y diversos cambios en

las estructuras y procesos de marketing digital, proponiendo efectivamente la
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creacion de un campo de innovacion, reevaluando los requisitos en los

puestos de trabajo y definiendo sus funciones.

Tecnologia: Utilizar y adaptarse a las tecnologias digitales emergentes: Todas
las empresas interesadas en implementar la transformacion digital deben
asumir riesgos e invertir en nuevos instrumentos, dispositivos y soportes en
todos sus espacios. Ayudan a ejecutar su finalidad y facilitan un trabajo que
mejora tanto los procesos organizativos y de gestion como la atencion al

consumidor.

Insight: Determinaciones importantes sustentado en el discernimiento
organizacional y del consumidor: Es importante que los empleados y sus
gerentes en cada organizacion sepan cambios constantes en las demandas y
funciones del mercado para tomar el bien y las buenas decisiones, para ello
es importante incluir el estudio de datos a través de instrumentos permitiendo

asi ser visible los resultados.

También, los autores siguientes han definido los fundamentos tedricos de la

variable posicionamiento:

Hoy en dia los mercados estan abiertos y la globalizacion los ha vuelto mas
competitivos, y las empresas necesitan definir claramente sus productos,
servicios y marcas considerando sus caracteristicas, necesidades vy
requerimientos para ser recordados por los consumidores y usuarios. ¢Qué
necesita lograr y qué valor necesita entregar para diferenciarse de sus
competidores? En este contexto, el posicionamiento es una herramienta clave
gue se puede utilizar en la propuesta de valor de una organizacién para crear
una ventaja competitiva efectiva, y como un elemento clave en el logro
empresarial a largo tiempo que consiguen apalancar la propuesta de valor. La
relacion con el cliente como oportunidad estratégica (Olivar, 2020;
Kigukaslan, 2010).
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Estas percepciones se basan en la comprension que tiene el consumidor de
la posicion de la marca en relacion con sus competidores y estan respaldadas
por los dos factores mas importantes identificados por el consumidor: la
posicion de la marca en relacion con los competidores y la percepcion que el
usuario tiene de ella. No se puede ignorar que la estrategia de
posicionamiento crea una relacion basica entre el cliente y la marca, que es
suficiente para convertirse en una parte importante del producto o servicio
(Saad y Sohail, 2021).

Para la organizacion, es muy importante la planeacién, porque se puede
utilizar para saber en qué nivel se encuentra en este momento, es decir, con
la ayuda de la investigacion de mercado, se logra establecer si el grupo
conoce su marca y si conoce la posicibn en sus mentes. Un ejemplo es
McDonald 's, cuyo lema no es vender hamburguesas, sino sonreir; Dominos
Pizza, que se destac6 en tiempos de entrega, y Telmex, que vende
conexiones emocionales ademas de telefonia. En cualquiera de los casos, se
puede ver que no solo se liquidan servicios o productos, sino sensaciones y
aflicciones. Del mismo modo, las empresas buscan estrategias establecerse
en la mente de los consumidores, ya que, si dejan de promocionarse de
manera relevante, corren el riesgo de perder terreno en un mercado
competitivo. Hay organizaciones nacionales que ya se han beneficiado de las
capacidades posicionales que ofrece este método. Uno de ellos es Oncosalud,
a través del blog creado los profesionales médicos compartian informacion
relevante sobre el cancer con los pacientes, pudiendo identificarse con las
publicaciones en sus redes sociales, lo que llevo a la empresa a fortalecer su
marca en el sector salud, especialmente contra el cancer y su tratamiento. Por
otro lado, Alicorp uso un plan que enfocado en la capacidad de la mujer
moderna al realizar un anuncio que destaca su desempefio y los desafios que
enfrentan dia a dia; también han creado un medio digital donde encontraran
tips, recetas, motivacion, etc. que fortalece la conexién y confianza que los

consumidores tienen con la marca (Cordova, 2019).
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Te recomendamos los siguientes métodos para que elijas la estrategia mas

conveniente que te ayude a competir y llegar a donde quieres estar.

Posicionamiento por atributo: Aqui se resalta los atributos importantes de un

producto o servicio para que puedas invertir en él. Debe ser una caracteristica

diferente de otras organizaciones.

Posicionamiento por beneficio: Cuando un producto o servicio cuenta con

ventajas de mercado que la competencia no puede igualar, tiene la capacidad

de convertirse en un lider.

Il METODOLOGIA

3.1 Tipo y Disefio de Investigacion

3.11

3.1.2

Tipo de Investigacion:

La investigacion aplicada es denominada andlisis practico o
experimental porque se describe por tener en cuenta los propositos
funcionales del discernimiento. Su propésito es desplegar
conocimientos técnicos que puedan ser utilizados inmediatamente para
solucionar una situacion o problema especifico. También se relaciona
con la investigacion béasica por los resultados tedricos y porque se
pueden utilizar para mejorar las aplicaciones practicas. Por lo tanto, el
estudio aplicado tiene una base tedrica. A pesar de ello, lo mas
relevante para un investigador son las implicaciones practicas de su

analisis (Escudero y Cortez, 2018).

La investigacion aplicada formara parte de este proyecto, dado que se
proyecto introducir instrumentos dentro del comercio digital para incidir
en el posicionamiento del proyecto Family Home a nivel nacional y

poder expandir la marca y aumentar el reconocimiento.

Disefio de Investigacion

Enfoque de la Investigacion:
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La investigacion cuantitativa se denomina asi porque las variables de
investigacion pueden ser medidas usando métodos y herramientas
estadisticas para examinar todos los datos recopilados durante la
investigacion y en ultima instancia, probar la hipotesis propuesta
(Sanchez, 2019).

Por lo tanto, se utilizO un enfoque cuantitativo, ya que los datos
estadisticos obtenidos de las variables serviran para confirmar las
hipotesis.

Nivel de Investigacion:

El ambito explicativo da respuesta al origen de un problema que se
presenta, trata de explicar la causa del evento y su ocurrencia, o
cuando se asocian dos o mas variables entre si (Hernandez, Fernandez
y Batista, 2014).

La naturaleza del estudio es descriptiva porgue establece relaciones de
causa y efecto. Posteriormente, cuando se incluyeron las tendencias
del marketing digital como variable independiente, la variable

dependiente, el posicionamiento, mostré una mejora.

Disefio de Investigacion:

En un disefio experimental, se utiliza deliberadamente una variable
independiente para evaluar como afecta a una variable dependiente.
Este disefio no es aleatorio ya que los equipos se conforman
anticipadamente efectuar cada experimento, es decir, son grupos
completos y diferentes para cada experimento (Hernandez, Fernandez
y Batista, 2014).

El estudio fue experimental en el sentido de que dos grupos diferentes
de clientes y consumidores se someteran a pruebas previas y
posteriores con una manipulacion de marketing digital, seguida de una

medicién para verificar la condicion del grupo.
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Esquema del disefio pre-experimental:
G.E:01 X 02

Dénde:

G.E: Grupo Experimental (clientes y consumidores)

01 Medicidn del posicionamiento del emprendimiento antes de la

implementacion del marketing digital.

02: Medicién del posicionamiento de la empresa después de la

implementacion de marketing digital

X: Implementacioén de marketing digital

3.2 Variables y Operacionalizacién
Variable independiente: Marketing Digital
Definicién Conceptual
La publicidad digital es un grupo de habilidades que utilizan web y las redes
sociales para conectar con los consumidores existentes y recientes con el fin
de perfeccionar sus productos y servicios, apoyandose totalmente en la
publicidad, mensajes, ofertas y contenidos producidos (Reske, 2017).

Definicion Operacional

El marketing digital se ha desarrollado lo méas pronto y ha creado variacion en
las pequefias empresas de la publicidad tradicional al marketing digital que
beneficia al cliente a través de una conectividad las 24 horas en algun sitio y

en cualquier momento (Colveé, 2013).

Variable dependiente: Posicionamiento
Definicion Conceptual
De acuerdo con Armstrong y Kotler (2013), el posicionamiento se refiere a un

acuerdo en el cual se entregan bienes y servicios a un precio establecido
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dentro de un periodo de tiempo especifico, buscando de esta manera obtener

una presencia clara en la mente del consumidor.

Definicion Operacional

El posicionamiento fue analizado por medio de las siguientes dimensiones:

Posicionamiento basado en publicidad, marketing y calidad.

3.3 Poblacion, Muestra y Muestreo

3.3.1

3.3.2

Poblacién

La poblacion, también convocada universo, es el numero total de objetos
estudiados por el cual tienen propiedades comunes (Hernandez,
Fernandez y Batista, 2014).

La poblacion fue conformada por clientes y consumidores del

emprendimiento Family Home.

Criterios de Inclusion:
Se incluyeron consumidores entre 15 y 65 afios por lo que compran un

producto a través del servicio movil (delivery).

Criterios de Exclusion:

Se excluyeron menores de 15 afios y mayores de 65 por no formar parte
de los habitantes econémicamente eficaz, de igual manera no se incluyo
a clientes y consumidores que solicitan la venta presencial. Por otro lado,

se excluyé a usuarios que no cuentan medios tecnolégicos.

Muestra
Hernandez, Fernandez y Batista (2014) define una muestra como un
subgrupo del lugar de estudio que corresponde a sus caracteristicas

especificas.
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En esta investigacion, la muestra se aplicard a 50 clientes y
consumidores del emprendimiento Family home cuyas edades estén

entre 15 y 65 afios que utilicen un servicio movil.

3.3.3 Muestreo
Otzen y Manterola (2017) establecen que el muestreo no probabilistico
selecciona sujetos de acuerdo con perspectivas definidas por los

investigadores.

La muestra de este estudio utiliz6 un muestreo no probabilistico porque
los individuos estudiados fueron seleccionados de acuerdo con las

perspectivas establecidas por los investigadores.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Se refieren a las habilidades y medios que acceden a que los procedimientos

operen en el campo del estudio cientifico (Pulido, 2015).

Técnica

Una encuesta se considera una técnica de recaudacion de antecedentes en
la que se entrevista a una muestra de personas para obtener, de forma
constante, informacién derivada de un problema de investigacion previamente
definido (Ponto, 2015).

Se utilizara la técnica de encuesta en la investigacion, tanto en el inicio como

al final, ya que se obtendra datos a través de las respuestas de los clientes.

Instrumento

El cuestionario esta disefiado como una herramienta de recopilacion de datos
de encuestas en la que las preguntas se hacen de manera ordenada y
sistematica para que las respuestas puedan registrarse utilizando un método

de registro simple. En definitiva, la finalidad de esta herramienta es recoger
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informacion del entrevistado sobre la redaccion de las preguntas con el
objetivo de apoyar la situacion psicologica para comprobar las similitudes o

desigualdad entre las respuestas (Lopez y Fachelli, 2015).

Se utilizara como instrumento un cuestionario, con ayuda del cual se obtiene

informacion sobre la variable dependiente a través de una escala tipo Likert.

Validez

La validez es la exactitud con la que una herramienta de medicién mide una
variable. También esta determinado por distintos tipos de evidencia, porque
un estudio tiene mayor validez y puede relevar mejor las variables si tiene

més evidencia (Hernandez-Sampieri, Ferndndez y Baptista 2014).

De acuerdo con el mencionado proyecto de investigacion de titulo
‘Implementacion de estrategias de marketing digital para la mejora de
posicionamiento del emprendimiento Family Home, Lima, 2023”, la validacion
de los instrumentos se realizara por decision de dos asesores expertos de la

Facultad de Ingenieria Empresarial.

Tabla 1. Juicio de expertos

Apellidos y Nombres Titulo o grado | Aplicable
De la Cruz De la Cruz, Hugo Rafael Magister Sl
Rodriguez Alegre, Lino Ronaldo Magister Sl
Total SI

Fuente: Elaboracion propia.

18



Confiabilidad

La confiabilidad de una herramienta se cuenta a la medida en que su uso
repetido en la misma persona u objeto produce conclusiones similares,
consistentes y consecuentes (Hernandez-Sampieri, Fernandez y Baptista,
2014).

Se utilizara el coeficiente alfa de Cronbach para evaluar la confiabilidad de los
instrumentos de analisis. Con el fin de lograrlo, se realiz6 una prueba piloto
con una muestra de 50 clientes y consumidores, cuyos resultados fueron los

siguientes:

Tabla 2. Estadistica de fiabilidad del instrumento para medir

Posicionamiento

Alfa de N° de
Cronbach elementos
0,839 18

Fuente: Elaboracion propia.

El alfa de Cronbach calcula la consistencia entre variables; es decir, evalla la
fiabilidad de las respuestas alcanzadas en el cuestionario. Por otra parte, si
la estimacion conseguida del alfa de Cronbach se encuentra entre 0,70y 0,90,
se estima que la herramienta tiene buena duracién; un valor inferior a 0,70

denota poca duracion y un valor superior a 0,90 indica alta consistencia.

De acuerdo a los resultados obtenidos se puede observar que los dos
instrumentos presentan un alfa de Cronbach superior a 0.83, lo que indica la

consistencia de los instrumentos.

3.5 Procedimientos

Los pasos a desarrollar en el proyecto se resumen a continuacion:
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En la primera etapa se analizé un tema actual relacionado con la ejecucion
del proyecto de investigacion. Se ha escrito extensamente sobre el impacto
a nivel internacional, nacional y local en varios libros, articulos y tesis. Se
llevé a cabo un analisis de problemas a nivel local para identificar las causas,
debido a la incertidumbre (posicionamiento) de la incertidumbre y controlar
los efectos, lo que permite proponer la implementacién del marketing como
aporte a la mejora del posicionamiento del emprendimiento Family Home.
Tras la discusion anterior, se presentan los problemas generales y
especificas. A continuacién, se explicaran los motivos del estudio
cuestionando la veracidad de los diferentes autores. Luego se establece una
hipotesis general y una hipotesis especifica y se fijan objetivos generales y
detallados. Para sustentar nuestro proyecto de investigacion, finalmente
buscamos referencias internacionales y nacionales para sintetizar nuestras
hipotesis. Ademas, utilizamos el concepto de variables independientes y
dependientes y diferentes componentes para construir los instrumentos

adecuados.

En la segunda etapa, el disefio de este estudio de investigacién es un
experimento preliminar, ya que el cliente y el grupo de consumidores son
tratados con una prueba previa y posterior a través del manejo del marketing
digital. La poblacion formada para el estudio son clientes y consumidores
econdmicamente activos entre 15 y 65 afios de edad que compran un
producto a través de un servicio mévil. La muestra incluye 50 personas que
compran a través de un servicio movil (delivery) productos del
emprendimiento y la muestra es no probabilistica, dado que los
consumidores y clientes son seleccionados a perspectiva de los
investigadores. Ademas, se utiliza técnica de encuesta y cuestionarios como
herramientas para examinar variables independientes y dependientes.
Finalmente, se utilizaron analisis descriptivos para determinar las hipotesis

propuestas.
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En la tercera etapa, se opto por utilizar el instrumento de investigacion a
través de una evaluacion real para medir previamente la variable de
posicionamiento. Una vez realizado esto, se procedido a implementar el
marketing digital para asi posicionar el emprendimiento Family Home. Se
realiz6 un analisis descriptivo e inferencial utilizando las cantidades
obtenidas en el cuestionario del pre y pos test, con el fin de verificar las
hipotesis planteadas. Finalmente, se dieron a conocer las conclusiones y

recomendaciones del proyecto.

Breve informacion de laempresa

El emprendimiento Family Home se inici6 como una idea de negocio en el
afo 2021, vendiendo productos solo a vecinos y familiares de la zona, no se
obtuvo el éxito y manejo debido para dar a conocer lo que se vendia ya que
no se contaba con alguna red social para visibilizar los productos con cada
uno de los clientes ganados. Por ello se cre6 una tienda virtual a través de
Facebook el 13 de abril del afio 2022 en la ciudad de Lima por Jhanira Edith
Mendoza Merino quien actualmente es Unica duefia y tiene el manejo

absoluto de las paginas de Facebook y Tik tok.

El propdsito del emprendimiento es impulsar las ventas a través de las redes
sociales para asi poder captar nuevos usuarios y puedan emprender con
nosotros ya que no solo somos vendedores minoristas sino también te
ofrecemos precios al por mayor y de esta manera generar sus propias
ganancias. Asi podremos apoyar a mas peruanos a ser emprendedores de

éxito lideres de sus propios negocios.

Mision
Perseverar una empresa estable, responsable y comprometida con sus
productos para el hogar a través de un precio accesible y buena calidad con

la finalidad de que nuestros clientes se encuentren satisfechos y felices.
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Vision
Nuestro propoésito es ser la empresa peruana lider en la comercializacion de
productos para el hogar en todo Lima Norte, destacando por su calidad y

precio.

Figura 1: Mapa de procesos del emprendimiento Family Home

PROCESOS ESTRATEGICOS

Posicionamiento Captar nuevos Atencién al Interaccion
del usuarios cliente constante
emprendimiento

PROCESOS OPERATIVOS

Desarrollo de Impacto de Gestion de Gestion de
la publicidad Ias redes productos nuevos
sociales usuarios

PROCESOS DE APOYO

=edinmietio Andlisis del Publicidad y Recepcion de
alos entomo Promocion los pedidos
usuarios

Fuente: Elaboracion propia

Situacion actual de la empresa

Las organizaciones siempre estan en busca de alcanzar una localizacién en
el mercado, especialmente en la percepcion de los consumidores, de esta
manera poder ser reconocidos a través de sus productos y servicios por los
estandares de calidad. En relacion a esto, el emprendimiento Family Home

cuenta con un posicionamiento de nivel bajo en sus redes sociales.
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Al efectuar un estudio del emprendimiento se identificaron diversas
problematicas, como por ejemplo la falta de promociones y ofertas de los
productos, la demora en responder a los clientes, poca interaccion de las
redes sociales y personal poco capacitado en herramientas digitales

ocasionando la baja fidelizacion con la marca.

Figura 2: Arbol de problemas del emprendimiento Family Home

M)
[7)
g
(3]
i
D Menor
o No asegura la —
) fidelizacion Insatisfaccion alcance de Menor
z : ; ; o
(o) del cliente de los clientes los usuarios productividad
- 1 ‘ | i
-/
l A4 4 l
2 Falta de Demora en Poca Personal poco
g promociones, responder interaccion capacitado en
g ofertas de los . de las redes herramientas
productos al cliente sociales digitales

Fuente: Elaboracion propia

Propuestas de solucién
El estudio propone solucionar los problemas identificados en el
emprendimiento Family Home mediante la implementacion de herramientas

de Marketing Digital. Seguidamente, se describen estas herramientas:

Actividad 1: Implementacién de la app Tiktok para el incremento de ventas.
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Hoy en dia la aplicacion TikTok permite que los usuarios puedan crear, editar
y compartir videos cortos con masica, filtros y otras funciones donde permite
viralizar de una manera dinamica y divertida la venta de productos. Es por
ello que, Family Home, ha implementado esta herramienta para publicitar
sus productos y aumentar las ventas a través de sus seguidores, mostrando

en videos y flyer los productos que ofrece.

Figura 3: Aplicacion TikTok
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Fuente: Elaboracion propia
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Figura 4: Interaccion con el Tik tok
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Fuente: Tik tok del emprendimiento Family Home

Por tal motivo, Family Home comenzé a interactuar con esta herramienta
llamada Tik tok, donde ha promocionado sus productos con muchos efectos
muy dinamicos y divertidos, ademas cuenta con seguidores que cada vez se
van sumando y también van dando likes, y va obteniendo muchas
visualizaciones en los videos publicados, donde eso es un punto a favor para
el emprendimiento, porque a mas seguidores, pues los productos van
llegando a varios usuarios de varios lugares y te recomiendan tan solo

compartiendo tu contenido.

Actividad 2: Actualizacion de la pagina de Facebook de Family Home

Esta aplicacion fue de suma importancia para Family Home, ya que
Facebook tiene un alcance enorme en todo el mundo, por lo que cada
pequefio anuncio llega a un niumero importante de personas. Es por ello, que
se ha realizado la actualizacion de la pagina del emprendimiento Family

Home para mejorar el posicionamiento e incrementar las ventas a traves de
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los flyers, publicitando cada uno de los productos, asi mismo interactuando
con los clientes a través de esta plataforma y recibiendo cada uno de sus

comentarios e interacciones.

Figura 5: Pagina de Facebook de Family Home
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Fuente: Facebook del emprendimiento Family Home

Figura 6: Resumen de la pagina de Facebook
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Fuente: Facebook del emprendimiento Family Home
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A continuacion, te mostramos lo que es el resumen de la pagina de Facebook
de Family Home, donde descubriremos a los usuarios teniendo interaccion
con la pagina, ya sea con las reacciones, las vistas, los nuevos seguidores
gue se van sumando, las publicaciones compartidas, también visualizaremos
las estadisticas de como comenz6 la pagina web y de cémo se va
manteniendo a lo largo de los meses. Esta herramienta nos ayudara a estar
mas pendientes de nuestros usuarios y ver que tan frecuentes estan ellos
con nosotros y por lo contrario seguir mejorando que contenido se va
subiendo a la pagina de Facebook. Es por ello que es de gran utilidad esta

herramienta para los emprendedores.

Figura 7: Estadisticas de la pagina de Facebook
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Fuente: Facebook del emprendimiento Family Home
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Actividad 3: Implementacion de un catalogo a través de WhatsApp

Esta implementacion se basa en tener una atencion personalizada y directa
con cada uno de los clientes, donde ellos podran observar los precios y
descripciones de cada uno de los productos del emprendimiento Family

Home, asi mismo se ira actualizando con los nuevos ingresos de venta.

Figura 8: Creacion del catalogo virtual
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Fuente: Elaboracion propia

Por tanto, se planted la creacion y ejecucion del catélogo virtual en whatsapp
empresa por lo cual el emprendimiento Family Home logro tener un mejor
alcance en las redes sociales y asi mas usuarios conocieron del
emprendimiento, que productos se ofrece y la calidad con la cuenta cada
uno de ellos para que asi tengan la confianza de lo que se vende en la

pagina.
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Figura 9: Implementacion de los productos en el catalogo virtual
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Fuente: Elaboracion propia

Seingreso las fotos de cada uno de los productos que se ofrece en la pagina,
cada una de ellas contiene una descripcion y su precio, a través del catalogo
se pueden seleccionar los productos que desean adquirir y este lo ira
ingresando al carrito de compras, para finalizar sera enviado el pedido al
namero con la que registra el WhatsApp de la empresa. Por este medio

también se puede compartir el enlace directo del catalogo a los clientes.
Actividad 4: Realizar flyer publicitarios

Se crearan post comercializando los productos, con disefios que impacten
al cliente, con el fin que los usuarios visualicen en todas nuestras redes

sociales todas las ofertas y promociones que Family Home llegara a publicar

mediante los flyers.
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Figura 10: Publicidad en la pagina de Facebook
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Fuente: Facebook del emprendimiento Family Home

Por tanto, esto ha permitido que los consumidores puedan apreciar los
productos que estan ingresando para la distribucion y venta, también ofrecer
las promociones que se ofrece por interactuar con la pagina. La publicidad
en las redes sociales ha ayudado a promocionar no solo las paginas de
Facebook y tik tok, sino también que los usuarios distribuyan el contenido

con familiares y amigos.

3.6 Método de anélisis de datos
Es una técnica que consiste en examinar la realidad y utilizar datos para

obtener informacion fiable a través de nimeros (Montes, 2018).

Analisis descriptivo
Estos registros se ocupan de explicar, resumir y categorizar las cifras para
facilitar su comprension. En este estudio, el material se describe en términos

generales, y no se extraen conclusiones basadas en la muestra de la

30



3.7

poblacién general, en otras palabras, la descripcion no esta elaborada con
teoria de probabilidades, sino que es de utilidad para explicar el proceder de

las variables (Navarro, et al. 2020).

Es posible resumir, examinar y explicar la informacion obtenida durante la
investigacion de la variable posicionamiento que se aplica a los clientes y
consumidores del emprendimiento Family Home. Luego, los datos se

procesardn en SPSS V.25 para conseguir los resultados del estudio.

Analisis Inferencial

El presente estudio promueve el manejo de instrumentos que faciliten una
apreciacion constante y eficiente de la muestra de la poblacion en estudio,

segun lo sefalado por Veiga, Otero y Torres en 2020.

En la prueba de hipoétesis, se emplearan dos métodos de prueba: la prueba T
student y la prueba de Wilcoxon. Estas pruebas nos permiten comparar
muestras de pre y pos test, y establecer si hay diferencias significativas entre

ellas.

Aspectos éticos
Los principios de este proyecto de investigacion son los siguientes:

¢ Disponemos de fuentes bibliograficas que respaldan nuestro proyecto de
investigacion.

¢ Lainformacién contenida en el proyecto es original, sin plagio.

o Disponer de la correspondiente autorizacién del titular del centro donde se
realiza el proyecto de investigacion.

¢ Se aplica informacién confiable como base de datos institucionales en la
creacion del proyecto de investigacion.

¢ Lavalidez de la herramienta aplicada se demuestra mediante la evaluacion

real.
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No se realizan cambios ni modificaciones en los datos recopilados por el
dispositivo.

Se garantiza que los clientes y consumidores que participen en el
desarrollo del estudio seran respetados y su anonimato sera protegido en
todo momento.

RESULTADOS

Andlisis Descriptivo

Este andlisis descriptivo presenta los resultados previos y posteriores a la
prueba en tablas y graficos de barras. Esto se utilizo para estudiar la variable

dependiente.

Variable: Posicionamiento

Resultados de Pre-test

El siguiente grafico, se muestra que el 11% de 50 encuestados del pre-test,
tienen una percepciéon alta sobre el posicionamiento de Family Home; en
tanto el 89%, se encuentra de medio a bajo. Por lo tanto, esto indica que la
empresa necesita realizar mejorias para lograr posicionarse

convenientemente con los clientes.

Tabla 3. Pre-test posicionamiento

Posicionamiento | Pre-test
Bajo 17.6%
Medio 71.1%
Alto 11.3%

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 11. Pre-test posicionamiento
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Fuente: Elaboracion Propia

Posteriormente, se destacan los resultados principales de las dimensiones
de la variable de estudio que muestran la situaciébn actual del

emprendimiento Family Home y su posicidén en el mercado.

Dimensién: Posicionamiento por publicidad

El grafico muestra que el 13% de los clientes de Family Home tienen una
apreciacion alta sobre el posicionamiento por publicidad. Por otro lado, el
87% piensa que va de medio a bajo, lo que indica que los encuestados no

creen que haya mucha publicidad en Family Home.

Tabla 4. Pre-test posicionamiento por publicidad

Dimension 1 | Pre-test
Bajo 35.5%
Medio 51.3%
Alto 13.3%

Fuente: Elaboracién Propia
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Figura 12. Pre-test posicionamiento por publicidad
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Dimensién: Posicionamiento por comercializacién

13.3%

Alto

En el siguiente grafico se observa el posicionamiento por comercializacion,

donde el 15% tiene una percepcion alta y el otro 85% de medio a bajo. Esto

significa que la mitad de la poblacién encuestadas opinan que se encuentran

entre satisfechas o no, con las compras que han realizado en Family Home.

Tabla 5. Pre-test posicionamiento por comercializacién

Dimension 2 | Pre-test
Bajo 4.4%
Medio 81.2%
Alto 14.4%

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 13. Pre-test posicionamiento por comercializacion
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Dimensién: Posicionamiento por calidad

14.4%

Alto

Segun el gréafico, solo el 5% de los encuestados tienen una percepcion

positiva sobre la calidad del posicionamiento de Family Home, mientras que

el 95% tiene una percepcién media o bajo. Esto sugiere que Family Home

aun necesita mejorar la calidad de sus productos si desea obtener un mayor

reconocimiento de marca y lograr que los consumidores consideren que

ofrece productos de calidad.

Tabla 6. Pre-test posicionamiento por calidad

Dimension 3 | Pre-test
Bajo 2.0%
Medio 92.8%
Alto 5.2%

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 14. Pre-test posicionamiento por calidad
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Fuente: Elaboracion Propia

Resultados de Post-test

Luego de ejecutar mejorias, se ha podido constatar que un 94% de los
encuestados tiene una apreciacion elevada con respecto al emprendimiento
Family Home. Sin embargo, solamente el 5% de los encuestados considera

gue la empresa tiene una posicion intermedia en el mercado.

Tabla 7. Post-test posicionamiento

Bajo 0.4%
Medio 5.1%
Alto 94.4%

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 15. Post-test posicionamiento
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Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion, se presentan los resultados mas relevantes de las
mediciones de la variable de estudio. Estos resultados nos brindaron un
mayor entendimiento sobre la situacion actual del emprendimiento Family

Home en cuanto a su posicién en el mercado.

Dimensién: Posicionamiento por publicidad

En el grafico a continuacion, se observa que el 95% de los encuestados
poseen una percepcion alta sobre el posicionamiento por publicidad,
mientras que el 6% tiene una percepcién de medio a baja. Esto indica que
hay un gran reconocimiento de la marca gracias a la publicidad.

Tabla 8. Post-test posicionamiento por publicidad

Dimension 1 Pos-test
Bajo 0.8%
Medio 4.8%
Alto 94.5%

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 16. Post-test posicionamiento por publicidad
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Fuente: Elaboracion Propia
Dimensidén: Posicionamiento por comercializacion
Los datos del grafico muestran que un 93% de los usuarios de Family Home
tienen una apreciacion alta del posicionamiento por comercializacion,
mientras que un 6% opina que esta variable es medio. Se muestra que la

gran mayoria de los encuestados estén comercializando cada vez mas.

Tabla 9. Post-test posicionamiento por comercializacion

Dimensidén 2 Pos-test
Bajo 0.4%
Medio 6.4%
Alto 93.2%

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 17. Post-test posicionamiento por comercializacion
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Fuente: Elaboracion Propia
Dimensién: Posicionamiento por calidad
En el siguiente grafico se demuestra que el 96% de los clientes encuestados
estan fidelizados con la marca y han tenido experiencias satisfactorias con
la calidad de los productos de Family Home. Por otro lado, el 4% de esta

poblacién adn no han tenido altas expectativas de estos productos.

Tabla 10. Post-test posicionamiento por calidad

Dimension 3 Pos-test
Bajo 0.0%
Medio 4.4%
Alto 95.6%

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 18. Post-test posicionamiento por calidad
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Fuente: Elaboracion Propia

Analisis Inferencial

Para realizar un analisis inferencial adecuado, es crucial la comparacién de
hipétesis a través de pruebas estadisticas que respalden las mejoras

obtenidas mediante la implementacion del Marketing Digital.

Hipotesis General

La implementacion de estrategias de Marketing Digital mejora en el
posicionamiento del emprendimiento Family Home, Lima, 2023.

Prueba de normalidad

Hipotesis de la normalidad

Ho: EIl posicionamiento antes y después provienen de una distribucion
normal
Ha: El posicionamiento antes y después no provienen de una distribucion

normal

Regla de decision
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Si sig(p_v) >5%, el posicionamiento proviene de una distribucion normal

Si sig(p_v) <=5%, el posicionamiento no proviene de una distribucion normal
Resultados de la prueba de normalidad (Kolmogérov-Smirnov o Shapiro
Wilk=SPSS)

Tabla 11. Prueba de normalidad del pre y post test de la variable

posicionamiento

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov?a Shapiro-Wilk

Estadistico al Sig. | Estadistico| gl | Sig.
130 50 | 0.035 .966| 50 | .163

PRETEST
POSICIONAMIENTO

POST TEST
POSICIONAMIENTO

168| 50 | 0.001 .967| 50 | .170

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 11 se pueden observar los resultados de la prueba de normalidad
utilizando Kolmogorov-smirnov e indicando que tanto para el pretest como
para el post test son menores a el 5% en la variable posicionamiento. Por lo
tanto, se puede concluir que la prueba de contraste de la hipétesis fue

Wilcoxon.

Contraste de la hipotesis general

Hipobtesis de contraste
Ho: La implementacion de estrategias de Marketing Digital no mejora en el
posicionamiento

Ha: La implementacién de Marketing Digital mejora el posicionamiento
Regla de decision

Si sig(p_Vv)>5% No se rechaza la hipétesis

Si sig(p_v)<=5% Se rechaza nula
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Tabla 12. Estadisticos de prueba de la variable posicionamiento

Estadisticos de prueba?
POST TEST POSICIONAMIENTO
- PRETEST POSICIONAMIENTO
VA -6.156°
Sig. asin. (bilateral) <.001
Fuente: Elaboracion propia

La tabla 12 muestra la significancia de la prueba Wilcoxon con un valor
menor al 5%, por ende, se rechaza la hipétesis nula. Podemos decir que la
implementacion de las estrategias de marketing digital ha mejorado el

posicionamiento del emprendimiento Family Home, Lima, 2023.

Hipotesis especifica 1

Ha: La implementacion de estrategias de marketing digital mejora el

posicionamiento por publicidad.
Regla de decision
Si sig(p_v)>5% No se rechaza la hipétesis

Si sig(p_v)<=5% Se rechaza nula

Tabla 13. Prueba de normalidad del posicionamiento por publicidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistico | gl Sig. | Estadistico | gl | Sig.
PRETEST PUBLICIDAD .180 50 | <.001 .929 50 |.005
POST TEST PUBLICIDAD 164 50 | .002 974 50 |.346

Fuente: Elaboracion propia

La prueba de normalidad para el post test en la dimension del
posicionamiento por publicidad arroj6 un resultado de 0,002, lo cual es
inferior al 5%. Se concluye que la distribucién es normal. Por ello, la prueba

asociada sera de Wilcoxon.
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Contraste de la hipotesis especifica 1

Ho: La implementacion de estrategias de marketing digital no mejora el
posicionamiento por publicidad del emprendimiento Family Home.

Ha: La implementacion de estrategias de marketing digital mejora el
posicionamiento por publicidad del emprendimiento Family Home.

Regla de decision

Si sig(p_v)>5% No se rechaza la hipétesis

Si sig(p_v)<=5% Se rechaza nula

Tabla 14. Estadisticos de prueba del posicionamiento por publicidad

Estadisticos de prueba?

POST TEST PUBLICIDAD -
PRETEST PUBLICIDAD
z -6.167°
Sig. asin. (bilateral) <.001

Fuente: Elaboracion propia

En la siguiente tabla, se muestra que la significancia es de 0,001, lo cual
refleja que el resultado es menor al nivel de significancia de 5%. Ademas,
hay pruebas estadisticas suficientes para rechazar la hipotesis nula. En
resumen, el uso del Marketing Digital ayuda a mejorar el posicionamiento

por publicidad del emprendimiento Family Home.

Hipdtesis especifica 2

Ha: La implementacion de estrategias de marketing digital mejora el

posicionamiento por comercializacion.
Regla de decision

Si sig(p_v)>5% No se rechaza la hipétesis

Si sig(p_v)<=5% Se rechaza nula
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Tabla 15. Prueba de normalidad del posicionamiento por comercializacion

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk

Estadistico| gl | Sig. | Estadistico| gl | Sig.

PRETEST
COMERCIALIZACION .224| 50| <.001 .866| 50| <.001
POST TEST
COMERCIALIZACION 152 50| .006 .956| 50| .060

Fuente: Elaboracion propia

En esta tabla se presenta los resultados de la prueba de normalidad
utilizando Kolmogorov-smirnov donde indica que en el pretest y el post test
es menor al 5% en la dimension de posicionamiento por comercializacion.
Por lo tanto, se puede concluir que la prueba de contraste de la hipétesis fue

Wilcoxon.

Contraste de la hipotesis especifica 2

Ho: La implementacion de estrategias de marketing digital no mejora el
posicionamiento por comercializacion del emprendimiento Family Home.
Ha: La implementacion de estrategias de marketing digital mejora el

posicionamiento por comercializacion del emprendimiento Family Home.
Regla de decision
Si sig(p_v)>5% No se rechaza la hipétesis

Si sig(p_v)<=5% Se rechaza nula

Tabla 16. Estadisticos de prueba del posicionamiento por comercializacion

Estadisticos de prueba?

POST TEST PUBLICIDAD -
PRETEST COMERCIALIZACION
Z -6.166"
Sig. asin. (bilateral) <.001

Fuente: Elaboracion propia

Se observar que el valor de significancia es de 0.001, lo cual es inferior. que

el nivel de significancia establecido en un 5%. Esto conlleva a rechazar la
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hipoétesis nula. En resumen, podemos concluir que la implementacion del
marketing digital mejora en el posicionamiento por comercializacion de

Family Home.

Hipotesis especifica 3

Ha: La implementacién de estrategias de marketing digital mejora en el
posicionamiento por calidad.

Regla de decision
Si sig(p_v)>5% No se rechaza la hipotesis

Si sig(p_v)<=5% Se rechaza nula

Tabla 17. Prueba de normalidad del posicionamiento por calidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk

Estadistico| gl | Sig. | Estadistico| gl Sig.
PRETEST CALIDAD .351| 50| <.001 .679 50| <.001

POST TEST CALIDAD 119| 50| .076 959| 50| .084
Fuente: Elaboracion propia

La tabla 17 presenta los resultados de la prueba de normalidad para el
posicionamiento de calidad, utilizando la prueba de Kolmogorov-smirnov,
siendo el valor de significancia para el pretest menor al 5% y para el post test
mayor al 5% lo que significa el posicionamiento de calidad sigue una
asignacion diferente a la normal. Finalmente, se concluye que la prueba de
contraste de la hipotesis 3 sera Wilcoxon.

Contraste de la hipétesis especifica 3
Ho: La implementacion de estrategias de marketing digital no mejora el
posicionamiento por calidad del emprendimiento Family Home.

Ha: La implementacion del marketing digital mejora el posicionamiento por

calidad del emprendimiento Family Home.
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Regla de decision
Si sig(p_v)>5% No se rechaza la hipotesis

Si sig(p_v)<=5% Se rechaza nula

Tabla 18. Estadisticos de prueba del posicionamiento por calidad

Estadisticos de prueba?

POST TEST CALIDAD
- PRETEST CALIDAD
Z -6.170°
Sig. asin. (bilateral) <.001
Fuente: Elaboracion propia

Podemos observar una significancia de 0,001; lo cual es inferior al nivel de
significancia de 5%, lo que resulta el rechazo de la hipdtesis nula.
Concluyendo que la implementacion del Marketing Digital mejora en el

posicionamiento por calidad de Family Home.
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DISCUSION

El presente estudio propuso como objetivo general “Determinar como la
implementacion de estrategias de marketing digital mejora en el
posicionamiento del emprendimiento Family Home, Lima, 2023”, a su vez,
acreditar el efecto de la variable independiente “Marketing Digital” con las

dimensiones de la variable dependiente “Posicionamiento”.

Durante la investigacion, se descubrié que la implementacion de estrategias
de marketing digital impacto significativamente en el posicionamiento de
Family Home. En el pre-test, solo el 11% de los patrticipantes consideré que
la empresa tenia un nivel alto de posicionamiento. Sin embargo, en el post-
test, este porcentaje se elevd considerablemente hasta alcanzar un 94%.
Esto indica que los clientes percibieron un claro avance en el
posicionamiento de la empresa, obteniéndose un crecimiento de 83 puntos
porcentuales. En resumen, Family Home pasé de tener un posicionamiento
medio a uno alto gracias a sus esfuerzos en marketing digital. Se utiliz6 la
prueba de Wilcoxon para obtener estos resultados, con una significancia
inferior al 0,05, lo que indica una relacidén positiva favorablemente. De esta
forma, se confirma que la implementacion de herramientas digitales ha
contribuido de alguna manera a mejorar el posicionamiento de la empresa
Family Home, logrando asi tener una fidelizacion por parte de los usuarios.
De esta manera, estos resultados se pueden comparar con el trabajo de
Garcia y Ledbn (2021), segun el cual es fundamental implementar
herramientas digitales para abandonar el paradigma tradicional y abrazar la
digitalizacién en su lugar. Ademas, para mejorar el desempefio y producir
resultados de alta calidad, se considera necesario que los departamentos de
recursos humanos de la compafia colaboren para modificar su trabajo diario
y situar al cliente en el centro de atencién y fidelizacion. Efectivamente, son
las herramientas digitales las que permiten que el consumidor experimente
un cambio de perspectiva. Cuando se administra un trabajo en equipo de
manera eficiente, la empresa puede obtener resultados positivos. No

obstante, en Family Home, se obtuvo limitaciones cuando se implemento las
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plataformas gratuitas; ya que actualmente no se cuenta con pagos en las
paginas que se estan utilizando, es por ello que dificulta la llegada de mas
seguidores. Asimismo; Mejia (2019) afirma que el Marketing Digital esta
creciendo cada vez y que, en varios paises, empresas, se pueden adaptar
por el cambio que se va generando en la industria en general. Este tipo de
marketing tiene la capacidad de reforzar las estrategias de entrada
competitivas y mejorar la posicion en el mercado. De acuerdo a lo expuesto
por los autores, la implementacién de este cambio ha permitido al
emprendimiento Family Home mejorara la percepcion que los clientes tienen
de ella. Ademas, ha logrado expandir su presencia en plataformas como

Facebook y Tik Tok, alcanzando a un publico mas amplio.

En este aspecto, se establecio que al emplear marketing digital fue
beneficiosa para posicionar al emprendimiento Family Home a través de
publicidad. En el pre test, solo el 13% de los clientes consideraron que el
posicionamiento por publicidad era alto. Sin embargo, después de
implementar dicha estrategia, en el post test el 95% de los clientes opinaron
gue el posicionamiento por publicidad era alto. Esto supuso un incremento
de 82 puntos porcentuales, lo que significa que la empresa paso de tener un
posicionamiento medio a uno alto. Los resultados obtenidos mediante la
prueba de Wilcoxon, con un nivel de significancia inferior al 0,05, confirman
una relacion altamente positiva; estos resultados demuestran que la
captacion de la marca por parte de los consumidores es alta cuando utilizan
plataformas digitales. Esto se dio con el disefio, la implementacion de la
pagina web de Facebook, TikTok y el catalogo de WhatsApp, donde se
permite que los usuarios puedan conocer un poco mas de la empresa y
puedan estar interesados en los productos que se ofrece. Como primer
resultado de la primera hipétesis especifica, tiene similitud con lo que plantea
Olivar (2021), donde sostiene que para las empresas puedan obtener o
asegurar el éxito se debe de considerar que no es solo ofrecer el producto o
servicio que puedan dar, sino en cdmo los clientes ven la marca, esto se
lleva a cabo, aplicando diferentes métodos o estrategias con promociones

de la empresa, para asi ser reconocido. De igual modo Vicente y Cano
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(2023) mencionan que el marketing digital afecta aspectos organizacionales
como la publicidad que han evolucionado durante las ultimas dos décadas,
ya que este cambio ofrece soluciones estratégicas para el buen desarrollo
de los negocios. Para un posicionamiento exitoso. Esto se muestra en la
pagina de Facebook de Family Home donde se da a conocer con publicidad
los productos que se ofrece mediante videos que se realiza en Tik tok, asi
como el catalogo virtual que se brinda mediante WhatsApp y todos los posts
publicitarios publicados en Facebook, con el fin que los usuarios puedan

tener una mayor informacion de lo que ofrece la empresa.

Ademas, se ha demostrado que la implementacion del marketing digital tiene
un impacto en el posicionamiento por comercializacion del emprendimiento
Family Home. En el pre test, el resultado fue del 14%, mientras que en el
post test fue del 93%, lo que indica que los usuarios consideraban que el
posicionamiento por comercializacion era alto. Esto representa un
incremento de 79 puntos porcentuales, lo que significa que la empresa ha
pasado de tener un posicionamiento por comercializacién regular a uno alto.
A través de la prueba Wilcoxon, se corroboraron los resultados que
demostraron una relacion positiva y significativa menor a 0,05. Estos
resultados confirman que la implementacién de instrumentos tecnoldgicos
aporta a que los clientes observen el emprendimiento como un proveedor de
productos innovadores, originales y centrados en sus necesidades. En el
mismo contexto, Sotomayor (2019) reconoce la importancia de implementar
un plan estratégico efectivo para garantizar el crecimiento y posicionamiento
de la marca. A través de su desarrollo, se podran tomar decisiones Optimas
gue beneficiaran tanto a la empresa como a los clientes. Con la finalidad de
lograr un efecto favorable en la sociedad y obtener reconocimiento en el
mercado, el estudio tiene como propdsito crear nuevas oportunidades y
fortalecer vinculos con aliados. La eficiencia en las compras se logré gracias
a la implementacién del catalogo virtual WhatsApp. Esta herramienta
permitié organizar los productos con informacién detallada como precios y
caracteristicas, facilitando asi el proceso de compra; ademas, contribuyo al

fortalecimiento de la labor y la comunicacion con el usuario. Segun Nufiez y
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Miranda (2020), las empresas estan adoptando y utilizando tecnologias en
Sus operaciones con un impacto en la percepcion de los clientes acerca de
sus productos o servicios. A medida que las organizaciones dependen cada
vez méas de herramientas digitales en sus operaciones comerciales, esto
afectard significativamente su promocion y estatus en la relacién con sus
clientes. Es asi que, al mejorar la relaciéon con los usuarios mediante la
implementacion del catalogo virtual con la app de WhatsApp, se pudo lograr
una relacion mas eficiente, llegando hacer més seguimiento a los usuarios,
notificAndoles los productos nuevos que se van afiadiendo al catalogo y
todos los alcances sugeridos por los que formamos del emprendimiento

Family Home.

Finalmente, se concluydé que la implementacion del marketing digital tiene
impacto en la mejora del posicionamiento del emprendimiento de Family
Home en términos de calidad. Este resultado se obtuvo a través de un pre
test que mostré que solo el 5% de los usuarios consideraban que el
posicionamiento era alto, mientras que en el post test este porcentaje
aumentd significativamente al 96%. Esto representa un incremento de 91
puntos porcentuales, lo que indica que la empresa ha logrado pasar de tener
un posicionamiento regular en términos de calidad a uno alto. Los resultados
obtenidos se evaluaron mediante la prueba de Wilcoxon, la cual demostrd
una significancia menor a 0,05. Esto indica una afinidad beneficiosa. Se
confirma que, al utilizar los instrumentos digitales, la empresa logra que los
clientes se sientan a gusto y se identifiquen con sus servicios. Al implementar
los posts publicitarios y los flyers, se establece un mejor contacto con los
usuarios y fomentar la fidelidad y la inspiracion por el propésito de la
empresa. Asi, la hipétesis especifica actual se complementa con lo
mencionado por Bravo y Hinojosa (2021), mencionan que es esencial que
las estrategias mas relevantes y cruciales se enfoquen en el posicionamiento
de marca, generando un valor significativo. Las estrategias deben centrarse
en las necesidades de los usuarios, de modo que puedan ver los beneficios
de unirse a nuestra organizacion y mantener su lealtad hacia ella. Asi pues,

los posts publicitarios, los flyer permitio que los usuarios visualicen en que
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los productos tengan precios accesibles y que los productos son de buena
calidad. Esto se reafirma con lo mencionado por Reske (2023) que muestran
gue el marketing digital ha surgido como el desafio mas relevante e
innovador de los ultimos afios debido a su eficacia en la retencion de clientes,
siendo considerado como una herramienta indispensable. Se puede apreciar
esto en Family Home, ya que se ha conseguido hacer un seguimiento a los
usuarios para conocer sus opiniones sobre la calidad de los productos que

adquieren.
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VI. CONCLUSIONES

El estudio evidencio que la implementacion del marketing digital ha potenciado la
visibilidad de la empresa Family Home. Al emplear la prueba estadistica Wilcoxon,
se obtuvo un nivel de significancia de 0,001, el cual resultd ser inferior al estdndar
de 0,05. En el pre test, un 11% de los clientes consideraban que el posicionamiento
era alto, mientras que en el post test este porcentaje aumento a un 94%, lo que

representa un incremento de 83 puntos porcentuales.

Ademas, se determiné que la implementacion del marketing digital ha mejorado el
posicionamiento por publicidad de Family Home. Esto se evidencié al utilizar la
prueba de Wilcoxon, que arrojé un nivel de significancia de 0,001, por debajo de
0,05. El resultado obtenido en el pre test fue del 13%, mientras que en el post test
fue del 95% de clientes que consideraban que el posicionamiento por publicidad

era alto, lo que representa un aumento de 82 puntos porcentuales.

Igualmente, se determin6 que el uso del marketing digital mejor6 la
comercializacion del emprendimiento Family Home, ya que la prueba de Wilcoxon
arrojo un nivel de significancia de 0,001, el cual es menor a 0,05. Obteniendo un
14% en el pre test y un 93% en el post test de clientes que consideraban alto el
posicionamiento por comercializacion, lo que representa un aumento de 79 puntos

porcentuales.

Finalmente, se determiné que el posicionamiento por calidad de Family Home
mejoro con la implementacion del marketing digital. Esto se evidencié mediante la
prueba de Wilcoxon, donde el nivel de significancia fue 0.001, por debajo del umbral
de 0.05. En el pre test, solo el 5% de los usuarios consideraban que el
posicionamiento orientado al usuario era alto. Sin embargo, en el post test, este
porcentaje aumento drasticamente a un 96%, logrando un incremento de 91 puntos

porcentuales.
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Vil.  RECOMENDACIONES

En esta investigacion se implementé el Marketing Digital con la ayuda de
herramientas tecnoldgicas con una version gratuita, ya que este emprendimiento
no cuenta con financiamiento. Es por eso que se recomienda adoptar estas
plataformas (Facebook, tik tok, pagina web) con una version pagada, facilitando asi

reportes, analisis, entre otros.

También se recomienda implementar estrategias en lo que son precios frente a sus
competidores, con productos que difiere en su calidad interna y externa (modelo,
calidad). Con el fin de que Family Home tenga como beneficio de sus proveedores,
seguir explorando por las redes sociales como lo viene haciendo y poder obtener

mejores resultados econémicos.

Por otro lado, se debe de realizar capacitaciones constantes en la empresa de como
obtener nuevas estrategias para que Family Home siga persistiendo en el mercado
online e implementar un marketing silencioso con sus colaboradores, para asi lograr
beneficiarse y pueda tener un mejor impacto en sus consumidores actuales y

nuevos.

Finalmente, se recomienda o sugiere a la empresa Family Home, utilizar las redes
sociales como media de comunicacion y contacto con sus clientes, adquiriendo el
paquete de Marketing Hub Pro del CRM HubSpot pagina web, para permitir el

monitoreo de campafias de las redes sociales, reportes, etc.
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ANEXOS



Anexo N° 1. Matriz de Operacionalizacion de la variable independiente

Marketing
Digital

Independiente:

sino que sus
dudas puedan ser

disipadas
instantaneamente
en linea

(Mariscal, 2018)

ventas, asi como

también le
permite

organizar su
mercado de

forma correcta.

Servicio por medio de
la plataforma

Feedback

Confiabilidad

Satisfaccion

Variable de Definicién Definicién Dimensiones Indicadores Escalade

Estudio Conceptual Operacional medicion
Se trata de crear | Es una Flujo Interacciones de la Ordinal
estrategias de | herramienta muy pagina
marketing  para | poderosa para
que los clientes | conseguir una . .
del sitio web |exposicion, vya Vistas de pagina
tenganuna buena | que puede ser
experiencia  no |de gran ayuda Funcionalidad | Compra a través de la

_ solo en persona, | para plataforma
Variable incrementar las




Anexo N° 2. Matriz de Operacionalizacion de la variable dependiente

Variable de Definicion Definicion Dimensiones Indicadores ltems Escalade
Estudio Conceptual Operacional medicion
El Se trata de Alcance en la 1,23,
posicionamie crear una pagina de 4
nto es el lugar | imagen y Facebook
que N ofrecer Posicionamiento 5 6 7
desempena estrategias, ya por Publicidad c - 1 0y 1y
una empresa | sea un servicio ampana | 8 Ordinal
en el | o un producto, {)ronjouonzé Ia
propésito del |para captar la rla\,:efs € a Totalmente de
cliente, al | atencién de un plataforma acuerdo (5)
. resto de otras, | publico 9 10
Devzggibe!r?te' el cliente la |interesado. Servicio por medio De acuerdo (4)
i | elige en base | Esto —implica Posicionamiento de la pagina H Indif te (3
. . i ' ndiferente
Posicionamiento | 2 n Seguir - varios ®)
caracteristica | pasos para por 12 13 En desacuerdo
S que la otra determlnar_ lo | Comercializacion Compra a través de ' @)
empresa no |que el cliente la pagina
ofrece quiere aue Totalmente en
(Romero, hagas. 14, 15, desacuerdo (1)
2020). Calidad del
. : 16
Posicionamiento producto
por Calidad
17,18

Precios accesibles




Anexo N° 3. Instrumento de recoleccién de datos

CUESTIONARIO PARA MEDIR EL POSICIONAMIENTO DEL EMPRENDIMIENTO FAMILY
HOME

Estimado consumidor(a), somos estudiantes que cursamos el 10mo ciclo de la
carrera de Ingenieria Empresarial por el cual esta encuesta nos ayudara a conocer
el nivel de posicionamiento del emprendimiento Family Home. Sus respuestas
contribuiran a elaborar nuestro proyecto de investigacion para el logro del titulo
profesional. Proceda a leer atentamente cada pregunta y responda de la manera

mas honesta posible. Muchas gracias de antemano.

ALTERNATIVA ESCALA VALORATIVA
Totalmente de acuerdo 5
De acuerdo 4
Indiferente 3
En desacuerdo 2
Totalmente en desacuerdo 1
N° | VARIABLE DEPENDIENTE: POSICIONAMIENTO ESCALA
DIMENSION: POSICIONAMIENTO POR 1 |12 (3 (4|5

PUBLICIDAD

1 Descubriste la marca de Family Home a través de
las redes sociales.

2 | Considera que en Family Home interactia en sus
redes sociales proactivamente con sus clientes.




3 | Asocias los productos con el logotipo.

4 | Sugeririas que Family Home interactle en otras
plataformas.

5 | Enlas publicaciones de las redes sociales de
Family Home los colores son vistosos.

6 | Family Home te notifica sobre las novedades de
sus productos con frecuencia.

7 La publicidad que realiza Family Home son
llamativas.

8 | Recomendarias que Family Home tenga mas
contenido en sus redes sociales.

DIMENSION: POSICIONAMIENTO POR
COMERCIALIZACION

9 | Family Home deberia contar con un servicio de
delivery.

10 | Considera que Family Home cuente con un
catalogo virtual.

11 | Recomendarias que Family Home aperture una
tienda fisica.

12 | Recomendarias los productos de Family Home a
un amigo o familiar.

13 | Conoces otras marcas que comercializan el
mismo tipo de producto como el de Family Home.
DIMENSION: POSICIONAMIENTO POR
CALIDAD

14 | Consideras que en Family Home sus productos
son de buena calidad.

15 | Crees que en Family Home deberia mejorar la




calidad de sus productos.

16 | Los productos de Family Home cumplen tus
expectativas.

17 | En Family Home sus productos cumplen con
estandares adecuados.

18 | El precio justifica la calidad del producto de

Family Home.




Anexo N° 4. Confiabilidad del instrumento de investigacion

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de M de
Cronkach elementos

B39 18

Fuente: Elaboracion propia



Anexo N° 5. Vista de variables de la prueba piloto

ﬁ-‘ *Sin titule3 [ConjuntoDatos2] - IBM SP5S Statistics Editer de datos

Archivo  Editar Ver Datos Transformar  Analizar  Graficos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

H [%J g HF & ﬁ _H‘ ;'__'! % E 1 - _t‘. |1| |O\ﬂ.:-hcacic'n de blsqueda

Mombre Tipo Anchura Decimales Etiqueta Valores Perdidos Columnas  Alineacidn Medida Rol

1 Marcatemp... Fecha 11 0 Marca temporal  Minguna Minguna 11 & Escala ™ Entrada
2 @1..Descu.. Numérico 2 0 1. ¢Descubrist.. MNinguna Minguna 12 %Nominal ™ Entrada
3 @2iConsi.. Numérico 2 0 2. ¢Considera ... Ninguna Minguna 12 %Nominal ™ Entrada
4 @4.;5ugeri.. Numérico 4 0 4. ;5ugeririas ... Minguna Minguna 12 %Nominal ™ Entrada
5 @5.¢Enlas.. Numérico 2 0 5. ¢Enlas publ... Minguna Minguna 12 % Mominal “ Entrada
6 @6.¢Family... Numérico 2 0 6. ¢Family Ho... Minguna Minguna 12 %Nominal “ Entrada
7 @7.ilapub.. Numérico 2 0 7. ¢la publicid... Minguna Minguna 12 % Mominal “ Entrada
8 @8.;Reco. MNumérico 2 0 8. ¢Recomend... Minguna Minguna 12 %Nominal “ Entrada
9 @9.;Family... Numérico 4 0 9. ¢Family Ho... 'Minguna Minguna 12 %Nominal “ Entrada
10 @10..Cons... Numérico 2 0 10. 4Consider... MNinguna Minguna 12 % Mominal “ Entrada
11 @11..Reco... Numérico 2 0 11. ;Recomen... Minguna Minguna 12 %Nominal “ Entrada
12 @12.iReco.. Numérico 2 0 12. ;Recomen... Minguna Minguna 12 %Nominal “ Entrada
13 @12 Reco.. Numérico 2 0 12. ;Recomen... Minguna Minguna 12 %Nominal “ Entrada
14 @13.;Cono... Numérico 4 V] 13. iConoces ... Minguna Minguna 12 &, Mominal “ Entrada
15  @14..Cons... Numérico 2 V] 14. i Consider... Minguna Minguna 12 &, Mominal “ Entrada
16 @15..Cree.. Numérico 4 V] 15. i Crees qu... Minguna Minguna 12 &, Mominal “ Entrada
17 @16.;Losp... Numérico 2 V] 16. ¢Los produ... Minguna Minguna 12 &, Mominal “ Entrada
18 @17..EnFa.. Numérico 4 V] 7. ¢En Family ... Minguna Minguna 12 &, Mominal “ Entrada
19 @18..Elpre.. Numérico 2 V] 18. ¢El precio j... Minguna Minguna 12 &, Mominal “ Entrada
20 Puntuacion  Numérico 2 V] Minguna Minguna 12 &, Mominal “ Entrada
21 @3.iAsocia.. Numérico 4 V] 3. {Asocias los... Minguna Minguna 12 &, Mominal “ Entrada
22

23

24

25

26

27

£

Vision general  Vista de datos  Vista de variables

Fuente: Elaboracion propia



Anexo N° 6. Evaluacién por juicio de Expertos — Mg. Rodriguez Alegre, Lino

Evaluacion por juicio de Expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
‘Implementacion de estrategias de marketing digital para la mejora de
posicionamiento del emprendimiento Family Home, Lima, 2023”.

La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y
gue los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente;
aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez:

Lino Rolando Rodriguez Alegre

Grado profesional:

Maestria () Doctor ( x)

Area de formacién académica:

Clinica () Social ()
Educativa ( x ) Organizacional ()

Areas de experiencia profesional:

Escuela de Ingenieria y Arquitectura

Institucion donde labora:

Universidad Cesar Vallejo

Tiempo de experiencia profesional

2 a4 afios ()

, M& i X
en el area: as de 5 afios (x)

Cuenta con experiencia, es jurado de
tesis.

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:

Propdésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)
Nombre de la Prueba: | Implementacion de estrategias de
marketing digital para la mejora de
posicionamiento del emprendimiento
Family Home, Lima, 2023.

Autora; | Cordova Mufioz, Maria del Carmen
Mendoza Merino, Jhanira Edith
Procedencia: | Cuestionario
Administracién: | Virtual
Tiempo de aplicacion: | 10 min
Ambito de aplicacion: | Google Form

Significacion: | Dimension 1 (items 1,2,3,4,5,6,7,8)




Dimension 2 (items 9,10,11,12,13)
Dimension 3 (items 14,15,16,17,18)

4. Soporte Tedrico
(describir en funcion al modelo teorico)

Escala/Area Sub escala
(dimensiones)

Definicién

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario para medir el
posicionamiento del emprendimiento Family Home elaborado por Cérdova
Mufioz, Maria del Carmen y Mendoza Merino, Jhanira Edith en el afio 2023. De

acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segun

corresponda.
Categoria Calificacion Indicador
CLARIDAD 1. NQ cgmple con El item no es claro.
El item se el criterio
El item requiere bastantes
comprende modificaciones o una modificacion
, . 2. Bajo Nivel muy grande en el uso de las palabras
facilmente, es o
_ de acuerdo con su significado o por
decir, su la ordenacién de estas.
sintactica y 3. Moderado Se requiere una modificacion muy
o nivel especifica de algunos de los
semantica son términos del item.
adecuadas. 4. Alto nivel E_I item es claro, tiene semantica y
sintaxis adecuada
1. Totalmente en
desacuerdo (no El item no tiene relacién l6gica con la
COHERENCIA | cumple con el dimension.
El item tiene criterio)

relacion logica
con ladimensién
o indicador que

esta midiendo.

2. Desacuerdo
(bajo nivel de

acuerdo)

El item tiene una relacion tangencial

/lejana con la dimension.

3. Acuerdo

(moderado nivel)

El item tiene una relacion moderada
con la dimensibn que se esta

midiendo.




4. Totalmente de
Acuerdo (alto

nivel)

El item se encuentra esta
relacionado con la dimension que

esta midiendo

RELEVANCIA
El item es
esencial o

importante, es

decir debe se

1. No cumple con

El item puede ser eliminado sin que

se vea afectada la medicion de la

el criterio . .
dimension.
El item tiene alguna relevancia, pero
2. Bajo Nivel otro item puede estar incluyendo lo
gue mide éste.
3. Moderado ] ) _
. El item es relativamente importante.
nivel
. El item es muy relevante y debe ser
4. Alto nivel

incluido.

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

asi como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente.

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

e Primera dimension: Posicionamiento por Publicidad

e Objetivos de la Dimension: Determinar como la implementacion de

estrategias de marketing digital influye en el posicionamiento en publicidad

. . _ ) _ Observaciones/
Indicadores Items Claridad Coherencia | Relevancia _
Recomendaciones
Alcance en la 1
agina de 2
bad 4 4 4
Facebook 3
4
Campania 5
_ 4 4 4
promocional a 6




través de la 7

plataforma 8

e Primera dimension: Posicionamiento por Comercializacion

e Objetivos de la Dimension:

estrategias de marketing digital

comercializacion.

influye en el

Determinar como la implementacion de

posicionamiento en

_ . _ ) _ Observaciones/
Indicadores ltems Claridad Coherencia | Relevancia _
Recomendaciones

Servicio por 9
medio de la| 10 4 4
pagina 11
Compra a través 12

. 4 4
de la pagina 13

e Primera dimension: Posicionamiento por Calidad

e Objetivos de la Dimension: Determinar como la implementacion de

estrategias de marketing digital influye en el posicionamiento en calidad.

. . _ ) _ Observaciones/
Indicadores ltems Claridad Coherencia | Relevancia _
Recomendaciones
Calidad del 14
producto 15 4 4
16
Precios 17
. 4 4
Accesibles 18

Firma del Evaluador
DNI: 06535058




Anexo N° 7. Evaluacién por juicio de Expertos — Mg. De la Cruz De la Cruz, Hugo

Evaluacion por juicio de Expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento
‘Implementacion de estrategias de marketing digital para la mejora de
posicionamiento del emprendimiento Family Home, Lima, 2023”.

La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y
que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados eficientemente;
aportando al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez: | Hugo Rafel De la Cruz De la Cruz

Grado profesional: | Maestria ( x ) Doctor ( )

Area de formacion académica: | Clinica () Social ()
Educativa ( x ) Organizacional ()

Areas de experiencia profesional: | Escuela de Ingenieria y Arquitectura

Institucién donde labora: | Universidad Cesar Vallejo

Tiempo de experiencia profesional | 2 a4 afios ()

. .| Mas de5 afios (x)
en el area:

Experiencia en Investigacion | Cuenta con experiencia, es jurado de

. .y tesis.
Psicométrica:

2. Propdsito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)
Nombre de la Prueba: | Implementacion de estrategias de
marketing digital para la mejora de
posicionamiento del emprendimiento
Family Home, Lima, 2023.

Autora: | Cérdova Muiioz, Maria del Carmen
Mendoza Merino, Jhanira Edith
Procedencia: | Cuestionario

Administracion; | Virtual

Tiempo de aplicacion: | 10 min

Ambito de aplicacion: | Google Form

Significacion: | Dimension 1 (items 1,2,3,4,5,6,7,8)
Dimension 2 (items 9,10,11,12,13)
Dimension 3 (items 14,15,16,17,18)




4. Soporte Tedrico

(describir en funcion al modelo teorico)
Escala/Area Sub escala
(dimensiones)

Definicién

5. Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario para medir el
posicionamiento del emprendimiento Family Home elaborado por Coérdova
Mufioz, Maria del Carmen y Mendoza Merino, Jhanira Edith en el afio 2023. De

acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los items segun

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

El item requiere bastantes
comprende modificaciones o una modificacion
. 2. Bajo Nivel muy grande en el uso de las palabras

facilmente, es S
de acuerdo con su significado o por
decir, su la ordenacion de estas.
sintactica y 3. Moderado Se requiere una modificacion muy
. nivel especifica de algunos de los
semantica son términos del item.
: El item es claro, tiene semantica
adecuadas. 4. Alto nivel . . y
sintaxis adecuada
1. Totalmente en
desacuerdo (no El item no tiene relacion logica con la
COHERENCIA | cumple con el dimension.
El item tiene criterio)
relacion légica | 2. Desacuerdo ] _ B _
_ y o El item tiene una relacion tangencial
conladimension | (bajo nivel de ) ) .
o /lejana con la dimension.
o indicador que | acuerdo)
esta midiendo. El item tiene una relacibn moderada
3. Acuerdo _ - ]
_ con la dimensibn que se esta
(moderado nivel) o
midiendo.




4. Totalmente de
Acuerdo (alto

nivel)

El item se encuentra esta
relacionado con la dimension que

esta midiendo

RELEVANCIA
El item es
esencial o

importante, es

decir debe se

1. No cumple con

El item puede ser eliminado sin que

se vea afectada la medicion de la

el criterio . .
dimension.
El item tiene alguna relevancia, pero
2. Bajo Nivel otro item puede estar incluyendo lo
gue mide éste.
3. Moderado ] ) _
. El item es relativamente importante.
nivel
. El item es muy relevante y debe ser
4. Alto nivel

incluido.

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

asi como solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente.

5. No cumple con el criterio

6. Bajo Nivel

7. Moderado nivel

8. Alto nivel

e Primera dimension: Posicionamiento por Publicidad

e Objetivos de la Dimension: Determinar como la implementacion de

estrategias de marketing digital influye en el posicionamiento en publicidad

. . _ ) _ Observaciones/
Indicadores Items Claridad Coherencia | Relevancia _
Recomendaciones
Alcance en la 1
agina de 2
bad 4 4 4
Facebook 3
4
Campania 5
_ 4 4 4
promocional a 6




través de la

plataforma

e Primera dimension: Posicionamiento por Comercializacion
e Objetivos de la Dimension:

estrategias de marketing digital

comercializacion.

influye en el

Determinar como la implementacion de

posicionamiento en

_ . _ ) _ Observaciones/
Indicadores ltems Claridad Coherencia | Relevancia _
Recomendaciones
Servicio por 9
medio de la| 10 4 4 4
pagina 11
Compra a través 12
N 4 4 4
de la pagina 13
e Primera dimension: Posicionamiento por Calidad
e Objetivos de la Dimension: Determinar como la implementacion de
estrategias de marketing digital influye en el posicionamiento en calidad.
_ ) _ _ _ Observaciones/
Indicadores ltems Claridad Coherencia | Relevancia _
Recomendaciones
Calidad del | 14
producto 15 4 4 4
16
Precios 17
_ 4 4 4
Accesibles 18

Firma del Evaluador

DNI: 08638600




Anexo N° 8. Modelo del Consentimiento Informado

Consentimiento Informado

Titulo de la investigacion: Implementacion de estrategias de marketing digital para

la mejora de posicionamiento del emprendimiento Family Home, Lima, 2023.
Investigador (a) (es): Cérdova Muiioz, Maria del Carmen

Mendoza Merino, Jhanira Edith

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Implementacién de estrategias
de marketing digital para la mejora de posicionamiento del emprendimiento Family
Home, Lima, 2023”, cuyo objetivo es Determinar como la implementacion de
estrategias de marketing digital influye en el posicionamiento del emprendimiento
Family Home, Lima, 2023. Esta investigacién es desarrollada por estudiantes
(colocar: pre o posgrado) de la carrera profesional Ingenieria Empresarial de la
Universidad César Vallejo del campus Lima Norte, aprobado por la autoridad
correspondiente de la Universidad y con el permiso del emprendimiento Family

Home.

Describir el impacto del problema de la investigacion.

El negocio no cuenta con un buen posicionamiento en el mercado, pese a que tiene
pagina en Facebook e Instagram no ejecuta un uso adecuado, a traveés de sus
problemas iniciales, las cuales son: ausencia en las redes sociales, asimismo el
poco reconocimiento del emprendimiento, un limite de creatividad en el marketing,
se cuenta con paginas con poca informacion, es por ello que no se efectla el uso
adecuado de los medios para comunicar y los clientes presenten insatisfaccion por

la baja interaccion.



Procedimiento

Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente (enumerar los
procedimientos del estudio):

1. Se realizara una encuesta o entrevista donde se recogeran datos personales y
algunas preguntas sobre la investigacion titulada: “Implementacién de
estrategias de marketing digital para la mejora de posicionamiento del
emprendimiento Family Home, Lima, 2023”.

2. Esta encuesta o entrevista tendrd un tiempo aproximado de 10 minutos y se
realizara en un formulario electrénico a los clientes y consumidores del
emprendimiento Family Home. Las respuestas al cuestionario o guia de
entrevista seran codificadas usando un nimero de identificacién y, por lo tanto,

serdn anénimas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea
participar o no, y su decision sera respetada. Posterior a la aceptaciéon no desea

continuar puede hacerlo sin ningudn problema.
Riesgo (principio de No maleficencia):

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

Beneficios (principio de beneficencia):

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

publica.

Confidencialidad (principio de justicia):



Los datos recolectados deben ser an6nimos y no tener ninguna forma de identificar
al participante. Garantizamos que la informacion que usted nos brinde es totalmente
Confidencial y no sera usada para ningun otro propoésito fuera de la investigacion.
Los datos permaneceran bajo custodia del investigador principal y pasado un

tiempo determinado seran eliminados convenientemente.
Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Investigador (a)
(es) (Apellidos y Nombres) Cérdova Mufioz, Maria del Carmen email:
mcordovamunoz8@gmail.com y Mendoza Merino, Jhanira Edith email:
jmendozamer@ucvvirtual.edu.pe y Docente asesor (Apellidos y Nombres) Ing.

Trujillo Valdiviezo, Guido email: gtrujillot@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacion autorizo participar en la

investigacion antes mencionada.
Nombre y apellidos: Juana Maribel Merino Rosales

Fecha y hora: 24 de junio de 2023, 20:00 pm.


mailto:mcordovamunoz8@gmail.com
mailto:jmendozamer@ucvvirtual.edu.pe
mailto:gtrujillot@ucvvirtual.edu.pe

Anexo N° 9. Carta de Autorizacion

CARTA DE AUTORIZACION

Mediante la presente, yo Jhanira Edith Mendoza Merino, duefia del emprendimiento
Family Home, dedicada a la venta de articulos para el hogar, el uso personal y
accesorios, siendo una tienda virtual ubicado en la ciudad de Lima, les autorizo a la
Srta. Cérdova Mufioz, Maria del Carmen, identificada con D.N.I N° 74035919y a la
Srta. Mendoza Merino, Jhanira Edith, identificada D.N.I N° 75943662, para que
puedan realizar su proyecto de investigacion, el cual es indispensable para la
obtencién de su titulo profesional.

Por lo tanto, se expide la presente carta para los fines convenientes. Ademas,
agradecer a ustedes por la consideracion.

Lima, 16 de junio de 2023.

\/ { ¢
Mendoza Merino, Jhanira Edith

D.N.I N° 75943662





