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Resumen

La investigacion tuvo como obijetivo la implementacion de un portafolio de servicios
digitales para mejorar la gestién de marketing en el canal TV Cosmos. El tipo de
investigacion es cuantitativa experimental de grado pre-experimental. Para el
desarrollo del producto se utilizé6 una metodologia hibrida orientada al desarrollo de
procesos de disefio de aplicaciones web. La poblacion fue de 260 y su muestra fue
35 clientes actuales de la Empresa TV Cosmos. Se obtuvo la informacion por medio
de fichas de registro (tiempo 11 semanas) y encuestas; para la confiabilidad se
obtuvo Alfa de Cronbach 0.879, para la normalidad se us6 Shapiro-Wilk, porque la
muestra fue menor a 35. Para contrastar la hipétesis se utilizé la prueba Z de
Wilcoxon, Chi-cuadrado para datos sin normalidad, con un 95 % de confianza y
error menor al 5%, los resultados fueron: un incremento del 45% en ventas en
medios digitales, se obtuvo un incremento del 39% en la cartera de prospectos de
clientes, se aumentd el grado de Engagement de seguidores, se incrementd un
1.404%, se incrementd el mercado potencial un 14%. Finalmente se concluyé que
la implementacién del portafolio digital mejora la gestion de marketing en la
Empresa TV Cosmos.

Palabras claves: Portafolio digital, gestion de marketing, portafolio de servicios

digitales, prospectos de clientes, engagements.
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Abstract

The objective of the research was the implementation of a digital services portfolio
to improve marketing management in the TV Cosmos channel. The type of research
was guantitative experimental with a pre-experimental level. A hybrid methodology
was used for the development of the product, oriented to the development of web
application design processes. The population was 260 clients, with a sample of 35
current clients of the TV Cosmos Company. The information was obtained through
registration forms (over 11 weeks) and surveys; a Cronbach's Alpha of 0.879 was
obtained for reliability. Shapiro-Wilk was used for the normality test, because the
sample was less than 35. The Wilcoxon Z test was used to test the hypothesis, and
Chi-square for data without normality, with a 95% confidence level and less than 5%
error level. The results were; an increase of 45% in digital media sales, an increase
of 39% in the portfolio of clients' prospects, an increase of 1.404% of engagement
level of our followers, the potential market increased 14%. Finally, it was concluded
that the implementation of the digital portfolio improves the marketing management

in the TV Cosmos Company.

Keywords: Digital portfolio, marketing management, digital services portfolio, customer

prospects, Engagements.
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INTRODUCCION

El mercado global hoy en dias es mas competitivo, debido a que las empresas
utilizan distintas estrategias de marketing para generar mas ventas de sus
productos o servicios, por ello que las empresas buscan aumentar su cartera de
clientes haciendo uso de herramientas tecnoldgicas que serviran mandar
mensajes privados, pagos a publicidad y el uso del email marketing, con la

finalidad de conseguir prospectos y aumentar las ventas en medios digitales.

La empresa BlackBerry, utilizo las redes sociales de Facebook para iniciar su
publicidad, promocion y trato directo con sus clientes. Se demostré que esta red
social, mejor6 la presencia de la Empresa frente a su competencia. (Admin,
2010). Entre redes sociales, Facebook ocupa el primer lugar entre sus
competidores y recientemente ha superado en todo el globo terrestre
aproximadamente 5 centenas de millares de clientes de la empresa (Jain, 2010).

El factor digital es la clave para que los consumidores recomienden a una
empresa, porque se encuentra solidamente en la psiquis del cliente final, debido
a que es posible por la generacién de contenidos, desarrollo de los disefios
publicitarios que logra ampliar el alcance de tu producto o servicios, el email y

las aplicaciones de mensajeria instantanea aspecto asociado a la business life.

Las nuevas tendencias estan ligadas al desarrollo de estrategias online y la
utilizacién de la tecnologia, la cual se expande a nuevos lugares relacionados
con el consumo y experiencias del usuario. Dicha inversion en tecnologias de
punta, origina nuevos aspectos que ayudan a planificar y reorientar las
estrategias y/o herramientas del MKT online, asi mismo la utilizacion eficiente de

recursos, con el objetivo de llegar al consumidor final (L6pez, 2020, parr. 2, 3).

Para este 2020 es probable que muchas empresas decidan por la innovacion y
apuesten por las tecnologias de punta, satisfaciendo nuevas necesidades de sus
clientes o consumidores finales. La innovacion es una estrategia importante que
debe utilizar el MKT online, y que toda empresa debe tenerlo en cuenta para

mantenerse vigente (Lopez, 2020, parr. 4).

Muchos peruanos se encuentran dispuestos a realizar transacciones

comerciales a través del internet, esto se debe al gran incremento en la creacion



de nuevos recursos digitales que facilitan la llegada al cliente final. Esto generé
que las organizaciones publicas y privadas busquen nuevas formas de recursos
online para llegar a su cliente final desechando la idea de utilizar como paginas
web, redes sociales, anuncios pagados, uso de influencers para llegar a su
pubico (Instituto Peruano de Publicidad, 2020).

Haciendo una consulta con los datos del I.N.E.I (Instituto Nacional de Estadistica
e Informéatica, 2020), mas del 90% de mujeres y hombres que acceden a internet
lo hicieron desde un teléfono celular en el trimestre abril-mayo-junio 2020. En
comparacion con el trimestre del afio 2019, las mujeres que utilizaron celular
para conectarse a Internet aumentaron en 8,0 puntos porcentuales y los hombres
en 9,9 puntos porcentuales. Otro equipo que utilizaron para acceder a Internet
fue la laptop, que represent6 el 14,1% en mujeres y 14,7% en hombres. Estas
estadisticas son referentes para las empresas, dado que el mercado digital esta
en aumento, hoy en dia es una gran oportunidad para llegar a un gran nimero

de personas dentro del pais.

A nivel nacional actualmente, las empresas agrupadas en 10 consorcios de la
capital reciben hasta el 90 por ciento del presupuesto de la publicidad estatal,
marginando en forma escandalosa a los mas de 4 mil radiodifusores de
provincias y regiones del Pais, igualmente afectados por desastres naturales y
Gltimamente por la pandemia mundial que también brindan espacios gratuitos

solicitados por el Estado.

Ante esta informacion y corroborando la necesidad de investigar este mercado,
la empresa Cadena de Radio y Television Cosmos (TV Cosmos), la cual se
encuentra en pleno proceso de reorganizacion y cambios, entre ellos su area de
comercializacién, se ven en la necesidad de ingresar a este mercado
competitivo. De esta manera se identificaron los siguientes problemas tales
como; deficiente ejecucion de las estrategias de marketing tradicional debido a
la falta de recursos econémicos que permita mejorar y aumentar sus ventas; la
falta de la fidelizacion de los clientes que dificulta el aumento del mercado
potencial; personal no especializado o capacitado en estrategias de marketing
digital por falta de recursos econémicos; una cartera de clientes limitada debido

a los procesos deficientes en el seguimiento oportuno de la cartera de clientes



debido a la falta de un adecuado control y asesoramiento a la fuerza de venta;

los cuales impiden mejorar el posicionamiento de su marca comercial.

De acuerdo a lo descrito anteriormente referido a las dificultades que se
presentan en el canal TV Cosmos con referencia a sus procesos de
reorganizacion y deficiencias tras constantes cambios se pudo formular el
siguiente problema de investigacion: ¢De qué manera un portafolio de servicios
digitales influye en la gestion de marketing en el canal de TV Cosmos en el afio
20217

La investigacion se justifica desde el contexto histérico debido a que es cotejada
con antecedentes de investigaciones vinculados que demuestran que la

implementacion del portafolio mejora la gestién de marketing.

Su justificacidén segun la metodologia utilizada, es el aporte de la investigacion
planteada en el trabajo, consistié en la aplicacién de una evaluacién y analisis
de fichas de registro otorgadas por el Area Comercial de la Empresa TV Cosmos,
los cuales se evaluaron 11 semanas antes de la implementacion y el lanzamiento
del portafolio y a su vez 11 semanas después de la implementacion, para realizar
su estudio y ver la correlacién y el impacto que sufre nuestras variables, fueron
utilizadas la prueba de normalidad de Shapiro Wilk (n<35), lo cual arrojé que la
muestra tenia una distribucién no normal, y se pudo contrastar con las pruebas
de Wilcoxon; llegando asi a la conclusion que el Portafolio Digital incrementa

considerablemente la gestion de Ventas en la Empresa TV Cosmos.

Se justifica tecnoldégicamente porque por medio de la ejecucion de estrategias
de MKT Online beneficié el desarrollo de los servicios de ventas digitales
logrando un aumento en la competitividad y posibilité llevarse a cabo
promociones y /u ofertas a través de los medios sociales y en pagina web de la
organizacién TV Cosmos gue, en consecuencia, facilité un trato y comunicacion

directa con cada cliente de la Empresa.

Se justifica operativamente, el portafolio digital se elabor6 para que se conforme
como una estrategia comprensible, de facil uso, que alcance al mayor nimero
de consumidores la informacién del contenido web en la promocién de los

negocios y que facilite a los clientes de la Empresa conocer las ventajas del uso



de los servicios digitales en el conocimiento y crecimiento de sus negocios
provocando una tendencia por elegir una alternativa mas actual y que se alinea
a la gran demanda del uso de los medios tecnolégicos que actualmente es parte
de la cotidianidad. Por el aspecto economico, se evidencido un incremento
importante de las ventas, colocaciones, fidelizaciones y el posicionamiento de la
Empresa TV Cosmos en la informacion que se les brindd a los actuales clientes
de la implementacion del Portafolio Digital como servicio extendido considerando
las necesidades de éstos con el proposito de mejorar e innovar la promocion de

Sus negocios.

Se justifica socialmente, porque se evidencio un impacto positivo tanto para los
clientes de la Empresa y los consumidores debido a que los negocios se
volvieron mas conocidos y en algunos se empoderaron en su rubro respectivo,
asi como la busqueda virtual de las promociones de los negocios, el contacto en
tiempo real y por online de los consumidores los bienes y/o servicios que ofrecen

los clientes de la Empresa TV Cosmos.

Tuvo como objetivo general mejorar la gestion de marketing del canal TV
Cosmos mediante la implementacién de un portafolio digital, por lo que se
plantearon los siguientes objetivos especificos: (1) Determinar si la
implementacion de un portafolio de servicios digitales aumentara las ventas por
medios digitales del canal TV Cosmos el canal TV Cosmos; (2) Determinar si la
implementacion de un portafolio de servicios digitales aumentara la cartera de
prospecto de clientes del canal TV Cosmos; (3) Determinar si la implementacion
de un portafolio de servicios digitales incrementara el engagement de nuevos
seguidores del canal TV Cosmos; (4) Determinar si la implementacién del
portafolio de servicios digitales mejora el mercado potencial del Canal TV
Cosmos. Asi mismo, se planted la siguiente hipotesis: la implementacion de un
Portafolio de Servicios Digitales mejoro significativamente la gestion marketing
en el canal TV Cosmos.

Para finalizar se busca resolver el problema ya mencionado planteando la
investigacion en base a la implementacién de un portafolio digital para mejorar

la gestion de marketing del canal TV Cosmos.



MARCO TEORICO

Consideramos para este trabajo, de acuerdo al &mbito internacional, los

siguientes autores:

A Whitburn, Karg y Turner (2020), El efecto de las comunicaciones de marketing
digitales integradas en los comportamientos de consumo deportivo sin fines de
lucro desarrollado en EE. UU, cuyo propésito de investigacion consistié como el
marketing relacional por medio de maneras digitales de comunicaciones de
marketing unificadas posibilitan a las empresas deportivas una gama de
respuestas positivas. La investigacion evidencié que la satisfaccion con las
comunicaciones de marketing unificadas posee un impacto sobre la valor
agregado entre relacion y propdésitos de las conductas acaparando la recabacion
de los ingresos, la participacion elevada, la concientizacién y modificar la opinién

general otorgando ventajas sencillas y de informacién.

Para Popova, Panchenko, Chepeleva et al; (2020), Herramientas modernas para
promover los productos alimenticios en las condiciones del desarrollo de la
economia digital, desarrollada en Rusia, tuvo como objetivo de investigacion,
establecer acorde a la muestra de los productos agricolas del perimetro de
Krasnoyarsk, de colectivo no clasico de aceite vegetales, asi como elaborar un
proyecto de marketing y las técnicas de hoy en dia para la divulgacién de
productos novedosos. La investigacion determind que es necesario emplear
adecuadamente los instrumentos del marketing en la web, las organizaciones
también deben elaborar un simbolo representativo que inspire algo positivo y
confianza en los clientes objetivos, enfocando la atencion en la aseveracion de
la calidad de los productos. Asi mismo, se estima que las técnicas
referencialmente novedosas para estructurar las comunicaciones del marketing
no intermedian para la propagacion del producto. Se unifica el contenido acerca

de los instrumentos de la web y sus beneficios para la publicidad del producto.

Ospina, L. (2016), El engagement como herramienta publicitaria para generar
relacion incondicional entre los consumidores y una marca (estudio de caso) en
la ciudad de Cali, Colombia que tuvo como propdésito indagar el uso del

enagement como instrumento publicitario en la elaboracion de vinculos



incondicionales entre los consumidores y la marca. La investigacion que se
desarrollo fue mixta, cuantitativa y cualitativo en la evaluacién de las variables.
La muestra estuvo constituida por 121 individuos donde se les tomo6 un
cuestionario elaborado por el autor y validado a través de juicio de expertos en
marketing, tres expertos en imagen y tres expertos en el aspecto de
consumidores comprometidos a quienes se le realiz6 una entrevista. La
investigacion determin6 que el compromiso conforma una proclividad del tiempo
actual y que de afo en afio se desarrollara porque es de gran empleo para la
empresa publicitaria por lo que se tiene certeza el desgaste consecuente, la
fidelizacién del cliente por lo que es beneficio para la marca.

En el ambito nacional se tomé como antecedentes los siguientes trabajos:

Chirinos y Portocarrero (2017), Propuesta de plan de marketing digital para la
empresa Unimedica E.I.LR.L. Arequipa — 2017. De tipo no experimental y con
boceto exploratorio descriptivo. Su proposito fue el desarrollo econémico y
sostenible, asi como el crecimiento en la intervencion del mercado y la
unificacion de los vinculos con los consumidores finales. La poblacién
representativa formada por 203 consumidores de la Empresa a quienes se les
entrevistd empleando la guia de entrevista. La investigacion determino:
instauracién de Los instrumentos del MKT digital corrige los pasos que se
enfocan al desarrollo sustentable de la cartera de clientes, ventas por canales

virtuales y el grado de complacencia de los clientes presentes.

Flores (2019), Eficacia de las herramientas digitales y posicionamiento de marca
en la empresa Procesadora de Alimentos y Bebidas Tarapoto S.A.C., 2018
realizado en Peru, de tipo no experimental de bosquejo descriptivo relacion de
dependencia. Su propésito consisti6 en establecer el vinculo que pueda
encontrar entre la eficacia de los instrumentos y el posicionamiento de la Marca
Tarapoto S.A.C. Su muestra estuvo conformada por 216 participantes de la zona
de San Martin a quienes se les realizo una encuesta empleando como
instrumento: un conjunto de preguntas acerca de instrumentos online y
colocacion de la marca. La investigacion encontro que hay un poco vinculacion

entre los instrumentos del marketing digital y colocamiento de la organizacion de



la Procesadora de Alimentos y Bebidas Tarapoto, S.A.C., 2018, por tener un (r =
0.038).

Herrera, N. (2017), Influencia del Marketing Digital en la Rentabilidad Economica
de Mypes de Lima Norte en el segmento de fabricacion y comercializacion de
muebles de madera realizado en Perd, de tipo descriptiva correlacional, corte
transversal. Su poblacién representativa estuvo constituida por doscientos
cuarenta y ocho medianas y pequefias empresas a quienes se les tomo dos
encuestas elaboradas por el autor y validada a través de juicio de expertos. La
investigacion determind que se encuentra una vinculacion estrecha reflejada de
acuerdo a Pearson en 0.918, entre la influencia de MKT online y rentabilidad de

las medianas y grandes empresas de Lima Norte.

Villafuerte & Espinoza (2017), Influencia del marketing digital en la captacion de
clientes de la empresa Confecciones Sofia Villafuerte Villa ElI Salvador, Periodo
Enero — Agosto 2017 realizado en Lima, Peru; su disefio de la investigacion es
descriptivo correlacional de corte transversal. Su proposito consistio en
establecer si hay incidencia entre el MKT digital y la atraccidon de clientes en la
organizacion Confecciones Sofia Villafuerte, Villa El Salvador, 2017. La muestra
poblacional, se encontré constituida por setenta consumidores recurrentes, los
cuales son habitantes del Distrito de Villa El Salvador. Se empled un conjunto de
preguntas disefiado por los autores y validado a través de juicio de expertos. La
investigacién encontré (Segun Spearman: a = 0.986) que hay nivel significativo
alto entre el MKT online y la atraccion de consumidores de la Empresa en

cuestion.
Y para el ambito local se tomd como referencia a:

Gamboa y Rosales (2018), “Plan de Marketing Digital para el posicionamiento de
la Microempresa “YOII” en el distrito de Trujillo — La Libertad 2018. La
investigacién es de tipo no experimental con disefio transeccional descriptivo. Su
objetivo consisti6 en establecer de qué manera un Plan de MKT online para
lograr el posicionamiento de la organizacion “YOII” en Trujillo. Su muestra estuvo
conformada por 80 clientes fijos de la microempresa. Se aplic6 una encuesta

elaborado por los autores con 20 items validados por jurados expertos. Concluy6



que, a través de sus instrumentos aplicados, el factor predominante de interés
fue La recomendacion, con un 66,25% vy, el 10% por redes sociales; por tanto, la

empresa no aprovecha las plataformas virtuales siendo una desventaja.

Caballero y Monsefu (2017), Plan de Marketing Digital para mejorar el
posicionamiento de la Revista Claudia en el distrito de Trujillo 2017. El tipo de
investigacion es pre experimental. Tuvo como objetivo determinar de qué
manera la implementacion de un plan de marketing digital mejora el
posicionamiento de la Revista Claudia, en el distrito de Trujillo 2017. Su muestra
poblacional se conformé por 20 clientes antes de la implementacion y después
de la misma. Utiliz6 un cuestionario elaborado por los autores y validado a través
de juicio de expertos para recoger la opinion de los clientes de la Revista Claudia
La investigacion demostrd6 que, el plan de marketing digital se relaciona
altamente con el posicionamiento de la Revista Claudia en el distrito de Trujillo

Para Cipra (2015), Estrategias de Marketing para Incrementar las Ventas de
Vinos Pedregal del CEFOP La Libertad en Distrito de Truijillo. La investigacion es
de disefio descriptivo transeccional. Tuvo como objetivo establecer estrategias
de marketing para elevar las ventas de vinos El Pedregal. Su muestra estuvo
conformada por 20 tiendas y 10 licorerias, donde se les aplic6 una encuesta
elaborada por el autor y validada a través de jueces expertos en la materia de
marketing. Llego a la conclusion que, el plan de marketing se relaciona altamente

con el posicionamiento de su producto.

Por otro lado, para esta investigacion se consideraron las siguientes teorias

relacionadas:

Segun Karakana (2020), un portafolio digital se refiere a una coleccion de
documentos que pueden mostrar diferentes aspectos globales o parciales de una
persona (personal, académica, profesional) o de una organizacién (objetivos,
organigrama, productos) que han sido seleccionados y organizados de manera
reflexiva y son presentados en formato digital (texto, imagenes, animaciones,
simulaciones, audio y video). Se puede decir que es una forma de presentar una

identidad en formato digital.



Para Rey & Escalera (2017), el portafolio digital es una herramienta tecnologia
el cual tiene como finalidad unir los trabajos que pueden permitir un seguimiento

de servicios.

Segun Alvarez (2009), conceptualiza la interaccién como la oportunidad de
socializar en situaciones particulares, con la evolucion de la tecnologia la
comunidad virtual ha ido elevandose considerablemente, lo virtual incentiva a la

participacion y comunicacion de las personas.

De acuerdo a Banda (2016), la suscripcién consiste en que el lector llegue a
pagar un determinado monto para tener acceso a cierta informacion, de igual
forma hay suscripciones que no involucra costo alguno como en ciertas paginas
web que ofrecen informacion sin pago solo con su correo electronico. Dicha
suscripcion involucra varios propdsitos como asegurar un vinculo entre la
empresa con el cliente, asi como a varios prospectos les gusta ser parte de un
grupo ello se consigue con la suscripcién (Banda, 2016).

Segun Guimera (2017), las ventas digitales producen un enfoque diferente mas
aun cuando toca vivir una situacion diferente en donde es mejor optimizar la
eficiencia de los productos de venta. Asi mismo, Rios (2018), considera que las
ventas se conceptualizan en la manera de vender, sino que las ventas digitales
atraen prospectos por diferentes medios ya sea en redes sociales o sitios web,
un canal de ventas responde a las necesidades de los vendedores en el mercado,
en este caso las redes sociales las que buscan adaptarse a lo que el cliente
necesita, para poder generar leds y cuidar los prospectos que aumentaran las
tasas de conversion y de esa manera los cierres de venta. Los canales digitales
son una opcidn valida debido al avance de la tecnologia en donde el comprador
no solo compra, sino que investiga el producto las cuales definiran su decision en

la compra.

De acuerdo a Rios (2018), considera que las ventas digitales atraen prospectos
por diferentes medios ya sea en redes sociales o sitios web, un canal de ventas
responde a las necesidades de los vendedores en el mercado, en este caso las
redes sociales las que buscan adaptarse a lo que el cliente necesita, para poder

generar leds y cuidar los prospectos que aumentaran las tasas de conversion y



de esa manera los cierres de venta. Los canales digitales son una opcion vélida
debido al avance de la tecnologia en donde el comprador no solo compra, sino

gue investiga el producto las cuales definiran su decision en la compra.

Segun Orellana (2019), indica que la cartera de prospectos en una determinada
agrupacion de personas que se caracterizan por un patron de consumo a los
cuales se les puede ofrecer servicios determinados, comercialmente una cartera
de prospectos es una herramienta clave para las ventas. Asi mismo Rios (2018),
comenta para elevar la cartera de prospectos es necesario fidelizar a los clientes
gue se tienen, es decir mejorar el servicio para aumentar la satisfaccion que ya
se tiene del cliente; definir el mercado al que se quiere alcanzar; innovar y ser
mas creativos sin perder la calidad y seriedad los cuales rendiran sus frutos en

los clientes nuevos.

Rivera & Garcillan (2009), refieren que el marketing moderno debe tener presente
como razon primordial la complacencia del cliente en los medios virtuales, lo que
conforma como prioridad en los tiempos modernos donde los individuos
sincronizan sus actividades de la vida diaria, personal, estudiantil y de negocios
a los smartphone y tabletas participando contenido acerca de sus pasatiempos e
inclinaciones momento a momento por medio de las redes sociales desarrollando

predileccion o desinterés de los productos o servicios promocionados.

La palabra engagement proviene del inglés y su traduccion literal es
«compromiso». Es usado en marketing online para denominar el grado de
implicacion emocional que tienen los seguidores de una empresa con todos sus
canales de comunicacion, como puede ser la pagina web o redes sociales. Este
concepto mide cuan comprometidos y dispuestos estan los clientes o la audiencia
a comprar o a recomendar la marca, o el producto, o la empresa misma. En los
entornos digitales, el Engagement es un elemento palpable, que se puede
estimular diariamente y que es posible medir por medio de métricas, indicadores
y la calidad de interaccién, demuestra diversas caracteristicas vinculadas con el
engagement, tales como las vistas a una pagina, cantidades de dialogos,
opiniones, likes, inscribirse a un periodico digital, etc. Elegir la mejor opcion como
KPI esta sujeto de la técnica o propositos de la organizacion. El gran desafio para

las organizaciones es elevar la cantidad del grupo sin que minorice su
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engagement. Finalmente, poseer un colectivo grande donde los participantes no
interactien carece de proposito (Navarro, 2020). El engagement se consolida
cuando los consumidores confian en sus proveedores, en sus marcas, Coob
Walgren, Rubble y Donthu (1995), define que el valor de la marca esta
estrechamente relacionada con las intenciones de adquisicion de un producto o
un servicio. Lassar, Mittal & Sharma (1995), refieren que la confianza es el
indicador para que los clientes sigan comprometidos con el consumo de la misma

marca, y de los mismos productos de la Empresa.

Un mercado potencial es una oportunidad de negocio latente. Se le llama
mercado potencial a aquel publico que no consume tu producto, pero que tienen
0 pueden llegar a tener la necesidad de consumirlo. Parte de ese mercado
satisface sus necesidades comprandole a tu competencia, esto no quiere decir
gue en algin momento puedan comprar otra marca (Movistar, 2018).

Stokes (2011), refiere que los beneficios del MKT Digital es la interaccion que
puede manejarse con la ayuda de video y flash junto a controladores para hacer
una comunicacion fluida entre clientes; es una gran ventaja en cuanto a la
demografia, dado que se expande por el territorio traspasando fronteras y
llegando a clientes con intenciones de obtener el producto; de acuerdo a la
mensurabilidad, facilita el procesamiento de datos en un solo clic, el MKT Digital
no se detiene, siempre esta en constante expansion. Todas estas ventajas y

muchas mas, atraen a las empresas a la interactividad en las plazas virtuales.

Solomon, Marshall, Stuart, Mitchell & Barnes (2013), definen al MKT B2B como
el Marketing dirigido de Empresa a Empresa, es decir que los productos o
servicios de una Empresa son vendidos a otras Empresas. En este tipo de
comercio, la adquisicion de productos o servicios dependeran del valor agregado

del producto que se oferta mas no depende del precio.

Segun Cafiueto (2016), como herramientas del MKT Digital tenemos: (1) Social
Media Marketing, Georgiu (2014), refiere que es una plataforma utilizada para
intercambios de compra y venta de bienes y servicios, dichas plataformas estan
mas enfocadas en las redes sociales (Facebook, Instagram, otros), los cuales

facilitan la interaccion. Habibi et al (2015), refiere que las redes sociales, logran
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un mayor tamizaje de los clientes y volverlos potenciales y Gtiles para determinar
mejor la calidad de servicio. (2) Content marketing, el MKT de contenidos segun
Nosrati et al. (2013), refiere que el objetivo principal del MKT es generar interés
de los clientes y generar la fidelizacion y el engagement de los mismos. El autor
define pasos en este proceso: cautivar al cliente, cimentar los nuevos clientes
como clientes potenciales, convertir a los clientes potenciales en clientes con
ventas reales, estos clientes convertirlos en clientes con relaciones a largo plazo,
y por ultimo, seguir analizandolos y realizar las mejoras respectivas. (3) Email
Marketing, MKT por EMAIL, segun Chaffey (2012), esta herramienta es la mas
econdmica, genera eficiencia en la empresa al minorizar costos y gastos por
publicidad, minimo uso de recursos de la empresa. (4) Analytics and Data, segun
Google (2017), refiere que la utilizacidon de estas herramientas y estrategias
digitales en MKT, son el boom para toda empresa que desea ser conocido a gran
escala, el Analytics and data, se utiliza en todas partes, es la forma mas sencilla
y rapida de llegar a los clientes, recolectar toda la informacion sobre campafas
de MKT.

Segun Aceituno (2011), considera al internet como canal de Comunicacion,
sefiala que al pasar de los afios el internet se posicion6 como un canal de
comunicacion con mucha importancia ya que el mismo permite la comunicacion
directa entre ordenadores los cuales yacen unidos entre si, siendo asi esta la
principal razén de conexion a nivel global. Se le considera como un pilar base
para la totalidad de medios de comunicacion utilizadas por el hombre. Es
conocido como el nuevo medio de comunicacion a nivel mundial, puede funcionar
como medio para promocionar, prestar un servicio, vender, Internet como medio
de comunicacion tiene diversos objetivos que no necesariamente es el de
comunicar. Es el medio de comuncacion que vino a evolucionar en el area de
medios de comunicacion, se puede convertir en un canal para los medios mas
comunes como son radio, televién, prensa, ademas de ello es un medio que se
puede usar como informacién. Se puede utilizar como medio de comunicacién de

corta o larga distancia esto a traves de codifos de escritos, visuales y auditovos.

La Web fue creada por los afios 1989, por el inglés Tim Berners-Lee con la ayuda

del belga Robert Cailliau para este tiempo ambos trabajaban aun en el CERN en
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Ginebra, Suiza, en el afio 1992, fue publicado, para esta época Berners-Lee jugé
una posicion muy importante, encaminado al desarrollo de parametros de la web,
es decir es decir lenguaje de programacion para disefiar paginas web. Es una
organizacion de comunicacion y/o informacién formada en el nuevo espacio de
comunicaciéon o Internet, establecida por la aplicacion de tecnologias de
informacion donde se plantean un diverso conjunto de prestaciones, incluyendo
buscadores, enlaces, foros, documentos, aplicaciones, compra electronica.
Exclusivamente la Web o también conocido como portal esta dirigido para
solucionar necesidades que se puedan presentar de una informacion o tema en

particular. (Choquesillo, 2012).

Ademas, sefiala que se tiene la red Informatica mundiales consiste en un
navegador web, el cual un usuario puede visualizar los sitios web conformados
de péaginas web los cuales pueden tener texto, imagenes, videos u otros
contenidos multimedia, y se navega utilizando hiperenlaces. Clasifica a los
enlaces web de la siguiente manera: sitio archivo, sitio Weblog (Blog o bitacora
digital), sitio de empresa, sitio de comercio electronico, sitio de comunidad virtual,
sitio de base de datos, sitio de desarrollo, sitio directorio, sitio de descargas, sitio

de juego, sitio de informacidn y sitio spam entre otros.

De acuerdo a Zegarra (2017), el comercio electronico en este tema de
comunicaciones, se define como la entrega de productos, servicios, informacion

0 pagos por medio de redes u otros medios electrénicos.

Consiste en la transmision electronica de datos, se incluye texto, imagenes y
video. EI comercio electronico tiene actividades muy distintas, como comercio
electronico de bienes y servicios, suministro en linea de contenidos digitales,
subastas, entre otros. El comercio electronico realiza electronicamente
transacciones comerciales; de cualquier actividad o servicio en la que las
empresas y los consumidores interactian; seguido de esto hacen negocios entre
si por medio de los medios electronicos, es decir se hace referencia a aquellas
operaciones en materia comercial con la aplicacion de tecnologias nuevas tanto
en comunicacion como informacion donde existe posibilidad de diversos

elementos del comercio. Se puede dar la obtencion de documentos electronicos
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tales como: Boleta electronica, Facturas electronicas, Nota de débito electrénica,
Orden de compra electronica, Nota de crédito electronica, Certificado digital,

Dinero electrénico, Medios de pago electronico.

El marketing, se podria definir como un transcurso en cuanto a la ejecucion y
planeamiento de la concepcion, colocacion de ideas, deliberacién de precios,
bienes y servicios con el fin de crear cambios necesarios para satisfacer tanto
objetivos organizacionales como individuales. Por su parte realiza un estudio de
meétodos de cambio, donde involucra a la organizacién y consumidores el cual
tiene como fin proporcionar medios necesarios para la realizacion de estos

cambios de manera 6ptima.

El marketing ha ido disefiando diferentes tipos de orientaciones como: orientacion
al producto; orientacién a ventas: los altos cargos de la gerencia ven el marketing
como una estrategia para mover sus productos y/o servicios, los cuales deben
estar en constante movimiento para que los inventarios no eleven los costos en
la produccion. Por tanto, los gerentes deben invertir en marketing agresivo para
promocionar sus productos y /o servicios (Kotler, 2002); orientacién al mercado;
orientaciéon a la responsabilidad social y orientacion al valor maximo (Tenazoa,
2003)

Kotler P. (2003), en su libro “Fundamentos del Marketing”, nos orienta acerca de
los beneficios que trae consigo el Marketing digital, es asi que: el internet es un
instrumento capaz de estrechar relaciones virtuales con los clientes, en linea y
en tiempo real se puede ir conociendo mejor sus necesidades y deseos
especificos, dado que estando en linea, se pueden hacer preguntas y
proporcionar retroalimentar esta comunicacion; la publicidad en el internet reduce
los costos, respuestas en corto tiempo y con la eficiencia necesaria para la
empresa, objetivo que toda organizacion toma como principal propésito; las
herramientas del marketing digital son flexibles, pueden cambiar con rapidez y
adaptarse a las necesidades y deseos de los clientes; el autor manifiesta que, la
reduccion de costos, la eficiencia y la brevedad en respuesta hacen que el
marketing digital se convierta en una cuenta contable altamente rentable. Segun

Evans, Jamal y Foxall (2009), los especialistas en MKT Digital, recomiendan que
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deben entender las necesidades del cliente, sus requerimientos, su alcance y sus
expectativas. Es importante determinar cdmo son los clientes actuales, para en

funcién de ello, determinar las estrategias mas eficientes de MKT Digital.

Segun Navarrete (2018), la gestion de marketing tiene dos enfoques, el primero
consiste en un sistema de analisis o llamado también marketing estratégico, en
cual tiene como objetivo el estudio de las necesidades del mercado y la evolucién
gue va adquiriendo a lo largo del tiempo para lograr la satisfaccion. Segundo, la
gestion del marketing tiene también un sistema de accion, llamado también
marketing operativo, el cual tiene como mision lograr la conquista de un mercado
ya existente a través de diferentes acciones relacionadas al producto, precio,

comunicacioén y distribucion.

Marketing de base de datos o data base Marketing, se le denomina como un
banco de almacenamiento de informacion la cual esta organizada en cuanto
refiere a consumidores tanto potenciales como actuales. De caracter
manipulable y accesible para lograr los propésitos en materia de marketing,
consiente la obtencion de informacidn de caracter selectiva, con el objetivo de
lograr la venta de un servicio o producto, conservar una 6ptima relacion con los
clientes. El proceso se utiliza luego despues de llevarse a cabo la relacion con el
consumidor, se corresponde a intregrar toda la infomacion mas importante
dentro e una base de datos la misma que ayudara a los maketeros a buscar
parametros establecidos tanto conductuales como segmentar a los clientes por

criterios comunes.

La base de datos tiene varios objetivos principales como: Mantener la
comunicacién constante con los clientes a través de varios medios, pero el mas
importante esta el internet, Saber acerca de las predisposiciones de venta en
plaza, Personalizar los canales de atencion de los clientes, Desarrollar técnicas
como Branding y publicidad, Emplear aspectos apropiado de los consumidores
para estar en la posibilidad de ofrecer los productos, publicidad, y marketear la

marca los cuales se vinculan con the bussines (Mariduefia & Paredes, 2015).

Marketing digital se le conoce también con el término marketing online es un

nuevo campo de negocios en el mundo del Internet, asi mismo hace referencia
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a la totalidad de aplicaciones de diferentes tacticas de comercializacion que se
llevan a cabo a través de medios digitales, dentro del mundo digital yacen
herramientas nuevas como es el caso de la inmediatez, actualizacion de redes
nuevas y posibilidad de poder hacer medicion de los resultados de la
empleabilidad de las estrategias empleadas. Dimensiones del marketing digital:
Cobertura, Personalizacion, Redes sociales, Bidireccionalidad. Importancia del
marketing digital: Visibilidad de la marca, Medicion, Incremento de ventas, Crea
comunidad, Medicion, Relacion con el cliente, Personalizacion, Inmensa

cobertura.

La publicidad virtual es una técnica donde el consumidor se encuentra mas
préximo al producto o servicio que requiera, con un clic se puede realizar un
buen negocio de manera rapida y facil. Cuando se habla de marketing digital se
esta direccionando a un amplio canal de comunicacion tales como redes
sociales, paginas web, correos electronicos, mensajes de texto o WhatsApp, es
este a&mbito el publicista a través de este tipo de comunicacion busca la mejora
de su producto o su servicio. EI marketing digital puede ayudar a identificar y
anticipar las necesidades del cliente, y también proporcionar un medio para
satisfacer a los clientes al proporcionar respuestas rapidas e informadas
rapidamente, logrando asi incrementar el nUmero potencial de sus clientes meta
(Chadwick ,2012)

El marketing digital a lo largo de los afios se logré posicionar como una
herramienta imprescindible para la gran mayoria de organizaciones, esto por el
apogeo del uso del internet para la adquisicién tanto de nuevos servicios y
productos. Es por ello que las empresas desarrollaron comunicaciones directas
de forma digital con los clientes con el fin de introducir y/o vender productos, lo
que origind incrementos en cuanto refiere a visibilidad del producto,
competitividad y mejoras en la calidad del mismo debido a que emplea un
colectivo de actividades que utiliza paginas web, correos electrénicos y diversas
herramientas que se cimentan en el uso del internet que al mismo tiempo
posibilidad evaluar la magnitud de las actividades acerca de un producto y una
gestion comercial, una manera particular para otorgar a los clientes una forma

agil de comercializar (Mariduefia & Paredes, 2015).
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De acuerdo a Moshini (2012), hoy en dia, el empleo de los medios tecnoldgicos
de la informacién con una técnica del marketing relacional sustentada a través
de plataformas digitales facilita a una empresa obtener informacion precisa del
mercado al que desea tener, debido a que se dispone de una comunicacion
bidireccional facilitando recabar cualidades importantes para conceptualizar un
target tales como: intereses, predilecciones, comentarios, conductas,
tendencias en las adquisiciones, etc.; ademas de tener una oportunidad en el

conocimiento de los clientes por sobre la competencia.

Importancia del marketing en empresas, el marketing digital a lo largo de los
afos se logro posicionar como una herramienta imprescindible para la gran
mayoria de organizaciones, esto por el apogeo del uso del internet para la
adquisicidn tanto de nuevos servicios y productos. Es por ello que las empresas
desarrollaron comunicaciones directas de forma digital con los clientes con el fin
de introducir y/o vender productos, lo que originé incrementos en cuanto refiere
a visibilidad del producto, competitividad y mejoras en la calidad del mismo. La
aplicacion de este tipo de marketing faculta a las organizaciones enfocarse en
el consumidor por medios de comunicacion digital y social, estudio de datos,
herramientas que permiten acoplar experiencia del cliente con el fin de mejorar

su lealtad, en gratitud a ello se logran fundar modelos de negocio.

Anteriormente la comunicacion entre organizaciones y clientes fue establecida
de manera prevalente, es decir que las empresas eran las que decidian cuando,
cOmo y por qué se comunicaban con el publico. Tenian un flujo de informacién,

asi como capacidad de responder o no a los reclamos de los usuarios.

Actualmente diversas empresas optan por asumir creer que no se ha
transformado y es que el marketing y el didlogo persigue igual de propdsitos que
son identificar a los clientes y asi poder entender sus necesidades, de modo
gue puedan responder ante ellas de forma segura, satisfactoria. Aunque los
objetivos sigan siendo los mismos hay un cambio que ha transcurrido en este
tiempo y es que las novedosas técnicas en linea colocan en disyuntiva la

prevalente creencia entre organizacion-cliente a lo cual orilla a una reingenieria
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de intercambio de nuevas habilidades, cogniciones y enfoque. (Maridueiia &
Paredes, 2015).

Hawkins (2011), define a red social como parte del MKT Digital, refiere que
muchas empresas utilizan esta red para llegar a sus clientes potenciales de
forma eficaz, una red social es una comunidad en la nube que accede a la

comunicacion entre personas.

Facebook (2011), es una plataforma web de red social, en la cual personas de

todo el mundo comparten informacion instantanea y sin restricciones de tiempo.

Asi mismo, Facebook, es un sitio en la nube donde las personas que la utilizan
pueden compartir con sus familiares, amigos, colegas, compafieros de trabajo,
otros, sus intereses similares, a su vez permite subir fotos, videos, otros.
Facebook tiene una variedad de aplicaciones entre ellas Herramientas API con
la capacidad de crear, disefiar y cambiar estilos a la pagina de Facebook.
(Facebook, 2011).
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METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion:

La investigacion es de tipo aplicada, de enfoque cuantitativo debido a que
se recabo la informacion que se calcul6 de la informacion obtenida de las
variables. De acuerdo a Bernal (2000), es explicativo debido a que pretende
determinar los sucesos que se relacionan por medio de sus origenes y
consecuencias empleando de esta forma en las hipotesis de las variables
independientes que simboliza el causante y la variable dependiente que
significa la consecuencia, que posibilita describir como la insercién del
portafolio digital mejora la gestiéon del marketing. Segun Fisher (2007),
refiere la importancia del tiempo en temas de investigacion, el cual da como

plazo para realizarlo un afio como maximo.

El disefio de investigacion de acuerdo a Arias (2012), refiere que este tipo
de disefio se aplica a un solo grupo, al cual tiene un control minimo o nulo,
se utiliza este método para iniciar un primer estudio de investigacion a
problemas de la realidad, ante lo expuesto por el investigador, se utilizo el
disefio de investigacion experimental (pre experimental) porque tendra en
consecuencia un hecho ocasionado por la variable independiente donde el
fin es evidenciar las modificaciones de la variable dependiente, donde la
implementacion del portafolio de servicios digitales para mejorar la gestion
de marketing en el canal TV Cosmos; si impacta en la gestibn como un plan
de accion estratégico del canal TV Cosmos. De la misma manera, es
longitudinal porgue evalla la conducta de las variables en dos hechos

establecidos (antes y después).

G| Oo B (O

Pre-Test Post-Test

llustracion 1 Disefio de Investigacion
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3.2

3.3

Dénde:

G: Grupo experimental

Oo: Gestion de marketing antes de la implementacion del
portafolio digital

X: Portafolio Digital

O1: Gestion de marketing después de la implementacion del

portafolio digital

Variables y operacionalizacion:
Variable Independiente: Portafolio de Servicios Digitales:

El marketing digital nace con la llegada de nuevas tecnologias y las
diferentes formas de navegar en internet. Consiste en volcar las técnicas
del marketing tradicional al entorno digital para establecer comunicaciones
directas, personalizadas y analice los resultados en tiempo real (Castafio y
Jurado, 2016).

Variable Dependiente: Gestion de Marketing:

La gestién de marketing es lograr un conjunto de actividades las cuales
tienen el objetivo de elevar las compras tanto como bienes y servicios que
ofrece la empresa; en el entorno digital esta funcion se realiza a través del
inbound marketing que combina técnicas de marketing y publicitarias no
intrusivas, acompafnando al cliente en el proceso de compra (Torres, 2009)
(Anexo 1, pag. 80) (Anexo 2)

Poblacién, muestra, muestreo, unidad de analisis:

El universo en estudio estuvo conformada por la totalidad de ventas del
canal el cual se obtendra haciendo uso de la técnica de analisis
documental, por otro lado, tenemos una poblacidén de 260 clientes del canal
gue a través de un cuestionario permitira determinar el nivel de tamafio de
mercado potencial, realizando un muestreo no probabilistico obteniendo

una muestra de 35 personas. El muestreo se considera a toda la poblacion
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3.4

para mejores fines de la investigacion y un muestreo no probabilistico por
conveniencia, tomando como criterio a los clientes vigentes en horarios
estelares y activacion de publicidad de marcas. La unidad de analisis sera
las ventas como informacioén documental y para el nivel de mercado seran

los clientes.

El muestreo por conveniencia, recopilé informacion del area comercial de
la empresa de acuerdo a criterios importantes que actualmente cumplen
con los clientes como: campafas publicitarias ATL vigentes en horarios
estelares, publicidades con activaciones de marcas, publicidad rotativa,

mencion en capsulas publicitarias en programacion.

Este tipo de muestreo no necesita considerar al azar a los participantes
porque estan obligados a seguir los requisitos de discriminacion (Singh,
2014).

Unidad de Andlisis: para recabar informacion en la evaluacion del
portafolio, se tuvo una muestra de 35 clientes que mantienen un contrato
vigente con la empresa TV Cosmos. Para el andlisis de los indicadores, se
evaluaron 11 semanas antes de la puesta en marcha del Portafolio de
Servicios Digitales y 11 semanas después para la evaluaciéon de los

indicadores.

Técnicas e instrumentos de obtencidn de datos:

Consistio en evaluar los archivos y documentos otorgados por el area
comercial del Canal. Su instrumento que se aplic6 para obtener datos de
resultados de ventas, porcentaje de grado de engagement, porcentaje de
ventas promedio de anuncios y porcentaje de clientes web. A su vez
contrastarlos con un antes y un después de la implementacion del portafolio

digital.

También se empled la encuesta. Basado en Hernandez, Baptista y
Fernandez (2014), la técnica de la encuesta se encuentra como la mas

difundida debido a su recoleccién de datos cuantitativos.
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El instrumento, basados en Hernandez, Baptista y Fernandez (2014), el
cuestionario involucra la formulacién de preguntas basadas en las variables

gue se busca en la investigacion.

El cuestionario se baso en la formulacién de 44 interrogantes las cuales
ayudaron a indicar el tamafo de mercado potencial de servicios digitales.
Dicho cuestionario tiene una evaluacion de su confiabilidad haciendo uso

del Alfa de Cronbach una vez aplicado el instrumento.

Tabla 1. Técnica e instrumento de investigacion

TECNICA INSTRUMENTO FUENTE INFORMANTE
Analisis Ficha de registro Area Personal de area
documental . :
de datos comercial comercial

Representante de la
empresa de los
Clientes

Encuesta Cuestionario Clientes

Fuente. Elaboracion propia

3.4.1 Validez de los Instrumentos:

Al validar el instrumento, se ejecuté la recoleccién en la opinion de 3
expertos para verificar el nivel de validez de contenido del instrumento
A groso modo, la validez del instrumento hace referencia al nivel que
evalla la variable de acuerdo a los contenidos (Hernandez,
Fernandez y Baptista, 2014).

Su validez demando opiniébn de expertos, para verificar que las
dimensiones que se querian evaluar se acoplaban a las variables de

investigacion (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014, p. 298).
Estos expertos fueron:

Mg. Mendoza Rivera Ricardo Dario (Anexo 5)
Mg. Ing. Vargas Vignolo Jorge Luis (Anexo 6)

Mg. Victor Ivan Pereda Guanilo (Anexo 7)
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3.4.2

Una vez obtenida la evaluacion de los expertos, se ejecutd la prueba
Razén de Validez y la V de Aiken para establecer la validez de

contenido, resultando con excelente validez.

La estimacion de la veracidad de la informacion y Coeficiente de V de
Aiken, esta determinada por el procedimiento:

. Y. Si
(N(C—-1))
Leyenda:
n= Numero de jueces

V = Coeficiente de Validacion: V de Aiken

S = Adicion de los Si

Si=Valor asignado por el juez
C = valores en la escala de medicion.

Una vez validados los items del cuestionario del portafolio, se aplico la

prueba a 35 personas para evaluar su confiabilidad.
Confiabilidad

La confianza del instrumento de evaluacion es el grado que un
instrumento  evidencia conclusiones persistentes y ldgicas

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014, p. 200)

El cuestionario de recoleccion de informacion, contiene en sus items
las alternativas planteadas en una escala de Likert, se usé el
coeficiente alfa de Cronbach para establecer la prevalencia interior,
evaluando: vinculacibn moderada de cada item y el resto que

componen el instrumento.

De acuerdo a George & Mallery (1995) refieren que el coeficiente del
Alfa de Cronbach si se ubicara en:
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Tabla 2. Niveles del Alfa de Cronbach

Nivel del Alfa de Cronbach | Nivel:
0,6-0,7 Aceptable
0,7-0,8 Muy aceptable
0,8-0,9 Bueno

0,9 a mas Excelente

Para establecer el factor de confiabilidad, se ejecutd un ensayo a 35

clientes que mantienen un contrato vigente con la empresa.

Los resultados nos permiten analizar el grado de confiabilidad del

instrumento, evaluado a nivel de items:

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos

,879 44

Fuente: Elaboracion propia

Segun los hallazgos encontrados, conforme al coeficiente de
fiabilidad: alfa de Cronbach = 0,879. El instrumento es confiable a

nivel bueno y esté listo para su aplicacion.

3.5 Procedimiento:

El procedimiento, se desarrolla de la siguiente manera:

Inicia con la reunion con la gerencia de la empresa, es decir, el gerente
general del canal TV Cosmos para tener un mayor alcance del contexto
presente de la empresa y la realidad problematica que afronta segun su
punto de vista. Por otro lado, es necesario también conocer la apreciacion

gue tiene la direccion acerca del funcionamiento de la empresa.

En el siguiente paso, se procedi6é con la estructuracién y elaboracién del
planteamiento de la realidad problematica de la empresa, definiendo el

objeto de estudio y los alcances de la investigacion.
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Luego, se procedi6 a definir el titulo del proyecto, la hipétesis de
investigacion y los objetivos del proyecto, tanto general como especifico.
De la misma manera, se identificd la poblacion de estudio y el muestreo
respectivo para identificar al mercado potencial, es decir aquellas personas
con interés en adquirir los servicios digitales.

Con la finalidad de tener el referente tedrico se realizd el compendio de la
informacion referente a las variables, ademas se incluyen los trabajos

previos; es decir, aquellas investigaciones similares al presente estudio.

Posteriormente, se realiz6 el pretest para recolectar la informacién sobre la
gestibn de marketing en el Canal TV Cosmos, en el cual se identifican
cuatro indicadores: porcentaje de ventas en las plataformas digitales de la
empresa, porcentaje cartera prospectos de clientes del portafolio digital,
porcentaje de grado de engagement de seguidores, nivel de tamafio de

mercado potencial de servicios digitales.

Respecto a la validacién se realizdé con la ayuda de expertos en temas
relacionados a la investigacién, donde se les tuvo que proporcionar los
formatos de validacion, lo cuales fueron revisados, analizados y se
levantaron las observaciones, se incorporaron aportes de los mismo. Los
expertos procedieron con el llenado y firma de dichos formatos.

Se empleo el coeficiente de Alfa de Cronbach para verificar confiabilidad
del documento. Con los datos obtenidos se procede al analisis estadistico,
para lo que serd necesario utilizar softwares como Microsoft Excel, IBM
SPSS Software. Con ello se tuvo una mejor visién de la situacion actual
respecto a los indicadores mencionados.

Para el desarrollo del portafolio digital, se les ofrecié a los clientes de TV
Cosmos los servicios que son: las campafas publicitarias, E- mailing y

disefio publicitario para las redes sociales.

El servicio de la campafia publicitaria esta compuesto del brief publicitario,
donde se proporciona una recoleccion de datos referidos a la empresa, asi
como la identificacion del pablico meta, el uso de las diferentes estrategias

y por ultimo el presupuesto de la campaiia publicitaria.
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3.6

El segundo servicio que se proporcioné es el e- mailing, donde se le envia
correos electrénicos a los distintos clientes con el objetivo de tener mas
prospectos y suscripciones, donde se definira el publico objetivo de acuerdo
al rubro de la empresa al igual que la generacion de contenidos para que

los clientes le parezca mas interesante y puedan adquirir el producto.

El ultimo servicio se basa en el disefio publicitario para las redes sociales,
donde se ofrece a los clientes una gama de servicios que consiste en la
elaboracion de flyer publicitarios de acuerdo al rubro de la empresa, asi
como la creacion de su manual de identidad, también se encuentra la
elaboraciéon de un brochure informativo, brindando toda la informacién de
los productos o servicios que ofrece la empresa, también se ofrecera la
elaboracién de video marketing donde el fin es conseguir mas clientes con
la elaboracion de storytelling para conectar con los clientes, por ultimo se
genera contenidos de valor mediante blog o articulos para generar mas

ventas en los clientes.

Posteriormente se procedié con la implementacion del portafolio digital

descrito anteriormente.

A continuacion, se realiz6 la elaboracién de la propuesta de implementacién
del portafolio de servicios digitales. Seguido se hara un analisis de los
resultados con estadistica descriptiva, asi como con estadistica inferencial
o prueba de hipétesis. Se elaboré el informe de resultados de investigacion

con discusion de resultados, conclusiones y recomendaciones.

Método de anélisis de datos:

Se codificé la informacion recabada para someter al analisis de relacién
entre las variables estudiadas (Independiente — Dependiente). Los datos
obtenidos por cada una de las dimensiones seran evaluados
estadisticamente por la escala de medicion la cual ayudara al cumplimiento

de los objetivos.
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Para la presentacion de la informacion, se presento las frecuencias en
tablas ordenadas, estadisticos tanto descriptivos como inferenciales para

la contrastacion de la hipétesis.

Los datos recolectados una vez aplicado el instrumento, seran tabulados
haciendo uso del Software estadistico SPSS y de Microsoft Excel,
realizando una descripcion estadistica para poder generar tablas y graficas,
las cuales validaran la relacién de las variables e indicadores planteados,
para realizar el cotejo de la hipotesis planteada en la investigacion. Se debe
considerar que, para la prueba de hipétesis, se esta considerando una
confiabilidad del 95%, es por tanto que el coeficiente alfa sera igual al 5%
(a=0.05). H1

Tabla 3. Hipotesis para las ventas en medios digitales de la empresa

INDICADOR

Porcentaje de Ventas en medios digitales

Va: Ventas en medios digitales antes Vd: Ventas en medios digitales
de implementar un portafolio de después de implementar un
servicios digitales en canal TV portafolio de servicios digitales en
Cosmos canal TV Cosmos

HIPOTESIS

Nula (Ho) Alterna (Ha)

La implementacion de un portafolio La implementacion de un portafolio
de servicios digitales no aumentara de servicios digitales aumentara las
las ventas en medios digitales en la ventas en medios digitales en la
empresa. empresa.

Ho: Va-Vvd>=0 Hi:Va-Vvd<O0

Fuente: Elaborado por el autor.
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Tabla 4. Hipotesis: Cartera de prospecto de clientes

INDICADOR

Porcentaje Cartera de prospecto de clientes

CCa: Cartera de prospecto de CCd: Cartera de prospecto de clientes
clientes antes de implementar un después de implementar un portafolio
portafolio de servicios digitales en de servicios digitales en canal TV
canal TV Cosmos. Cosmos.

HIPOTESIS

Nula (Ho) Alterna (Ha)

La implementacion de un portafolio de
servicios digitales aumentara la cartera
de prospecto de clientes en canal TV
Cosmos.

La implementacion de un
portafolio de servicios digitales no
aumentara la cartera de prospecto
de clientes en canal TV Cosmos.

Ho: CCa-CCd>=0 Hi: CCa—-CCd <0

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 5. Hipdétesis de engagement de nuevos seguidores

INDICADOR
Engagement de nuevos seguidores
ESd: Engagement de nuevos
seguidores después de
implementar un portafolio de
servicios digitales en canal TV
Cosmos.
HIPOTESIS

ESa: Engagement de nuevos
seguidores antes de implementar
un portafolio de servicios digitales
en canal TV Cosmos.

Nula (Ho) Alterna (Ha)

La implementacion de un La implementacion de un

portafolio de servicios digitales no
incrementara el engagement de
nuevos seguidores en canal TV
Cosmos.

portafolio de servicios digitales
incrementara el engagement de
nuevos seguidores en canal TV
Cosmos.

Ho: ESa - ESd >=0

Hi: ESa-ESd <0

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 6. Hipotesis de tamafio de mercado potencial

INDICADOR

Tamafio de mercado potencial

TMa: Tamafio de mercado TMd: Tamafio de mercado
potencial antes de implementar un potencial después de implementar
portafolio de servicios digitales en un portafolio de servicios digitales
canal TV Cosmos. en canal TV Cosmos.

HIPOTESIS

Nula (Ho) Alterna (Ha)

La implementacion de un La implementacion de un
portafolio de servicios digitales no portafolio de servicios digitales

incrementara el tamano de incrementara el tamafo de
mercado potencial en canal TV mercado potencial en canal TV
Cosmos. Cosmos.

Ho: TMa—TMd >=0 Hi: TMa-TMd <0

Fuente: Elaboracion propia

Analisis descriptivo:

Se implementara un portafolio digital para elevar las ventas tanto en medios
digitales como en medios como el medio tradicional de la empresa, la cartera
de prospectos de clientes, elevar el grado de engagement de los seguidores
y aumentar el tamafio de mercado potencial de servicios digitales. Para ello
sera necesaria la aplicacion de un pretest con el uso de fichas de registro y
encuestas que proporcionaran la informacién suficiente para poder conocer

los niveles iniciales en los que se encuentran los indicadores mencionados.

Posterior a ello se procedi6é con la implementacion, que tuvo una duracién
aproximada de 11 semanas, tiempo en el cual los indicadores

experimentaron una mejora.

Seguido a la implementacion del portafolio de servicios digitales, se procedio
con la aplicacion de un postest, en el que se registrd la variaciéon y mejora

gue se tuvo respecto a los niveles iniciales de los indicadores: ventas de la
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empresa, la cartera de prospectos de clientes, grado de engagement de los
seguidores y el tamafio de mercado potencial de servicios digitales.

Analisis Inferencial:

Una vez obtenida la data se procedi6 con la estadistica inferencial. En primer
lugar, realizé la prueba de normalidad estimar normalidad grupo clientes,
para ello se realiz6 la prueba de Kolmogorov, pues se adecla a las
caracteristicas de la muestra del presente estudio, dicha prueba se ejecuta

en colaboracién con la herramienta SPSS.

Luego de determinar la normalidad de la informacién se procedidé con la
prueba de hipotesis de Wilcoxon. Se comprobé a través de la comparacion
entre el nivel de significancia y el coeficiente a, el cual determiné que se
asume las hipétesis planteadas. De esta manera se determina con el analisis

inferencial de la data obtenida para el pre y postest.
3.7. Aspectos éticos:

Los elementos éticos propios UCV, en escuela de post grado carrera de
ingenieria de sistemas se aplican al presente trabajo presentado, basado en
la realidad de la empresa Cosmos impulsada para realizar mejoras en su
ambito productivo optando la mejor de las estrategias para su propésito y de

igual manera manifestando que la informacién que se tomara sera fidedigna.

El investigador posee la capacidad competente para garantizar los
desempefios cientificos durante la exposicion de la presente investigacion.
Posee los requisitos de seguridad y éticos, los cuales respetan las
condiciones establecidas en los proyectos de investigacion. Todo el personal
gue se encuentra involucrado con el presente trabajo de investigacion esta
debidamente informado sobre las causas y consecuencias del presente

trabajo de investigacion.
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RESULTADOS

Este capitulo analizé los componentes de la gestion del marketing digital para
luego realizar el analisis de manera global, para determinar como los indicadores
inciden en la correccion de la gestion del marketing digital en el canal TV

Cosmos.

Analisis descriptivo

Tabla 7 Fechas de recoleccién de datos por tipo de prueba

Tipo de prueba Fecha de inicio Fecha de término
Pre test 06/07/2020 13/09/2020
Post test 14/09/2020 30/11/2020

Fuente: Elaboracion propia de autor

A continuacioén, se mostrara el analisis descriptivo e inferencial por indicador.
Indicador 1: Ventas en Medios Digitales

VENTAS EN LOS MEDIOS DIGITALES

0, 0,
90% 79% e 80%
80% o 70%
70% o, 61% 60%

0, 0
60% 50%
50% 45%
40% 40%

(o]
0,
30% 30%
20% 20%
10% 10%
0% 0%

B PRETEST ~ mmmmm POSTEST =~ ===V ARIACION

llustracion 2 Numero de Ventas en Medios Digitales

La variacion del porcentaje de ventas en los medios digitales del Canal TV
Cosmos es del 45% global, lo que representa una mejora importante de este
indicador con respecto a la implementacion del portafolio de servicios digitales.
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Por lo que se puede deducir que la utilizacién de las plataformas digitales desde
la perspectiva comercial para ofrecer los servicios digitales; incrementan las

ventas provenientes de este canal digital.

Tabla 8 Estadisticos Descriptivos

Estadisticos descriptivos

N Minimo Méaximo Media | Desv. Desviacion
Pre Test 11 0% 25% 15% 8.82%
Post Test 11 40% 79% 61% 11%
N valido (por lista) | 11

Fuente: Elaborado por el autor.

INDICADOR MEDIOS DIGITALES

70%

61%

60%

50%

40%

30%

20% 15%
- -
0%
PRETEST POSTEST

llustracion 3 Medios Digitales

Anédlisis inferencial
Tabla 9 Prueba de Normalidad Indicador 1

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico gl Sig.
PRETEST ,385 11 ,000 (24 11 ,001
POSTEST ,281 11 ,015 , (64 11 ,003

a. Correccion de significaciéon de Lilliefors
Fuente: Elaborado por el autor.
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La prueba de distribucion normal utilizada es de Shapiro — Wilk utilizada en
muestras menores a 35 datos para el pre test o antes de la implementacion el grado
de significancia Sig: 0.001 el cual es inferior al nivel alfa de 0.05, donde asevera
el reparto que no tiene normalidad. Para el post test o después de la
implementacion el nivel de significancia = 0.003 siendo menor al grado
alfa de 0.05. Se asevera que la reparticion tiene no normalidad; por lo que la prueba
de hipotesis que se utilizé es para distribuciones no normales que es la de Wilcoxon.
Con respecto a la distribucion del pre test se comporta con una media 15% y una
desviacion estandar de 8.82%, mientas que la distribucion del post test se comporta
con un promedio de 61% y una dispersion de datos de 11.02%.

Tabla 10. Hipotesis para el indicador 1.

H1: La implementacion de un portafolio de servicios digitales
' aumentard las ventas en medios digitales en la empresa.
Indicador 1: | Porcentaje de Ventas en medios digitales
Donde:
Ventas en medios digitales antes de implementar un
Va . . .
portafolio de servicios digitales en canal TV Cosmos
Ventas en medios digitales después de implementar un
Vvd . . .
portafolio de servicios digitales en canal TV Cosmos
La implementacién de un portafolio de servicios digitales
Hipotesis no aumentara las ventas en medios digitales en la
Nula HO empresa
Ho: Va-Vvd>=0
L La implementacion de un portafolio de servicios digitales
Hipodtesis A : L
aumento las ventas en medios digitales en la empresa.
alterna H1
Hi: Va-Vvd <0

Fuente: Elaborado por el autor.
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Se emplearon los valores:
Nivel de confianza = 95% — Valor Z = 1,96
Nivel de error = 5%

Se utilizo la prueba de Wilcoxon para los rangos con signos.

Tabla 11. Prueba de Wilcoxon, tiempo promedio

Rangos
Rango Suma de
N promedio rangos

POSTEST - Rangos 0@ ,00 ,00
PRETEST negativos

Rangos Qb 5,00 45,00

positivos

Empates 2°¢

Total 11

a. POSTEST < PRETEST
b. POSTEST > PRETEST
c. POSTEST = PRETEST

Tabla 12 Estadistico de Prueba

POSTEST - PRETEST
Z -2,680°

Sig. asintética(bilateral) ,007

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon
b. Se basa en rangos negativos.

Elaboracion propia del autor

Para verificar si existen discrepancias relevantes entre los hallazgos
conseguidos en el antes y el después de lanzado el portafolio a la nube, en
relacion al porcentaje en ventas por medios digitales, se empled Wilcoxon debido
a que informacién evidencia una conducta de no normalidad; donde los datos
resultantes connotan un valor de Z= -2.680 y un SIG de 0.007< a Alfa de 0.05,
gue sefala que hay una discrepancia considerable entre las partes, se acoge la

hipotesis de trabajo.
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La implementacion del portafolio de servicios digitales mejora las ventas por
medios digitales.

Zona

aceptacion

Z=-2,680 95%

-1,96 1,96
llustracién 4 Contrastacioén de Hipétesis

Indicador 2: Cartera de prospectos de clientes

CARTERA DE PROSPECTOS

120% 80%
100% 68% 67% 70%
. 60% 60%
()
47% o
U 38% 3%40%
33%
40% k 7% 8 A 59% 30%
20%
0,
g% 10%
0% 0%
> Q N Q
'\/ '\, N
9
R & & <</ <</ & & & ¢
B & ¢ ¢ e

[ PRETEST I POSTEST VARIACION

llustracion 5 Cartera de Prospectos

La variacion del porcentaje de cartera de prospecto de clientes del Canal TV
Cosmos es del 43% global, lo que representa una mejora importante de este
indicador con respecto a la implementacién del portafolio de servicios digitales.
Por lo que se puede deducir que la utilizaciéon de las plataformas digitales desde

la perspectiva de marketing; incrementan la cartera de prospectos de clientes.
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Andlisis descriptivo

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media Desv: .,
Desviacion
Pre Test 11 |0% 60% 17% 21%
Post Test 11 |33% 100% 56% 19%

N valido (por lista) |11

Tabla 13 Estadisticos descriptivos
Fuente: Elaboracion propia del autor.

CARTERA DE PROSPECTOS DE CLIENTES

56%

60%

50%

40%

30%

20% 17%

10%

0%

Pre Test

llustracién 6 Cartera de Prospectos

Analisis inferencial

Tabla 14 Prueba de Normalidad Indicador 2

Pruebas de normalidad

Post Test

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistic
Estadistico gl Sig. o] al Sig.
PRETEST ,216 11 ,162 ,871 11 ,079
POSTEST ,290 11,010 ,753 11 ,002

a. Correccion de significacion de Lilliefors
Fuente: Elaborado por el autor.
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Segun Shapiro — Wilk, utilizada en muestras iguales o menores a 35 datos para
el pre test o antes de la implementacion el nivel de significancia Sig: 0.079
encontrandose elevado al alfa de 0.05. Esto asevera que la proporcion tiene
normalidad. Para el post test o después de la implementacion el grado de
significancia Sig: 0.002 siendo menor al nivel alfa de 0.05, por lo tanto, se afirma
que la distribucién no tiene normalidad. Por lo descrito anteriormente no existe
normalidad después de la aplicacion de la implementacion del portafolio y
normalidad antes de lanzar el portafolio; por lo que la prueba de hipétesis que se

utilizé es para distribuciones no normales que es la Prueba de Wilcoxon.

Con respecto distribucion del pre test se comporta con una media 17% y una
desviacion estandar de 21%, mientras que la distribucién del post test se

comporta con un promedio de 56% y una dispersion de datos de 19%.

Tabla 15 Hipotesis para el indicador 2

La implementacion de un portafolio de servicios

H2: digitales aumentard la cartera de prospecto de clientes
en canal TV Cosmos.
Indicador 2: Porcentaje Cartera de prospecto de clientes
Donde:
CCa Cartera de prospecto de clientes
Cartera de prospecto de clientes después de
CCd: implementar un portafolio de servicios digitales en canal

TV Cosmos.

Hipotesis Nula HO

La implementacion de un portafolio de servicios digitales
no aumentara la cartera de prospecto de clientes en
canal TV Cosmos.

Ho: CCa-CCd>=0

Hipotesis
H1

alterna

La implementacion de un portafolio de servicios
digitales aumenté la cartera de prospecto de clientes en
canal TV Cosmos.

Hi: CCa-CCd <0

Fuente: Elaborado por el autor.

Hacia la estimacion se emplearon los valores:
Nivel de confianza = 95% — Valor Z = 1,96

Nivel de error = 5%

Se empled Wilcoxon para los rangos con signos.
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Tabla 16 Prueba de Wilcoxon

Rangos
Rango Suma de
N promedio rangos

POSTEST - Rangos negativos 02 ,00 ,00
PRETEST

Rangos positivos 10° 5,50 55,00

Empates 1¢

Total 11

a. POSTEST < PRETEST
b. POSTEST > PRETEST
c. POSTEST = PRETEST
Tabla 17 Estadistico de pruebas

Estadisticos de prueba?

POSTEST - PRETEST
Z -2,818°

Sig. asintotica(bilateral) ,005

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon
b. Se basa en rangos negativos.

Fuente: Elaboracién propia del autor

Para verificar si existen considerables de los soluciones encontradas antes de
lanzar el portafolio y el después de aplicado la puesta en marcha del portafolio
en relacion a la base de datos de las fichas de la Cartera de Prospectos, se utilizé
Wilcoxon prueba para distribuciones no normales, porque la informacion
evidencia una conducta de no normalidad; donde se demuestra un valor de Z= -
2.818 y un SIG de 0.005< a Alfa de 0.05, donde existe una discrepancia
considerable entre las partes, se acoge la hipétesis de trabajo. Podremos afirmar
gue la implementacion del portafolio de servicios digitales mejora la Cartera de

Prospectos de los Clientes.
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Zona

aceptacion

/Z=-2,816 95%

-1,96
llustracion 7 Contrastacion de hipétesis

1,96

Indicador 3: Porcentaje de Engagement de seguidores

Andlisis descriptivo
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Comentario

[lustracion
8

La variacién del porcentaje de engagement de seguidores del Canal TV Cosmos

es del 75% global, lo que representa una mejora importante de este indicador con

respecto a la implementacion del portafolio de servicios digitales.

Por lo que se puede deducir que la utilizacién de las plataformas digitales desde

la perspectiva de marketing para ofrecer los servicios digitales; incrementan el

grado de engagement de seguidores.
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Tabla 18 Estadistico Descriptivo

Estadisticos descriptivos

N Minimo Maximo Media Desv.
Desviacion
Pre Test 11 ,9104 1,8839 1,3971 1,069
Post Test 11 2,8019 2,9704 2,8019 ,1850
N valido (por lista) 11

Fuente: Elaborado por el autor.

Indicador 3: Engagement de Nuevos Seguidores

3.000
2.500
2.000
1.500
1.000
0.500

0.000

1.397

Pre Test

2.801

Post Test

llustracion 8 Engagement de Sistemas de nuevos seguidores

Tabla 19 Prueba de Normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico |gl Sig.
Prospectos prefest | ) og 21 |,2000 |015 21 |,070
Prospectos post test 297 21 000 779 21 000

* Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaborado por el autor.




El ensayo de normalidad utilizada es la de Shapiro — Wilk utilizada para muestras
iguales 0 menores a 50 datos para el pre test o antes de la implementacion el
grado de significancia Sig: 0.70 encontrandose elevado al alfa de 0.05, por lo se
asevera que la distribucion tiene normalidad. Para el post test o después de la
implementacion el grado de significancia Sig: 0.000 encontrandose inferior al
alfa de 0.05. Aseveramos que la distribucion tiene una dispersion no normal.
Existe normalidad en el analisis antes de la puesta en marcha del portafolio y el
después, por ende la prueba de hipétesis que se utilizé es para distribuciones no

normales que es la de Wilcoxon.

Con respecto a la distribucion del pre test se comporta con una media 1,39 y una
desviacion estandar de 1.06, mientas que la distribucion del post test se comporta

con una media de 2.88 y una desviacion estandar de 0.18

Tabla 20 Hipotesis para el indicador 3

La implementacién de un portafolio de servicios digitales

H3: incrementara el engagement de nuevos seguidores en
canal TV Cosmos.
Indicador 3: Engagement de nuevos seguidores
Donde:
Engagement de nuevos seguidores antes de
ESa implementar un portafolio de servicios digitales en canal
TV Cosmos.
Engagement de nuevos seguidores después de
ESd implementar un portafolio de servicios digitales en canal
TV Cosmos.

La implementacién de un portafolio de servicios
digitales no incrementara el engagement de nuevos
seguidores en canal TV Cosmos.

Ho: ESa-ESd >=0

La implementacién de un portafolio de servicios digitales
Hipotesis alterna | incrementd el engagement de nuevos seguidores en
H1 canal TV Cosmos.

Hi: ESa-ESd <0

Fuente: Elaborado por el autor.

Hipotesis Nula HO

Se emplearon los valores:
Nivel de confianza = 95% — Valor Z = 1,96

Nivel de error = 5%
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Se empleo la prueba de wilcoxon para los rangos con signos.

Rangos
Rango Suma de
N promedio rangos

POSTEST - Rangos negativos 02 ,00 ,00
PRETEST

Rangos positivos 10° 5,30 51,00

Empates 1°

Total 11

a. POSTEST < PRETEST
b. POSTEST > PRETEST
c. POSTEST = PRETEST

Tabla 21 Prueba Z para el promedio de trabajos

Pre Test — Post Test

Prueba Z

-3,736

Sig. asintotica (bilateral)

,000

Fuente: Elaboracion propia del autor

Para corroborar si existen discrepancias considerables de los hallazgos

encontrados antes y después de la implementacion del portafolio se observoé que,

en relacion al porcentaje de Engagment de seguidores, utilizamos la prueba no

paramétrica de Wilcoxon, debido a la informacién que denota un valor de Z =

—3.736 yun SIG de 0.000 < a Alfade 0.05, se evidencia discrepancia

demostrativa en ambas partes, por lo tanto aceptamos la hipétesis alterna la cual

asevera que la implementacion del portafolio de servicios digitales optimiza el

engagement de seguidores.

Zona

aceptacion

Z=-3.736

95%

-1,96
llustracion 9 Contrastacion de hipétesis

1,96
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Indicador 4: Tamafo de mercado potencial

Para analizar el tamafio de mercado potencial, evaluaremos las etapas que

intervienen.

De acuerdo a el Diario EI Comercio en su publicacion (2017), el nimero total de
MYPES en el Pert fue de 1 700 000. De los cuales el 60% utilizan las
herramientas digitales para realizar sus ventas.

En La Libertad, segun el Diario La Industria (2020), existen 95 200 MYPES.

El canal, tiene como meta llegar al 5% de la participacién en el mercado frente a

su competencia (Antena TV, Ozono TV, Sol TV, UPAO Television)

Frente a esto, para la estimacion del crecimiento del tamafio de mercado, se

tomaron como datos los antecedentes de ventas antes y después de aplicar el

portafolio de servicios Digitales.

Tabla 22 Hipotesis para el indicador 4

La implementacion de un portafolio de servicios digitales

H4: incrementara el tamafio de mercado potencial en canal TV
Cosmos.
Indicador 4: Tamario de mercado potencial
Donde:
TMa: Tamafio de mercado potencial antes de implementar un
TMa . - i
portafolio de servicios digitales en canal TV Cosmos.
T™d TMd: Tamafio de mercado potencial después de implementar

un portafolio de servicios digitales en canal TV Cosmos.

Hipotesis Nula HO

La implementacion de un portafolio de servicios digitales no
incrementara el tamafio de mercado potencial en canal TV
Cosmos.

Ho: TMa—-TMd >=0

Hipotesis alterna H1

La implementacion de un portafolio de servicios digitales
incrementa el tamafio de mercado potencial en canal TV
Cosmos.

Hi: TMa-TMd <0

Fuente: Elaboracion propia del autor
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Tabla 23 Estadisticos de prueba de mercado potencial

Estadisticos de prueba

Mercado potencial pre test |Mercado Potencial post test
Chi-cuadrado 35,3712 4,829
gl 2 1
Sig. asintotica ,000 ,028

a. 0 casillas (0,0%) han esperado frecuencias menores que 5. La frecuencia minima
de casilla esperada es 11,7.

b. 0 casillas (0,0%) han esperado frecuencias menores que 5. La frecuencia
minima de casilla esperada es 17,5.

Fuente: Elaboracion propia del autor

Comentario

Para verificar si existen discrepancias relevantes entre la informacion conseguida
en el pre test y el post test en relacion al mercado potencial, se utilizé la prueba
no paramétrica de chi cuadrada, debido a que la informacion evidencia una
conducta de no normalidad por tener datos con un tipo de escala ordinal de los
resultados se muestra un valor para el pre test de Chi cuadrado = 35.371 y un
SIG de 0.000 < a Alfa de 0.05,y un valor para el post test de Chi cuadrado = 4.82
371 y un SIG de 0.000< a Alfa de 0.028, sefala evidencia y discrepancia
importante en ambas partes, aceptamos la hipétesis alterna la que asevera que
la implementacion del portafolio de servicios digitales mejora el mercado

potencial.

Objetivo general

Para analizar la Mejora de la Gestion del Marketing, se analizé los ingresos
recaudados en las 11 semanas antes y después del lanzamiento del Portafolio de
Servicios Digitales. Para ello se tabularon datos de las fichas Técnicas del Area de
Ventas, y los costos a consecuencia por la adquisicion de uno de los tres productos
lanzados en el Portafolio (Campafia Publicitaria, E-mail Marketing, Disefio

Publicitario para Medios Digitales)
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INGRESOS ANTES Y DESPUES DEL LANZAMIENTO DEL
PORTAFOLIO

$/.1,200.00

$/.1,000.00

$/.800.00
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. —m B 0B .m B _ _I E = = _N

WEEK 01 WEEK 02 WEEK 03 WEEK 04 WEEK 05 WEEK 06 WEEK 07 WEEK 08 WEEK 09 WEEK 10 WEEK 11

M PRETEST ™ POSTEST

llustracion 10 Comparacion del ingreso antes y después del lanzamiento del
Portafolio de Servicios Digitales

Fuente: Elaboracion propia del autor

Al realizar la comparacion entre las ventas antes y después del lanzamiento del
portafolio, se logra observar que hay una variacion importante en el ingreso de
ventas, esto ocurre por la aplicacion de nuevos productos en su portafolio.

Por lo que se puede deducir que la utilizacion del portafolio desde la perspectiva
de ingresos monetarios; incrementan las ventas provenientes de la difusion del

Portafolio de Servicios Digitales.

Tabla 24 Estadisticos Descriptivos
Estadisticos

PRETEST POSTEST
N Vélido 11 11
Perdidos 0 0
Media 13,64 263,18
Desv. Desviacion 8,090 389,617
Minimo 0 60
Maximo 30 1140

Fuente: Elaboracion propia del autor.
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VENTAS PROMEDIO ANTES Y DESPUES DEL LANZAMIENTO
DEL PORTAFOLIO

300.00

263.18

250.00
200.00
150.00
100.00

50.00
13.64

0.00 |
PRETEST POSTEST

llustracién 11 Ventas promedio

Tabla 25 Prueba de Normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
DIFERENCIA ,388 11 ,000 ,581 11 ,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaborado por el autor..

Para evaluar la distribucion normal se emple6 a Shapiro — Wilk utilizada para
muestras menores a 35 datos para el pre test o antes de la implementacion el
grado de significancia Sig: 0.000 conforméndose inferior al alfa de 0.05.

Aseveramos que la distribucion es no normal.
Con respecto a la distribucion del pre test se comporta con una media 13.64 y

una desviacion estandar de 8.090, mientas que la distribucién del post test se

comporta con un promedio de 263.18 y una desviacion estandar de 389,617.
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Tabla 26 Hipotesis General

La implementacion del portafolio de servicios digitales mejora

H1: la gestion de marketing, segun sus ingresos de ventas del
canal TV Cosmos.
Donde:
Ingresos de ventas antes de implementar un portafolio de
Va . g
servicios digitales en canal TV Cosmos
vd Ingresos de ventas después de implementar un portafolio de

servicios digitales en canal TV Cosmos

Hipotesis  Nula
HO

La implementacion del portafolio de servicios digitales no
mejora la gestion de marketing, segun sus ingresos de ventas
del canal TV Cosmos.

Ho: Va-Vvd>=0

Hipotesis alterna
H1

La implementacion del portafolio de servicios digitales mejora
la gestion de marketing, segun sus ingresos de ventas del
canal TV Cosmos.

Hi: Va-Vd <0

Fuente: Elaborado por el autor.

Se emplearon los valores:
Nivel de confianza = 95% — Valor Z = 1,96

Nivel de error

=5%

Se utilizé la prueba de Wilcoxon para los rangos con signos.

Tabla 27 Contrastacion de Hipoétesis

Rangos
Rango Suma  de
N promedio rangos
POSTEST - Rangos negativos 02 ,00 ,00
PRETEST Rangos positivos 11° 6,00 66,00
Empates o¢
Total 11

a. POSTEST < PRETEST
b. POSTEST > PRETEST
c. POSTEST = PRETEST
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Tabla 28 Estadisticos de Prueba

Estadisticos de prueba?

POSTEST - PRETEST
Z -2,946"

Sig. asintotica(bilateral) ,003

a. Prueba de rangos con signo de Wilcoxon
b. Se basa en rangos negativos.
Fuente: Elaborado por el autor.

Utilizamos a Wilcoxon por ser una prueba no paramétrica, debido a que la
informacion evidencian una conducta de distribucion no normal; donde existen
hallazgos y evidencian un valor de Z = —2.946 y un SIG de 0.003 <
a Alfa de 0.05, lo que evidencia discrepancia considerable en ambas partes,
ante ello acoge la hipétesis de trabajo. Afirmando que, la implementacion del
portafolio de servicios digitales mejora la gestion de marketing, segun sus

ingresos de ventas del canal TV Cosmos.

Figura 1. Contrastacion de hipétesis

Zona

aceptaciéon

Z=-2,946 95%

-1,96 1,96

llustracion 12 Contrastacion de Hipotesis
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DISCUSION

De acuerdo a las fichas técnicas de registro de ventas, colocaciones, padrén de
clientes, estadisticas de redes sociales entre otros documentos otorgados por el
area comercial, se analizaron once semanas antes y después de la
implementacion del portafolio de servicios digitales para cuantificar los

resultados, los cuales se describen a continuacion.

Los resultados de esta investigacion demuestran que, la implementacion del
Portafolio de Servicios Digitales mejora significativamente la gestion de
marketing del canal TV Cosmos al aplicar la prueba no paramétrica de Wilcoxon
donde se observa que la informacién evidencia una conducta de no normalidad;
donde los hallazgos connota un valor deZ = —2.946 y un SIG de 0.003 <
Alfa de 0.05, frente a ello sefiala que hay una discrepancia relevante entre las
partes; por lo que se discrimina la hipétesis nula, acogiendo la hipétesis de
trabajo. La implementacion del portafolio de servicios digitales mejora la gestion
de marketing, segun sus tres productos propuestos en el portafolio de servicios
digitales; estos son: Campafa Publicitaria, E- mail Marketing y Disefio
Publicitario para Medios Digitales, los cuales generaron un incremento en los
ingresos de ventas del canal TV Cosmos. Estos datos se corroboran con una
investigacion realizada por Herrera (2017) en su investigacion Influencia del
Marketing Digital en la Rentabilidad Econémica de Mypes de Lima Norte en el
segmento de fabricacién y comercializacién de muebles de madera realizada en
el Perl. La investigacion determiné que se encuentra una vinculacién estrecha
reflejada de acuerdo a Pearson en 0.918, entre las variables de estudio; por
tanto; el marketing digital incide de forma relevante en el sostenimiento de la
MYPES.

De acuerdo a Moshini (2012) hoy en dia, el empleo de los medios tecnologicos
de la informacién con una técnica del marketing relacional sustentada a través
de plataformas digitales facilita a una empresa obtener informacion precisa del
mercado al que desea tener, debido a que se dispone de una comunicacion
bidireccional facilitando recabar cualidades importantes para conceptualizar un
target tales como: intereses, predilecciones, comentarios, conductas, tendencias

en las adquisiciones, etc; ademas de tener una oportunidad en el conocimiento
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de los clientes por sobre la competencia. Rivera & Garcillan (2009) refieren que
el marketing moderno debe tener presente como razén primordial la
complacencia del cliente en los medios virtuales, lo que conforma como prioridad
en los tiempos modernos donde los individuos sincronizan sus actividades de la
vida diaria, personal, estudiantil y de negocios a los smartphone y tabletas
participando contenido acerca de sus pasatiempos e inclinaciones momento a
momento por medio de las redes sociales desarrollando predileccion o

desinterés de los productos o servicios promocionados.

Kotler P. (2003) en su libro “Fundamentos del Marketing”, nos orienta acerca de
los beneficios que trae consigo el Marketing digital, es asi que: el internet es un
instrumento capaz de estrechar relaciones virtuales con los clientes, en linea y
en tiempo real se puede ir conociendo mejor sus necesidades y deseos
especificos, dado que estando en linea, se pueden hacer preguntas y
proporcionar retroalimentar esta comunicacion; la publicidad en el internet
reduce los costos, respuestas en corto tiempo y con la eficiencia necesaria para
la empresa, objetivo que toda organizacion toma como principal propdésito; las
herramientas del marketing digital son flexibles, pueden cambiar con rapidez y
adaptarse a las necesidades y deseos de los clientes; el autor manifiesta que, la
reduccion de costos, la eficiencia y la brevedad en respuesta hacen que el

marketing digital se convierta en una cuenta contable altamente rentable.

Conforme al objetivo especifico N° 1, determinar si la implementacion de un
portafolio de servicios digitales aumentard las ventas por medios digitales del
canal TV Cosmos; para verificar si existen discrepancias relevantes entre los
hallazgos conseguidos en el pre test y el post test en relacion al porcentaje de
ventas por medios digitales, se utilizé la prueba no paramétrica de Wilcoxon,
debido a que la informacion evidencia una conducta de no normalidad; donde los
hallazgos evidencian un valor de Z=-2.680 y un SIG de 0.007< a Alfa de 0.05,
gue sefala que hay una discrepancia relevante entre las partes, acogiéndose la
hipétesis alterna o de trabajo: La implementacion del portafolio de servicios

digitales mejora las ventas por medios digitales.

De acuerdo a Chirinos y Portocarrero (2017) en su trabajo de investigacion

“Propuesta de Plan de Marketing Digital para la Empresa Unimedica E.I.R.L,
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Arequipa —2017”. La investigacion determind la instauracion de los instrumentos
del MKT digital corrige los pasos que se enfocan al desarrollo sustentable de la
cartera de clientes, ventas por canales virtuales y el grado de complacencia de

los clientes presentes.

De acuerdo a Rios (2018), considera que las ventas digitales atraen prospectos
por diferentes medios ya sea en redes sociales o sitios web, un canal de ventas
responde a las necesidades de los vendedores en el mercado, en este caso las
redes sociales las que buscan adaptarse a lo que el cliente necesita, para poder
generar leds y cuidar los prospectos que aumentaran las tasas de conversion y
de esa manera los cierres de venta. Los canales digitales son una opcién valida
debido al avance de la tecnologia en donde el comprador no solo compra, sino

que investiga el producto las cuales definirdn su decision en la compra.

Por ende, el marketing digital a lo largo de los afios se logré posicionar como una
herramienta imprescindible para la gran mayoria de organizaciones, esto por el
apogeo del uso del internet para la adquisicién tanto de nuevos servicios y
productos. Es por ello que las empresas desarrollaron comunicaciones directas
de forma digital con los clientes con el fin de introducir y/o vender productos, lo
qgue origind incrementos en cuanto refiere a visibilidad del producto,
competitividad y mejoras en la calidad del mismo debido a que emplea un
colectivo de actividades que utiliza paginas web, correos electrénicos y diversas
herramientas que se cimentan en el uso del internet que al mismo tiempo
posibilidad evaluar la magnitud de las actividades acerca de un producto y una
gestion comercial, una manera particular para otorgar a los clientes una forma

agil de comercializar (Mariduefia & Paredes, 2015).

Conforme al objetivo especifico N°2: determinar si la implementacion de un
portafolio de servicios digitales aumentard la cartera de prospecto de clientes en
canal TV Cosmos. Para verificar si existen discrepancias relevantes entre la
informacion conseguida en el pre test y el post test en relacion a la base de datos
de las fichas de la Cartera de Prospectos, se utilizo la prueba no paramétrica de
Wilcoxon, debido a que la informacion evidencia una conducta de no normalidad;

donde los hallazgos connota un valor de Z=-2.818 y un SIG de 0.005< a Alfa de
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0.05, lo que sefala que hay una discrepancia relevante por las partes, se acoge
la hipétesis de trabajo. La implementacion del portafolio de servicios digitales
mejora la cartera de prospectos de los clientes. De acuerdo a Villafuerte &
Espinoza (2017) Influencia del marketing digital en la captacion de clientes de la
empresa Confecciones Sofia Villafuerte Villa ElI Salvador, Periodo Enero —
Agosto 2017 realizado en la ciudad de Lima, Peru. La investigacion establecio a
través de los hallazgos de la Prueba de Spearman, que las variables se
constituyen por una vinculacion alta 0,986 y una significancia inferior a 0,05
encontrando, dominio muy alto entre el Marketing Digital en el Captacién de
Clientes de la empresa Confecciones Sofia Villafuerte, Villa El Salvador, periodo
Enero — Agosto, 2017; donde la aplicacion del Marketing Digital influye

significativamente en la atraccion de consumidores.

Segun Orellana (2019) indica que la cartera de prospectos en una determinada
agrupacion de personas que se caracterizan por un patrén de consumo a los
cuales se les puede ofrecer servicios determinados, comercialmente una cartera
de prospectos es una herramienta clave para las ventas. Asi también de acuerdo
a Mariduefia & Paredes (2015) el marketing de base de datos o data base
marketing, se le denomina como un banco de almacenamiento de informacion la
cual esta organizada en cuanto refiere a consumidores tanto potenciales como
actuales. De caracter manipulable y accesible para lograr los propdsitos en
materia de marketing, consiente la obtencion de informacion de caracter
selectiva, con el objetivo de lograr la venta de un servicio o producto, conservar
una optima relacion con los clientes. El proceso se utiliza después de llevarse el
encuentro con la participante, continua la integracion de todo el contenido mas
importante inmerso en una base de informacion que ayudara a los marketeros a
buscar parametros establecidos tanto conductuales como segmentar a los

clientes por criterios comunes.

De acuerdo al objetivo especifico N°3, determinar si la implementacion de un
portafolio de servicios digitales incrementara el engagement de nuevos
seguidores del canal TV Cosmos. Para verificar si existen discrepancias
considerables entre los hallazgos encontrados en el antes y después de

implementado el portafolio, en relacion al indice de Engagement de seguidores,

52



se utiliz6 a Wilcoxon (no paramétrico), debido a que la informacién evidencia una
conducta de no normalidad; donde los hallazgos denotan un valor de Z =
—3.736 yun SIG de 0.000 < a Alfa de 0.05, se acoge la hipotesis de trabajo. La
implementacion del portafolio de servicios digitales mejora el engagement de los
seguidores del Canal TV Cosmos. De acuerdo a Ospina (2016) en su
investigacion El engagement como herramienta publicitaria para generar relacion
incondicional entre los consumidores y una marca, Colombia. Concluy6 que, el
engagement es una tendencia del presente y afio tras afio va a ir creciendo
debido a que es de gran utilidad para la industria publicitaria, esto asegura el
consumo permanente, la fidelizacion del cliente y por ello es saludable para el

desarrollo de la marca.

De acuerdo a Navarro (2020) es usado en marketing online para denominar el
grado de implicaciébn emocional que tienen los seguidores de una empresa con
todos sus canales de comunicacion, como puede ser la pagina web o redes
sociales. Este concepto mide cuan comprometidos y dispuestos estan los
clientes o la audiencia a comprar 0 a recomendar la marca, o el producto, o la
empresa misma. En los entornos digitales, el Engagement es un elemento
palpable, que se puede estimular diariamente y que es posible medir por medio
de meétricas, indicadores y la calidad de interaccién, demuestra diversas
caracteristicas vinculadas con el engagement, tales como las vistas a una
pagina, cantidades de dialogos, opiniones, likes, inscribirse a un periédico digital,
etc. Elegir la mejor opcién como KPI esta sujeto de la técnica o propdsitos de la
organizacion. El gran desafio para las organizaciones es elevar la cantidad del
grupo sin que minorice su engagement. Finalmente, poseer un colectivo grande

donde los participantes no interactien carece de proposito.

De acuerdo a Mariduefa & Paredes (2015) la finalidad del marketing digital es
fidelizar la marca de su producto con el mismo cliente de modo que interconecten
empresa-usuario acortando distancia y reforzar el nexo entre ambos. La
aplicacién de este tipo de marketing faculta a las organizaciones enfocarse en el
consumidor por medios de comunicacion digital y social, estudio de datos,
herramientas que permiten acoplar experiencia del cliente con el fin de mejorar

su lealtad, en gratitud a ello se logran fundar modelos de negocio.
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De acuerdo al objetivo especifico N°4, determinar si la implementacién del
portafolio servicios digitales mejora el mercado potencial. Para analizar este
objetivo, se empled la prueba no paramétrica de chi cuadrada, debido a que la
informacion evidencia una conducta de no normalidad por tener datos con un
tipo de escala ordinal de los resultados se muestra un valor para el pre test de
Chi cuadrado = 35.371 y un SIG de 0.000< a Alfa de 0.05,y un valor para el post
test de Chi cuadrado =4.82 371 y un SIG de 0.000< a Alfa de 0.028 lo que sefiala
gue hay una discrepancia considerable entre las partes, se discrimina la hipotesis
nula y se acoge la hipétesis alterna o de trabajo. Se asevera la implementacion
del portafolio de servicios digitales mejora el mercado potencial. Flores, F. (2019)
en su investigacion Eficacia de las herramientas digitales y posicionamiento de
marca en la empresa Procesadora de Alimentos y Bebidas Tarapoto S.A.C.,
2018 realizado en el Peru. La investigacion encontré que hay un poco vinculacién
entre los instrumentos del marketing digital y posicionamiento de la marca de la
organizacién de la Procesadora de Alimentos y Bebidas Tarapoto, S.A.C., 2018,

por tener un (r = 0.038).

La publicidad virtual es una técnica donde el consumidor se encuentra mas
préximo al producto o servicio que requiera, con un clic se puede realizar un buen
negocio de manera rapida y facil. Cuando se habla de marketing digital se esta
direccionando a un amplio canal de comunicacion tales como redes sociales,
paginas web, correos electrénicos, mensajes de texto o WhatsApp, es este
ambito el publicista a través de este tipo de comunicacién busca la mejora de su
producto o su servicio. El marketing digital puede ayudar a identificar y anticipar
las necesidades del cliente, y también proporcionar un medio para satisfacer a
los clientes al proporcionar respuestas rapidas e informadas rapidamente,
logrando asi incrementar el numero potencial de sus clientes meta
(Chadwick,2012).
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VI.

CONCLUSIONES

1. La implementacion del Portafolio de Servicios Digitales transforma

significativamente la gestion de marketing del canal TV Cosmos segun la
aplicacion de la prueba no paramétrica de Wilcoxon donde la informacion
evidencia una conducta de no normalidad; donde los hallazgos connota un
valor de Z=-2.946 y un SIG de 0.003< Alfa de 0.05, se discrimina la hipétesis
nula y se acoge la hipotesis alterna: la implementacion del portafolio de
servicios digitales transforma la gestion de marketing, segun sus tres
productos propuestos en el portafolio de servicios digitales; estos son:
Campafia Publicitaria, E- mail Marketing y Disefio Publicitario para Medios
Digitales, los cuales generaron un incremento en los ingresos de ventas del

canal TV Cosmos.

. El portafolio de servicios digitales incrementa el porcentaje ventas en medios

digitales, esto se demostré con la prueba Wlicoxon con un nivel de confianza
de 95%, obteniendo un valor de Z=-2.680 y un SIG de 0.007< a Alfa de 0.05
menor al nivel de significancia de 5%, fue aplicado a una muestra de 11
periodos, obteniendo asi un resultado de 15% antes de la implementacion
del portafolio digital y un 61% después de la implementacion del portafolio

digital, de este modo se evidencié un incremento significativo del 45%

. Se logroé incrementar el porcentaje de cartera de prospectos, esto se

demostrdé con la prueba Wilcoxon con un nivel de confianza de 95%,
obteniendo un valor de Z=-2.818 y un SIG de 0.005< a Alfa 5%, fue aplicado
a una muestra de 11 periodos, obteniendo asi un resultado de 17% antes de
la implementacién del portafolio digital y un resultado de 56% después de la
implementacion del portafolio digital, de este modo se evidencié un

incremento significativo de 39%.

. Se logré incrementar el porcentaje de engagement de seguidores, esto se

demostré con la prueba de Wilcoxon con un nivel de confianza de 95%,
obteniendo un valor de Z=-3,736; y una Sig= 0.00 menor al nivel de
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significancia de 5%, fue aplicado a una muestra de 20 periodos, obteniendo
un asi un resultado de 1.397% antes de la implementacion del portafolio
digital y un 2.801% después de la implementacion del portafolio digital, de

este modo se evidencié un incremento significativo del 1.404%.

. Se logro incrementar el nivel de mercado potencial , esto se demostré con la
prueba de Chi — Cuadrada con un grado de confianza de 95%, obteniendo
Chi cuadrado=4.82 y 35.37 para el pre test y pos test y una Sig= 0.00 inferior
al nivel de significancia de 5%, fue aplicado a una muestra de 35 personas,
obteniendo un asi un resultado de 37% antes de la implementacién del
portafolio digital y un 51% después de la implementacion del portafolio
digital, de este modo se evidencio un incremento significativo del 14%. Estos
resultados fueron del sondeo del cuestionario antes de lanzar el portafolio
para saber quiénes estan dispuestos a hacer contrato de publicidad digital
luego de haberlo lanzado hubo una tendencia en implementar ventas

digitales.
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VII.

RECOMENDACIONES

Se recomienda a la Empresa TV Cosmos que promocione el portafolio de
servicios digitales con mayor énfasis, puesto que se comprobo baja inversion

y alta tasa de recuperacion en corto tiempo y con ganancias sustanciales.

Se recomienda al Area comercial de la Empresa TV Cosmos, realizar una
segmentacion de mercado mas detallada, para tener la informacion
suficiente y necesaria para proporcionar productos acordes a sus

necesidades y acorde a su presupuesto.

Se recomienda al area informatica de la Empresa TV Cosmos, enfatizar el
portafolio de servicios digitales, promocionandolo por horarios con mayor
demanda de televidentes.

Se recomienda a la Empresa TV Cosmos, organice bien las piezas gréaficas
del portafolio, esto permitird atraer la vista de posibles usuarios, y obtener
mMAas suscriptores ya que se esta brindando un correcto patrén de colores y

dejando un contenido claro para llamar la atencion.

Se recomienda a la Gerencia General de la Empresa TV Cosmos, invertir en
herramientas de marketing digital con la finalidad de automatizar las tareas
manuales, acelerando los procesos y manejar volumenes de informacion a
través de la base de datos recibida por las redes sociales y por el mismo

portafolio.

Se recomienda a la Gerencia General de la Empresa TV Cosmos, capacitar
al equipo de trabajo y personal involucrado en Marketing Digital por un
experto en el tema quienes seran los responsables de aplicarlo en la

empresa.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de Operacionalizacion de variables

Vanables de Definicion Conceptual Definicion Operacional Indicadores Escqlq 'de
Estudio Medicion
El marketing digital nace con la llegada de Alcance
nuevas tecnologias y las diferentes formas de | El portafolio digital mediante
Portafolio de | Navegar en internet. ConS|_st_e en volcar las | estas ~ estrategias _c_Ie,I Interaccién
- tecnicas del marketing tradicional al entorno | marketing digital permitira .
Servicios - Y . : De razon
Digitales d!gltal para estgblecer comunicaciones am_pllar la cartera de negocio y
directas, personalizadas y analice los | mejorar la gestion de o
resultados en tiempo real (Castafio y Jurado, | marketing para la empresa. Suscripciones
2016).
L i6n d Keti | . Porcentaje de ventas en los
a gestion de marketing es lograr un conjunto o . medios digitales de la empresa
de actividades las cuales tienen el objetivo de | Se determinara una mejora en
elevar las compras tanto como bienes y|la gestion de marketing, | Porcentaje de cartera de
., servicios que ofrece la empresa; en el entorno | comercializacién, engagement | prospectos de clientes del
Gestion de | .. 7 . . . ; tafolio digital .
Marketing digital esta funcion se realiza a traves del | de clientes a travées de la | portafolio digita De razbén

inbound marketing que combina técnicas de
marketing y publicitarias no intrusivas,
acompafando al cliente en el proceso de
compra (Torres, 2009).

recoleccién de datos, haciendo
uso de los instrumentos de
cuestionario y ficha de registro.

Porcentaje de grado de
engagement para fidelizar vy
motivar a nuestros seguidores.

Nivel de tamafio de mercado
potencial de servicios digitales

Fuente: elaboracién propia del autor.




Anexo 2. Indicadores de variables

Objetivo
Especifico
Aumentar las
ventas en los
medios digitales

de la empresa.

Aumentar la
cartera de
prospectos de
clientes del

portafolio digital

Incrementar el
engagement de
nuestros
seguidores

Incrementar el
tamafo de
mercado potencial
de servicios
digitales

Fuente

Indicadores

Porcentaje de ventas
en los medios digitales
de la empresa

Porcentaje de cartera
de prospectos de
clientes del portafolio
digital.

Nivel de engagement a
nuestros seguidores

Nivel de tamafo de
mercado potencial de
servicios digitales

: elaboracion propia del autor.

Descripcion

Determinar el aumento
de ventas en los medios
digitales para generar

mas ingresos
econdmicos para la
empresa.

Determina el porcentaje
de la cartera de
prospectos de clientes
para  ofrecerles los
servicios de portafolio
digital.

Determina el grado de
fidelizacién, interés e
interaccion que tienen
los seguidores en el
contenido de
plataformas digitales

Determina el tamafo de
mercado potencial que
tienen interés en adquirir
servicios digitales

Técnica/
Instrumento

Ficha de
Registro

Ficha de
Registro

Ficha de
Registro

Encuesta

Tiempo
empleado

Mensual

Mensual

Mensual

Mensual

Modo de Calculo

. (NCV)i
PVPAD = TxlOO%
PVPAD = Ventas promedio de anuncios
digitales

NCV = Numero de consumidores virtuales
n = Numero de ventas digitales
n (NPO)i

PCPCPD = %
PCPCPD = Porcentaje de cartera de
prospectos de clientes del portafolio
digital.
NPC = Nuevos prospectos de clientes.
n = Numero de clientes actuales

™ _(NSIC)i
PGES = —l‘l(n )
PGES = Porcentaje del grado de
engagement de seguidores
NSIC = Numero de seguidores interesados
en contenidos.
n = Numero de clientes
* (Puntuaciones)i

PTMP =

n
PTMP = Porcentaje de tamafio de
mercado potencial
n = Total de valoraciones obtenidas



Anexo 3. Documento de aceptacion de la empresa

"C@SMOS

Trujillo, 15 de Diciembre del 2020

Sefior(a):

Ing. Juan Francisco Pacheco Torres

Coordinador de la Escuela de Ingenieria de Sistemas
Universidad César Vallejo

Presente.-

Tengo el agrado de dirigirme a usted con la finalidad hacer de su conocimiento que el
investigador Raul Vésquez Delgado, ha presentado el Informe denominado:
Implementacion de un Portafolio de Servicios Digitales para mejorar la gestion de
marketing en canal TV Cosmos, por lo que estamos conformes con dicho trabajo y
contribuira sustancialmente a la solucion de problemas existentes, asi como a mejorar
las necesidades descritas en dicha investigacion.

En tal sentido, el referido documento sera parte de nuestro Plan de trabajo para las
siguientes temporadas a través del Area de Ventas y Marketing respectiva.

Sin otro particular, le renuevo mi consideracion y estima.

Atentamente,

Qedl € Visquez Sanche
DIBBMDERADIO Y TV.COSNOS SAC
GERENTE GENERAL

TRUJILLO: CANAL 15 - Av. Victor Larco 1679, Victor Larco Herrera, Truijillo, (044) 283228 - (044) 283533 / PIURA: CANAL 49 - Otto Tonsmann N° 256, Piura, (073)
624099 / TARAPOTO: CANAL 09 - Jr. Vista Alegre N°379, Tarapoto / 1QUITOS: CANALA - Calle Pevas N°216, Iquitos, (065) 242084 / CHICLAYO: CANAL 45 - Calle
Lora y Cordero N°612, Chiclayo, Lambayeque, (074) 322327 / CHIMBOTE: CANAL 50 Jr. Enrique Palacios N° 182,3er piso, Chimbote, (043) 417499 / STGO DE
CHUCO: RADIO FRECUENCIA 98.9FM - Jr. San Martin N° 499, Stgo. de Chuco, La Libertad / HUAMACHUCO: RADIO FRECUENCIA 103.30FM Jr. Independencia N°
111, Huamachuco, La Libertad / CHEPEN: CANAL 34 - RADIO FRECUENCIA 92.1 FM - Ca. Arequipa N° 476, Chepén



Anexo 4. Instrumentos de recoleccién de datos

CUESTIONARIO

Sexo: F[ ] M[]
Rubro:

Por favor, lea atentamente las siguientes afirmaciones y

marque con una "X" las respuestas segun su opinion
(seleccione solo una de las opciones).

SIEMPRE (1)

CASI SIEMPRE (2)

ALGUNAS VECES

3

MUY POCAS
VECES (4)

NUNCA (5)

DIMENSION: CONECTIVIDAD

¢Los servicios de plataformas digitales permiten al

L cliente conectarse con el mercado digital?
¢La plataforma digital debe contener elementos de
2. | gestion, seguridad, confortabilidad que le proporcione
confianza a tus clientes potenciales?
¢Se debe programar un presupuesto para el
3. | funcionamiento correcto de las plataformas digitales en
una empresa?
4 g,La_comunidad digital sugiere un mercado potencial
" | masivo?
5 ¢, Tener una comunidad digital puede hacer la diferencia
" | en los resultados econdmicos de una empresa?
6 ¢ Es posible interactuar con la comunidad digital y sus
" | contenidos para obtener leds o prospectos calificados?
r ¢ Eltener alcance digital con el puablico objetivo le brinda
" | ala marca una ventaja sobre la competencia?
3 ¢ El alcance digital es una medida de efectividad de las
" | campafas publicitarias de una empresa?
DIMENSION: ESTRATEGIAS DIGITALES
¢ El posicionamiento digital puede hacer que los clientes
9. | digitales lo encuentren facilmente en el entorno de
internet?
10 ¢Posicionar una marca en el mundo digital se puede

realizar solamente de forma organica?




¢ Posicionar una marca en el mundo digital tiene que
11. | pasar necesariamente por la implementacién de un
presupuesto en campanas publicitarias?

¢El marketing de contenidos le proporciona un valor

12.
agregado a su marca?

¢ El marketing de contenidos es la mejor forma de llegar
13. | a tu publico objetivo y generar leads o prospectos
calificados?

¢El uso de redes sociales en el mundo digital es

14. indispensable para generar clientes?

¢La forma de transmitir y dar a conocer una campafa
15. | publicitaria en medios digitales impacta en el resultado
comercial de una empresa?

DIMENSION: E- COMMERCE

¢El comercio electrénico tiene como objetivo captar
leads o prospectos calificados necesarios, para un
proceso comercial exitoso?

16.

¢ Los formularios digitales de suscripcion en el comercio
17. | electronico influyen en la captacion de leads o
prospectos calificados?

¢Las empresas deben especificar o desarrollar

18. . -
procesos de ventas adaptados al comercio electronico?

¢El equipo de ventas debe estar capacitado para
19. | desarrollar las ventas de la empresa por medio del
comercio electrénico?

¢ El proceso de comercio electronico debe facilitar a los

20. clientes potenciales, realizar sus pagos digitales?

¢ El comercio electrénico se ha convertido en un medio
21. | VITAL para generar conversion de ventas en las
empresas?

DIMENSION: CAMPANA PUBLICITARIA

¢El brief o plan publicitario es un elemento clave antes

22. ~ o
de poner en marcha una campafa publicitaria?

¢ Es importante definir el publico objetivo para el éxito

23. de una campafa publicitaria?

¢ Es importante mantener un formato en las campafias
24. | publicitarias digitales que impacte en las ventas de la
empresa?

¢, La campafia publicitaria digital priorizarse en las redes
25. | sociales donde se encuentran nativamente los clientes
potenciales?




¢El presupuesto de una campafna publicitaria digital

26. | : iy
influird en las ventas?

¢ Las ofertas brindadas influiran en los resultados de las

21. campanas publicitarias?

DIMENSION: E- MAILING

¢El e-mailing solo consiste en enviar correos a

28. potenciales clientes de las ofertas?

¢La estrategia de e—mail marketing puede ayudar a

29. . .
generar mas volumenes de ventas?

¢El envio de mailing puede ayudar a comunicar
30. | contenido de valor y captar nuevos suscriptores a su
marca?

¢Las plataformas de automatizacion de envio de
31. | correos masivos le permitiran mejorar su estrategia de
ventas por este canal?

DIMENSION: DISENO PUBLICITARIO EN REDES SOCIALES

32 ¢Los flyers digitales publicitarios haran que su publico
" | objetivo interactie mas con su marca?

33 ¢ Las interacciones de su publico objetivo con sus flyers
" | publicitarios generaran ventas digitales?

34 ¢Proporcionar un brochure informativo de sus
" | productos o servicios puedan generar ventas futuras?
35 ¢La utilizacion del video marketing resaltara mas su

" | marca de la competencia?
36 ¢El uso del video marketing hard incrementar la
" | comunidad de clientes potenciales?
37 ¢ El disefio profesional de contenidos de valor tendra un
" | impacto en la generacion de ventas?
¢Un manual corporativo es importante para resaltar la
38. | identidad de la empresa en relacién a la competencia
en redes sociales?

DIMENSION: DISENO WEB

¢La apariencia y funcionalidad del sitio web son
39. | importantes para las ventas de sus productos o
servicios?




¢La calidad de la estructura y distribucion de un disefio
web debe tener armonia y concordancia, que reflejen la

40. : . ; .
calidad de sus productos y servicios, y sirvan para guiar
al usuario en el proceso de ventas?

41. | ¢El disefio y produccion del contenido de la pagina web
debe ser atractivo para generar ventas?

42 ¢ El contenido de valor que se publica en la pagina web

" | generara leds o prospectos y conversiones de ventas?

43. | ¢ Exhibir con originalidad los productos y servicios en el
sitio web genera ventas?

44. | ¢La renovacion constante del contenido web genera

conversiones de ventas?




Anexo 5. Documento validacién de instrumentos

Trujillo, 21 de octubre del 2020

Doctor (a)

ENDOZA RIVERA RICARDO DARIO

Presente. —

Tengo el agrado de dirigirme a usted con la finalidad de extenderle mis mas

cordiales saludos y a la vez manifestarle que, conocedor de su amplia trayectoria

académica y profesional he creido conveniente elegirio como JUEZ EXPERTO para

revisar el contenido del instrumento que pretendo utilizar en Ia tesis para optar el grado

de MAESTRO en Ciencias e Ingenieria, por la Escuela de Posgrado de la Universidad

Cesar Vallejo.

El instrumento tiene como objetivo medir la varable independiente denominada

PORTAFOLIO DE SERVICIO DIGITAL con la finalidad de obtener los resultados que
causen impacto sobre |a variable dependiente denominada GESTION DE MARKETING,
por lo gque, se quiere determinar la validez de su contenido, solicito su veredicto

asignandole una calificacion en el rango de evaluacion a los indicadores para los items

del instrumento, de acuerdo a su amplia experiencia y conocimiento. Se adjunta el

instrumento, la matriz de consistencia y |a matriz de operacionalizacion de variables

considerando dimensiones, indicadores y escala de medicion.

Agradeciendo anticipadamente su colaboracion, estoy seguro que su opinién y

criterio de experto serviran para los fines propuestos.

Atentamente,
Raul A. Vasquez Delgado
X S TABLA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO
TABLA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO JATOS DI
DATOS DEL EXPERTO Apellidos y nombres | Mendoza Rivera Ricardo Dano
Apellidos y nombres | Mendoza R Ricardo Danio Centro laboral UNT
Centro Labosal Universidad Nacional de Trjillo [Grado Obtenido Doctor
Grado Obtenido Fecha de validacion | 21/10/2020
Fecha de validacion 21/20/2020
DATOS DEL TRABAJO DE INVESTIGACION
[PATOS DEL TRABAIO DE INVESTIGACION Titulo de Ia tesis Tplementacion de un Portafolio de Servicios Digitales par mejorar 12
Timlo de la tesis. de un lio de Servicios Digital rjorar la ion marketing en canal Tv Cosmos
gestion de marketing en canal Tv Cosmos Mvetigadors | ‘%'M—W—LM 5ado.
Vi Delgado, Raul Tipo de instrumento | Ficha de registro
Tipo dé mstrumento [ Fucha de registro _ Nombre del indicador_| Porcentaje de cartera de prospectos de clientes del lio digital
Nombre del indicador | Nivel d engagement A mUzsiros seguidores
Rango dc cvalmacion | Deficiente | Regular | Bueno My bueno | Excelente
Rango de evaluacion | Deficiente | Regular Bueno Muy bueno | Excelente 0-20% 21-50% 51-70% 71-80% $1-100%
0-20% 21-50% 51-70% 71-80% 81-100% N° [ PREGUNTAS CALTFICACION | OBSERVACION
N° | PREGUNIAS CALIFICACION | OBSERVACION T JEl mstrumento d medicion cumple con el 6%
1 El mstrumento de medicién cumple con e 95% diseiio adecuado?
disciio adecuada? T [ (El mstrumento d¢ recoleccion &€ datos fiene | 96%
2 (El mstrumento de recoleccadn de datos tiene 95% relacion con el titulo de la
relacion con el titulo de la ? 3 [ (Bl mstrumento de recoleccion e datos. %%
3 Elnstruments de recoleccién de datos 95% facilitara el logro de los objetivos de
facilitara el logro de los objetivos de 0
T | JEl mstrumento de recoleccion de datos tiene In | 96%
4 (El mstrumento de recoleccidn de datos tene Ia | 95% relacion con las vanables
1 s variables de o 5| ¢El mstrumento analiza los datos de la %%
5| Bl mstrumento analiza los datos de la 95%
§ | ;El mstrumento de medicion explica ea forma | 96%
6 El mstrumento de medicién exphca en forma | 95% precisa y clara el grado de cumplimuento de la
precisa y clara el grado de cumplimento de la ‘meta o resultado?
meta o resuliado? 7| £l resultado del instramento es enfendible para | 96%
7| cEl resultado del mstrumento es entendible para | 95% ser izado?
ser analiza
El instrumento puede ser aplicado: SI(X ) NO()
‘El instrumento puede ser aplicado: SI(X ) NO() 7 Sugerencias: o L
Sugerencias: i
— _ENET T FIRMA DEL EXPERTO
FIRMA DEL EXPERTO
TABLA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO
DATOS DEL EXPERTO
“Apellidos y nombres | Mendoza Rivera Ricardo Dario
‘Centro laboral UNT
‘Grado Obtensdo Doctor
Fecha de vahidacion 21/102020
DATOS DEL TRABAJO DE INVESTIGACION
Tifulo de 1a tesis. Tmplementacion de un Portafolio de Servicios Digitales para mejorar 1a
sion maketing o canal Tv Cosmo
E\mgadores ‘asquez Delgado.
Tipo de instrumento _| Ficha de registro
Nombre del mdicador | Porcentaje de ventas en los medios digitales de 1a empresa

Bueno Muybueno | Excelente
51-70% 71-80% 81-100%

T | (Bl mstrumento de medicion cumple con el
diseio adecuado?

3 | (Bl instrumento de recoleccion de datos tiene
relacién con el tirulo de 1a &

3 [ (El mstrumento de recoleccion de datos
facilitara el logro de los objetivos de

4| (El mstrumento de recoleccion de datos tiene la
las vasiables de
5 (El mstrumento analiza los datos de Ia

§ [ Bl imstrumento de medicion explica en forma

precisa y clara el grado de cumplimiento de la

meta o fesultado?

7 [ (Bl resultado del mstrumento &5 entendible para
Ser izado?

El instrumento puede ser aplicado: SI( X ) NO()
ugerencias:

E el &

FIRMA DEL EXPERTO



MATRIZ DE VALIDACION DE EXPERTO

Titulo de la investigacicl

“Implementacion de un portaolio de servicos digitales para mejorar 1a

gestion de marketing en canal TV Cosmos™

Linea de i Sistema de v Comunicaciones
Apellidos y nombres del experto: Mendoza Rivera Ricardo Dario
Instrumento de recoleccion de dato: Encuesta

Elinstrumento de medicidn pertenece a la variable

[ Gestién de marketing

mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.

Mediante la matriz de evaluacion de experto, Ud, tiene |a facultad de evaluar cada una de las preguntas desaitas en escala de

Likert. Asimismo, le exhortamos en la correccion de los ftems, indicando sus cbsenvaciones y/o sugerencias, con la finalidad de
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empresa? Redaccion
Terminclogia
Perinencia
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¢La comunidad digital es un mercado

potencial masio?

Congruencia,
Redaceién

Teminclogia

Pernencia

Contenido Evaluacion Sugerencias £Tener una comunidad digital puede
20 | #- - 5 | nacer s drerencia en Ios resurscos [Cangrusncia,
0-20% 61-80% h
2% | s0% 100% econémicos de una empresa? Redacsion
. Criterios . X
items Reaquier erminalogle
generales
Esta Observado © Apto (Es posible interactuar con la
Ajustes comunidad digital y sus contenicdos
. Congruenci.
Pertinencia X para obtener leds o prospecios
Redaceién
- . [Contenido X calificados? )
;iLas plataformas digitales permiten Teminologia
, | estar conectado con e mercado Congriencia = _
digtal? errenca
Redaccion  y X LEI tener aloance digital con el [ Contenide
Terminologia ;| pibtics sbjetiva 1 brnda & ia marca [Congroanca,
2La plataiorma digital debe tener Pertinencia i3 wna ventaja sobre la competencia? | Redaceién
elementos de gestion, seguridad, Contenido X Terminclogia
confortabilidad qus e proporcione Congruencia, Pedinancia
" . £l alcance digital es una medida de | Comienide
confianza a tus clientes potenciales? | Redaccién v x ¢ “
i o |efectividad  de lss  campafiss [Congruenca
Terminalogia
publicitarias de una empresa? Redscein
£5€ Gebe tensr Un presupussto para | Perinencia i3
3 Teminclogia
&l desamollo y mantenimiento de las | Contenido X =
. ermancis
T poscionamiento Gigial pusde | Contenido Forae
N — digitsies 1o [© - LEl uso de redes sociales en el
acer que los clientes digitales lo [ Congruencia, e,
X X mundo digital es indispensable para
encuentren facimente en el entome | Redacsién ¥ X Redacgion
. generar clientes?
de intemet? Terminologia Temminclogia
Perinancia X Perinencia
iLa forma da transmitr y dar 3
£Posicionar una marca en &l mundo | Contenido x Contenido
cencesr una campsiia publicitaris =n
10| diaitalse pusde reaiizar solsmente de | Congroenc s Congruenda,
medios digitales impacia en el
forma organica? Redacsién  y X Redaccién
resuitado comercial de unaempresa?
Terminologia Terminologia
= Ferinencia
iLos comercios electrénicos deben
= Contenido
captar leads © prospectos calficados
&Posicionar una marca en el mundo | Pertinencia X 18 Congruencia,
necesarios para un procese comercial
sigial = Redaccién
gital  tiene  que  pasar axitoso?
Teminologia
11 mesesariament= par a X
) Ferinencia
implementacién de un presupuesto [ Contenido X ilos formularios  digitales  de
N o Cortenida
&n campafias publicitarias? Congruencia. suseripeion en el comercio electrénico
. Tongruenda,
Redacsién  y X influyen en la captasién de leads o
Redaccién
Terminclogia prospectos calificados?
Terminologia
Pertnencia X
Ferinencia
¢El marketing de contenidos e | Contenido X
¢las  empresas deben exisiir | Contenido
roporciona un valor sgregado a su | Congruencia.
12| ProR areg: a 1| Prosesas de ventas adaptades ol [Tongrenda,
marca?
Redacsién y * comercio electrinico? Redaccién
Terminologia B
Teminologia
Pertnencia X Fere
4Bl marketing de contenidos s la
. Contenide X iEl equipc de ventas debe estar | Contamido
mejor forma de llegar a tu piblice
12 Congruencia. capacitado para generar ventas por | Gongruencia.
objetivo y generar leads o prospectos e
Redacsién  y x medio del comercio slectrinica? Redaccién
calificados?
Terminologia Terminologia
T Pertnencia X
Gonde 5= encuentran natvamenie los | Congrusncia
Pertinencia clientes potenciales? Redsccion
LEI comercio siecrénico dsbe dar [ Comenido Temminologia
o facidsd 3 los clisntes potenciales | Congrusncia, LB presupuests Ge una campaha | Pamnencia
para realizar los pagos digitales? Redaceibn  y publicitaria digital influrd en las | Contenido
Teminologia ventas? Congruencia
Pertinencia Redaccién
(El comersio electrénico se ha )
Contenido Teminologia
Sonuerida en un medie para genarar 7Las ofertas brindadas nfiuran enlos | Peminendia
2 i Congruencia,
semversien  de ventas en ez § resultados  de lss  campafas | Contenido
Redacsion  y
empresas? . 7 | publictanias? Congroendia,
Terminologia i
Redacsion
Perinencia
Terminclogia
LEl brief o plan publicitario es un [ Contenido
251 S-maiing solo consista e anviar | Parinancia
42| #lementa clave antes de poner en | Congrusncia,
correcs a potenciales cientes de las. [ Contenids
marcha una campaiia publicitaria? | Redaccien
ofertas? Cangruencia,
2
Teminologia
Redaccion
Pertinencia .
Temminologia
LEI definir comectamente el piblico [ Comamdo e = s e [P
43| obietivo es importante =n =l &xito de [Tongruanas, marketing pusde syudar » generar [CoTIo
una campafia publicitaria? Redacsion ¥ g | s volimanes se ventas? Congruencia,
Terminologia Redaccién
Pertinencia Terminologia
£ES importante mantener un estio en
Contenida TET enwia Os maling pusde ayudar 3 | Perinendia
las campafias aigitales y
u —— comunicar comtenido de valor y que | Contenido
esto impacta en los resukados de
Redacein  y 30/ 52 generen nuevos susariptores a su [Congrusnaia
ventas? .
. marcar Redsccion
Teminologia
- - Terminolagia
La campana publiciana digial mas | Perinencia
25 - Perrancia
importante es en las redes socidles | Contenida




¢Las plataformas de automatizacién | Contenido X El disefic profesional de contenidos | Pertnencia
g8 envie de comees masives I | Congruencia, de valor tendrd un impacto en la [ Gontenido
permiticin mejorar suestrategiade | Redaccion  y X 47| peneracién de ventss? Fomep—
wventas por este canal? Temminologia
Redaccién
[Los fiyers digiales publicitarios | Perinencia 3
Terminologia
hardn que su piblico  objetivo | Contenido X
2Un manual corporative es Pertinencia
37| Mieractie mas con su marca? Congruencia,
X importante para resaltar la identidad | Contenido
Redaccién  y X
de la empresa en relacién a la
Terminologia a8 P Congruencia.
. X
TLa= imeraccionss d= su phbico | Parinencia X competencia en redes sociales? Redaccion
objstivo con sus fiyers publicitarios | Contenida ® Terminclogia
53| BEneraran ventas digitales? Cangruenca, ;L apaniencia y funcionalidad del Fertnencia
Redaccion v X sitio web son importantes para las Centenido
Teminologia ventas de sus productos o servicios?
_Proporsionar un  brochure | Perinencia %
informativo de sus productos o | Contenido x
g
g4 | Servidios puedan generar ventas [ Congruencia,
futuras? Redaccion v X
Cengruencia,
Terminclogia
Redacsitn
L utizacién del video marketing | Perinencia X
Teminologia
resasltara mas su marca de |3 | Contenido X
iLa calidad de la estructura y Fertnencia
35| competencia? Congruencia,
distribucion de un disefio web debe [ Contenido
Redaccion  y %
Terminologia tener armonia y concordancia, que | Gongruencia,
40 - X
ZE U=o dal vigso markefing hara | Ferinencia X refiejen |3 calidad de sus productes ¥ | Redaccién
incrementar Ia comunidad de clientes | Contenida 3 servicios. y sirvan para guiar al Terminclogia
3 | Potenciales? Congruencia, usuario en &l proceso de ventas?
Redaccion v X Fertnencia
Terminclogia Al Gontenido
i El disefio y produccion del Congruencia,
contenido de la pagina web debe ser | Redaccion ¥
afractivo para generar ventas? Teminologia
i El contenido de valor que se Pertinancia
publica =n la pagina web generara Contenido
42 leds o prospectos y conversiones de Congruencia,
wentas? Redaccidn ¥
Teminalogia
& Exhibir con originalidad los Pertinencia
productos y servicios en el sitio web Contenido
43 genera ventas? Congruencia,
Redaceién ¥
Terminclegia
iLa renovacion constante del Pertinencia
contenido web genera conversiones Contenido
de ventas? Congruencia,
44,
Redaccion ¥
Terminalogia
Sugerencias:

Cpinién de Aplicabilidad: Aplicable ( X ) Aplicable después de corregir )

No Aplicable { )
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Anexo 6. Documento validaciéon de instrumentos

Trujille, 21 de octubre del 2020

Magister Jorge Luis Vargas Vignolo

Presente. -

Tengo el agrado de dirigimme a usted con la finalidad de extenderle mis mas
cordiales saludos y a la vez manifestarle que, conocedor de su amplia trayectoria
académica y profesional he creido conveniente elegifo como JUEZ EXPERTO para
revisar el contenido del instrumento que pretendo utilizar en la tesis para optar el grado
de MAESTRO en Ciencias e Ingenieria, por la Escuela de Posgrado de la Universidad
Cesar Vallejo.

El instrumento tiene como objetive medir la variable independiente denominada
PORTAFOLIO DE SERVICIO DIGITAL con la finalidad de obtener los resultados que
causen impacto sobre la variable dependiente denominada GESTION DE MARKETING,
por lo que, se quiere determinar la validez de su contenido, solicito su veredicto
asignandole una calificacion en el rango de evaluacion a los indicadores para Ios items
del instrumento, de acuerdo a su amplia experiencia y conocimiento. Se adjunta el
instrumento, la matriz de consistencia y 1a matriz de operacionalizacion de variables
considerando dimensiones, indicadores y escala de medicion.

Agradeciendo anticipadamente su colaboracion, estoy Seguro que su opinion y
criterio de experto serviran para los fines propuestos.

Atentamente,

Rall A. Vasquez Delgado

TABLA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO TABLA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO
DATOS DEL EXPERTO DATOS DEL EXPERTO
Apellidos y nombres | Vargas Vignolo Jorge Luis Apellidos y nombres | Vargas Vignolo Jorge Luis
Ceatro laboral Hidrandina SA_ Centro laboral
Grado Obtenido MBA Grads Obizmado MBA__
Fecha de validacion | 21/10/2020 Fecha de valdacion | 21/102020
DATOS DEL TRABAJO DE INVESTIGACION
DATOS DEL TRABAJO DE INVESTIGACION . Titulo de la tesis Implementacion de un Portafolio de Servicios Digifales para mejorar 12
Titulo de [a tesis Tmplementacién de un Portafolio de Servicios Digitales para mejorar la gestion marketing en canal Tv Cosmos
gestion marketing en canal Tv Cosmos 1 Visquez Delgado, Raiil
Investigadores Vasquez Delgado. Raul Tipo de Ficha de registro
Tipo de instrumento Ficha de registro Nombre del indicador | Porcentaje de cartera de prospectos de clientes del portafolio digital
Nombre del indicador | Porcentaje de cartera de prospectos de clientes del portafolio digital
- Fango de evaluacien | Deficiente | Regular | Buemo Muy bueno | Excelente
— - 0-20% |31-50%  |s1-70% 71-80% 81-100%
Rango de evaluacion | Deficiente | Regular | Bueno Muy bueno | Excelente = SLLLLE
oo |orse | st T1.80% 81-100% T
| PREGUNTAS CALIFICACION | OBSERVACION 4F1 insrecneats de medicita cumple cou *
1 ¢El instrumento de medicion cumple conel 80% 2 | (Elinstrumento de recoleccion de datos tiene | 80%
diseiio adecuado? relacion con el timlo de la ?
2 ¢El instrumento de recoleccion de datos tiene 80% 3 (El instrumento de recoleccién de datos 80%
selacion con el titulo de Ia investigacion? facilitara el logro de los objetivos de
3 ¢(El instrumento de recoleccion de datos 80% investigaciéa? _ _
. i v
facilitara el logro de los objetives de 3 El instramento de recoleccion de datos tiee la | 50°
inw on? relacion con las vanables d on?
T | ;El instrumento de recoleccion de datos tiene 2 | 80% 3 | &l imstmento analiza los datos de la 8%
___ | selacion con las variables de fnv 2 _ T T okiime T e p—— =
5| ¢Elinstrumento analiza los datos de la 80% feecisa y clara el grado de complinsenss de I
organizacion? meta o resultado?
6 | El instrumento e medicion explicaen forma | 80% 7| (El resultado del instrumento es entendible para | 80%
precisa y clara el grado de cumplimiento de Ia ser anatizado?
meta o resultado? ] L
7 JFl resultado del instrumento es entendible para | 80% El instrumento poede ser aglicado: SI(X) NO( ) y
ser correctamente analizado? Sugerencias: y
El instrumento puede ser aplicado: SI(X) NO( ) et ~ -
Sugerencias: A > FIRMA DEL EXPERTO
FIRMA DEL EXPERTO

TABLA DE VALIDAC

ION DE INSTRUMENTO

DATOS DEL EXPERTO

Apellidos y nombres

Varzas Vignolo Jorge Luis

Centro laboral Hidrandina S.A.
Grado Obtenido MBA
Fecha de vahdacion 2171012020

DATOS DEL TRABAJO DE INVESTIGACION

Titulo de la fesis Tmplementacién de un Poriafolio de Servicios Digitales para mejoras I
gestién marketing en canal Tv Cosmos
Vi Delgado, Raul
Tipo de Ficha de repistro
Nombre del sndicador | Porcentae de ventas en los medios digitales de Ia empresa
Rango de evaluwacin | Deficiente | Regular | Buemo Muy bueao | Excelente
0-20% [n50% | s170% 71.80% 8
N°_| PREGUNTAS CALTFICACION | OBSERVACION
1 | (Bl swumento de medicién cumple con el 0%
disefio adecuado?
T | (Bl mstrumento de recoleccion de daios tieme | 50%
relacién con el tifulo de Ia
3 (El instrumento de recoleccion de datos $0%
facilitar el logro de los objetivos de
4| Elinswumento de recoleccin de datos tiene la | 80%.
relacién con s variables de i E
5 | ¢El inswumento analiza los datos de la 0%
6 | (El instrumento de medicion explica en forma | 80%.
precisay clasm el grado de cumplimiento de la
meta o resultado?
7| cEl resuliado del mstrumento &5 eatendible para | $0%
- o

El instrumento puede ser aplicado: ST (X) NO( ) S

Sugerencia:
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Titulo de la investigacion:

Linea de investigacion:

MATRIZ DE VALIDACION DE EXPERTO

Apellidos y nombres del experto:

Instrumento de recoleccion de datos:

E i

Encuesta

e a la variable

Gestion de marketing

“Implementacion de un portafolio de senvicios digitales para mejorar 12
gestion de marketing en canal TV Cosmos™
Sistema de Informacién y Comunicaciones
Magister Jorge Luis Vargas Vignolo

Mediantz la matriz de evaluacion de experto, Ud. tiene Ia facultad de evaluar cada una de las preguntas descritas en escala de

Likert. Asimismo, le exhortamos en |z correccién de los ftems, indicando sus observaciones /o sugerencias, con [a finalidad de

mejorar la coherencia de las preguntas sobre la variable en estudio.

Contenido

Evaluacion

Sugerencias

items

Criterios

generales

-
0-20%

41% | 60%

61-80%

B81-

100%

Esta Observado

Requier
e

Ajustes

Apto

;las plataformas digitales permiten
estar conectado con el
digital?

Pertinencia

Contenido

mercado

Congrusncia,
Redaceion

Terminologia

La plataforma digital debe tener

elementos de gestion, seguridad,

Pertinencia

Contenido

confianza a tus clientes potenciales?

quele

=
Redaccién

Terminologia

zSe debe tener un presupuesto para

&l desarmollo y mantenimiento de las

Pertinencia

Contenido

78 posconamients aighal pusce

hacer que los chenies digitales o
encuentren fackmente en of entomo
e intemer?

ZPosicionar una marca en el mundo

digital se puede realizar solamente de

Pap——1

Posicionar una marca en el mundo

Ggisl e que  pesar
necesanamente por Ia
implementacion de un presupuesio
‘n campaiias publictanas?

¢l marketing de conienidos e

Proporeiona Un valor agregado 8 U

| obretivo y generar leads o prospectos

8 manetng de contenidos e |

mejor forma de legar a W piiico

caificados?

| mumdo digzal es indspensabie para

46 uso de wdes socisies en ol

generar chentes?

T comerto Slectonco Gebe Gar
facikdad a kos cientes polencides
para reakizar os pagos digitales?

LBl comercio electrérico se ha
‘converto en un medio para generar
conversidn  de vertas en lae

empresas?

LBl brief o plan publicirio s un
eiements clave antes de poner en

marcha una campalia publicitaria?

LBl definic comectamente el piblico
objetivo e importante en el éxito de
una campaia pupictana?

La campafa puhctana dighal man
importarte 5 en 1aa redss soaales
Bonae s encuerran natvamente los

chentes potencaes?

Teminologia

Pertnenca

Plaiomas  Ggiales  en ona

¢La comunidad digital es un mercado

potencial masivo?

4 Tener una comunidad digital puede

hacer I3 Gferencia en los resuitados

econdmicos de una empresa?

(Es posble interactuar con la
comunidad digital y sus contenidos.
para cbiener leds o prospectos
ealficados?

(B tensr alcance digital con el

piiblico objefivo e brinda a la marca
una ventaja scbre la competencia?

LBl alcance digital es una medida de
electividad  de las  campaifas
publicitanas de una empresa?

¢la foma de transmilr y dar a

conocer una campaiia publictaria en

medios Ggiakes impacts en e

resutado comercial de una empresa?

| necesancs para un proceso comercial

¢Los comercios elecirinicos deben

captar leads © prospectos califcados

exitonc?

¢clos formularios  digitales  de

‘susripcién en ef comercio slecirbrico

| imtyen en ia captacisn g teass o

¢las empresass deben existr

procesce de ventas adaptados of

comerco electrsnica”

8 equpo de ventas debe estar [Tonmenido

| capacitado para generar ventas por
medic del comercio electrbnico?

Contenido

B presupuesio de ond campaia
publictaria digtal infuird en las

Teminologia

Cantenido

Teminologia

Bl e-mailing solo consisie en enviar
coeosa potenciales cientes de las
ofertas?

Ila corawgia de e - mamng
marketing pusde ayudar o generar

‘més volimenes de vertas?

Temminologia

T e e malling pUSse SYu0r &
comunicar contenido de valor ¥ Que
3¢ generen nuevos suscriptores a su

marca?

Las plaiaonas Gt uiomaizacon

de envio de comeos mashos le

| pemitian mejorar su estrategia de

ventas por esie canal?

Pertnenca

Teminologia




:Llos fiyers digtdles publicitanios | Perinencia Ed ¢ Bl disefio profesional de contenidos | Congruencia,
hardn que su piblico objetive | Contenido X de valor tendra un impacto en la | Redaccion ¥
1 interactie més con su marca? Congruencia, X generacian de ventas? Teminologia
Redaceion 2 Un manual corporatve es Pertnencia
T - importante para resaltar la identidad | Contenido
erminologia
. de la empresa en relacion a la Congruencia,
ilas interacciones de su plblico | Pertinencia X
competencia en redes sociales? Redaccion ¥
objetive con sus fiyers publicitarios [ Contenido X
Teminclogia
)eneraran ventas digitales? [« x
339 g ongruencia, zLa apanenca y funcionalidad del Periinencia
Redaccion sitio web son importantes paralas | Contemido
Teminologia 3g | ¥entas de sus productos o servicios? [ Congruencia,
i Proporcionar un brochure | Pertinencia X Redaccion ¥
informativo de sus preductos o | Contenido ES Teminclogia
a4 servicios puedan generar ventas [ Congruencia, X ¢La calidad de la estructura y Pertinencia
futuras? Redaceion distribucion de un disefio web debe Conienido
Teminologia tener armonia y concordancia, gue Congruencia,
40 - " -
;La utilizacion del video marketing | Pertinencia X refiejen la calidad de sus productos y | Redaccién
resaitara m&s su marca de la | Contenido E senvicios, y sirvan pars guier a Teminciogia
usuaric en el proceso de ventas?
a5 competencia? Congruencia, X P
’ Pertinencia
Redaccion
4El disefio y produccién del Contenido
Teminologia
41, | Gontenido de la pégina web debe ser | Congruencia,
iEl uso del video markeling hara | Perfinencia x : B
atractivo para generar ventas? Redaccién v
incrementar la comunidad de clientes | Contenido X " "
Teminclogia
35 | Potenciales? Congruencia, X LBl contenido o valor que 58 Pertnenca
Redaceion publica en la pagina web generara Contenido
Teminologia 4o | leds o prospectos y conversiones de | Congruencia,
Pertinencia X ventas? Redaccion ¥
3 Contenido X Teminclogia
& Exhibir con originalidad los Pertinencia X
preducios y servicios en el sitioweb | Contenido X
43| 98nera ventas? Congruencia, X
Redaccion
Teminologia
i La renovacion constante del Periinencia X
contenido web genera conversiones | Contenido X
44 | de ventas? Congruencia, X
Redaccion
Teminclogia
Sugerendias:
Opinion de Aplicabilidad:  Aplicable | X ) Aplicable despuss de comegir { ) Mo Aplicable ()
L
5 L
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Anexo 7. Documento validacién de instrumentos

Trujillo, 21 de octubre del 2020

Doctor (a) _
Gieron Toan PELEDA Gunn |

Presente. -

Tengo el agrade de dirigirme a usted con |a finalidad de extenderle mis mas
cordiales saludos y a la vez manifestarle que, conocedor de su amplia trayectoria
académica y profesional he creido conveniente elegirlo coma JUEZ EXPERTO para
revisar el contenido del instrumento que pretendo utilizar en la tesis para optar el grado
de MAESTRO en Ciencias e Ingenieria, por la Escuela de Posgrado de la Universidad
Cesar Vallejo.

El instrumento tiene como objetivo medir la variable independiente denominada
PORTAFOLIO DE SERVICIO DIGITAL con la finalidad de obtener los resultados que
causen impacto sobre la variable dependiente denominada GESTION DE MARKETING,
por lo que, se quiere determinar |a validez de su contenido, solicito su veredicto
asignandole una calificacién en el rango de evaluacién a los indicadores para los items
del instrumento, de acuerdo a su amplia experiencia y conocimiento. Se adjunta el
instrumento, la matriz de consistencia y la matriz de operacienalizacién de variables

considerando dimensiones, indicadores y escala de medicidn.
Agradeciendo anticipadamente su colaboracién, estoy seguro que su opinidn y
criterio de experto serviran para los fines propuestos.

Fecha de validacion

Atentamente,
Rall A. Vasguez Delgado
_ TABLADEVALIDACION DE INSTRUMENTO
DATOS DEL EXPERTO )
Apellidos y noml PEAEDD Gupii e YOk Tua
| Centro laboral GENESD (A LIBERTHP _
Grado Obtenido e Fiidnazas "4 Exhibir con originalidad los T Pertinencia

4] i¢[wed

| productos y servicios en el stiowsb | Contenido

DA EL. TRABAJO DE INVESTIGACION - 4g | 9enera ventas? | Gongruenci,
Titulo de la tesis Implementacion de un Portafolio de Servicios Digitales para mejorar la | | Redaccien ¥
gestin de marketing en canal Ty Cosmos | | Terminciogia
Visquez Delgado, Radl H _— ul
Ficha de registro ] 7 | iLa renovacidn constante del " Pertinencia

Nivel de engagement a nuestros seguidores

1

E contenido web genera conversiones | Conténido

T | e ventss? Congruencia,
Rango de evaluacion IDeﬁcleme Regular I Bueno Muy bueno | Excelente | “ |
o lo-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100% | Rodaccin y
N° | PREGUNTAS CALIFICACION | OBSERVACION | | Teminologia
1 ' iElinstrumento de medicion cumple con el ‘
| disefio adecuad ExC o
2 | jElinstrumento de recoleccion de datos tiene
relacién con el titulo de la investigacion? Erc I 1 |
3 (El instrumento de recoleccion de datos L
facilitara el logro de los objetivos de Exe Opinién de Aplicabilidad:  Aplicable ( ) Aplicable después de een-w(?p No Aplicable ()
| i igacién?
4 4El instrumento de recoleccion de datos tiene la
relacion con las variables de investigacion? | E"‘ . | :l v ﬁ %I g E’ig Ufrefw2 Ly
5 El instrumento analiza los datos de la | 1
organizacion? N Exe | FIRMA DEL BXPERTO
3 SEl instrumento de medicién explica en forma | o 4R16 1633
precisa y clara el grado de cumplimiento de la £/t |
meta 0 resultado?
7 LEl resultado del instrumento es entendible para o
ser correctamente analizado? Erc

El instrumento puede ser aplicado: S1 {‘;(3 NO{ )
Sugerencias: Anlicde .

F TO



Anexo 8 Fichas de registros ventas en medios digitales

FICHA DE REGISTRO PARA DETERMINAR LAS VENTAS EN MEDIOS DIGITALES

Investigador | Tipo de prueba |
Empresa en estudio
Método de
investigacion
Fecha inicio 21/10/2020 Fecha de fin ‘
Objetivo Indicador Medida Formula
i=1(NCV)i
_ PVPAD = B — x100%
Cgr:?;n Lar: :gz \Ijgr:f:sn Larj]ek;j: PVPAD = Ventas promedio de anuncios
medios digitales de | medios digitales porcentaje dlgltal_es . . :
la empresa de la empresa NCV = Numero de consumidores virtuales
n = Numero de ventas totales
N° DE % DE
VENTAS N° DE VENTAS |VENTAS EN
SEMANA FECHA TOTALES VIRTUALES MEDIOS
DIGITALES
SEM 11 23-30 nov | 21/11/200 4 3 75%
SEM 10 16-22 nov 16/11/200 7 4 57%
SEM 09 9-15 nov 09/11/200 3 2 67%
SEM 08 1-8 nov 03/11/200 5 3 60%
8 SEM 07 25-31oct | 27/10/2020 14 11 79%
ﬁ SEM 06 18-24 oct | 19/10/2020 27 15 56%
“ [SEMO05 11-17 oct | 13/10/2020 6 4 67%
SEM 04 1-10 oct 05/10/200 5 3 60%
SEM 03 21-30 set | 21/09/2020 9 5 56%
SEM 02 14-20 set | 14/09/2020 8 4 50%
SEM 01 7 —13 set 3/09/2020 5 2 40%
SEM 11 1-6 set 2/09/2020 4 1 25%
SEM 10 24-31 ago | 24/08/2020 8 1 13%
SEM 09 17-23 ago | 21/08/2020 1 0 0%
SEM 08 9-16 ago 10/08/2020 2 0 0%
3 |SEMO07 1-8ago 3/08/2020 5 1 20%
E SEM 06 20—-31jul | 22/07/2020 10 1 10%
@ |SEMO05 13-19jul | 13/07/2020 5 1 20%
SEM 04 6-12 jul 8/07/2020 13 2 15%
SEM 03 22 -30jun | 22/06/2020 5 1 20%
SEM 02 15-21jun| 15/06/2020 4 1 25%
SEM 01 8 -14jun 9/06/2020 5 1 20%




Anexo 9. Fichas de registros de cartera de prospectos

FICHA DE REGISTRO PARA DETERMINAR LA CARTERA DE PROSPECTOS DE CLIENTES DEL

PORTAFOLIO DIGITAL

Investigador

Tipo de prueba

Empresa en estudio

Método de investigacion

Fecha inicio 21/10/2020 Fecha de fin
Objetivo Indicador Medida Formula
* . (NPC)i
_ PCPCPD = %
Aumentar la cartera de Porcentaje de cartera PCPCPD = Porcentaje de cartera de
. de prospectos de : : )
prospectos de clientes Porcentaje | prospectos de clientes del portafolio

clientes del portafolio

del portafolio digital digital. digital. _
NPC = Nuevos prospectos de clientes.
n = Numero de clientes actuales
SEMANA FECHA | N° DE CLIENTES NBE\[;(I.E)S % DE %AERTERA
ACTUALES  |PROSPECTOS| o cor~t0os
DE CLIENTES

SEM 11 23-30 nov| 21/11/200 4 3 75%
SEM 10 16-22 nov 16/11/200 7 4 57%
SEM 09 9-15 nov 09/11/200 3 2 67%
SEM 08 1-8 nov 03/11/200 5 3 60%

S |SEMo7 2531 0ct| 27/10/2020 14 8 57%

3 |sEmo06 1824 oct| 19/10/2020 27 15 56%

@ [SEMO05 11-17 oct | 13/10/2020 6 5 83%
SEM 04 1-10 oct 05/10/200 3 3 100%
SEM 03 21-30 set | 21/09/2020 9 5 56%
SEM 02 14-20 set | 14/09/2020 8 3 38%
SEM 01 7 — 13 set 3/09/2020 3 1 33%
SEM 11 1-6 set 2/09/2020 2 1 50%
SEM 10 24-31 ago| 24/08/2020 7 2 29%
SEM 09 17-23 ago| 21/08/2020 1 0 0%
SEM 08 9-16 ago 10/08/2020 2 0 0%

% |SEMO7 20-31jul | 22/07/2020 10 1 10%

T |[SEM 06 13-19jul | 13/07/2020 7 2 9%

© |SEMO5 6-12 jul 8/07/2020 13 2 15%
SEM 04 22-30 jun 22/06/2020 5 3 60%
SEM 03 15-21 jun| 15/06/2020 6 1 17%
SEM 02 8-14 jun 9/06/2020 - 0 0%
SEM 01 1-7 jun 2/06/2020 5 0 0%




Anexo 10. Fichas de registros de Engagement

FICHA DE REGISTRO PARA DETERMINAR EL ENGAGEMENT DE SEGUIDORES

Investigador

‘Tipo de prueba |

Empresa en estudio

Método de investigacion

Fecha inicio 21/10/2020 | Fecha de fin |
Obijetivo Indicador Medida Formula
X1, (NSIC)i
Porcentaje de grado PGES = n
Incrementar el engagement de engagement para Porcentaie PGES = Porcentaje del grado de engagement de
de nuestros seguidores fidelizar y motivar a J seguidores
nuestros seguidores NSIC = Numero de interacciones en contenidos.
n = Numero de alcance de publicacion
P 0,
SEMANA NRO DE NRO DE N° NUMERO DE % DEG%;%BESQ DEL
FECHA INTERACCI ALCANCE DE
CLIENTE AN PUBLICACION ENGAGEMENT DE
SEGUIDORES
1-8 nov 06/11/2020 75 2,398 3.12%
9-15nov | 09/11/2020 177 1,168 15.%
16/11/2020 8 335 2.3%
16.22 17/11/2020 4 2 197 1.01%
-22nov
18/11/2020 6 163 3.68%
21/11/2020 6 639 0.93%
23-30nov | 18/11/2020 1 3 471 0.63%
8 05/10/2020 6 1,019 0.58%
@ 1-10 oct | 06/10/2020 3 22 1,093 2.01%
(l'}") 06/10/2020 17 2,006 0.84%
— 14/10/2020 12 1,341 0.89%
14/10/2020 332 2,470 13.44 %
11-17 oct | 15/10/2020 5 4 356 1.12%
15/10/2020 8 703 1.13%
16/10/2020 8 1,010 0.79%
18-24 oct | 20/10/2020 1 18 1,010 1.78%
25-31 oct 28/10/2020 5 8 605 1.32%
"% 0% 1311012020 15 1,661 0.90%
1-6 set | 02/09/2020 1 36 2,041 1.76%
213 set 07/09/2020 ) 4 1,500 0.26%
09/09/2020 12 1600 0.75%
T 14-20 set 14/09/2020 ) 15 1,000 1.5%
-20 se
E 16/09/2020 20 1,200 1.66%
E,I'I) 21/09/2020 244 2863 8.52%
— 23/09/2020 9
21-30 set | 24/09/2020 9 2 279 0.71%
25/09/2020 8 268 2.98%
27/09/2020 22 1,068 2.05%




28/09/2020 31 1,180 2.62%
28/09/2020 19 1,554 1.22%
30/09/2020 159 1.392 11.42%
30/09/2020 201 22,477 0.89%
1-8 ago | 01/08/2020 10 1,300 0.76%
9-16 ago 10/08/2020 64 3,370 1.89%
15/08/2020 9 1,166 0.77%
17-23 ago 18/08/2020 20 1,588 1.25%
20/08/2020 5 1,300 0.38%
24/08/2020 6 2,200 0.27%
24-31 ago 26/08/2020 22 1,600 1.37%
26/08/2020 13 1,775 0.73%
29/08/2020 15 1,343 1.11%
07/07/2020 26 2,158 1.20%
6-12 jul | 10/07/2020 58 3,854 1.50%
11/07/2020 6 1,400 0.42%
13/07/2020 6 6,900 0.08%
13-19jul | 16/07/2020 26 8,700 0.29%
17/07/2020 74 3,934 1.88%
20 —31jul | 23/07/2020 58 3,510 1.65%
1-7jun | 04/06/2020 10 1,600 0.62%




Anexo 11. Mercado Potencial

CUESTIONARIO PARA DETERMINAR EL NIVEL DE TAMANO DE MERCADO

POTENCIAL DE SERVICIOS DIGITALES

Investigador:

|Tipo de prueba: ‘

Empresa en estudio:

digitales

digitales

Método de

investigacion:

Fecha inicio: 21/10/2020 | Fecha de fin: ‘
Obijetivo Indicador Medida Férmula

: Nivel de tamario ™ ,(Puntuaciones)i
mcrerpentar el de mercado PTMP = "
t&:)Teinc?a(lj?j?seerf\filgi%s potencial de porcentaje | PTMP = Porcentaje de tamafio de mercado
P servicios potencial

n = Total de valoraciones obtenidas




Anexo 12. V de Aikens

ftems Valores Promedio dimensién V de Aiken
ftem 01 1.00

ftem 02 1.00

ftem 03 0.92

Iltem 04 0.92

ftem 05 0.92 0.94
ftem 06 0.92

ftem 07 0.92

item 08 0.92

item 09 0.83

item 10 0.83

ftem 11 0.83

ftem 12 0.92 0.90
ftem 13 1.00

ftem 14 0.92

ftem 15 1.00

item 16 0.83

ftem 17 0.92

ltem 18 0.75

Item 19 0.75 0.86
Item 20 1.00

Item 21 0.92

ltem 22 0.83 0.90
Item 23 0.83

Iltem 24 0.83

Item 25 0.83 0.86
Item 26 0.92

Item 27 0.92

Item 28 0.92

Item 29 0.92

Item 30 0.83 0.90
Iltem 31 0.92

ltem 32 0.83

Iltem 33 1.00

Item 34 0.92

Item 35 1.00 0.94
Item 36 0.92

Iltem 37 1.00

Item 38 0.92

Item 39 0.92

Item 40 0.92

Iltem 43 0.92 0.92
Iltem 44 0.92




Anexo 13. Ingresos segun ventas y colocacion de productos del portafolio

- DISENO PUBLICITARIO PARA
CAMPANA PUBLICITARIA S/. 15.00 E-MAIL MARKETING MEDIOS DIGITALES VENTAS EN MEDIOS DIGITALES
INGRESOS VENTAS EN
Q S/- Q S/- Q S/ Q MEDIOS DIGITALES

WEEK 01 1 |5/ 15.00 0|5/ - 0|5S/. - 1|5/ 15.00

WEEK 02 1 |5S/. 15.00 0|5/ - 0|5S/. - 1|5/ 15.00

WEEK 03 1 |5/ 15.00 0|S/. - 0|5S/. - 1|5/ 15.00

WEEK 04 2 |S/. 30.00 0|5/ - 0|5S/. - 2| S/. 30.00

WEEK 05 1 |5/ 15.00 0|S/. - 0|5S/. - 1|5/ 15.00
PRETEST | WEEK 06 1 |5/ 15.00 0|S/. - 0|5S/. - 1|5/ 15.00

WEEK 07 1 |5/ 15.00 0|S/. - 0|5S/. - 1|5/ 15.00

WEEK 08 0 | S/ - 0|S/. - 0|5S/. - 0|S/. -

WEEK 09 0 | S/ - 0|S/. - 0|5S/. - 0|S/. -

WEEK 10 1 |5/ 15.00 0|S/. - 0|5S/. - 1|5/ 15.00

WEEK 11 1 |5/ 15.00 0|S/. - 0|5S/. - 1| S/. 15.00

WEEK 01 1 |5/ 15.00 1|S/. 45.00 0|5S/. - 2| S/. 60.00

WEEK 02 3 |5/ 45.00 1|S/. 45.00 0|5S/. - 415/ 90.00

WEEK 03 4 |S/. 60.00 1|S/. 45.00 0|5S/. - 5| S/. 105.00

WEEK 04 2 | S/ 30.00 1|S/. 45.00 0|5S/. - 3| S/ 75.00

WEEK 05 3 |5/ 45.00 0|5/ - 1|5/ 900.00 415/. 945.00
POSTEST | WEEK 06 13 | /. 195.00 1|S/. 45.00 1|5/ 900.00 15| S/. 1,140.00

WEEK 07 10 | S/. 150.00 1|S/. 45.00 0|5S/. - 11| S/. 195.00

WEEK 08 2 | S/ 30.00 1|S/. 45.00 0|5S/. - 3| S/. 75.00

WEEK 09 1 |5/ 15.00 1|S/. 45.00 0|5S/. - 2| S/ 60.00

WEEK 10 4 ]S/ 60.00 0] S/ - 0|5S/. - 415/. 60.00

WEEK 11 3 |5/ 45.00 1|S/. 45.00 0|5S/. - 415/. 90.00
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Anexo 14. Documentacion de metodologia del desarrollo del producto

Para el desarrollo del portafolio de servicios digitales se utiliz6 una metodologia

hibrida denominada “Metodologia para la Creacién de Sitios Web”.

Introduccion
La metodologia propuesta, es hibrida y esta orientada al desarrollo de procesos de
disefio de aplicaciones web. Esta metodologia fue creada por el Ingeniero Dely
Maybel Gil Alvarez.
Esta metodologia es producto de la recopilacion bibliografica y esta basada en las
fases para la creacion de sitos web. Las fases de esta metodologia se encuentran
en el libro “Studio MX Creacion de Sitios Web”, de los autores Tom Green, Jordan
L. Chilcott y Chris S. Flick publicado en el 2003.
Asi mismo la estructura de la metodologia esta basada en los siguientes trabajos
de investigacion:

e “Disefo inclusivo: marco metodolégico para el desarrollo de sitios web

accesibles” (Monetro Y.Martin F., 2003)

e “Como conseguir una buena web” (Morris, S. y Dickinson, P., 2002)

e “Metodologia practica de revision de la accesibilidad de sitios Web

e (Romero, 2001).

o “Diseno de Paginas Web Accesibles” (Romero, R. 1999)

Esta metodologia comprende las fases:
e Andlisis.
¢ Planificacién
e Contenido
e Disefio
e Programacion
e Testeo

e Mercadeo y Publicidad


https://www.google.com.pe/search?hl=es&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Tom+Green%22&source=gbs_metadata_r&cad=2
https://www.google.com.pe/search?hl=es&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Jordan+L.+Chilcott%22&source=gbs_metadata_r&cad=2
https://www.google.com.pe/search?hl=es&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Jordan+L.+Chilcott%22&source=gbs_metadata_r&cad=2
https://www.google.com.pe/search?hl=es&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Chris+S.+Flick%22&source=gbs_metadata_r&cad=2

Importancia

Un sitio web es un conjunto de elementos que interactian entre si con el fin de
mostrar las actividades o servicios de una empresa o negocio. De tal manera que el
desarrollo de esta metodologia es importante ya que propone siete etapas bien
explicitas que permite desarrollar el proyecto cumpliendo con los objetivos del
portafolio.

Justificacion

Para el desarrollo de se eligid la metodologia propuesta por el Ingeniero Dely
Maybel Gil Alvarez, porque cumple con la mayoria de etapas para la creaciéon de

sitios web ademas de tener muchas ventajas con respecto a otras metodologias.

DESARROLLO DE LAS FASES DE LA METODOLOGIA PARA LA CREACION
DE SITIOS WEB, PROPUESTA POR EL INGENIERO DELY MAYBEL GIL
ALVAREZ.
|. FASE DE ANALISIS:
En esta fase se plantean ciertas interrogantes sobre la creacion de una
pagina web. Se da respuestas a cada una de las preguntas con la finalidad
de despejar ciertas dudas o vacios que se puedan tener antes de crear el
sitio web para el Portafolio de Servicios Digitales de la empresa de television
TV Cosmos.
1. ¢Se necesita realmente un sitio web?
Si, la empresa de television necesita difundir sus servicios de publicidad
y estrategias de marketing digital. En estos tiempos de estado de
emergencia el acceso a internet ha aumentado.
Segun Osiptel entre el 23 y 27 de marzo el trafico en la red mévil crecié
hasta en un 20% con respecto a la semana del 9 al 15 de marzo, de la
misma manera la red domiciliaria incrementd entre un 30% y un 42%
(Gobierno del Peru, 2020).
Debido a esta coyuntura la empresa necesita difundir los servicios de
publicidad digital.

2. ¢Para qué se necesita el sitio web?



Para que los usuarios conozcan sobre los servicios para publicidad digital
gue ofrece el canal TV Cosmos.
¢, Qué es lo que buscaran los usuarios? haciendo un recorrido a través
del sitio web, los usuarios buscaran informacion necesaria, de acuerdo a
su interés, podra navegar facilmente en un entorno agradable y ligero.
¢ Qué imagen se quiere proyectar con el sitio web a los usuarios?
Se quiere proyectar una imagen corporativa fiable y profesional y que
permita de tener la posibilidad de establecer cualquier oportunidad de
negocio.
¢ Qué servicios interactivos se integraran a través del sitio web?
Se integraran botones de llamada a la accion en donde se dirigira a un
formulario de registro de contactos, que permita la comunicacioén usuario
/ empresa.
¢,Con qué recursos se cuenta para el desarrollo del sitio web?
La empresa cuenta con los recursos necesarios para la implantacion del
sitio web.
¢,Cuanto tiempo debe ser invertido en el desarrollo del sitio web?
El tiempo de desarrollo del sitio web del portafolio digital sera de 20 dias.
¢ Qué impacto causara el sitio Web en los usuarios?
El impacto sera positivo, un medio de comunicacién que difunda sus
servicios de publicidad digital serd muy atractivo para las empresas que
desean adquirir este tipo de servicios.
Una vez que se da a conocer las respuestas realizadas al encargado del
proyecto se procede a listar los requisitos para la creacion del sitio web
para la empresa de television.
Requerimientos:

e En el sitio web se dara a conocer los servicios y caracteristicas

generales de los servicios de publicidad digital.
e En cada mdodulo de los servicios se insertara un boton para solicitar

mas informacién de los servicios



e Se dara a conocer los numeros de contacto, Whatapp, correo
electrénico y ubicacion de la empresa.
¢ Se incluira un formulario de contacto para que el usuario podra dejar
sus datos personales y comentarios.
¢ De igual manera se pondra en conocimiento las redes sociales de la
empresa (Facebook, Instagram, Twitter y YouTube)
e La interfaz grafica del sitio se disefiar4 con tonos pasteles claros,
letra clara, disefio de imagenes acorde a cada servicio mencionado.
El sitio web debe ser agradable a la vista de los usuarios.
Objetivo general:
Mostrar a los usuarios un sitio web dinamico, de facil acceso y que
describa informacién clara sobre los servicios que ofrece en publicidad
digital.

Objetivos Especificos:
¢ Describir informacion sobre cada uno de los servicios digitales.
e Dirigir a los usuarios a graves de enlaces a realizar consultas sobre
los servicios de su interés
e Insertar un formulario de contactos para registro y comentarios de los
servicios
e Mostrar los enlaces de redes sociales para que encuentren
informacion sobre las actividades de la empresa
Seleccion de usuarios
El sitio web serd el medio dirigido al sector empresarial que necesite
informacion sobre servicios de publicidad y estrategias de marketing
digital. Una vez subida la pagina web al servidor de internet sera
difundido internamente asi como a través de sus redes sociales y otros
canales de comunicacion como la television para que sea visitado
Expectativas de usuario
e Los usuarios podran encontrar informacion necesaria de manera

clara.



e La interfaz grafica serd agradable, la informacion debe presentarse
de tal manera que no canse al lector.

e La navegacion dentro del sitio web debera ser amigable y facil de
interactuar entre cada pagina, sin que el usuario se pierda, llegando
de una forma rapida a encontrar lo que necesita

e Los tiempos de carga y respuestas del sitio web deben ser rapidos

e La informacion del sitio web, sera actualizada en tiempos

considerados y o planificados.

Expectativas de la organizacion

e Que los usuarios locales, nacionales e internacionales tenga la
disponibilidad de la informacién de una manera facil y segura.

¢ A través de encuestas digitales se conocera el nivel de informacién
gue tienen los usuarios sobre determinados servicios

e Asimismo a través del formulario de contactos y comentarios se
conocera informacion personal de los usuarios y que es lo que los
usuarios piensan del sitio web, de esta manera se podra mejorar, si

hay alguna sugerencia.

ll. FASE DE PLANIFCACION:

Seleccion de Software

El sitio web para el portafolio digital se realizé en Entorno de Desarrollo

Integrado (IDE) es el codigo multiplataforma de Microsft que representa el

paguete de herramientas integradas en un solo programa para implementar

cédigo en Asure. Edita cddigo fuente para Windows, Linux y macOS.

(Microsoft Azure)

Requisitos:
PROCESADOR | Core i5, 0 superior. SO Windows 7, 0 +
MEMORIA RAM | 256 o superior DISCO DURO |TB




WampServer 2.0, sera usado como servidor web, en la instalacion de IDE
Visual Studio Code bajo wampserver.

Los requerimientos de software para instalar wamp server 2.0 son:

PROCESADOR Corei b SO Windows 7 o +

MEMORIA RAM 500 DISCO DURO | 1TB

Para subir al internet el sitio web, se utilizo un cliente FTP, llamado filezilla, o
también desde el administrador de archivos del Cpanel.

También se utilizar6 Adobe llustrator para la creacion de la maquetacion de
las paginas web, graficos vectoriales, iconos, dibujos, logotipos, texto.

Los requisitos de software para instalar Adobe llustrator son los siguientes:

SO Win 7, 10 Pantalla 1280x800

MEMORIA RAM 3GB DISCO DURO | 2 GB (disponible)

Ademas de un paquete de herramientas de desarrollo y complementos para
la implementacion del sitio web como el SASS, Gulp, Bootstrap 4, NPM de
Node.js, PHP, Visual Form Builder:

Seleccion de Hardware

El sitio web dinamico se subié a un servidor de dominio contratado por la
empresa TV Cosmos, el cual tiene una cuenta ya asignada de Hosting,
ofrecida por la empresa Webmaster Perd, donde asegura la disponibilidad,

integridad y confidencialidad de los datos.

Seleccion del Equipo Adecuado
¢ Desarrollador

¢ Disefiador gréfico



Benchmarking
Para aplicar al benchmarking, se realiz6 la visita a los sitios web mas
visitados, con la finalidad de hacer un disefio de un portafolio ligero, de
dindmico y de calidad.
Es por ello que mencionaré a los cinco mas visitados en el mundo:

e Google.com

e YouTube.com

e Facebook.com

e Baidu.com

e Twitter.com

Google: Es el motor de busqueda mas usado en el mundo. Consiste en una
interfaz muy sencilla y facil de navegar y realizar busquedas de cualquier
tema de interés.

YouTube: Es la plataforma de videos de Google mas visitada en el mundo,
logra enganchar al usuario a través de su contenido que ofrece. Por ejemplo
en esta época de pandemia ofrece peliculas en HD totalmente gratis. La
pagina es muy facil de navegar y muy rapida al momento de cargar.
Facebook: la red social mas popular que permite la comunicacién fluida entre
personas y también permite compartir informacion con los integrantes de la
red, permite crear comunidades virtuales, ademas se puede utilizar como una
herramienta de negocio. A través de los cambios en su interfaz se puede
apreciar mejoras y agradable a la vista del usuario.

Baidu: El buscador mas popular en China y el cuarto mas famoso en el
mundo, permite buscar noticias, imagenes videos, su disefio es similar a
Google: la interfaz es muy facil de utilizar

Twitter: Es la red social de comunicacion bidireccional mas famosa en el
mundo, a comparacion con las demas, es considerada una herramienta
“‘limitada” y sin embargo tiene mucho éxito. La forma de acceder es rapida,

de interfaz sencilla y agradable.


https://marketing4ecommerce.net/redes-sociales-chinas-qzone-sina-weibo/

Luego de aplicar el benchmarking, se llegd a la conclusion las estructuras de
las paginas webs deben ser sencillas para navegar, un menu visible de pocos

niveles para interactuar.

El disefio debe ser muy atractivo y sobre eficiente mostrando una linea
grafica coherente y uniforme. Considerar legibilidad del sitio web, utilizar bien
la combinacion de colores entre el fondo y las letras, tipos de fuentes,

cantidad necesaria de contenido bien distribuido.

Estructura de Navegacioén

La estructura de navegacion que se considero para la creacion del portafolio
digital, estd basada en una estructura jerarquica, en donde se obtendra como
resultado un sitio web de facil acceso, de esta manera los usuarios no tendra
ningun inconveniente para navegar por la web, los botones seran ordenados
de manera jerarquica, al igual que el contenidos en las péaginas de

informacion, facilitando el regreso a la pagina inicial.

Pagina de inicio

-

Paginas de contenido o secundarias

[
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T
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Costo de inversion

Las caracteristicas del recurso econémico para la implementacion de la
pagina para el portafolio de servicios digitales encajan a niveles normales de
desarrollo, es decir no tendra mayores dificultades para su implementacion.
El mantenimiento del presente proyecto se desarrollara con personal del area

de Plataforma Digital de la misma empresa.

DISENO DE PAGINA PORTAFOLIO DIGITAL
Recurso Humano Cantidad Costo
Desarrollador 1 S/ 550
Disefiador 1 S/ 250
Hosting 1 S/ 687
Dominio .pe 5 afios S/ 465
TOTAL S/ 1,952

Beneficios a Obtener

El portafolio digital lograra transmitir a los sus clientes, informacién de sus
servicios de publicidad digital, ademas de acceso a sus plataformas de redes
sociales ofreciendo informacion diversa y de interés.

Otro importante benéfico es el acceso de manera facil y rapida desde

cualquier parte del mundo y solicitar informacion online.

FASE DE CONTENIDO:

El sitio web portafolio digital consta de tres paginas principales donde se
mostraran cada uno de los servicios ofrecidos por el canal.

Cada pagina tendra un contenido en donde haga referencia a la informacién
de los servicios se ofrece.

Un enlace haciendo referencia a Contacto, de la misma manera en la parte
superior de la cabecera se enconara los accesos directos a las plataformas
de redes sociales.

Luego de navegar por la pagina el usuario encantara el usuario podra ubicar

facilmente el inicio para regresar a la pagina principal.



A continuacion la descripcion de cada uno de las paginas:
Inicio
e La pagina principal de Inicio contiene una presentacion de las
soluciones digitales de negocio.
o Acceso de enlace rapido a los servicios digitales
o Ademas de un botdn dirigido al formulario de registro.
e En la parte inferior presenta tres tarjetas en donde cada una hacer
referencia a los servicios digitales.
e En la cabecera muestra un menu de acceso a los servicios digitales
e Seguidamente el acceso a redes sociales
e Finalmente muestra un pie de pagina en donde esta la informacion de
contactos de la empresa.
Cabe resaltar que el menu y el pie de pagina son en comun para todas
las paginas.
Menu
e Campafa publicitaria
o Campafia publicitaria
= Adquirir servicios
o Planeacion y creacion de briefing
= Adquirir servicios
o Campafa publicitaria institucional
= Adquirir servicios
o Campafa publicitaria social
= Adquirir servicios
o Campafa de lanzamiento
= Adquirir servicios
o Campafa gubernamental
= Adquirir servicios
o Campafna electoral
= Adquirir servicios

o Campafa de reactivacion



= Adquirir servicios
E-mail-marketing
o E-mail-marketing personalizado

= Adquirir servicios

(@]

Andlisis y estrategia
= Adquirir servicios

Disefio y maquetacion

O

= Adquirir servicios

Pruebas y envios

(@]

= Adquirir servicios

Andlisis y resultados

O

= Adquirir servicios
Disefio para redes sociales
o Disefio publicitario

= Adquirir servicios

o Campafas redes sociales
= Adquirir servicios
o Contenidos para redes sociales

= Adquirir servicios

Contacto

Soluciones
Contacto
Whatsapp

Ubicanos

Redes sociales

Facebook
Instagram
YouTube

Twitter



IV. FASE DE DISENO:

En esta fase de maquetado se realizo el disefio de cada pagina entre las que
se describe: Inicio, Campafa publicitaria, Email marketing, disefio para redes
sociales y un enlace Contacto a la descripcion de datos referenciales de la
empresa ubicados al pie de la pagina. La distribucion del contenido esta de
con la finalidad de incentivar las visitas de los usuarios.

El disefio plasma informacién de cada servicio de publicidad y acompafa
botones de enlace a un formulario de registro con la finalidad de que el cliente
interesado se registre para atencion de su interés por los servicios.

Para la maquetacion del sitio web, se utiliz6 Balsamiq Mockups 3, software
de escritorio que permite crear y editar wireframes o maquetas. A través de

este software, se crearon las maquetas del sitio de manera rapida y sencilla.

P&gina de inicio

A Web Page
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Pagina Disefio Redes Sociales
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V. FASE DE PROGRAMACION

Wamp Server: Se usO esta pila de soluciones en el sistema operativo
Microsoft Windows como servidor local de desarrollo, consiste en un servidor
web Apache, OpenSSL para soporte SSL, base de datos MySQL y lenguaje

de programacion PHP.

ersién de MariaDs: cefmdn pora
‘Versidn de MySQL: 5720 Puerto defindo gara MySaki 2300 - Ducumentacitn

Herramientas Tus proyectos Tus alias Tu VirtualHost
1 jate -1

IDE Visual Studio Code: Se us6 este IDE como editor de cddigo, ya que es
uso libre. Con esta herramienta se escribi6 todo el codigo. Ademas permitio

trabajar de manera integrada con otras herramientas para el desarrollo de la

pagina.




SASS: Se usé este lenguaje de hoja de estilos para estructurar el disefio de
una forma dindmica, permitiendo el uso de variables y optimizando el
desarrollo.

Gulp: Se utiliz6 como sistema de compilacion de SCSS y JavaScript. Con
esta herramienta se generd las tareas de procesamiento de archivos y
dependencias entre las tareas de se procesaron: Los archivos vy
dependencias de CSS de Bootstrap. Procesar las dependencias de JS de
Bootstrap. Procesar los archivos JS de JQuery. Procesar CSS de Font
Awesome (Fuentes). Procesar los archivos de Font Awesome (Fuentes).

Procesar archivos JS personalizados. Iniciar browser Sync




Bootstrap 4. Se us6é este Framework CSS, HTML y JavaScript, para
maquetar el sitio web. Esta herramienta permiti6 determinar las filas y
columnas que tendria la pagina. Ademas de personalizar y se adapte a

cualquier pantalla de dispositivo (Desktop o Mobile).

umentation EBxamples Icons Themes B Blog

Build fast, responsive
sites with Bootstrap

Quickly design and customize responsive mobile-first sites with

Bootstrap, the world’s most popular front-end open source

toolkit, featuring Sass variables and mixins, responsive grid
system, extensive prebuilt components, and powerful JavaScript

plugins.

NPM de Node.js: Esta herramienta nos permiti6 administrar las
dependencias (Gulp, Browser Sync, entre otros) de Node.js para optimizar el

desarrollo.




PHP: Se us6 PHP como lenguaje de programacion del website, ya que el

sitio web principal de TV Cosmos, esta desarrollado en este lenguaje.

Visual Form Builder: Se us6 un pluging para wordpress complemento que
permite crear y administrar todo tipo de formularios en el sitio web. Esto
permitird registrar informacion de clientes interesados en adquirir el servicio

de publicidad y estrategias de marketing.

E Advanced Ads

Elementos del formulario e Nombre del formulario | Contacto |

M Apariencia
Haz clic para afiadir un campo

£ Plugins (@4 Ajustes & Duplicar £ Borar {§
Estandar
& Usuarios
‘* Mo Fieldset Section
Formulario de Contacto FIELDSET
. Text Textarea
Ajustes (@ T ex E wtare:
Checkbox @ Radio
1 Nombres Completos * TEXT
¥l seo @ =
= Select il Address
+ AddThis Date B email Ciudad TEXT
%] ExactMetrics & UL Currency
Email * EMAIL
E FooBox (@ 2 Number T Time
B PixelYoursite X, Phone &> HTML Teléfono o Celular NUMEER
Visual Form Builde @ File Upload B Instructions
Mensaje = TEXTAREA
Todos los formularios
SRk Verificacién anti spam VERIFICATION
Entradas
. Mostrar formularios .
Exportacion Por favor ingrese dos digitos (Ejemplo: SECRET
Ajustes Anade formularios a tus Publicaciones o o
Paginas localizando el botdn de Afadir
2 GetButton Formulario en el drea superior del editor de Enviar SUBNIT

Publicaciones/Paginas.

E=] Widgets on Pages



VI. FASE DE TESTEO

En esta fase se realizaron las pruebas para asegurar el perfecto
funcionamiento del Portafolio de Servicios Digitales en internet.
Comprobacién en navegadores: Se comprobd que el sitio web cargue de
manera correcta en diferentes navegadores tanto de escritorio como en
moviles. Google Chrome, Mozila Firefox, Internet Explorer, Opera, Safari
(movil).

Detectar los vinculos rotos: En este punto se verificd que enlaces no estan
conectados, vinculen o no registren datos correctamente; de darse el caso

se deben corregir errores de inmediato.

Soluciones digitales para tu
negocio

Verservicios | Contactar

Servicios: En este disefio se presenta los tres servicios del portafolio
digital:

e Campaifas Publicitarias

e E-mail marketing

e Disefio de banner y contenidos en redes sociales

Campaiia Email Marketing Creacion de Diseino
Publicitaria Personalizado para RR.SS

Ver més detalles Ver mas detalles Ver mas detalles




Campanfa publicitaria

Campana Publicitaria
Institucional

Hacemos que tu empresa se haga conocida. El objetivo es hacer que tu
marca sea conocida o pueda informar sobre una novedad a |a mayor parte
de los clientes. Generalmente, se usa en fechas conmemorativas con clerto
tono emocional.

’
Campana Publicitaria
Social
Desarrollamos una campaiia cultural delimitado por muchas metas. En
Incluimos componentes del pasado, de ia actualidad y del futuro deseados
para la empresa y sociedad. Con este tipo de campafias publicitarias
b ser base de creencias o cultura. incluso, las campafias
sociales logran ser fuentes de inspiracion para Importantes cambios en la
socledad,
.
~ ¢
>
i Y
Campana Campaiia Campana de
Gubernamental Electoral Reactivacion
Desarrollamos fa campatia con en & afan En el periodo etectoral es comin que los Motivamos &l consume de una
de conquistar el apoyo mas expresive de postulantes a cargos pUblicos y sus determinada marca. Esto es, busca
los cludadanos, ademds de estimular el candidatos hagan campaias buscando mejorar su posicién on of meccado y asl,
VOI0 €0 188 peduimas elecciones y otros volos. Presentamos 1as cualidades de mejorat su competithidad

diversos objetivos. Ca0a candidato.



Email marketing

Analisis &

Estrategia

Con ol briefing del cliente procedemos al andlisis de 10das las necesidades,
luego elaboramos una propuesta de estrategia y plan de ejecucion para

determinar los contenidos que se enviardn, el piblico y of resultado
esperado.

%

.
.
s

)

Diseno y maquetacion
de Email Marketing

Elaboramos los disefio que llamen la atencion de tus clientes, luego
p d con la en HTML ive, de forma que se
visualice correctamente en todo tipo de dispositivos maéviles.

Pruebas y Envios

Testamos el asunto y el disefio en todos los clientes de correo electronico
(outiock, gmail) y los dispositivos méviles para verificar como los
visualizara tus clientes. Si todo esta correcto procedemos con el envio y las
pruebas test para quar qué e mejor para
convertir en venas,

Analisis y Resultados

Preparamos el reporte de nuestro envio, analizando el comportamiento de
tus clientes, como son las tasas de apertura y tasas de clics, el mapa de
calor del email y desde que dispositivo lograron ver el mensaje. Con los
resultados te proponemos las mejoras para tus siguientes campaiias.




Disefio publicitario para redes sociales

Creacion de Contenido para RR.SS y
campaiias de branding

con la mejor estrategia de contenidos en textos, audios o videos detallados
y profundos para Facebook, Instagram Twitter y YouTube.

VIl. FASE DE MERCADEOQO Y PUBLICIDAD

A través del Hosting de la empresa Webmaster Peru se subi6 al domino en
el administrador de archivo mediante el cliente FTP Filezilla:

www.tvcosmos.pe/portafolio. El domino tiene un aflo méas de contrato con la

entidad del Estado Punto Pe. Ademas cuenta con un hosting de 500 GB. El
portafolio sera difundido en la empresa y dado a conocer a los clientes a

través de e-mailing y publicaciones en redes sociales:

N
B pu‘\)rlliccg:nping #Inido  Yunnivelarriba € Atrds = Reenvial & Actualizar Seleccione Todo [ Deseleccionar todo 1 Ver la papelera
- Wb"%‘h‘tm' Name Size Last Modified Type
git 4KB Hoy 20:03 httpa/unix-directory
assels 4 KB 19 nov. 2020 18:36 httpd/unix-directory
3] 4 KB 18 nov. 2020 11:34 httpd/unix-directory
img 4 KB 22 nov. 2020 11:57 httpd/unix-directory
s 4 KB 18 nov. 2020 11:34 httpd/unix-directory
! SIc 4 KB 18 nov. 2020 11:31 httpd/unix-directory
E gitignore 14 bytes 19 nov. 2020 1845 fext/x-generic
|@ campana-publicitaria. php 10,37 KB Ayer 12:29 application/x-httpd-pnp.
@ diseno-publicitario.php 6.71 KB Ayer 12:35 application/x-httpd-php
5 @ email-marketing php 8.27 KB Ayer 12:34 application/x-hitpd-php
@ footer.php 1.93 KB 19 nov. 2020 17:21 application/x-httpd-php
E gulpfile js 3.18 KB 26 oct. 2020 14:28 text/x-generic
@ index.php 8.42 KB Ayer 10118 application/x-httpd-php
3 E package-lock json 230.06 KB 18 nov. 2020 11:34 fext/x-generic
IO E package json 951 bytes 18 nov. 2020 11:32 text/x-generic
+ 1 portafolio @ portafolio.zip 12,16 MB Hoy 20:02 package/x-generic
+ sorteo B READMEmMA 223 bytes 26 oct 2020 1428 textix-generic

strapp
in

7


http://www.tvcosmos.pe/portafolio

Informe de actividad

publicitaria para RRSS

Campanfas de sorteos redes sociales
(RRSS)

Analisis
Objetivos
Requerimientos
Disefno
Implementacion
Pruebas

Puesta en marcha



Anexo 15 Documento para la implementacion de contenidos para redes sociales

Se muestra todo el procedimiento para la realizacion de campafas

publicitarias a través de la estrategia de sorteos

Analisis

En esta fase primero se programo reuniones con el personal del area de
ventas, con la finalidad de definir el tipo de servicio y clientes para llevar a
cabo dicho proyecto de estrategas publicitarias.

Mediante convenios e intereses econdmicos de ambas partes (empresa-
clientes) se determind realizar sorteos para publico segmentados,

Este analisis se consider6 de acuerdo a la emergencia sanitaria en las
organizaciones y que atraviesa el pais producto de la pandemia covid-19.
Objetivo

Tener una lista de personas interesadas en un segmento especifico de
servicios/productos que puedan ser impactados por informacion relevante
para buscar comercializar servicios.

Estrategia: Campafas de sorteos en programas de entretenimiento
Crear un servicio digital que brinde informacion de interés por correo
electrénico a usuarios registrados en un formulario que se podra promocionar
en diferentes canales a planificar.

Requerimientos para implementacion de disefio de contenido en redes
sociales

Mediante la herramienta Trello se realiz6 todas las coordinaciones para el
desarrollo de todas las actividades del proyecto a implementar

- Definir empresas anunciantes

- Elegir el programa de entretenimiento para llevar a cabo la campafia

- Analizar productos y/o servicios para campafa de sorteos.

- Determinar canales y horarios de pauta (television y RRSS)

- Reunir informacion de productos y/o servicios a promocionar

- Determinar herramientas para elaboracion de contenidos del disefio



- Determinar herramienta de estrategias para el marketing digital.

- Creacion y disefio para la campafa de sorteos de los productos

- Creacion y disefio de landing page de los productos

- Elaboracion de contenidos para marcar pauta digital y en television

- Crear contenidos para redes sociales y para e-mailing

- Aprobacion de los disefios y textos para contenidos digitales por parte del

equipo de trabajo, jefe de ventas y el cliente.

Disefio e implementacion de contenidos digital para redes RRSS
Campanfa de sorteo por redes sociales

En esta campafia se cont6 con dos auspiciadores empresa dedicada al rubro
de maquillaje, peluqueria y estética. La otra empresa dedicada al rubro de la
gastronomia.

Se disefiaron cuatro opciones de banner para cada una de clientes.
Campafia de sorteos: Cambio de look - Maquillaje y Estética

{GANA!
4 a

i
de LOOK

er

de LOOK




Campanfa de sorteos: Buffet para dos personas

Se elabor6 cuatro piezas gréaficas para promocionar el producto. Una vez
realizado el visto bueno del jefe de ventas y sobre del cliente, se procede a

la siguiente etapa de promocioén

BUFFET ) &
NAJC\I_QVY‘\IAL

iGANA!
650 4.

Para 2 personas Para 2 personas

(4

= > El buffet ist legi latos de [ t
El buffet consiste en elegir 5 platos de la carta e LSS I G205 B ASRRE A SHITe

O/Buffet Nacional - Trujillo O/Buffel Nacional - Trujillo

Para 2 personas Para 2 personas

El buffet consiste en elegir 5 platos de la carta El buffet consiste en elegir 5 platos de la carta

\\: O/Buffet Nacional - Trujillo

@ /Buffet Nacional - Trujillo



Campanfa de sorteos: productos de belleza productos naturales

~

@ /ConsorcioSaludyBelleza @ /ConsorcioSaludyBelleza

e

CosaBell
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CosaBell
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/ ! /

Pack&tyle Cosabell 2 Pack€osabell Nature

/ =

=

CosaBell

s @ /ConsorcioSaludyBelleza @ /ConsorcioSaludyBelleza

/ ./

Pack$tyle Cosabell




Disefio e implementacién de landing page
Se desarrollaron estrategias de landig page con la finalidad de mostrar
informacion de su interés.
Esto parte de un post dentro de la red social, y a través de la llamada a la
accioén “call to action” se dirigira’y aterrizara en estas paginas webs en donde
luego procedera a registrarse y participar de los sorteos
La herramienta para la elaboracion fue Wishpond esta herramienta permite
la administracion de prospectos. Entre otras funciones tenemos:

o Base de datos de los clientes

o Marketing de email y analiticas

o Creacion de Landing pages

o Formularios online

LB ESSENCIAL

Atrévete y Gana un Nuevo Look 2020

Participa y gana uno de 10s 3 PACKS de DELC
Cabello, maguillaje, menicure y pedicu a
de ESSENCIAL Estética In

& @
R (O]
Cabello 100% renovado Maquillaje profesional Manicure y pedicure

Tratamiento de Color, Corte y Cepillado, Pero primero, limpieza facial y sesién de Estards completamente satisfecha y feliz
Planchado u Ondas ondas rusas. de los pies a la cabeza

Siguenos siempre en tu programa favorito
Depeapa

Cada semana tendremos sorpresas y mas sorteos para ti.
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Implementacion de landing page:
En esta etapa con la herramienta Wishpond se generaron las propias paginas
de destino o Landing pages.

<html xmlns:fb="http://usm.facebook. con/2008/Tbnl" class="1anding_page tablet-enabled phone-enabled”>
<head prefix="og: http://oge.me/ns# fb: http://oge.me/ns/fb# website: http://ogp.me/ns/websites">
<meta charset="utf-
<meta content="width=device-width, initial-scale=1.8" name="viewport">
“ name="google">
ort;

bt bell/reference” rel="canonical® /
meta content="sorteo Buffet 2 Personas- itemprop='name” />
<meta content="Sortesmos 2 Packs de productos” itemprop="description” />
meta content="Sorteamos 2 Packs de productes” name="description” />
<meta property="fb:app_id" value="1432768656951037" />
<meta content="wishpond wpool_a:campaign” property="og:type” />
/tvcosmos . sorteas .pe/cosabell/reference” property="og
“htep://tvcosmos .sortos .pe/cosabell/referance” name="tuitte

rl” />

‘sorteanas 2 packs de productos” escription” />
Sarteamos 2 Packs de produc ription”
content="https:/ /dseital3topmpt Cosdtrent. nct/up1/v3/n:dlusllil)ﬂ)i?/lmﬂg!/ﬂr:\glnul/lﬁa‘ﬂﬁls??

" property="o

g:inoge” />
name="tuitte

mage" />

tultter:site
me="tuitter: (ird

IS
" />

<title>Sorteo Buffet 2 Persanusdutlu

[if lte IE 9]>
<seript sres"//cdnis. cloudflare.com/ajax/1ibs/respond. §s/1.4.2/respond.ain. §5" type="text/javascript™></scripts
<script src="//cdn]s.cloudflare.com/ajax/1ibs/Base64/1.8.0/base6d.min, Js" type="text/javascript™></scripts
<seripts
(function(d) { d.className = d.classhame +
</scripty
«![endif]-->

iegorlower” })(document.documentElement)

caeris ifunction(t,e) ["object " wtypest exportsal’undetined” -typeot moduletmodule.exgortame(): " function’-rtypest defd 3 ine(e):t.
<script type="text/javascript” sr an "connectis” onload:
<script type="text/javaseript® sres*//d ST et Sy P pages_var- 1 .is"

<htn] xmlns:fba
<head prefix
<{meta :hirs:l-"utf- >
<meta content="width=device-width, initial-scales1.0" name="viewport">
<meta content="notranslate” name="google">
<link hrefe"http://tu + bell/reference” rel"canonical® />
<meta content="Sorteo Buffet 2 Personas” itemprop="name
<meta content="Sorteamos 2 Packs de productos” itemprop="description” />
<meta content="Sorteamos 2 Packs de productos” names*description® />
<meta property="fbiapp_id" valus="1432768656951037" />
<meta content="wishpond wpool_a />
Cmeta contenta hERpL//tucomnos. sor teos pe/cosabel /e berence” property="ogiurl” />
<meta content="http://tucosmos.sorteos.pe/cosabell/reference” name="tuitteriurl” />
cmeta contenta*Cosabell Nature" propertys"og:title” />
<meta content="Cosabell Nature” name="tuitter:title” />
<meta content="Sorteamos 2 Packs de productos” property="ogidescription® />
<meta content="Sorteamos 2 Packs de productos” names"twitter:description” />
https://d301tnl3tapupf . cloudfront. net/apl/v3/medias 15130237/ insge/original/ 1604761575, Jpg" property="og: inage" />
content="https://d3eitml3tapupt. cloudfront. net/api/v3/medias/ 15130237/ inage/original /1664761979.3pg" name="twitter:image® />
@CampaignCards" name="tuitter:site” />
ummary_large_imege" name="twitter:cerd”
meta comtenta” hrtps.//d)thmljtﬂpwpf.cleudfrunt.ne‘t/ep1f\r3flneﬂ1asfl§liﬂ237/ image/original/1604761979.pg" name-"twitter:image:sre” />
<base href="htips://t rts0s.p8/cosabell/"
Ctitiessorteo Buffet 2 personase/tities

”http //m facebook . con/2066/fbml” class="landing page tsblet-enabled phone-enabled"s
fogp.me/nse Tb: hitp://ogp.me/ns/fbs website: http://ogp.me/ns/websited™>

<1--[4f lte IE 9>
<script sre="//cdnjs.cloudflare. con/ajax/libs/respond. j5/1.4.2/respond.min. js* type="text/javascript></script>
<script src="//cdnis. cloudflare. confajax/11b5/Bases4/1.0.0/ba5e64.min, I5" type="text/Javascript™></script>
<scripty
(function(d) { d.classhame = d.classame + * ieSorlomer™ })(document.documentElement)
</seripts
<t[endif]-->

rtypeof exportadhundefined! ypenf sedule2aodule exports-e():"function’-typeot deflnabidefine sad2define(e):t EsGPronts:
. d="connectjs" onload:
T e R P het/assetsionges voc- 1 fbSSede.js" :

cacedets Hunetlon(t, e)('nbjaa
<script type="text
<script tw:-"tcn/;nva:;mpt" sre=’

ttp://oma Focebook . con/2088/ fbml" class="landing psge tablet-enabled phone-enabled”s

http://ogp.me/nse fb: http://ogp.me/ns/fb# website: http://ogp.me/ns/websites™>

<meta charset="utf-§">

<mets content="width=device-width, (nithl scales1.0" name="vieuport”>

<meta content="notranslate” name="google”

s <link href="http://tve bell/reference” rels"canonical® />

<meta content="sortec Buffet 2 Pe/‘sm\as" itenprap="name” />

<meta content="Sorteamos 2 Packs de productos” itemprop="description” />

<mets contents"Sorteamos 2 Packs de productos” name="description” />

<meta property="fb:app_id" value="1431768656951237" />

<meta content="wishpond wpoel_a:campaign” property="og:type"

<meta http://tucosmos. sorteos .pe/cosabell/reference” prnpert "ogiurl” /3

<meta http://tvcosmos. sorteos . pe/cosabell/reference” name="twitter:url® />

<meta contents"Cosabell Nature® property="cg:title" /

<meta Cosabell Mature” name="twitte nle' h

<meta Sorteamos 2 Packs de productos” propes g :description” />

<meta content="Sorteamos 2 Packs de productos” name= twntzr'dtscrlptmn

https: //d301tnl3topwpT .cloudfront.net/api/y3/medias/15130237/ inage /original /1664761575 . Jpg" property="og: inoge" />

<meta content="https://d3@itnl3tepwpf.cloudfront.net/api/v3/medias/15130237/inage/original /1684761979, pg" name="twitter:image” />

<meta BCampaignCards” name="twitter:site” />

<mets summory_large_image" name="twitter:card” />

<meta content="https://d30itn]3tepwpf.cloudfront.net/api/v3/medias/15130237/ inage/original /1684761979, jpg" name="twitter:image:sre” />
<base href="https//tycosnos. sorteos. pe/cosabell/™>

5 <titlerSorteo Guffet 2 Personas</Title>
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2 «scripts

3 (function(d) { d.classhame = d.classane + * ieSorlomer” })(document.docunentElement)
4 </seript>
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<![endif]-->
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Il. Pruebas
Una vez concluida cada landing page, se realiz6 la prueba registrando
datos para ser almacenados en la base de datos ademas de notificar a
cada usuario participante sobre las actividades como las campafas de

sorteos
@ tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/participated/ * 0 8 @ v 9 B ¥ ¢ N ' En pau

3 M Recibidos (1.621) -... O YouTube @B (98) Premiere CS6 -.. CONVERTIDCRES DESCARGA VIDEO ~ §23 FORTINET TUTORIAL REDES R Revive Adserver - L. ) TweetDeck

L) ..
. .

CosaBell

Gracias por registrarte

Revisa tu correo electrénico™ para conocer los

detalles de este sorteo.

* No olvides revisar la carpeta Spam ;)

ull NoSeamosCom... & ¢ 22:57
& registro.sorteos.click

X
. . BUFFET para 2
g |
i Ganate un Cambio de Look ! » personas
Participa en nuestro sorteo del mes de setiembre =~ 5|
Registrate y recibe los 24 =
/‘ detalles del sorteo i

Tu nombre *

Tu email *

i Quiero participar !

O Términos y condiciones *

Registrarme
* Términos y condiciones publicados .




1. Puesta en marcha

Finalmente los proyectos landing page se subieron al servidor para su
publicacion. Luego se realizé las publicaciones en los canales digitales
Facebook, Instagram y mencion publicitaria en Programa de TV Depeapa.

Se muestra Imagenes de captura de pantalla de cada sorteo realizado en
la fan page del programa de entretenimiento Depeapa.

Rendimiento de tu publicacién

Depeapa Magazin
e 2,912
JATREVETE Y GANA UN NUEVO LOOK 20201 @& 167 G| Pepe??a Magg:in 5401
Gana este Pack que tenemos para t i S v
e de cabello +  \ 1ILO MEJO! MPARTE!
% Corte de cabello + .. Ver més = % 5 GANA un delicioso BUFFET para 2 personas @@ 203
(4] podran elegir 5 platos de la carta y darse el gusto de
uana gracias a Buffet Nacional - Trujillo Y 68 49
r mé
14 8 6 ©
o
14 6
o
1 0 1
87 65
35 21 14
34 19
49 38 1"
131
77 ci 19 34
22 19 36
COMENTARIOS NEGATIVOS
COMENTARIOS NEGATIVOS 7 Para 2 personas @
[ 0 0
El buffet consiste en elegir 5 platos de la carta
0 Reg 0
2912 244
Personas akanzadas vacinee: o."ﬂu"el Nacional - Trujillo
0037 21 comentarios 38 veces compartido 2,491 334 == =
Personas akanzadas Interacciones _mcm-hiﬂw-
© Me encanta () Comentar 2> Compartir e~
0052 40 comentarios 19 veces compartido
o Me gusta () Comentar /> Compartir [
Rendimiento de tu publicacion
Y Depeapa Magazin CH
9 de noviembre - @ 1,138 Personas alcan
» SORTEAMOS 2 Pack Style de cosméticos y productos naturales 120
gracias a CosaBell ¢y
i
4 1er PACK de cosméticos: Shampoo , crema facial, mascarilla de rostro
sombra glitter y mucho mas! 43 36
& 2do PACK con productos naturales: Multivitaminico, colageno, © Ve gusta £h publicacior
adelgazante, aguaje y soya... Ver mas
4 8
can Eny co
npz
25

/Q,(ma /

Pack@tyle Cosabell

16 36

1,138 177 Z e
Promocionar publicacion
Personas alcanzadas Interacciones

oo 38 24 comentarios 21 veces compartido 0 Ocultar publicac

COMENTARIOS NEGATIVOS

Q© Me encanta () Comentar £> Compartir @~ 0 Rer



Notificacion a través de correo electrénico

Una vez el participante registrado en la lading page del sorteo, le llegard un correo electrénico indicando los

pasos que tiene que seguir para culminar con el registro.

SORTEOS.CLICK info@sorteos click a través de ul wishpond net
parami ~

19:02 (hace 3horas) Yy

SORTEOS.PE info@sorteos.pe a través de ul.wishpond.net
parami v

-
=
CosaBell

Para 2 personas

El buffet consiste en elegir 5 platos de la carta

O/Bufm Nacional - Trujillo

Este premio llega gracias a la cortesia de
Buffet Nacional Trujillo y TV Cosmos

El ganador y una persona mas podran ir al
una variada lista de plat

nte y escoger entre

« Aji de Gallina

« Aoz con Pollo
Cabrito Nortefio
u Cau

iche

« Ocopa Arequ
« Olluquito con C
« Tiradito en Escabeche
+ Papa a la Huancaina
+ Palita en Fiambre

Este premio llega gracias a la cortesia de
« Tiradito al Olivo « Pato Guisado TV Cosmos

. rrones de Pescado « Sangrecita

« Chicharrones de Polio « Tamalitos

« Ensalada Blanca

Solo faltan 3 pasos:
Solo faltan 3 pasos:

1. Dale Me Gusta al Post del Sorteo
ost del Sorteo

2. Etiqueta a un amigo/a en los comentarios del Post del Sorteo
> : 3. Sigue las Fanpage De Pe a Pa y Cosabell
2 /a en los comentarios del Post del Sorteo = M e PR e
Sigue las Fanpage De Pe a Pa y Buffet Nacional Trujilio
i Mucha suerte !

i Mucha suerte |

18:56 (hace O



Seguimiento de las publicaciones y reacciones en redes sociales

En estas imagenes se puede apreciar personas interesadas en las campafias de
sorteros. Se puede verificar que han seguido los pasos indicados para ser efectivo su

registro participacion

% 3respuestas

@ Alonzo Rios Con mi esposa Stef Rt

Gracias
et

Me gusta - Responder - Mensaje - 5 sem

% 2respuestas

# Lily Guzman Valverde Con mi hija Cristina Castillo

.. vaana

=

Gracias por
registrarte

| [ ———
[ [pevetanen

Me gusta - Responder - M

% 2 respuestas

@ André Alvarado Kathy Alvarado espero tener suerte

2 9

® D O €& & w@

de LOOIS
Me gusta - Responder - Mensaje - 8 sem

Shelley Abanto Cueva Tatiana Paredes Lopez Yoryina Contreras
Pereda Sthefani Lorena Mufioz Bocanegra

Me gusta - Responder - |\ 8 sem

Wendy Chacon Quiroz Akryz Beltran Aranda
Claudia Vergara
Cecilia Leon Sarmiento__. Ver mas

Me gusta - Responder - Me

Lucy Enith Huaman Pajares Leslye Delgado Iglesias Gaby
Aniceto Florian Flor Vargas participen **

Me gusta - Responder - Mel

Irma Romero Valery Castillo
Sara Romero Alcantara
Paula Jimenez Romero (4]

Me gusta - Responder - ©

Ita Reafio Rodriguez Cinthya Lucero Reafio Giulliana Angelica
Palomino Reafio Silvia Reafio Rodriguez

Me gusta - Responder - ©

Yenny Alfaro Vamos participen lindas
Wendy Chacon Quiroz
Mina GB_.. Ver mas

Me gusta - Responder - M

Shelley Abanto Cueva Tatiana Paredes Lopez Yoryina Contreras
Pereda Sthefani Lorena Murioz Bocanegra Kristina Ticha Pamela
Abanto Diaz

Me gusta - Responder - Mensaje - 8 sem
Dali Esquivel Camila Rojas Flores

Dayana Rodriguez
Camila Olivares

Me gusta - Responder - Mei

usem

Yustd © RespUnUET - v

o Any Jhon Nos vamos Alicia Lopez

Me gusta - Responder - V

° Any Jhon Participando con fes

o Key Ramirez Con mi hijo Mathias Vasquez

NS

i)

Gracias por
registrarte

Sandry P Perez participen inscribiendose
y danlo like a la pagina
¥ Milenne Polonio

Ver mas

Me gusta - Responder - Mensaje - 2 sem

@ Lumi Ju Ju Participa Katitah Chavez

gusta - Responder - Mensaje - 2 sem

O Lumi JuduLumidudu

sta - Responder - |

(] 0ome o

Ana Lucia Bordonave de Reyes Participa Maycol Garcia Reyes

gusta Responder Mensaje - 1sem

Victoria Ill Grima Lianos participa
Me gusta  Responde: densaje - 1 sem

Winny Boado SalyRosas Stef Rt

Me gusta Responder  Me e - 2sem
Ada Garay Mendoza Erika Gallardo Yajaira Diaz participa
Me gusta Responder - M aje - 2sem

Yuva Hassel Participando @@

Responder - M 1sem

Me gusta

Victoria lll Participando, donde puedo ver los resultados de los
anteriores sorteos?

¢ &= S & O

O ® o

d e e

¢

o
&

oo0@eeé¢ ¢ €

.
Me gusta - Responder - Me

0 Dayeli Herrera

oy

e gusta - Responder - Mensaje - 9 se

6 Kelida Soto Alva

ps—r—
T
ETTES -

Me gusta - Responder - M

o Yenny Alfaro

O

Cecilia Leon Sarmiento Jessica Siguenza Herrera en Instagram
te sigo como @cecilia_leon_s

Me gusta - Responder - Mensaje - 2 sem
Jenny Gambeoa Participen

Nicole Gamboa Vasquez
Wendy Chacon Quiroz... Ver mas

Me gusta - Responder

Carito S Guevara Yuriko Maza Pumamango

Me gusta - Responder

Dellanire Del Rosario Patty Chin{G

Me gusta - Responder

Julia Cabanillas Rodas Indira Vallejo Salomon

Participa

Me gusta - Responder sem
André Alvarado Maria Terrones

Me gusta - Responder - Mensaje - 1 sem

Alexia Saldarriaga Zapata Roxana Cristina Saldarriaga Zapata

Me gusta - Responder - Mensaje - 1 sem

Key Ramirez Cristina Vera Julca participa

Me gusta - Responder - Mensaje - 2 sem

Renan Mendez Angeles Participando

Me gusta - Responder - Mensaje - 1 sem

S:

Karin Violeta Maldonado Campos listooo & &5

Me gusta - Responder - Mensaje - 3d



Menciones en programa de entretenimiento Depeapa

Parte de la campafia también se consider6 menciones en vivo en el programa
Depeapa, con la finalidad de promocionar en television y dirigir a las personas
interesadas a las redes sociales para que participen.

#BrnmeroMiSalud

oo "IEEN e
UN DELICIOSO BUFFET PARA DOS PERSONAS!




Anexo 16 Coordinaciones para la implementacion de las campafias publicitarias

DE PE A PA

DE PE A PA

DEPEAPA

DE PE A PA

DE PE A PA

DEPEAPA

SORTEOS.CLICK

SORTEOS.CLICK

Trello

Trello

Trello

Trello

Recibidos

r vcosmos.pe PAUTA VIERNES 23 OCTUBRE DEPEAPA - —

rvasquezd@tvcosmos.pe  PAUTA JUEVES 22 OCTUBRE DEPEAPA - —

n vcosmos.pe PAUTA MIERCOLES 21 OCTUBRE DEPEAPA - —

r vcosmos.pe PAUTA MARTES 20 OCTUBRE DEPEAPA - —

Recibidos

Recibidos

Recibidos

Recibidos

T cosmos.pe PAUTA LUNES 19 OCTUBRE DEPEAPA - —

rvasquezd@tvcosmos.pe  PAUTA VIERNES 16 OCTUBRE DEPEAPA - —

Sorteo de 1 Buffet para 2 personas - Este premio llega gracias a la cortesia de: Buffet Nacional Trujillo y ...
Sorteo de 1 Buffet para 2 personas - Este premio llega gracias a la cortesia de: Buffet Nacional Trujillo y ...

rvasquezd@tvcosmos.pe  Junior Trace ha movido la tarjeta SORTEO PACK STYLE COSABELL a REVISION d...

n vcosmos.pe 3 notificaciones nuevas en SERVICIOS DIGITALES desde 18:41 (9 de octubre de ...

Recibidos

r vcosmos.pe 2 notificaciones nuevas en SERVICIOS DIGITALES desde 1:11 (7 de octubre de 2...

rvasquezd@tvcosmos.pe 3 notificaciones nuevas en SERVICIOS DIGITALES desde 17:13 (29 de septiembr...

)

P A 8 @ 0

22 oct

21 oct

20 oct

19 oct

17 oct

150ct

14 oct

10 oct

9 oct

9 oct

7 oct

29 sept



Anexo 17 Coordinaciones a través de la herramienta Trello

Li SERVICIOS DIGITALES |... M Recibidos (1.357) - va...

# @ (@ Tableros Q

SERVICIOS DIGITALES & Equipo privado & Privado

PENDIENTE EN PROCESO REVISION

= ot W O
.

TERMINADO

+ Afada una tarjeta + Afada una tarjeta

PACK

2
&
CABELLO 100%
RENOVADO

BUFFET
NACIONAL

R,E,S,IALJBAN,T@

SORTEO BUFFET NACIONAL
= Q2 @3

Trataméento de Color, Corta y Capiiado,
Planchado u Ondas

<§2
MAQUILLAJE
PROFESIONAL

m

oo e mplzafockly e do
SORTEO ESTETICA
® = Q171 @18

CoséBeH

CONIONCKO JALYO Y BLEZA

CADTEN DAY CTVIE FNCAREI |

+ Afada otra tarjeta + Afada otra tarjeta



Anexo 18 Registro de participantes

Campafia de cambio de look

referralCode referralSourireferrerRelenshareURL  checkReferr: twitterShare facebookShareURL

rank createdAt firsthame  email
1 30/09/2020 04:34 PARTICPANTE correa@correo.com w6FQSUS 5 https://tvcos https://tvcos https%3A%2 https%3A%2F%2F tvcosmos.sorteos.click%2Fcambio-look%3Freferral %3Dw6FC
2 21/09/2020 16:28 PARTICPANTE correo@correo.com 4JIMQSXg 2 https://tvcos hitps://tvcos https%3A%2 hitps%3A%2F%2F tvcosmos.sarteos. click%2Fcambio-look%3Freferral %3D4IMG
3 24/09/2020 15:51 PARTICPANTE correo@correo.com nlQv020 2 https://tvcos hitps://tveos https%3A%2 hitps%3A%2F%2F tvcosmos.sorteos. click%2Fcambio-look%3Freferral %3Dn1Qv
4 30/09/202004:44 PARTICPANTE correo@correo.com 98C8leU  whatsapp  w6FQ8US 2 htips://tvcos https://tveos https%3A%2 hitps%3A%2F%2F tvcosmos.sorteos.click%2Fcambio-look%3Freferral%32D98C8:
5 01/10/202014:17 PARTICPANTE correo@correo.com 13CbgPc 2 hittps://tveos https://tveos https%3A%2 https%3A%2F %2F tvcosmos.sorteos.click%2Fcambio-look%3Freferral %3DI3Che
6 01/10/2020 16:02 PARTICPANTE correc@correo.com UxHuUSbg 2 hittps://tveos https://tveos https%3A%2 hittps¥%3A%2F% 2Ftvcosmos.sorte lick%2Fcambio-look%3Freferral%3DUxHu
7 10/09/2020 19:24 PARTICPANTE correa@correo.com 4xFne6w 1 https://tveo: https://tveos https%3A%2 hitps¥3A%2F%2Ftvcosmos.sorteos.click%2Fcambio-look%3Freferral %3D4xFne
8 21/09/2020 19:19 PARTICPANTE correc@correo.com sFykOPY whatsapp ~ 4JMO8Xg 1 https://tvcos https://tveos https%3A%2 https%3A%2F%2F tvcosmos.sarteos. click%2Fcambio-look%3Freferral %3DsFykC
9 22/09/2020 15:05 PARTICPANTE correo@correo.com VCpY2ed 1 hitps://tvcos https://tvcos https%34%2 https%3A%2F%2F tveosmos.sorteos. click% 2Fcambio-look%3Freferral %3DVCpY
10 22/09/202015:30 PARTICPANTE correa@correo.com ephT60) 1 hitps://tvcos https://tveos https%3A%2 https%3A%2F % 2F tvcosmos.sorteos.click%2Fcambio-look%3Freferral %3DephT
11 23/03/2020 10:29 PARTICPANTE correo@correo.com Zxrh3D7 1 https://tvcos https://tvcos https%3A%2 hitps%3A%2F%2F tvcosmos.sarteos. click%2Fcambio-look%3Freferral %3DZxrh2
12 23/09/202014:12 PARTICPANTE correo@correo.com bUDN33C 1 https://tvcos hitps://tvcos https%3A%2 hitps%3A%2F%2F tvcosmos.sarteos. click%2Fcambio-look%3Freferral %3DbUDN
13 24/09/202014:13 PARTICPANTE correo@carreo.com 1DE8Upz 1 https://tvcos hitps://tveos https%3A%2 hitps%3A%2F%2F tvcosmos.sorteos. click%2Fcambio-look%3Freferral %3D1DES!
14 24/09/202015:00 PARTICPANTE correo@correo.com mSXRng0 1 hitps://tvcos https://tveo: https%3A%2 https%3A%2F %2F tvcosmos.sorteos.click%2Fcambio-look%3 Freferral %3DmSXF
15 24/09/2020 16:32 PARTICPANTE correc@correo.com Bkw8h9B 1 https://tveos https://tveos https%3A%2 hittps¥%3A%2F% 2F tVeosmos.sorte lick%2Fcambio-look%3Freferral%3DBkws
16 24/09/2020 16:53 PARTICPANTE correc@correo.com MiS63s¢ facebook  n1Qv020 1 https://tveos https://tveo: https%3A%2 https¥%3A%2F%2Ftveosmos.sorteos. click¥%2Fcambio-look%3Freferral %3DMis6:
17 29/09/2020 15:24 PARTICPANTE correc@correo.com dCGUIn3 1 hittps://tveo: https://tveo: https%3A%2 hitps¥3A%2F% 2Ftvcosmos.sorteos.click%2Fcambio-look%3Freferral %3DdCGU
18 29/09/2020 16:57 PARTICPANTE correo@correo.com xXLXB30 1 https://tvcos https://tveos https%3A%2 hitps%3A%2F%2Ftvcosmos.sorteos.click%2Fcambio-look%3Freferral %3DxLx1
19 30/05/2020 04:37 PARTICPANTE correo@carreo.com 30HHhy?  copy w6FQSUS 1 https://tvcos hitps://tvoos https%3A%2 hitps%3A%2F%2F tvcosmos.sarteos. click%2Fcambio-look%3Freferral %3D30HF
20 30/03/2020 05:11 PARTICPANTE correo@corren.com Ntudfnk — whatsapp  w6FQSUS 1 htips://tvcos https://tvcos https%3A%2 hitps%3A%2F%2F tvcosmos.sarteos.click%2Fcambia-look%3Freferral%3DNtud

21 30/09/202012:08 PARTICPANTE correo@correo.com EicJHEF whatsapp  98C81eU 1 https://tvcos https://tvcos https%3A%2 https%3A%2F%2F tvcosmas.sorteos. click%2Fcambio-laok%3Freferral %3DEicIH
22 30/09/202012:19 PARTICPANTE correc@correo.com JyICpR2  whatsapp  w6FQSUS 1 https://tvcos https://tveos https%3A%2 hitps%3A%2F%2F tvcosmos.sorteos.click%2Fcambio-look%3Freferral%2DlylCp
23 01/10/202014:24 PARTICPANTE correc@correo.com 51b7F2A  whatsapp  13CbgPc 1 htitpsi//tveos https://tveos https%3A%2 hitps%3A%2F%2Ftvcosmos.sorteos.click%2Fcambio-look%3Freferral%2D51b7F
24 01/10/202016:06 PARTICPANTE correo@correo.com Gzrs7ny  facebook  UXHUSBHS 1 https:f/tvcos https://tvcos https%3A%2 hitps%3A%2F%2F tvcosmos.sorteos.click%2Fcambio-look%3Freferral%3DGzrs?
25 02/10/2020 16:57 PARTICPANTE correa@correo.com cWL2x9] 1 https://tveos https://tveos https%3A%2 hittps¥%3A%2F% 2F tvcosmos.sorte lick%2Fcambio-look%3Freferral%3DcwWiL2

Campafia buffet

Email Nombre Numero de telé Terming Date added URL Converted On

nrotelefono  true  2020-10-22T16:20:48.6152 https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/?fbclid=lwAR3RpuyrHRKBMk3Pc3dddaX9bxa
nrotelefono  true 2020-10-22723:03:34.148Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true 2020-10-21T14:37:10.700Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true  2020-10-14T23:08:53.393Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true  2020-10-23T01:22:34.4517 https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true 2020-10-23T01:21:05.709Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true 2020-10-18T23:24:54.125Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true  2020-10-18T23:26:57.595Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true  2020-10-16T20:09:06.6282 https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true 2020-10-15T19:42:04.445Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true 2020-10-22T16:09:26.531Z .click/buffet-nacional/
nrotelefono  true  2020-10-16T05:03:56.534Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true  2020-10-17T23:57:07.0582 https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/?fbclid=IwARDIjRGLOLNtj1ZgTanFItkNuNEadl
nrotelefono  true 2020-10-16T05:01:44.2297 ro.sorteos.click/buffet-nacional/
nro telefono  true 2020-10-22T16:24:23.902Z ro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono true  2020-10-17T13:30:01.6882 https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true  2020-10-15T07:27:18.964Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true 2020-10-22T18:44:11.309Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true  2020-10-23T0L:32:04.036Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true  2020-10-15T01:25:44.2592 https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true  2020-10-17T03:49:50.6112 https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true 2020-10-22T16:01:04.2417 https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true  2020-10-15T01:20:51.552Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true  2020-10-23T01:57:34.5892 https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true 2020-10-15T01:43:40.807Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true 2020-10-15T01:36:56.443Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true  2020-10-22T15:50:26.631Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true  2020-10-16T01:56:46.4052 hitps://registro.sorteos.click/buffet-nacional/
nrotelefono  true 2020-10-22T15:47:05.984Z https://registro.sorteos.click/buffet-nacional/

1|Correo de usuario |Nombre partt
2 Correo de usuario Nombre pa
3 Correo de usuario” Nombre pal
4 Correo de usuario Nombre parti
5 Correo de usuario Nombre part
6 Correo de usuario Nombre pal
7 Correo de usuario” Nombre pal
8 Correo de usuario Nombre parti
9 Correo de usuario” Nombre parti
10 Correo de usuario” Nombre pal
11 Correo de usuario Nombre pal
12 Correo de usuario Nombre parti
12 Correo de usuario Nombre pa
14 Correo de usuario” Nombre pal
15 Correo de usuario Nombre pal
16 Correo de usuario Nombre part

17 Correo de usuario Nombre pa
18 Correo de usuario” Nombre pal
19 Correo de usuario Nombre pal
20 Correo de usuario Nombre part

21 Correo de usuario Nombre pa
22 Correo de usuario Nombre pal
23 Correo de usuario Nombre parti
24 Correo de usuario Nombre part
25 Correo de usuario” Nombre pal
26 Correo de usuario Nombre pal
27 Correo de usuario Nombre parti
28 Correo de usuario Nombre pa
29 Correo de usuarijombre pal

Campafia Cosméticos

Email Nombre A de tel AOf i inos y condici Fecha aAtadida URL Converted On
1 correo@corren.com | participante teléfono true 2020-11-12T17+ https://tvcosmos. sorteos. pe/cosabell/
2 correo@correo.com | participante teléfono true https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/
3 correo@correo.com | participante teléfono true https://tveosmos.sorteos.pe/cosabell/

4/ correo@correo.com  participante teléfono true https://tvcosmos.sorteos. pe/cosabell/

5 correo@correc.com  participante teléfono true https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/
6 correo@correc.com  participante teléfono true https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/
7 correo@correo.com | participante |teléfono ltrue 2020-11-12T722:37:51.479Z https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/
8 correo@correo.com | participante teléfono true 2020-11-12T02:24:23.227Z https://tvcosmos.sarteos.pe/cosabell/
9 correo@correc.com  participante teléfona true 2020-11-15T21:20:37.9247 https://tvcosmos.sorteas.pe/cosabell/
10 correo@correo.com participante teléfono true 2020-11-12T18:30:10.894Z https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/
11 correo@corren.com  participante teléfono true https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/
12 correo@correo.com | participante teléfono true https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/

13 correo@correc.com  participante  teléfono true https://tveosmos.sorteos.pe/cosabell/
14 correo@correo.com  participante teléfono true https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/ foclid=lwARIMc6]X6hQQYHWTE

15 correo@correc.com | participante teléfono true https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/

16 correo@carren.com  participante teléfona true https://tvcosmos.sarteos.pe/cosabell/
17 correo@correo.com | participante teléfono true 2020-11-12T18:40:34.920Z https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/
18 correo@correc.com  participante teléfono true 2020-11-12T17:31:05.232Z https://tvcosmos.sarteos.pe/cosabell/
19 correo@correo.com | participante teléfono true 2020-11-12T17:31:30.002Z https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/
20 correo@correc.com participante teléfono true 2020-11-13T19:56:20.117Z https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/
21 correo@carren.com | participante teléfono true 2020-11-14T22:47:38.6852 https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/?fbclid=lwARImSMGleSqjUyIXx

https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/
https://tveosmos.sorteos.pe/cosabell/

22 correo@correo.com | participante teléfono true
ante teléfono true

23 correo@correc.com  parti

24 correo@correo.com  participante teléfono true https://tvcosmos.sorteos. pe/cosabell/ Pfbclid=IwAR3058_IOND1998-ccs
25 correo@correc.com participante teléfono true 2020-11-15T18:41:29.230Z https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/
26 correo@correo.com  participante teléfona true 2020-11-10T22:38:06.416Z https://tvcosmos.sorteos. pe/cosabell/

ipante teléfono true 2020-11-11T11:37:19.8227 https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/
115.823Z https://tvcosmos.sorteos. pe/cosabell/
:46.430Z https://tvcosmos.sorteos.pe/cosabell/

27 correo@correo.com | parti
28 correc@corren.com  participante teléfono true 2020-11-12T20:

29 correo@correo.com  participante teléfono true 2020-11-10T17::




Anexo 19 Documentos de pauta del programa Depeapa, en donde se hacen

menciones en vivo sobre campafias de sorteos.

PAUTA DEPEAPA LUNES 21 SETIEMBRE 2020

las

HORA PAUTA CONDUCTOR LOCACION TIEMPO VTR
09:57 am_| Comerciales 3
10:00 am | BLOQUE5:
09:00am | BLOQUE 1: BLOAUE >
CINDY MILLONES Y JULIO RAMIREZ DAN LA CMOEN('ON ngLUDMLE GRABAC anpy CENTRO
BIENVENIDA Y EXPLICAN EL CONTENIDO DEL
;’:‘I]_‘;:“R'Q'I'JAE'S?;LCLI';’:‘E': A NUESTROS SEGUIDORES REINA VARGAS — WAYRA CAFETERIA / FACEBOOK
. Cel. 943695458 CINDY CENTRO 348"
DEPEAPA MAGAZIN - FACEBOOK | CONDUCTORES | centrO PICTURES
/@DEPEAPA_MAGAZIN - INSTAGRAM TEMA: APRENDE A PREPARA UN “QUEQUITO EN
TAZA"
CONDUCTORES ANUNCIAN SORTEQ DE 3 PACKS DE
CAMEIO DE LOOK MENCION SORTEO CAMBIO DE LOOK — MODO 02 o CENTRO
BANNER: jATREVETE Y GANA UN NUEVO LOOK TETT. Fomr =
2020!
10:15am | BLOQUEG:
00:12am ] Comerciales 3 SECUENCIA SALUD Y VIDA [VIDEOLLAMADA]
09:15am | BLOQUE 2:
MENCION UCV JULI0 CENTRO DR. MANUEL ZEGARRA - OFTALMOLOGO,
ESTIMULACION TEMPRANA (VIDEOLLAMADA) ESPECIALISTA EN RETINA / CITAS: 968 347367 o SALA PICTURE
CAROL SIGUENAS — MAGISTER EN EDUCACION TEMA: ¢CONJUNTIVITIS ALERGICA O COVID - 192
INFANTIL Cel. 951 653387 CINDY saLa PICTURE
. N 10:27am_] Comerciales 3
TEMA: COMO ENSERAR LAS VOCALES T030am [ BloauE T:
CONOCIENDO A TU ARTISTA (VIDEOLLAMADA)
09:27 am | Comerciales 3 PEPE GONZALEZ _ CANTANTE /
09:30 am @pepegonzalezaliados  INSTAGRAM  —  PEPE
; Juiio LENTRO GONZALES YOUTUBE CINDY CENTRO PICTURE
HAZLO TU MISMA [GRABACION) YJuuo
j TEMA: (QUE NUEVAS PRODUCCIONES MUSICALES
INES  BARRIENTOS —  PROFESORA  DE PREPARA PEPE GONZALES?
MANUALIDADES o SALA 107"
PUNTADAS CREATIVAS / Cel.992 322070 VTR: UNO A UNO ES AMAR — PEPE GONZALEZ 230"
MANUALIDAD: ADORNO PARA LA COCINA 1042 am | Comerciales 3
MENCION SORTEQ CAMBIO DE LOOK — MODO 01 CINDY CENTRO 10:45am | BLOQUE 8:
MENCION SORTEOICAMBIOIDENOOREIMODOIN | CONDUCTORES | CENTRO
MoDo 02
PAUTA DEPEAPA VIERNES 16 OCTUBRE 2020
HORA PAUTA © TOCACTION TIPS VIR
10:12 am Comerciales 3
09:00 am BLOQUE 1: 10:15am | BLOQUE 6:
JULIO RAMIREZ Y SANDRA PIRES DAN LA MENCION BUON NATALE WO CENTRO
BIENVENIDA Y EXPLICAN EL CONTENIDO DEL Julio CENTRO PICTURES YSANDRA
DEPORTE ES VIDA (GRABACION)
PROGRAMA. SALUDAN A NUESTROS SEGUIDORES | ¥ SsANDRA Prme s e
DE LAS REDES SOCIALES. MARYSABEL GUERRERO — PROFESORA DE DANZA/
DEPEAPA MAGAZIN - FACEBOOK @marysabeldancer INSTAGRAM — MARYSABEL|  SANDRA SALA 503"
/@DEPEAPA_MAGAZIN - INSTAGRAM FACEBOOK
MENCION SORTEO BUFFET Lo CENTRO TEMA: RUTINA DE  “MARIBALLET", BALLET
EEE— _— INTEGRADO A L& MARINERA
EANNER SIGANMUNIDENCIOSOIBUESE IRARADOY 10:27 am_| Comerciales 3
PERSONAS! S
1030 am | BLOQUE7:
09:12 am | Comerciales 3 MENCION SORTEO BUFFET JULO SALA
09:15 am | BLOQUE 2: .
MENCION UcV SANDRA CENTRO BEULEZA Y ESTETICA
SECUENCIA MODA ¥ ESTILO [GRABACION REDUCE ESTETICA INTEGRAL — FACEBOOK / AV.
. ESPANA 2027 GALERIA PLAZA MALL 4TO PISO C-7 uuoy CENTRO
JESSICA CORDOVA — ASESORA DE IMAGEN CONTACTO: 974 655359 SANDRA
@jesscordovalld / INSTAGRAM SANDRA CENTRO 10°36”
TEMA: TRATAMIENTO PARA MEJORAR LA PIEL CON
TEMA: 1 BLUSA BLANCA 3 OUTFITS DERMAPEN
- - 10:42am | Comerciales 3
09:27 am | Comerciales 3
- - 10:45am | BLOQUES:
09:30am | BLOQUE 3: MENCION SORTEQ BUFFET SANDRA CENTRO
MENCION CENTENARIO e CENTRO
CONOCIENDO A TU ARTISTA (VIDEOLLAMADA)
DIMELO SAM — CANTANTE / @dimelosam AGRADECIMIENTOS DE SANDRA PIRES
INSTAGRAM — DIMELO SAM FACEBOOK — DIMELO
SAM YOUTUBE wuoy SALA PICTURE DESPEDIDA o A CENTRO




Anexo 20 Lista de tareas del equipo de trabajo en Trello
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100%
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RV

Afiada un adjunto

Checklist Ocultar elementos completados Eliminar

reduct leandrine dal e

deseriret el

el as-perseRa s i

c e . i . ifear 7 dias)

Afiada un elemento

Actividad Ocultar detalles

Rail V ha completado 5. Campafia de difusion en medios (planificar 7 dias) en esta
tarjeta

hace 2 minutos

SORTEO ESTETICA
en la lista REVISION @

SUGEREMNCIAS

Descripcion  Editar

03 CAMBIOS DE LOOK ESSENCIAL ESTETICA INTEGRAL

- COLOR DE CABELLO+ CORTE + CEPILLADO + PLANCHADO DE CABELLO U
ONDAS . MANICURA + PEDICURE . LIMPIEZA FACIAL + SESION DE ONDAS RUSAS
SERAN 3 LOS GANADORES

Adjuntos

pack-movil jpeg ~
Afiadido: 17 de sep. a las 17:04 - Comentario - Eliminar -
Editar

S Quitar portada

& Unirse

Comentarigs

ANADIR A LA TARJETA

& Miembros
© Etiquetas
B Checklist

® Vencimiento

@ Adjunto
pack.jpeg ~
POWER-UPS
= - Afadido: 17 de sep. a las 17:04 - Comentario - Eliminar -
E == Editar

& Crear portada

+ Afadir Power-Ups

ACCIOMES
packjpeg 7 = Mover
= - Afiadido: 17 de sep. a las 17:01 - Comentario - Eliminar -
Editar D Copiar

& Crear nortarda
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Informe de los serviclos

del portafolio digital

Fase de Exploracion
Fase de iniciacion
Fase de Edicidon

Fase de Ejecucion






¢, Quiénes somos?

Somos Cosmos una agencia de marketing digital, conformada por un equipo
multidisciplinario y talentoso enfocado en la creacion de estrategias del
mercadeo digital que son efectivas para tu empresa.
Filosofia Empresarial
Mision
Facilitar a nuestros clientes las estrategias, alternativas y soluciones, para el
desarrollo de la imagen creativa y funcional de esta manera mejorar la
productividad de su empresa

Vision
Ser una agencia de Marketing posicionada en el mercado que se diferencie por
ofrecer soluciones innovadoras e integrales para su empresa, ademas de estar

en continuo crecimiento.

Nuestros servicios:
o Campafa Publicitaria
e Email Marketing

e Disefo Publicitario



A. CAMPANA PUBLICITARIA

¢,De qué trata?

La campafa publicitaria es una estrategia que usamos para comunicarnos
con tu publico objetivo a través de diferentes medios digitales, con |el objetivo
de llegar a todos los medios posibles al publico deseado, para poder
transmitir el mensaje.

Es por ello indispensable que este tipo de estrategia se debe considerar
hacer un brief publicitario de tal manera que los esfuerzos que hagamos por
distintos medios sean de manera efectiva.

Brief Publicitario

Es un documento escrito donde se reune toda la informacion de la empresa
con el fin de que nosotros la usemos para tener una idea al momento de
hacer una campafa publicitaria

¢, Qué es lo que debe contener el Brief?

Target: Es conocer el publico objetivo de su empresa

Informacién: Recabar todo lo referido a su empresa como valores, mision y
vision

Competencia: Conocer sus fortalezas y debilidades

Antecedentes: Saber si su empresa hizo campafias publicitarias
anteriormente

Posicionamiento: Conocer cual es la posicion actual de la empresa o
producto en el mercado

Inversién: Es el presupuesto maximo que la empresa quiera invertir



e una campafia publicitaria

Etapal - Fase De Investigacion: Esta etapa va a permitir conocer todo a cerca

de la empresa cliente, indagar sobre su historia, a qué se dedica, toda esta

informacion estara comprendida en el brief publicitario.

La empresa y su actividad
Organigrama de la empresa

Historia

Mercado donde desarrolla su actividad

Competencia

Etapa Il — Planificacion: en esta etapa se implementaran las estrategias de

publicidad efectivas. La planificacion consiste en idear y plasmar un proyecto

para lograr los objetivos.

o

o

o

o

o

Producto

Comunicacion; propia del producto
Objetivos de marketing

Establecer metas

Crear slogan de campafa
Posicionamiento y target
Debilidades

Motivaciones

Etapa IV — Acciones y Piezas Publicitarias + Estrategia de Medios

o

o

Marketing de contenidos y creacién de un blog.

Estrategia de email marketing y creacion de una lista de consumidores
(prospectos) con los que se pueden generar una relacion de confianza y
convertirlos en compradores de la marca o productos.

Disefio de pagina web

Publicidad en Facebook Ads.



Etapa V - Presupuesto

O

Generar un presupuesto de cuanto costara la campafia publicitaria

Etapa VI - Ejecucién

O

O

o

Programar en qué momento se ejecutara la camparfa
Programar en cuanto tiempo se llevara a cabo la campafa publicitaria.

Determinar los medios para a promocionar la campafa publicitaria

Etapa VII — Evaluacion

o

Evaluar los resultados, alcances, interacciones que se obtuvo con la

campafa publicitaria.

Medios utilizados

o Mailing
o Landing Pages
o Redes Sociales
o Google Ads
Modelo de Brief
Se tomé de ejemplo a una empresa para el desarrollo del brief, describiendo todas sus
etapas.
Empresa Alfajores vildoso
Aspectos Nombre de la Empresa: Alfajoreria Vildoso E.l.LR.L. de Tedfila
generales Vildoso Juérez.

Direccion: Calle Las Mercedes N° 121-La curva

RUC: 10308474041

Fecha de Inicio de Operaciones: Desde hace 100 afios de
generacion en generacion.

Sector de Actividad: Gastronomia




Teléfono: (054) 554027

Biografia: Los Alfajores fueron concebidos por Daria Valdivia. Se dice que
vivia en Tarapaca, territorio que por esos afos aun pertenecia a
Perd. Era amante de la cocina, pero en ese tiempo todavia no
ideod la golosina que hoy hace famosa a La Curva

Productos Alfajores de Miel de 10 Unidades: S/. 9.00

Alfajores de Manjar 10 Unidades: S/.10.00
Penco Pequeiio: S/. 6.00
Queque: S/. 7.00

Descripcién del

producto

La preparaciéon es NATURAL. SIN PRESERVANTES. La galleta
es el secreto mejor guardado por la familia. Su delicioso sabor, y
su preparacion en base a delgadas laminas de harina de maiz y
trigo horneadas a lefia, y dulce de miel natural, proviene de una
receta original del Valle del Tambo, en Arequipa, le valieron al
dulce peruano que lleva por nombre Alfajor de Miel o Alfajor de
la Curva, por su forma redondeada ganar el concurso

correspondiente a la categoria Dulces de Antafio.

Envaces

Los productos como los alfajores, Penco, Panetdén, Wawa, vienen
envasados en bolsas de plastico grabadas con el logo de la
empresa.

Los turrones, el queque, vienen envasados en un contenedor de
aluminio con tapa de plastico.

Los cupcakes vienen en pirotines de papel.

Adicionalmente venden una caja de carton para colocar las

bolsitas de alfajores.

Distribucion:

Actualmente el Unico punto de distribucién de los alfajores y
demas productos se encuentran en la tienda de la curva - Calle
Las Mercedes N° 121.




hijos menores de edad de la ciudad de Arequipa,
socioeconémico B+

Jovenes: Hombres y mujeres entre 20 a 28 afos, solteros, de la
ciudad de Arequipa, del nivel socioeconémico B+

Turistas: Hombres y Mujeres extranjeros entre 20 a 40 afos,
casados o solteros, de nivel

socioeconémico B+, A

Competencia directa: Alfajores de Catas, Alfajores de Arequipa, Alfajores de
Camana

Antecedentes La empresa nunca busco publicidad, su publicidad se hizo de

Publicitarios: boca en boca, gracias a esto y al reconocy tradicién se acercaron

varios medios para entrevistar a la empresa como:

Revistas de Turismo.

Se realiz6 reportaje en el programa Punto Final

Notas de Prensa.

Ademas, la empresa hace saludos publicos por dias festivos, en
diarios y radios locales.

Actualmente no cuenta publicidad




MODELOS DE CAMPANAS PUBLICITARIAS
Campafia de publicidad para una marca de vino.
Nombre de la campafia: DEL VINEDO A TU CASA.
Objetivos: Crecer los seguidores y generar engagement.
Estrategias:

« Creacion de publicaciones

« Elaboracion del cronograma de publicaciones

* Publicidad en redes sociales.

» Administracion de la comunidad de usuarios

* Reportes mensuales

ATU CASA

QUEREMOS ESTAR MAS CERCA
TUYO Y POR ESO NOS REINVENTAMOS

SIGUENOS Y
DESCUBRE LO
NUEVO




Campaifia de publicidad para una marca CAFE.
Nombre de la campafia: la vida es como una taza de café.
Objetivos: Crecer los seguidores y generar engagement.
Estrategias:

* Creacion de publicaciones

* Elaboracion del cronograma de
Coffee
La vida 2a como una taza de cafle * Publicidad en redes sociales.

Jodo eatd en cimo la preparas,
prono anbre todp en cimo la fomas. » Administracion de la comunidad de

publicaciones

usuarios

* Reportes mensuales

Campafa de publicidad para una marca Chocolate.
Nombre de la campafa: Mientras hay chocolate, hay felicidad.
Objetivos: Crecer los seguidores en las redes.

Estrategias:

* Creacion de publicaciones

« Elaboracion del cronograma de publicaciones

» Publicidad en redes sociales.




Paguete De Servicios Digitales Para Campafia Publicitaria.

Publicidad en Redes Sociales, Google Analytics, entre otros.

Publicidad en estos distintos medios que es la mayor red de medios sociales
del mundo dirigida a tu publico objetivo y de calidad

Seguimiento Total De La Campafia

Conoceremos si hemos logrado lo que en analitica web llamamos “objetivos de

conversion”: si se registran, cuantas paginas visitan, etc.

Tu negocio hacia un publico objetivo
Las redes sociales, Google Analytics entre otros son los medios importantes, ya
que te da la oportunidad de conectarme con tu publico objetivo de manera mas

directa y darle informacién exacta.

Reporte Estadistico
Reportes estadisticos con una amplia variedad de herramientas, como redes

sociales, Google analytic entre otros.

HERRAMIENTAS

COSTE

Pagina web en wordpress

S/. 60 mensual

Google analytics

S/. 70 mensual

Fotografia S/. 60 mensual
Publicidad Online S/. 15 a S/. 20 por dia
Facebook ADS S/. 15 a S/. 20 por dia

Creacion de contenidos

Por tipo de contenido




B. E- MAIL MARKETING

La mejor alternativa para las empresas que desean un marketing digital a

través de email masivo en forma profesional y a bajo costo.

Nosotros crearemos correos efectivos con el fin de hacer crecer a tu
empresa, que incluira la planificacion, segmentacion y programacion de tus
envios

Nuestros expertos saben que el correo electronico masivo es una de las
mejores herramientas para las empresas, para el desarrollo de relaciones
duraderas. Un mensaje personalizado, segmentado enviado a través de
campafas de marketing mediante correo electréonico es muy importante para
el reconocimiento de marca y la generacion de nuevas relaciones.

Beneficios

- Optimizar tiempo y esfuerzo al momento de hacer campafas de

Marketing

- Generar que la comunicacion sea directa con los clientes
- Seguimiento de los objetivos de email marketing

- Aumento de ventas ya que se incrementan mas suscriptores

Etapas del email marketing.

- Buscamos la mejor estrategia de Marketing por correo electrénico

- Nuestro equipo de trabajo desarrollara estrategia, para la atraccién de
nuevos clientes y satisfacer sus necesidades.

- Hacemos campafias por correo electrénico.

- Nosotros hacemos el disefio y constituimos una plantilla de correo
electrénico para que tenga una mayor comunicacion con sus clientes.

- Diseflo de Plantillas.



Nuestros disefios llaman la atencidon para una correcta capaci
entrega en el correo electronico
- Seguimiento e Informes.
- Se hace el seguimiento para ver si la campafia tuvo un mayor alcance en
el publico objetivo

Paguete De Servicios Digitales Para Email Marketing
Publicidad con email marketing
Publicidad en Email Marketing con ofertas o informacidén personalizada a cada
persona de tu publico objetivo a través de un medio inmediato.
Seguimiento Total De La Camparia
Conoceremos si hemos logrado los resultados esperados a través de las
personas que se registran, cuantas paginas visitan, etc.
Contamos con Base De Datos De Emails
Tenemos una gran Base de Datos de Emails de Empresas pequefias, medianas
y grandes.
Reporte Estadistico
Proporcionamos los Reportes estadisticos con una amplia variedad de
herramientas
Emails Con Contenido Atractivo
Hacemos el disefio para tu empresa de forma profesional y de un alto alcance

Lo tenemos a precios comodos

Suscriptores: 500

Frecuencia: Envie correos ilimitados

S/.189/mes

Suscriptores: 1000

S/.50/mes

Frecuencia: ~2000 envios
INCL. DISENO DEL NEWSLETTER

S/.95 por camparfia

5000 envios~
INCL. DISENO DEL NEWSLETTER

S/.135 por campafia




NUEVO MENSAJE

PARA:

DE:

ASUNTO: —rr &

"

)
CATENA <

DEL VINEDO A TU CASA

VINEDO CATENA
e

Somos productores y comercializadores de vinos y piscos
Siempre nos esforzamos para ofrecer productos de primera cali
dad, desde que empezamos la atencion a nuestro publico

NUESTROS
VALORES

Nos sentimos comprometidos
con nuestros clientes, trabaja-
dores, proveedores, la socledad
y ¢ medio ambiente. Este
modelo de empresa ey ¢l que im-
ponemos y vivimos cada dia
Nuestra responsabllidad empre-
sarial es parte de la estrategia,
como empresa tenemos la obli-
Qacion de seguir creciendo y

asegurar un éxito duradero.




C. DISENO PUBLICITARIO PARA MEDIOS DIGITALES

Manual Corporativo

Con nuestro manual de Marca podras lograr potencializar y diferenciar tu
mensaje visual, con el objetivo de aumentar reconocimiento en tu marca y sobre
todo hacer que tu publico conozca tu marca

Es muy importante, ya que todos los disefios de tu empresa deben llevar unas

pautas y criterio que le den personalidad a tu marca o empresa

Etapas del manual:

- Concepto grafico

- Colores

- Manejo de espacios

- Tipografias utilizadas

- Aplicaciones y variaciones

Paquete de servicios para manual corporativo

Tipo de Piezas Costo Costo Costo Costo
Cliente D| Cliente C Cliente B Cliente A
Manual Corporativo S/ 300 S/ 900 S/ 3,000 S/ 12,300

IMAGOTIPO PRINCIPAL

E| COMPANY R.S

1.2 COLORES CORPORATIVOS

PALETA DE
COLORES PRINCIPALES

1.3 TIPOGRAFIA CORPORATIVA

ARIAL
REGULAR/ITALIC/BOLD/BOLD ITALIC
ABCDEFGHIJKLMNO
PQRSTUVWXYZ

abedeighijkimno
parstuvwxyz

4 VARIACIONES DE LOGOTIPO




D. Brochure

Esta es la mejor carta de presentacion para tu empresa, ya que es una

herramienta de comunicacién para dar informacion de tus productos y servicios.

Nosotros definimos bien el formato adecuados a la identidad de la empresa

Beneficios

- Posibilidad de que ti negocio sea encontrado de manera mas rapida por

tus clientes potenciales.

- Se puede incluir gran cantidad de informacion con respecto a la empresa.

- Elimina costos de impresion uy se puede actualizar constantemente.

- Genera mayor presencia de marca.

- Siempre estan disponible en la pagina web o en tus redes sociales

Paguete de servicios para brochure

Tipo de Piezas Costo Costo Costo Costo
Cliente D Cliente C Cliente B | Cliente A

Brochure 3 cuerpos tira y S/ 300 S/ 500 S/ 750 S/ 1050

retira

Brouchure A4 2 cuerpos S/ 200 S/ 400 S/ 600 S/ 800
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VIDA SALUDABLE

Es un negocio dedicado ala
preparacion y venta de
jugos y ensaladas de frutas.
También puede incluir la
venta de frutas frescas, re-
frescos y otros.

Los utensilios basicos para

este negocio son la licuado-
ray el exprimidor de
cltricos.
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El cuidado de la salud hace

que cada vez mas personas
busquen consumir produc-
tos alimenticios naturales

y bajos en calorias. Esto
hace que los jugos y ensala-
das de frutas tengan muy
buena acogida.

Los jugos recién exprimidos
son una bebida muy nutritiva,
principalmente por as

vitaminas que contienen




Flyer Publicitario

Nos servird de herramienta para promocionar los productos o servicios de la
empresa ya que su objetivo es de transmitir el mensaje y posteriormente vender

por parte de la empresa.

Beneficios
Es por ello que nosotros contamos con un equipo especializado que se

encargara de tres cosas:
- Hacerlo mas atractivo el disefio
- Consideramos los colores corporativos

- Encontramos el equilibrio en los disefios

Paquete de servicios para flyer publicitario

Tipo de Piezas Costo Costo Costo Costo
Cliente D Cliente C Cliente B Cliente A

Flyer 1/4 oficio (con S/ 70 S/ 78 S/ 420 S/ 720
disefio original)
Volante 1/4 oficio un solo S/ 50 S/ 90 S/ 180 S/ 220
lado
Volante 1/4 oficio dos S/ 80 S/ 120 S/ 230 S/ 280
lados
Triptico A4 (div.x3) S/ 120 S/ 240 S/ 360 S/ 480
(Disefio)




BRUNCH

LAS MEJORES HAMBURGUESAS | ENCUENTRALAS AQUI

orem ipsum dolor sit amet, con tuer adipiscing elit, sed

diam nonummy nibh euismod tincidunt ut laoreet dolore magna
aliquam era
trud exerci tation ullamcorper suscipit lobortis nisl ut aliquip ex ea

commodo consequat

lutpat. Ut wisi enim ad minim veniam, quis no

@00

HaAm
BRUNCH

Prestamos un servicio con altos estandares
de calidad en un espacio adecuado para
compartir con familiares y amigos, de un
buen producto bajo el manto de una excelen
te atencion; respetando los valores morales
de nuestros trabajadores y clientes sin dejar

de lado las exigencias de los mismos

Nuestra aspiracion, durante los proximos
cinco afos, como empresa, es consolidarnos
como la compafia lider en el mercado de los
alimentos como una de las marcas de comi-
das rapidas mas reconocidas y respetadas a
nivel local y regional, acreditada por inspirar
y nutrir el espiritu humano gracias a su

novacién, disciplina y calidad en los proce-
sos de talento humano.

La responsabilidad de
servir de forma agil, clara y enérgica a nues-
tros clientes, asf garantizamos la elaboracion
de los productos con los estandares mas altos
de calidad en los tiempos indicados

Respeto por nuestro colega, nuestro
entorno y las politicas de nuestra compaiifa
tendientes a ofrecer el mejor producto n los
mejores ambientes logrables, para este/fin

Respetamos la verdad, antepo-
niéndola frente a todas las circunstancias de
nuestro dla a dia. Actuamos con justicia e
integridad hacia nuestros compafieros, nuestros
comensales y nuestra empresa

Todas nuestras acciones estan
rodeadas de un manto de cordialidad y un
exceso de creatividad para sorprender a
nuestros companeros y clientes, siempre
excediendo de forma positiva sus expectativas
de servicio y producto

Respetamos los horarios
establecidos y cumpliremos nuestras funcion
dentro de los espacios asignados para cada uno,
de esta forma garantizamos que el turno de mi
compaiéro sea igualmente eficiente para &l y
la organizacion

Nuestra conviccién por cum-
plirle a nuestros clientes con los mas altos
estandares de excelencia y calidad con la
firmeza de cumplir con nuestra vision rigiéndo-
nos por los pilares de la misma

Crear plataformas de crecimiento innova-~
dor que honre nuestra tradicion. HAM
BRUNCH no solamente debe crecer reali-
zando nuevas aperturas e incrementando
ventas, sino ampliando su portafolio de
productos y servicios, llegando a sectores
tales como el mercado de consumo masivo
a traves de la venta y distribucion de
salsas y carnes de hamburguesa direct
mente al consumidor final y/o a los inter-
mediarios. Nuestra tradicion ha sido vital
en nuestro crecimiento, la innovacion y
nuestra calidad seran la piedra angular en
nuestra expansion

Debemos fortalecer nuestra presencia en
los nuevos sectores de la ciudad y generar
un vinculo gana a gana con la sociedad
que nos alberga. Esto significara elaborar
campanas conjuntas con los lideres de los
barrios para brindar apoyo a causas
sociales y programas que generen benefi-
cio a la sociedad. Estudiaremos y otorga-
remos franquicias a los inversionistas que
alineen sus ideales a los de la empresa,
con la finalidad de expandir no solamente
nuestra marca sino nuestra filosofia de
mejora continua




Nuestras
Especialidades

LOREM IPSUM, $10.99

:HAMBRE?
Ta estas en el
lugar perfecto.

NUEVO!

1599 k

Super Ofert

Nuestros Postres.

o TORTAS: chocolate, fresa, vainilla, etc.
W/ Cheesecakes

# Galletas de todos los sabores

/ Cupcakes

# Pyes, brownies, tiramist

LLAMANOS AL

990 767 545 (X X ]
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&=
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PANADERIA
\ & DELICIA
R

La panaderia Delicia les da la
mas cordial bienvenida a
nuestros clientes y amigos para
que disfruten de nuestros
productos y especialidades.

Nosotros elaboramos el pan
con nuestra propia masa madre
y usamos horno de piso.

Somos panaderos artesanales,
pero no dejamos de lado la
tecnologia para ultracongelar
nuestros panes recién
salidos del horno y poder
ofrecer una amplia
variedad de productos
saludables, siempre
frescos y de alta
calidad.

Encuéntranos en nuestras redes
como DELICIA

0000

Servicios DESCUENTO
E ial POR
e APERTURA

Deliciosas Pastas.

El mejor restaurante de pastas frescas en la ciudad de la eterna primavera, con la experiencia
y calidad que solo los italianos podemos brindar. Ven a Italizarte por nuestras rquismas pastas

Ordena ESTRO RESTAURANTE
945 867 234 n Pizarro 605

L 4

CONOCE

WS DE FASHION
NUESTRAS STORE

PROMOCIONES
EN NUESTRAS
REDES

“==VIAJANDO

REACTIVATE
$ 100

CAJAMARCA

VIAJANDO POR EL PERU

IQUITOS

iCatalogo de lugares!
+51 948990765

VIAJANDO.COM




iLOS MEJORES IMPLEMENTOS
DEPORTIVOS AL ALCANCE DE TU MANO!

€ 000 1234 567 89

i gympower@email.com

COMIDA SALUDABLE, HECHO COMO EN CASA
CUIDANDO TU SALUD




