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Resumen
El presente estudio tuvo como objetivo general determinar las estrategias del
Marketing 3.0 que posicionan la marca de la Cancha Sintética Maracana Castilla
Piura 2022. Aplicando la metodologia de enfoque mixto, de tipo descriptivo, de
nivel no experimental y de disefio transversal, contando con una muestra de 148
clientes frecuentes y 3 trabajadores de la empresa. Como instrumentos de acopio
de informacion se uso el cuestionario y el segundo fue la guia de entrevista. Como
principales resultados el gerente indicé la aplicacion de una adecuada
comunicacion por medio de las redes sociales, los clientes se mantienen
satisfechos debido a la respuesta constante a sus consultas y dudas. La
conclusién general del estudio es que la aplicacion de las estrategias de marketing
3.0 si posicionan la marca de la Cancha Sintética Maracana, porque al aplicar el
marketing colaborativo, la innovacion y la identificacién de los clientes con el
servicio, se observa que los mismos valoran el servicio, se sienten identificados e

incluso llegan a recomendar a sus circulos sociales el servicio brindado.

Palabras clave: Colaboracion, innovacion, marketing 3.0 y posicionamiento de

marca.
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Abstract
The general objective of this study was to determine the Marketing 3.0 strategies
that position the brand of the Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 2022.
Applying the methodology of mixed approach, descriptive, non-experimental level
and cross-sectional design, with a sample of 148 frequent clients and 3 company
workers. The questionnaire was used as information collection instruments and
the second was the interview guide. As main results, the manager indicated the
application of adequate communication through social networks, customers
remain satisfied due to the constant response to their queries and doubts. The
general conclusion of the study is that the application of marketing strategies 3.0
does position the Maracana Synthetic Field brand, because by applying
collaborative marketing, innovation and the identification of customers with the
service, it is observed that they value the service, they feel identified and even

come to recommend the service provided to their social circles.

Keywords: Collaboration, innovation, marketing 3.0 and brand positioning.



|. INTRODUCCION
A nivel internacional, se menciona a Bricio, et al. (2018), quienes indican
gue el marketing de la era digital se ha convertido en un instrumento efectivo que
agiliza los procesos para que las empresas ingresen en el mercado tanto
internacional como nacional, por medio de distintas técnicas y estrategias con
los que se puede planificar modelos de negocio personalizados y enfocados a la

identificacion de oportunidades en las economias globales.

Para Becilla, et al. (2018), esto conlleva a que los empresarios se enfoquen
en las diversas metodologias que tienen como base el uso de las tecnologias
orientadas para ambitos virtualizados, de alli el propésito principal del marketing
el cual se basa en la captacion de clientes potenciales, en la obtencion de
confianza y mejora del posicionamiento, ademas del conocimiento de la marca,
finalmente Striedinger (2018) recalca que el uso de plataformas web conlleva a
los empresarios a virtualizar su negocio para llegar a mas clientes, de forma
rapida y confiable, teniendo bajos costos y simplificando su uso, ademas de
ofrecer las herramientas requeridas para medir la demanda, mejorando

notablemente la toma de decisiones para ajustar las estrategias en tiempo real.

En el dmbito nacional el marketing en el dmbito deportivo ayuda a las
compafiias a mejorar su marca en la web y redes sociales por medio de
actividades relacionadas al deporte; el cual es considerado como una pasion que
tiene millones de seguidores a nivel mundial, por ello resulta relevante que las
empresas dedicadas a este rubro se enfoquen en el deporte como un factor clave
para las estrategias que mejoren las ventas y hagan que la marca sea reconocida

por los clientes. (Nalda, 2017)

Por su parte Chacon (2019), menciona que el posicionamiento es el pilar
fundamental de la mercadotecnia, por el cual los empresarios emplean los
recursos de la compafia para mostrar a mas clientes sus productos o servicios.
Cabe resaltar que este concepto no debe observarse como estético, debido a
gue seria demasiado contraproducente, teniendo en cuenta dos aspectos

fundamentales: el primero son los cambios en el tiempo de la competencia y



como segundo aspecto se tiene a los acelerados cambios de las mentes del
mercado, impulsados principalmente por la tecnologia, cultura, sociedades,
estilos de vida y nuevas tendencias de consumo. ElI marketing 3.0 es un
conglomerado de nociones y metodologias para publicitar la marca, producto o
servicio sugerido para un grupo determinado de organizaciones que necesiten
abarcar a un publico con interés similares, los cuales van mas alla de cubrir sus
necesidades o deseos personales, buscan la experiencia emocional,

profundizando en la fidelizacion de clientes. (Labrador, et al, 2020)

En el ambito local la empresa Cancha Maracana - Castilla, ofrece el servicio
de alquiler de un espacio fisico como medio recreativo para personas que
deseen jugar futbol en horarios flexibles, desde el 2014 se ubica en AH Nuevo
horizonte Mz O Lt 2. Cuando la empresa inicia sus actividades, tuvo muy buena
acogida, pero con el tiempo y la pandemia COVID 19 las ventas por alquiler
disminuyeron, esto conllevé a crear un espacio adicional donde se ofrece el
servicio de venta de alimentos y bebidas, con la meta de optimizar los ingresos.
A pesar de ello, las entradas solo aumentaron en una pequefia cantidad y la
acogida cada vez es menor, ya que no se ha implementado ninguna estrategia
de marketing para optimizar el nivel de las transacciones. Por consiguiente, la
entidad no cuenta con un cartel de entrada del establecimiento y tampoco se
realizan promociones. Ademas, los precios son los mismos que los de la
competencia, lo cual hace aun mas dificil que la eleccion del cliente sea favorable
para la misma, pero a pesar de ello; posee un reducido niumero de clientes fieles,

lo cual muestra una ventaja sobre la competencia por explotar.

En caso el gerente no tome la decision de incursionar en nuevos conceptos
relacionados con las técnicas de promocion de marca, productos y servicios, los
cuales deben tener un valor agregado. Conllevaria a no poder ofrecer un servicio
personalizado para los clientes y tener poca reputacion de su marca, la cual debe
llegar a la mayor cantidad de publico posible y estos a su vez tienen la opcion de

recomendar el servicio brindado, promoviendo asi la fidelizacion de los clientes.



De lo anterior expuesto se propuso el siguiente enunciado de investigacion:
¢, Qué estrategias del Marketing 3.0 posicionan la marca de la Cancha Sintética
Maracana Castilla Piura 20227, como problemas especificos se propusieron:
¢, Qué caracteristicas presenta el marketing colaborativo de la Cancha Sintética
Maracana Castilla Piura 20227, ¢ CoOmo se percibe la innovacion der servicio de
la marca de la Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 20227, ¢ CO6mo asume
el cliente la identificacion de la Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 20227,
¢,Cuadles son las caracteristicas competitivas del servicio de la Cancha Sintética
Maracana Castilla Piura 2022? y ¢ Qué caracteristicas competitivas del producto

presenta la Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 20227

En la justificacion préactica la investigacion buscara llenar los vacios de
conocimiento en cuanto a la aplicacion de las metodologias del marketing 3.0,
buscando mejorar el posicionamiento de la marca de la Cancha Sintética
Maracana Castilla Piura 2022. Y en la justificacion econdmica se espera a que
los ingresos se incrementen por el aumento de los clientes en la Cancha Sintética
Maracana a partir de la aplicacion de la propuesta de Marketing 3.0 en el
posicionamiento de marca de la empresa, asi mismo este beneficio econdémico
alcanzara a los colaboradores que en el futuro manteniendo sus puestos de

trabajo en el tiempo con expectativas de mejoras en sus remuneraciones.

Como objetivo general se propuso: Determinar las estrategias del
Marketing 3.0 que posicionan la marca de la Cancha Sintética Maracana Castilla
Piura 2022, como objetivos especificos se plantearon: Determinar las
caracteristicas del marketing 3.0 colaborativo de la Cancha Sintética Maracana
Castilla Piura 2022, Especificar las caracteristicas de la innovacién del servicio
de la Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 2022, Caracterizar la
identificacion del cliente de la Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 2022,
Conocer las caracteristicas competitivas del servicio de la Cancha Sintética
Maracana Castilla Piura 2022 y Precisar las caracteristicas competitivas del
producto de la Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 2022.



ll. MARCO TEORICO

Como estudios internacionales se citard& como primer antecedente a
Estrada (2021) quien en su tesis de titulacion Propuesta de un plan de marketing
para mejorar el posicionamiento de la ferreteria EL MAESTRO en la parroquia
San José, en el periodo 2021, presentada en el Instituto Superior Universitario
Bolivariano de Tecnologia (Ecuador), de cuyo propoésito fue desarrollar un plan
de marketing para ubicar a la compafia en el mercado. Este estudio fue
exploratorio y descriptivo. El resultado final es que la empresa ofrece productos
menos conocidos y a mejores precios que otras ferreterias, acceden a la
localizacion de la compafiia, pero, la publicidad de sus productos no les interesa,
prefieren comprar por redes sociales y sitios web. Ademas de celebrar contratos
comerciales con agentes, también recomienda contratar consultores de
marketing y ventas. La adopcion de este innovador plan permitird a compafiia
ganar mayor reconocimiento en el mercado, ubicarse en la mente de los usuarios
y aumentar las ganancias.

Como segundo antecedente de mencionara a Villegas (2020) la cual se
titula Propuesta de estrategia de marketing para posicionar la empresa
CORPSALUD S.A en la ciudad de Guayaquil para el periodo 2021, presentada
en el Instituto Superior Universitario Bolivariano de Tecnologia (Ecuador), cuyo
objetivo fue proponer metodologias de mercadeo para optimizar el
posicionamiento de la empresa. Se aplicé una investigacion descriptiva ya que
se caracteriz6 el problema para tener una propiedad del mercado sobre la
problematica de estudio. Luego de analizar los resultados se logro aplicar el plan
de mejora como estrategia para ejecutar las acciones de marketing en el
mercado de salud. Ademas, se aplico las herramientas de investigacién para
obtener informacion del mercado de como efectuar las comunicaciones de
marketing.

Como tercer antecedente se propone al estudio propuesto por Lopez (2020)
denominado Propuesta de estrategia de marketing para posicionar el negocio y
productos de La fritada de Sarita, en el sur oeste de Guayaquil, presentada en
el Instituto Superior Universitario Bolivariano de Tecnologia (Ecuador), cuyo
objetivo fue desarrollar nuevas metodologias de mercadeo para posicionar

platos tipicos en la industria de frituras. Una de las herramientas utilizadas en



este estudio fue una encuesta que evalud las opiniones de los clientes, incluidos
los comentarios de los competidores, y la fritada de sarita. Ademas, se realizo
una entrevista al propietario, quien revelo los horarios de trabajo y los problemas
gue enfrentd al momento de ubicar los alevines. También se recopil6 informacion
del analisis DAFO, mostrando que esta preparada para enfrentar posibles
amenazas, una de las cuales es actualmente el coronavirus.

Como primer antecedente nacional se citara a Vasquez (2020) la cual se
titula Estrategias de marketing 3.0 para mejorar el posicionamiento de marca de
la imprenta gigantografia fortin colors SCRL, Chiclayo 2018, presentada en la
Universidad Sefior de Sipan (Peru), en el cual tuvo como objetivo desarrollar una
metodologia de mercadeo 3.0 para optimizar la posicion de la marca. En este
estudio se realiz6 de forma descriptiva, con un disefio transversal no empirico.
Después de examinar los resultados, el autor concluyd que una estrategia de
mercadeo 3.0 para mejorar la posicibn de la marca es necesaria para la
compafiia, ya que se pueden reconocer una serie de carencias que podrian
afectar negativamente las operaciones de impresion de publicaciones, como la
falta de publicidad para los peridédicos impresos. Tanto las organizaciones como
las que tienen relaciones directas con los clientes tienen un bajo uso de Internet
y, lo que es mas importante, su imagen no es identificada en el mercado.

Como segundo antecedente se tendra en cuenta la investigacion de Chijiap
(2017) denominado Plan de marketing 3.0 para la empresa ARTCERAMIC
imagenes SAC en la ciudad de Chiclayo, presentada en la Universidad de
Lambayeque (Peru), tuvo como objetivo disefiar un plan de marketing 3.0 para
la empresa. El estudio fue descriptivo - no experimental y los autores concluyen
gue tiene pocos recursos de marketing y solo le interesa generar productos, pero
cuenta con poco acceso a internet, teniendo en cuenta que esto puede ofrecer a
la compafia una amplia variedad de articulos y con un costo de inversiéon
relativamente bajo. En dltima instancia, los autores concluyeron que los factores
de influencia del usuario de la compaiiia en el Plan de mercadeo 3.0 son el nivel
de recomendacion, la perdurabilidad, los precios accesibles y el disefo.
Conjuntamente, también sefiala la importancia de mirar los diferenciadores que
puede tener una empresa para poder comunicarse de manera efectiva

agregando valor al negocio.



Como tercer antecedente nacional, se menciona a Cabrejos y Cruz (2015)
en su tesis Plan de marketing 3.0 para mejorar el posicionamiento de la empresa
HOPS en el distrito de Trujillo 2015, presentada en la Universidad Privada
Antenor Orrego (Peru), en la cual tuvo como proposito desarrollar y establecer
un Plan de Marketing 3.0 que optimice el posicionamiento de la empresa.
Utilizaron técnicas de investigacion como sondeos y entrevistas. También
realizaron analisis internos y externos para comprender mas intimamente la
coyuntura actual de la compafiia y recomienda estrategias clave teniendo como
base la teoria del Marketing 3.0. Los autores concluyeron que implementar dicho
plan tiene un gran impacto en sus ventas, clientes y fidelizacion, la relevancia de
contar con un programa de mercadeo como causante de éxito es un instrumento
de gran utilidad. Del mismo modo, reduce el riesgo y ayuda a prevenir posibles
defectos para alcanzar las metas de la compaiiia.

Coémo primer antecedente regional se citara a Flores (2021) quien en su
trabajo de investigacion Estrategias de marketing turistico en Canchaque, 2021,
presentada en la Universidad Nacional de Frontera (Perd), cuyo propdésito fue
especificar las metodologias de marketing turistico para el distrito de Canchaque,
fue un estudio descriptivo transversal, no experimental, disefiado para planificar
estrategias de marketing turistico aplicables a los destinos de Canchaque
utilizando métodos cuantitativos y modelos empiricos. Como conclusion, cabe
destacar que los destinos son especialmente atractivos para las filiales que
ofrecen un servicio personalizado, las promociones y ofertas divulgadas por
medio de las redes sociales y sitios web, especialmente es la importancia de
visitar el destino, pudiendo estar en contacto con la naturaleza.

Como segundo antecedente se mencionara a Chavez (Chavez, 2019)
quien en su tesis Estrategias de Marketing Para Orientar el Posicionamiento del
Spa Para Ellas en el Distrito de Castilla - Afio 2019, presentada en la Universidad
César Vallejo (Piura), en la cual tuvo como meta examinar la metodologias de
marketing para enfocar el posicionamiento, aplicando el método descriptivo, de
tipo aplicado, de corte transversal y no experimental, contando con una poblacion
de 123,692 y con una muestra calculada de 383 personas y como instrumentos
se aplicaron un cuestionario y una guia observacional. Como principal resultado

gue mas de la mitad de los encuestados no tienen conocimiento de la empresa,



debido a que no cuenta con un plan publicitario y por la ubicacion geografica,
pero el cliente se identifica con los servicios brindados. Luego del analisis de
resultados el autor concluyo que la empresa cuenta con una amplia competencia,
pero sus trabajadores estan debidamente capacitados, presentado precios
accesibles para los clientes y como estrategia de posicionamiento se seleccioné
el Marketing Mix.

Como tercer antecedente regional se citara a Mauricio (2018) en su tesis
de titulacion Posicionamiento de la Marca Marathon en el Distrito de Piura, 2018,
presentada en la Universidad César Vallejo (Pera), en el cual tuvo como
propdsito de proponer metodologias de mercadeo deportivo que promuevan la
posicion de la marca, el estudio fue aplicado, descriptivo y transversal.
Finalmente, concluyeron que la estrategia actual de marketing deportivo de la
marca es inexistente y hay escasos patrocinios de tipo deportivo, proyecciones
en redes sociales, etc. son los factores que distinguen la competitividad. Sin
embargo, los gerentes estan listos para evaluar las diversas estrategias
propuestas y pueden desarrollarlas para aumentar las ventas, la publicidad, la
marca, la lealtad del cliente, etc. Lo mas relevante es fortalecer la posicion de la
marca en el mercado.

Se analiz6 la primera variable del tema de investigacion: Marketing 3.0,
para lo cual Kotler, et. al. (2016) sefialan que el Marketing 3.0 es usado por las
organizaciones como un instrumento estratégico para el progreso social, y que
los clientes son un pilar clave en la toma de juicios. Ademas, indica que el
mercadeo se ha adaptado a los requerimientos globales, y los procedimientos
complejos le permiten tener aun los instrumentos para popularizar sus bienes o
servicios.

El marketing 3.0 piensa mucho en las necesidades del consumidor y, en
consecuencia, puede ofrecer articulos que tengan como base a los valores. Es
por esto que antes de esto, el Marketing 3.0 estaba relacionado con la Web, lo
gue significa que el desempefio de una organizacién se puede medir de una
manera mas rapida y confiable que el mercado o los clientes que necesita.
(Kotler, et. al. 2016)

Para la dimension colaboracion, esta actividad estad disefiada como un

trabajo conjunto con otros para lograr un objetivo especifico. Actualmente, desde



la perspectiva del marketing se comprende como un nuevo modo de operacion
para organizar la interaccion con la economia, crear bienes y servicios con mejor
valor afiadido, para cubrir los requerimientos de los clientes finales y lograr su
bienestar; aqui es cuando el cliente asume el papel de co-creador.

Una red social es un espacio virtual que los usuarios utilizan para
comunicarse e interactuar con personas que conocen o no. Pueden compartir
informacion, participar conscientemente en foros y contribuir a ciertos temas de
interés. La red social tiene un sistema abierto, lo que significa que el usuario es
el héroe de la red social, lo que significa que la red social esta formada
basicamente por el usuario. (Caballero, 2019)

Una plataforma digital o virtual es un ambito en la web que tolera la
ejecucion de diferentes aplicativos en un mismo lugar para cubrir las distintas
necesidades. La meta fundamental de las plataformas digitales es agilizar la
ejecucion de actividades mediante programas o aplicaciones co-ubicados en la
red. Debido al diverso mundo digital, las metas especificas de cada una oscilan
segun los requerimientos del usuario. (Herrera, et al. 2018)

Como tercer indicador se encuentran los medios de pago diversos, de
acuerdo con Herrera, et al. (2018) si los negocios ofrecen una diversa variedad
de medios y formas de pago los clientes observaran detenidamente las
facilidades para adquirir el servicio y disfrutar del mismo, mas aun teniendo en
cuenta la coyuntura existente, medios de pago como yape, plin, tunki, tarjetas de
crédito y débito, son ofrecidos en los establecimiento para mitigar el uso e
intercambio de efectivo, resguardando la salud de los clientes y trabajadores.

Segunda dimensién Para el aspecto de innovacién, es la incorporacion de
un articulo (bienes o servicio) o nuevo proceso, o al acoplamiento de un nuevo
método organizativo o de marketing que se aplica a la practica empresarial,
organizacion del trabajo o asociaciones exteriores. El disefio como indicador de
la innovacion, hace referencia a las caracteristicas superficiales de un producto,
no a sus funcionalidades o usos. Pero, las organizaciones pueden abordar las
tareas de disefio de forma general, de tal manera que sean parte principal del
desarrollo e implementacion de innovaciones de productos y procesos. Como
segundo indicador la tecnologia, la compra de cognicién externa pueden integrar

de la misma manera servicios informaticos y otras funciones cientificos y



técnicos, para las tareas innovadoras de los productos y de los procesos. La
capacitacion, es una tarea innovadora de producto o proceso que es requerida
para poner en marcha la innovacion de los mismos. (Lugones, 2020)

Como segunda dimension se tendra en cuenta a la identificacion entre la
organizacion y los clientes, lo cual consiste en una asociacion voluntaria,
selectiva y activa sustentada por los clientes asociados a la organizacién con el
propésito de cubrir los requerimientos personales. (Corrales, 2016)

Esta dimension se divide en 3 indicadores, el primero es el reconocimiento,
en el cual las organizaciones usan como herramienta la comunicacion a nivel
corporativo para incrementar la imagen de la empresa para los grupos de interés
y asi mostrar una imagen positiva y distinta de las demas. Como segundo
indicador la afiliacion, se define como el conglomerado de variantes orientadas
a las individualidades de una persona, en su asociacién con la empresa, que
tiene como propdsito hacer publica su afiliacion y que sea visible para otros.
(Noblecilla & Granados, 2018) Como tercer indicador la pertenencia, son
estrategias de sociabilidad que tienen como base en ritos, rutinas y rituales, se
persigue aumentar la importancia que para el cliente tiene la empresa,
convirtiéndolo psicolégicamente en miembro legitimo de la misma. (Vargas,
2019)

Posicionamiento de marca, de acuerdo a Corrales (2021) en marketing, lo
define como la ubicacion que tiene una marca en el pensar de los clientes finales
en una parte del mercado dado. En cuanto a la marca sefala que ésta nace
como una necesidad de diferenciacion y se posiciona como la expresion de
identidad de una empresa.

Como parte de esta variable las caracteristicas competitivas del servicio,
Lopez (2015) en sus palabras, “De nada sirven los detalles y complementos si
no cuidamos lo basico”, refiriéndose a la gran necesidad no solo de saber lo que
ofrecen sino también de que el cliente quede satisfecho con la experiencia.

Segun Sanchez (2015) indica que el servicio es una de las variables
importantes porque afectan estrechamente los instintos emocionales de los
clientes, asegurando su lealtad hacia la marca, quedando grabado en su

memoria e influya en las decisiones de adquisicion.



Como primer indicador se mencionaré a la Integridad del servicio, Lopez
(2015) menciona que todo servicio debe ser creible y ofrecer lo que realmente el
servicio realiza, debe ser accesible, tener una buena cortesia y la capacidad de
respuesta por parte de la compariia debe ser eficaz y confiable.

Para la recepcion de la innovacién del servicio, se citard a Polanco (2014)
quien define que la percepcion de la innovacion se puede evaluar por medio de
caracteristicas clave dentro de la organizacion, tales como: impacto en la
sociedad, métodos de administracion, operaciones, servicios, pesquisas Yy
progreso, afinidad, capacidades, trabajo en conjunto, obligaciones, incentivos,
autoridad y capacidad de organizacion. El tiempo cambia, preferencias y
comportamientos también, por lo que es importante mantenerse informado para
aumentar su compromiso y lealtad a su marca.

En cuanto a la percepcién del uso de los canales publicitarios, Figueroa
(2016) el canal publicitario es un medio para comunicar mensajes a los clientes,
informando sobre los servicios y articulos que otorga la compafia. En cuanto a
la idea de usar estas cosas, Figueroa (2016) sefiala que la calificacién que los
clientes le dan a una empresa sobre lo que brinda es una resefia. También es
importante sefialar que existen medios tradicionales de publicidad como la
television, internet, estaciones de radio, correo directo, periddicos, etc. Recursos
de publicidad como campafias, exposiciones, acontecimientos promocionales,
patrocinios, técnicas de venta, etc.

Caracteristicas competitivas del producto, Albo (2017) casi todos los
articulos se ubican en base a las prestaciones o caracteristicas que presentan.
Cada nuevo producto puede ubicarse en el mercado si se tiene en cuenta sus
propiedades que le permitan competir y las cuales son pasadas por alto.

Como principales indicadores, se describe a la percepcion de los atributos
del producto, segun Gonzales (2016) no solo vender productos, sino también
construir productos en la mente de los consumidores a través de la percepcion
de cada producto. Utilice cada particularidad para crear comentarios que afecten
la conducta del cliente. Ahora se dice que no se trata de productos, se trata de
ideas y mientras haya mucha competencia, se valorard el supuesto mejor

producto.
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Percepcion de intencion de recompra, de acuerdo con Martinez (2015)
cuando la primera experiencia de adquisicién es positiva, habré intencion de
recompra, que también esta muy relacionada con las particularidades que
presenta cada articulo y servicio ofrecido. Por lo general, cuando un cliente
acepta un precio alto en la primera venta a cambio de buenas condiciones,
volvera a comprar.

Como ultimo la percepcién de intencién de recomendacion, de acuerdo con
Martinez (2015) se puede agregar una caracteristica o valor a un producto que
hace pensar al cliente que el producto tiene una relacion de precio mas efectiva.
Esto mantiene contentos a los clientes al permitirles identificar o nombrar el
producto Al, y crea una intencién de referencia para que tanto la imagen de la

marca como el producto que la contiene se vean bien.
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IILMETODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion

La investigacion a ejecutar, fue de tipo aplicada, debido a que
cuenta como meta otorgar solucion a un problema de estudio, mediante la
aplicacion del conocimiento que se ha adquirido y del conocimiento
existente. (Hernandez, et al. 2018). Tuvo el enfoque mixto debido a que
trabajara el aspecto cuantitativo y cualitativo a través de la aplicacion de las
herramientas disefiadas para el acopio de la informacién requerida para

llevar a cabo el estudio propuesto. (Salas, 2019)

El estudio se caracterizo por aplicar el tipo descriptivo (Hernandez,
et al. 2018), en la medida que determinaron las caracteristicas del
marketing 3.0 para el posicionamiento de la marca de la Cancha Sintética
Maracané Castilla Piura 2021.

El estudio tuvo los atributos de un disefio no experimental debido a
gue no existird un manejo de las variables por parte de los investigadores
(Alvarez, 2020) y de corte transversal o diagonal; segin Hernandez, et al
(2018) esta clase de disefio tuvo como meta fundamental caracterizar las

variables de estudio.

3.2. Variables y operacionalizacion
Variable (1): Marketing 3.0.

Definicion conceptual
Instrumento estratégico aplicado por parte de las compafiias, para
aportar a la optimizacién social, teniendo como base fundamental al

consumidor, para la toma de decisiones. (Kotler, 2016)

Variable (2): Posicionamiento de la marca.
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Definicion conceptual
Es ubicacion que tiene una marca en el pensar de los clientes finales

en una parte del mercado dado. (Corrales, 2021)

3.3. Poblacion, muestra y muestreo
3.3.1. Poblacion
De acuerdo con Espinoza (2016), la poblacién es el conjunto de

elementos, individuos, que tienen en comdn una 0 mas caracteristicas.

Como poblacién 1 para la presente investigacion, conté con 6
trabajadores de la empresa segun los datos brindados por la gerencia, los

cuales se detallan a continuacion:

Tabla 1
Poblacion 1 de la Cancha Sintética Maracana.
N° Puesto Cantidad
1 Gerente 1
2  Administrador 1
3 Caja 1
4  Atencion al cliente 3
Total 6

Fuente: Elaboracién propia.

Criterios de inclusién: Se trabajé con todos los empleados de la
empresa debido a que cuenta con una poblacién demasiado pequefa y

porque todos estan involucrados en la problemética estudiada.
Criterios de exclusién: No se aplicaron criterios de exclusiéon debido
a gque todos los trabajadores se involucran directamente con la problematica

de estudio.

Como poblacion 2 para el presente estudio, contd con 240 clientes

de la Cancha Sintética Maracana Castilla de acuerdo a la base de datos de
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clientes frecuentes brindada por la gerencia, los cuales se detallan a

continuacion:

Tabla 2
Poblacién 2 de la Cancha Sintética Maracana.
N° Puesto Cantidad

1 Clientes frecuentes 240
Total 240

Fuente: Elaboracion propia.

Criterios de inclusion: Se trabajo con los clientes frecuentes debido
a gque son los que tendran una opinion mas sélida acerca de la problematica

en estudio.

Criterios de exclusion: No se cont6 con los clientes que tomen el
servicio no tan a menudo debido a que su opinion o aporte para la

investigacion no seria tan relevante.

3.3.2. Muestra

La muestra es una fraccion del conglomerado de individuos o
documentos considerados la poblacion de estudio, también es considerada
una rama de las matematicas, que se encarga de recopilar datos, ordenarlos
y después analizarlos. (Lopez, 2018)

La muestra 1 estuvo representada por los 6 trabajadores de la
empresa de la Cancha Sintética Maracana Castilla, los cuales se detallan
segun la siguiente tabla:

Tabla 3

Muestra 1 de la Cancha Sintética Maracana.
N° Puesto Cantidad
1 Gerente 1
2 Administrador 1
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3 Caja 1
4 Atencion al cliente 3
Total 6

Fuente: Elaboracion propia.

La muestra 2: estuvo representada por 148 clientes frecuentes de la
Cancha Sintética Maracana Castilla, los cuales se detallan segun la siguiente
tabla:

Tabla 4
Muestra 2 de la Cancha Sintética Maracana.
N° Puesto Cantidad

1 Clientes frecuentes 148
Total 148

Fuente: Elaboracién propia.

3.3.3. Muestreo

El muestreo es la técnica que se usa para establecer una muestra,
esta puede ser probabilistica 0 no probabilistica (Espinoza, 2016), en el
presente estudio el muestreo usado fue de tipo probabilistico, porque el
numero de clientes es demasiado grande por lo tanto se propondra aplicar

un calculo matematico.

3.3.4. Unidad de analisis

Es cada uno de los elementos que constituyen la poblacién y por lo
tanto la muestra. (Duran, 2015)

Unidad de andlisis 1: estuvo representada por los 6 trabajadores de
la empresa de la Cancha Sintética Maracanéa Castilla.

Unidad de andlisis 2: estuvo representada por 148 clientes

frecuentes de la Cancha Sintética Maracana Castilla
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.4.1. Técnicas

Las técnicas son los procedimientos que utilizan los autores para
llevar a cabo el acopio de datos por medio de herramientas. Como primera
técnica se uso la entrevista debido a que permite el acopio de informacion
cualitativa como la opinion, la actitud, los sentimientos y las representaciones

de los entrevistados (Pérez y Gardey, 2021)

Como segunda técnica se hizo uso de la encuesta, debido a que se
requiere recopilar datos por medio de la opinion o sugerencias de los

participantes. (Espinoza, 2016).

3.4.2. Instrumentos
Los instrumentos son las herramientas que son utilizadas por las
técnicas seleccionadas por los autores para realizar el procedimiento de

acopio de datos. (Espinoza, 2016)

Como primera herramienta de acopio de informacion se uso el
cuestionario el cual sera aplicado a los 148 clientes frecuentes de la Cancha

Sintética Maracana Castilla.

El segundo instrumento que se aplico, fue la guia de entrevista para

los trabajadores de la Cancha Sintética Maracana Castilla.

3.5. Procedimientos
Para llevar a cabo la toma de datos, se procedié a coordinar con el
gerente de la Cancha Sintética Maracana Castilla, dicha reunion se llevé a
cabo via zoom en la cual se solicité el permiso correspondiente para aplicar
los instrumentos disefiados por los autores y llevar a cabo la toma de datos
para su posterior presentacion utilizando las herramientas virtuales como

google forms para la recoleccion de datos.

16



Para recolectar la informacién por medio del cuestionario se hizo uso
de google forms y se envié el link a cada uno de los 148 clientes frecuentes

de la Cancha Sintética Maracana Castilla.

En cuanto al uso de la guia de entrevista, se tuvo el apoyo del
programa zoom, con el cual se realizé el procedimiento respectivo. Con cada

uno de los trabajadores de la Cancha Sintética Maracana Castilla.

3.6. Método de andlisis de datos
Luego de recolectar la informacion a través del cuestionario el cual
estuvo disefiado en base al posicionamiento de la marca, esta informacion
se traslad6 al programa IBM SPSS v.25 para ser procesada después en
tablas y gréficos estadisticos, con su debida interpretacion siendo un analisis

netamente cuantitativo.

Para el tratamiento de los datos con la guia de entrevista, fueron
analizados directamente por los investigadores con lo cual se emitira las

interpretaciones correspondientes, siendo un analisis netamente cualitativo.

3.7. Aspectos éticos
Se hara cumplimiento al cédigo de ética en investigacion cientifica
vigente de la Universidad César Vallejo, ademas de tener en cuenta los
derechos de autor de todas las teorias y definiciones mencionadas en el
trabajo. De la misma manera, la ética del proyecto se tiene en cuenta sobre
la carta de autorizacion de informacion de la empresa y el documento que
garantice los parametros aceptados de similitud por parte del programa

turnitin.
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IV RESULTADOS
4.1 Informe de aplicacion de cuestionario
Edad del cliente

Tabla 5
Edad del cliente.
ftem n %

18 - 29 91 61%
30 -39 52 35%
40 - 49 3) 3%
60 0 0%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracidn propia.

18 - 29 ANOS 30 -39 ANOS 40 - 49 ANOS 60 ANOS

Figura 1 Edad del cliente.
Fuente: Tabla 5.

Los resultados de la Tabla 5 indican que el 61% de los clientes tienen una edad
entre 18 a 29 afios, el 35% tiene entre 30 a 35 afos y el 3% restante tienen una

edad entre 40 a 49 afos.
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Género del cliente
Tabla 6

Género del cliente.

item n %
Femenino 16 11%
Masculino 132 89%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracion propia.

F

l FEMENINO MASCULINO ‘

Figura 2 Género del cliente.
Fuente: Tabla 5.

Los resultados de la Tabla 6 indican que el 11% son mujeres y el 89% restante son
de género masculino.
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4.1.1 Determinar las caracteristicas del marketing 3.0 colaborativo de la
Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 2022.
Tabla 7

Uso de las redes sociales.

ftem n %
Totalmente de acuerdo 75 51%
De acuerdo 59 40%
Neutral 9 6%
En desacuerdo 3 2%
Totalmente en desacuerdo 2 1%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracidn propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 3 Uso de las redes sociales.
Fuente: Tabla 7.

Los resultados de la Tabla 7 muestran que el 51% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con el uso de las redes sociales para comunicarse con los
representantes de la empresa, el 40% estan de acuerdo, el 6% mantienen una
opiniébn neutral, el 2% estan en desacuerdo y el 1% estan totalmente en
desacuerdo.
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Tabla 8

Comunicacion entre los usuarios y la gerencia.

item n %
Totalmente de acuerdo 63 43%
De acuerdo 77 52%
Neutral 6 4%
En desacuerdo 2 1%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracioén propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 4 Comunicacion entre los usuarios y la gerencia.
Fuente: Tabla 8.

Los resultados de la Tabla 8 muestran que el 43% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con la comunicacion entre los usuarios y la gerencia por
medio de la plataforma digital, el 52% estan de acuerdo, el 4% mantienen una

opinion neutral y el 1% restante estdn en desacuerdo.
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Tabla 9
Proteccion con los medios pago ofrecidos.

item n %
Totalmente de acuerdo 55 37%
De acuerdo 72 49%
Neutral 15 10%
En desacuerdo 3 2%
Totalmente en desacuerdo 3 2%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracioén propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 5 Proteccion con los medios pago ofrecidos.
Fuente: Tabla 9.

Los resultados de la Tabla 9 muestran que el 37% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con los medios de pago ofrecidos, el 49% estan de acuerdo,
el 10% mantienen una opinion neutral, el 2% estan en desacuerdo y el 2% restante
estan totalmente en desacuerdo con los medios de pago utilizados.
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4.1.2 Especificar las caracteristicas de lainnovacion del servicio de la Cancha
Sintética Maracana Castilla Piura 2022.
Tabla 10

Innovacién de las caracteristicas del servicio.

ftem n %
Totalmente de acuerdo 48 32%
De acuerdo 76 51%
Neutral 21 14%
En desacuerdo 3 2%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracidn propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 6 Innovacién de las caracteristicas del servicio.
Fuente: Tabla 10.

Los resultados de la Tabla 10 muestran que el 32% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con las innovaciones aplicadas a las caracteristicas del
servicio, el 51% estan de acuerdo, el 14% mantienen una opinién neutral y el 2%
restante estan de acuerdo.
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Tabla 11

Uso de la tecnologia.

item n %
Totalmente de acuerdo 47 32%
De acuerdo 75 51%
Neutral 21 14%
En desacuerdo 5 3%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracioén propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 7 Uso de la tecnologia.
Fuente: Tabla 11.

Los resultados de la Tabla 11 indican que el 32% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con el uso de la tecnologia debido a cubren sus
expectativas, el 51% estan de acuerdo, el 14% mantienen una opinion neutral y el
3% restante estan totalmente en desacuerdo.
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Tabla 12
Capacidad del personal de atencion.

item n %
Totalmente de acuerdo 36 24%
De acuerdo 84 57%
Neutral 22 15%
En desacuerdo 6 4%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracioén propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 8 Capacidad del personal de atencion.
Fuente: Tabla 12.

Los resultados de la Tabla 12 muestran que el 24% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con las capacidades del personal de atencion, el 57% estan
de acuerdo, el 15% mantienen una opinion neutral y el 4% restante estan en

desacuerdo.
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4.1.3 Caracterizar laidentificacion del cliente de la Cancha Sintética Maracana
Castilla Piura 2022.
Tabla 13

Imagen positiva y diferente de la competencia.

ftem n %
Totalmente de acuerdo 73 49%
De acuerdo 54 36%
Neutral 16 11%
En desacuerdo 2 1%
Totalmente en desacuerdo 3 2%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracidn propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 9 Imagen positiva y diferente de la competencia.
Fuente: Tabla 13.

Los resultados de la Tabla 13 muestran que el 49% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con la imagen positiva y diferente de la Cancha Sintética la
cual la diferencia de la competencia, el 36% estan de acuerdo, el 11% mantienen
una opinién neutral, el 1% estan en desacuerdo y el 2% estan totalmente en
desacuerdo.
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Tabla 14

Identificacion de los gustos y preferencias individuales de los usuarios.

item n %
Totalmente de acuerdo 48 32%
De acuerdo 82 55%
Neutral 14 9%
En desacuerdo 2 1%
Totalmente en desacuerdo 2 1%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracioén propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 10 Identificacion de los gustos y preferencias individuales de los usuarios.
Fuente: Tabla 14.

Los resultados de la Tabla 14 muestran que el 32% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con la identificacion de sus gustos y sus preferencias como
usuarios, el 55% estan de acuerdo, el 9% mantienen una opinién neutral, el 15
estan en desacuerdo y el 1% restante estan totalmente en desacuerdo.
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Tabla 15

Promocion de acciones que aumenten el acercamiento del cliente.

item n %
Totalmente de acuerdo 64 43%
De acuerdo 61 41%
Neutral 12 8%
En desacuerdo 8 5%
Totalmente en desacuerdo 3 2%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracioén propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 11 Promocién de acciones que aumenten el acercamiento del cliente.
Fuente: Tabla 15.

Los resultados de la Tabla 15 muestran que el 43% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con la promocion de las acciones que incrementen el
acercamiento del cliente, el 41% estan de acuerdo, el 8% mantienen una opinion
neutral, el 5% estan en desacuerdo y el 2% restante estan totalmente en
desacuerdo.
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4.1.4 Conocer las caracteristicas competitivas del servicio de la Cancha
Sintética Maracana Castilla Piura 2022.
Tabla 16

Satisfaccion de las expectativas con el servicio brindado.

ftem n %
Totalmente de acuerdo 66 45%
De acuerdo 68 46%
Neutral 9 6%
En desacuerdo 3 2%
Totalmente en desacuerdo 2 1%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracidn propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 12 Satisfaccion de las expectativas con el servicio brindado.
Fuente: Tabla 16.

Los resultados de la Tabla 16 indican que el 45% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con la satisfaccion de las expectativas con el servicio
brindado, el 46% estan de acuerdo, el 6% mantienen una opinién neutral, el 2%
estan en desacuerdo y el 1% restante estan totalmente en desacuerdo.
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Tabla 17

Constante mejora en el servicio brindado.

item n %
Totalmente de acuerdo 39 26%
De acuerdo 81 55%
Neutral 23 16%
En desacuerdo 5 3%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracioén propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 13 Constante mejora en el servicio brindado.
Fuente: Tabla 17.

Los resultados de la Tabla 17 muestran que el 26% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con la constante mejora en los servicios brindados, el 55%
estan de acuerdo, el 16% mantienen una opinion neutral y el 3% restante estan en
desacuerdo.
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Tabla 18

Uso de los medios publicitarios.

item n %
Totalmente de acuerdo 42 28%
De acuerdo 80 54%
Neutral 17 11%
En desacuerdo 8 5%
Totalmente en desacuerdo 1 1%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracioén propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 14 Uso de los medios publicitarios.
Fuente: Tabla 18.

Los resultados de la Tabla 18 muestran que el 28% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con el uso de los medios publicitarios, el 54% estan de
acuerdo, el 11% mantienen una opinidon neutral y el 5% restante estan en

desacuerdo.
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4.1.5 Precisar las caracteristicas competitivas del producto de la Cancha
Sintética Maracana Castilla Piura 2022.
Tabla 19

Catalogacién de servicio como bueno por medio de sus caracteristicas.

ftem n %
Totalmente de acuerdo 59 40%
De acuerdo 70 47%
Neutral 11 7%
En desacuerdo 5 3%
Totalmente en desacuerdo 3 2%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracidn propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 15 Catalogacion de servicio como bueno por medio de sus caracteristicas.
Fuente: Tabla 19.

Los resultados de la Tabla 19 indican que el 40% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo debido a que el servicio brindado permite catalogarlo como
bueno, el 47% estan de acuerdo, el 7% mantienen una opinién neutral, el 3% estan
en desacuerdo y el 2% restante estan totalmente en desacuerdo.
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Tabla 20

Condiciones para promover el uso reiterativo del servicio.

item n %
Totalmente de acuerdo 63 43%
De acuerdo 57 39%
Neutral 24 16%
En desacuerdo 2 1%
Totalmente en desacuerdo 2 1%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracioén propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 16 Condiciones para promover el uso reiterativo del servicio.
Fuente: Tabla 20.

Los resultados de la Tabla 20 muestran que el 43% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con las condiciones brindadas debido a que les permite
tomar el servicio en reiteradas ocasiones, el 39% estan de acuerdo, el 16%
mantienen una opinién neutral, el 1% estan en desacuerdo y el 1% restante estan

totalmente en desacuerdo.
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Tabla 21

Recomendacion del servicio brindado.

item n %
Totalmente de acuerdo 71 48%
De acuerdo 60 41%
Neutral 15 10%
En desacuerdo 2 1%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 148 100%

Fuente: Elaboracioén propia.

TOTALMENTE DE DE ACUERDO NEUTRAL EN DESACUERDO TOTALMENTE EN
ACUERDO DESACUERDO

Figura 17 Recomendacion del servicio brindado.
Fuente: Tabla 21.

Los resultados de la Tabla 21 muestran que el 48% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con la recomendacion del servicio brindado e incluso lo
recomendarian a sus familiares y amigos, el 41% estan de acuerdo, el 10%

mantienen una opinion neutral y el 1% restante estan en desacuerdo.
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4.2 Informe de aplicacion de la guia de entrevista

De acuerdo al primer objetivo especifico, determinar las caracteristicas del
marketing 3.0 colaborativo de la Cancha Sintética Maracana Castilla, el gerente
indicé que utiliza Facebook, WhatsApp y las llamadas telefonicas como fuentes
para comunicarse con los clientes, debido a que todos tienen acceso a un
smartphone y a las redes sociales mas utilizadas (Facebook, WhatsApp),
ofreciendo ademas Yape, Plin, tarjeta de crédito o débito y las transferencias como

medios de pago.

En cuanto al segundo objetivo especifico, especificar las caracteristicas de
la innovacion del servicio de la Cancha Sintética Maracana Castilla, el gerente
menciono que los procesos de innovacion se realizan cada 2 afios (actualmente
con la compra de paneles solares y un reloj digital), usando la luz led para tener
una mejor visualizacion y el control de los tiempos por medio de un cronometro
digital. También recalca que, cada vez que ingresa un nuevo personal este es

debidamente capacitado para brindar una buena atencion al cliente.

De acuerdo al tercer objetivo especifico, caracterizar la identificacion del
cliente de la Cancha Sintética Maracana Castilla, el gerente mencion6 que se
sienten muy a gusto con el ambiente que ofrece a sus clientes, aunque reconoce
que ya se debe realizar la renovacion del grass sintético, ademéas de mejorar la
seguridad para los clientes que cuentan con unidades méviles. Indica que cuenta
con una buena comunicacion con sus clientes permite asegurar un servicio mas
completo, con la aplicacion de la puntualidad, respeto y responsabilidad por parte
de los trabajadores y el cumplimiento de los horarios de alquiler, mejoras en las

ofertas para los clientes frecuentes.

De acuerdo al cuarto objetivo especifico, conocer las caracteristicas
competitivas del servicio de la Cancha Sintética Maracana Castilla, el gerente indicé
que, para satisfacer las expectativas de los clientes, realizando campeonatos,
tardes deportivas y todo tipo de eventos durante el afio agregandoles un tiempo

adicional para los clientes calificados. La mejora del servicio se ha realizado con la
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implementacion tecnoldgica, ademas de la venta de alimentos, personalizando asi

la atencion.

De acuerdo al quinto objetivo especifico, precisar las caracteristicas
competitivas del producto de la Cancha Sintética Maracana Castilla, el gerente
menciond que, la atencion personalizada basada en valores, la venta de toda clase
de bebidas autorizadas y la comunicacion con los clientes son las caracteristicas
principales del servicio, estando siempre disponibles las 24 horas del dia,

ofreciéndoles ofertas y un buen trato a los clientes frecuentes.
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V DISCUSION

Con respecto al primer objetivo especifico, determinar las caracteristicas
del marketing 3.0 colaborativo de la Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 2022,
los resultados obtenidos muestran que, se llega a satisfacer a casi la totalidad de
clientes por medio de las redes sociales (91% de los encuestados), esto se
complementa con la comunicacion que se tiene con los clientes por lo cual, el 43%
de los encuestados estan totalmente de acuerdo y el 52% estan de acuerdo.
Ademas, de acuerdo al andlisis de la entrevista, el gerente indicé que, utiliza
Facebook, WhatsApp y las llamadas telefonicas como fuentes para comunicarse
con los clientes, debido a que todos tienen acceso a un smartphone y a las redes
sociales mas utilizadas. Estos resultados se asemejan bastante con la investigacion
realizada por Morocho (2019), en la cual determiné que la utilizacion de las redes
sociales optimiza el servicio brindado, permitiendo una buena comunicacién con los
clientes. Ademas, se relaciona con la teoria propuesta por Kotler, et. al. (2016)
quienes indicaron que la comunicacion esta disefiada como un trabajo conjunto con

otros para lograr un objetivo especifico.

Con respecto al segundo objetivo especifico, especificar las caracteristicas
de la innovacion del servicio de la Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 2022,
los resultados muestran que, el 83% de los encuestados estan de acuerdo con la
innovacion aplicada al servicio. En cuanto al uso de la tecnologia el 83% estan de
acuerdo. Ademas, segun el andlisis de la entrevista, el gerente mencion6 que los
procesos de innovacion se realizan cada 2 afios, usando la luz led para tener una
mejor visualizacion y el control de los tiempos por medio de un cronometro digital.
También recalca que cada vez que ingresa un nuevo personal, este es
debidamente capacitado para brindar una buena atencion al cliente. Estos
resultados se asemejan con la investigacion realizada por Estrada (2021) en la cual
concluyé que al implementar la innovacidbn en una empresa, esta se hace
reconocida en el mercado y por ende se mejoran los ingresos percibidos por los
servicios o productos brindados, recalcando ademas que una buena inversion en

los ambientes permite posicionar la marca del negocio.
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Con respecto al tercer objetivo especifico, caracterizar la identificacion del
cliente de la Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 2022, los resultados
muestran que el 85% de los encuestados estan de acuerdo con la imagen positiva
y diferente de la Cancha Sintética que la diferencia de la competencia. El 87% estan
de acuerdo con la identificacion de sus gustos y preferencias como usuarios.
Ademas, de acuerdo al andlisis de la entrevista, el gerente mencioné que se siente
muy a gusto con el ambiente que ofrece a sus clientes, aunque reconoce que ya se
debe renovar el grass sintético, ademas de mejorar la seguridad y tiene
conocimiento de las preferencias de sus clientes, asegurando asi un servicio mas
completo. Dichos resultados se asemejan con el estudio realizado por Villegas
(2020), quien indica que, si los clientes llegan a conocer el negocio, los ingresos
incrementaran, debido a que estos lo frecuentan por el servicio ofrecido, el cual
cubre sus necesidades con el propésito de regresar. Ademas se asocia con el
concepto propuesto por Corrales (2016) quien indica que la identificacion del cliente

consiste en una asociacion voluntaria y selectiva para cubrir sus necesidades.

Con respecto al cuarto objetivo especifico, conocer las caracteristicas
competitivas del servicio de la Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 2022, los
resultados muestran que, el 91% de los encuestados estan satisfechos con las
expectativas del servicio brindado. En cuanto a la constante mejora en los servicios
brindados, el 81% de los encuestados estan satisfechos. Ademas, en la entrevista,
el gerente indicO que, para satisfacer las expectativas de los clientes, realiza
eventos deportivos durante el afio, agregandoles un tiempo adicional para los
clientes calificados. Los resultados se asemejan con la investigacion realizada por
Vasquez (2020) en la cual menciona que ofrecer ofertas tentadoras a los clientes
abre muchas puertas a nivel competitivo, con lo cual permite posicionarse en el
mercado de forma rapida. En cuanto al aspecto tedrico los resultados se asemejan
al concepto propuesto por Lépez (2015) quien menciond: “De nada sirven los
detalles y complementos si no cuidamos lo basico”, refiriéndose a la gran necesidad
no solo de saber lo que ofrecen sino también de que el cliente quede satisfecho con

la experiencia.
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Con respecto al quinto objetivo especifico, precisar las caracteristicas
competitivas del producto de la Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 2022, los
resultados indican que, el 87% de los encuestados estan muy satisfechos con el
servicio brindado, catalogandolo como bueno. En cuanto a las condiciones
brindadas debido a que les permite tomar el servicio en reiteradas ocasiones, el
82% de los encuestados estan muy satisfechos. Ademas, segun la entrevista, el
gerente menciond que, la atencion personalizada y la comunicacién con los clientes
son las caracteristicas principales del servicio, permitiendo ofrecer ofertas y un
buen trato a los clientes frecuentes. Los resultados obtenidos se relacionan con la
investigacion realizada por Cabrejos y Cruz (2015), quienes determinaron que
enfocarse en servicios personalizados y pensados en los clientes, ayuda a
acercarse mas a estos, a sus gustos, preferencias y al mismo tiempo contribuye a
gue se aclaren las exigencias de los consumidores y contribuir a la mejora de los

servicios o productos que se ofrecen.
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VI CONCLUSIONES
La aplicacion de una adecuada comunicacion por medio de las redes
sociales hace que los clientes se mantienen satisfechos debido a la
respuesta constante a sus consultas y dudas.
La adquisicion de equipos tecnoldgicos y la capacitacion del personal
permiten mejorar la experiencia de los clientes, debido a que perciben un
servicio personalizado.
Los clientes estan satisfechos con el ambiente, debido a la identificacion
de sus gustos y preferencias permitiendo identificarse con el servicio, el
cual es mas completo y personalizado.
Se realizan eventos deportivos durante el afio para cubrir las necesidades
de los clientes, agregandoles un tiempo adicional para los clientes
calificados.
Las caracteristicas principales del servicio son la atencion personalizada
basada en valores y la comunicacién con los clientes.
La aplicacion de las estrategias de marketing 3.0 si posicionan la marca
de la Cancha Sintética Maracana, porque al aplicar el marketing
colaborativo, la innovacion y la identificacion de los clientes con el servicio,
se observa que los mismos valoran el servicio, se sienten identificados e

incluso llegan a recomendar a sus circulos sociales el servicio brindado.
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VIl RECOMENDACIONES

. Ampliar el uso de las redes sociales como Instagram, Telegram, Youtube
para difundir la imagen de la empresa.

. Adquirir un sistema de video vigilancia para garantizar la seguridad de los
clientes.

. Continuar el servicio personalizado para que los clientes se sientan
identificados con el servicio.

. Tener un programa de eventos y de tiempos libres para manejar
adecuadamente el tiempo de alquiler.

. Continuar la atencion personalizada basada en valores y que la
comunicaciéon se por medio de mas redes sociales.

. Continuar aplicando las estrategias de marketing 3.0 para que la marca
de la Cancha Sintética Maracana se posicione adecuadamente en la

provincia de Piura.
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ANEXOS



MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

ANEXO 01

nto de marca.

segmento del mercado.

(Corrales, 2021)

cuestionario de preguntas

cerradas y con alternativas de
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producto

Intencion de

recomendacion
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§ VARIABLE 1: parte. det las emprésas, para | siguientes dimensiones: Medios de pago
8 contribuir a la mejora de la | qaporacion, innovacion e Diserio -
o) : . .
o] Marketing 3.0 | sociedad, poniendo al | . Y, ) =
5 . '| identificacion,  las  cuales | |nnovacion Tecnologia g
o consumidor  como  pilar .
E - o " ) estaran estructuradas en una Capacitacion
undamental, para la toma de . ;
3 . guia de entrevista. Reconocimiento
o Y decisiones. (Kotler, 2016)
t O Identificacion Afiliacion
QL o
E G Pertenencia
e =2
Qo ?‘5 ) Se medira teniendo en cuenta | Caracteristicas | Integridad del servicio
2 = En marketing se llama o . - _ _
o 0 o ) las caracteristicas del servicio | competitivas del| Innovacién del servicio.
e S posicionamiento de marca al ) o
o VARIABLE 2: y del producto a nivel servicio Canales publicitarios
s ¢ lugar que ocupa la marca en N . .
S g competitivo, las cuales estaran Atributos del producto IS
o © o . la mente de los . £
P @ Posicionamie . estructuradas en un Caracteristicas Intencién de recompra <
o = consumidores dentro de un o
E
= [S]
QO =
= 8
S £
= n

tipo ordinal.

Fuente: Elaboracion Propia




ANEXO 02

MATRIZ DE CONSISTENCIA DE LA INVESTIGACION

—
D
3
o)

Problema de investigacién

Objetivo de investigacion

Metodologia

Marketing 3.0 para el posicionamiento de marca de la cancha Sintética

Maracana Castilla Piura 2022.

Problema general

Objetivo general

¢, Qué estrategias del Marketing 3.0 posicionan la
marca de la Cancha Sintética Maracana Castilla
Piura 2022?

Determinar las estrategias del Marketing 3.0 que
posicionan la marca de la Cancha Sintética

Maracana Castilla Piura 2022.

Problemas especificos

Objetivos especificos

1. ¢(Qué caracteristicas

marketing colaborativo de la Cancha

presenta el

Sintética Maracané Castilla Piura 2022?

2. ¢Cbomo se percibe la innovacion der
servicio de la marca de la Cancha
Sintética Maracand Castilla Piura 2022?

3. ¢Coémo asume el cliente la identificacion
de la Cancha Sintética Maracana
Castilla Piura 2022?

4, ¢;Cudles son las caracteristicas
competitivas del servicio de la Cancha
Sintética Maracand Castilla Piura 2022?

5. ¢Qué caracteristicas competitivas del
producto presenta la Cancha Sintética

Maracana Castilla Piura 20227

del

marketing 3.0 colaborativo de la Cancha

1. Determinar las caracteristicas
Sintética Maracana Castilla Piura 2022.

2. Especificar las caracteristicas de la
innovacion del servicio de la Cancha
Sintética Maracana Castilla Piura 2022.

3. Caracterizar la identificacion del cliente
de la Cancha Sintética Maracana
Castilla Piura 2022.

4. Conocer las caracteristicas
competitivas del servicio de la Cancha
Sintética Maracana Castilla Piura 2022.

5. Precisar las caracteristicas competitivas
del producto de la Cancha Sintética

Maracana Castilla Piura 2022.

-Disefio de Investigacién: Es de tipo aplicada
El disefio de la Investigacion tiene un enfoque
cuantitativo, no experimental de corte transversal, de
nivel descriptivo.

- Tipo de Investigacion: El tipo de investigacién es de tipo
bésica.

-Enfoque: Mixto

-Poblacién: Como poblacion para el presente estudio,
contara 6 trabajadores de la empresa y con 240 clientes
de la Cancha Sintética Maracana Castilla de acuerdo a la
informacion brindada por la gerencia.

-Muestra: La muestra de la investigacion esti
conformada por 6 trabajadores de la empresa y con 148
clientes de la Cancha Sintética Maracand Castilla.
-Técnica: La técnica de recojo de datos es la encuesta y
entrevista.

-Instrumento: El Instrumento de recojo de datos es el
cuestionario y guia de entrevista.

-Método de andlisis: Utilizacion del Software Microsoft

Excel y Software Estadistico SPSS




ANEXO 03
INSTRUMENTOS

FORMATO DE GUIA DE ENTREVISTA PARA MEDIR LA VARIABLE
MARKETING 3.0 EN LA EMPRESA CANCHA SINTETICA MARACANA DE LA
CIUDAD DE CASTILLA

~\l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION
Estimado gerente, la presente entrevista se realiza en el marco de la
investigacion titulada; “Marketing 3.0 para el Posicionamiento de Marca de la
Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 2022”, siendo de vital consideracion
Su apoyo y valoracion respecto a las alternativas seleccionadas. Se agradece su

apoyo.

ASPECTOS GENERAL

O ENTREVISTADOR (A): Q FECHA: / /
O ENTREVISTADO (A): a TIEMPO:
O EMPRESA:

Marketing 3.0
1. ¢Qué redes sociales utiliza para comunicarse con sus clientes?
2. ¢Asu parecer una plataforma digital mejora la comunicacion con sus clientes?
3. ¢Qué medios de pago son utilizados por su empresa?
4. ¢Con que frecuencia innova el servicio ofrecido? Nos puede brindar un

ejemplo.

o

¢ Utiliza la tecnologia necesaria en el servicio que brinda?

¢, Brinda capacitacién a sus trabajadores para mejorar la atencion al cliente?

7. ¢Considera que su empresa cuenta con una imagen positiva y distinta de las
demés canchas sintéticas?

8. ¢Qué acciones se ejecutan en su empresa para identificar los gustos y

preferencias individuales de los clientes?



9. ¢Qué estrategias utiliza la empresa para acercarse al cliente?

Posicionamiento de marca
1. ¢Qué actividades realiza para satisfacer las expectativas de sus clientes?
¢, Como mejora el servicio brindado?
¢ Qué medios publicitarios utiliza en la empresa?
¢,Cuales son las caracteristicas del servicio brindado?

¢, Qué acciones realiza para que el cliente utilice reiteradamente el servicio?

o 0 bk~ w N

¢Usted reconoce si sus servicios son utilizados por recomendacion de sus

clientes?



~\| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELAPROFESIONALDEADMINISTRACION

ENCUESTAAPLICADAA LOS CLIENTESDE LA CANCHA SINTETICA MARACANA
CASTILLA N°......

Cordiales saludos: solicito su colaboracion para la realizacion de la presente encuesta, por Ig

que se le agradece complete todo el cuestionario el cual tiene un caracter confidencial.

Este cuestionario esta destinado a recopilar informacion que sera necesaria como sustento

de la investigacion “MARKETING 3.0 PARA EL POSICIONAMIENTO DE MARCA DE LA

CANCHA SINTETICA MARACANA CASTILLA PIURA

2022". Lea cuidadosamente cada pregunta y marque con un aspa (X) la alternativa que Ud.

Crea conveniente segun la

escala que se presenta a continuacion. Muchas gracias

(5) TOTALMENTE DE ACUERDO

(4) DE ACUERDO

(3) INDECISO

(2) EN DESACUERDO

(1) TOTALMENTE EN DESACUERDO

| wAmkETNe30
COLABORACION ESCALA

Para usted en la empresa Cancha Sintética 5 4 3 2 1

Maracana - Castilla:

1| Se utilizan las redes sociales para comunicarse con

los clientes

2| La plataforma digital mejora la comunicacion entre

los usuarios y lagerencia.

3| Se siente protegido con los medios de pago
ofrecidos por laempresa.

INNOVACION ESCALA

Para usted en la empresa Cancha Sintética 5 4 3 2 1

Maracand - Castilla:




Las caracteristicas del servicio brindado son

innovadoras.

Se utiliza tecnologia que cubre sus
expectativas.

El personal que labora esta capacitado de acuerdo

a sus exigencias.

IDENTIFICACION

Para usted en la empresa Cancha Sintética
Maracana - Castilla:

ESCALA
2 1

Se cuenta con una imagen positiva y distinta de

las demas canchassintéticas.

Realiza el esfuerzo por identificar las gustos y
preferenciasindividuales de los usuarios del

servicio.

Se promueven acciones que incrementen el

acercamiento del cliente.

CARACTERISTICAS COMPETITIVAS DEL
SERVICIO

Para usted en la empresa Cancha Sintética
Maracana - Castilla:

ESCALA

10

El servicio brindado satisface sus

expectativas.

11

La mejora en el servicio brindado es una

constante.

12

Se utilizan los medios publicitarios

adecuados.

CARACTERISTICAS COMPETITIVAS DEL
PRODUCTO

Para usted en IaempresaCanchaSintética‘ 5 ‘ 4 ‘ 3 | 2 ‘ 1

ESCALA




Maracand - Castilla:

13| Las caracteristicas del servicio brindado permite

catalogarlo como unbuen servicio

14| Las condiciones ofrecidas promueven a que usted

utilicereiterativamente los servicios

15| Se brinda un servicio que recomendaria a sus

conocidos.

DATOS GENERALES
EDAD 18-29 30-39 40 - 49 50-60
SEXO F M

Nro. De encuesta
Muchas Gracias por su tiempo.
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UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

ANEXO 04
VALIDACIONES

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Cecilia Paula Luisa Gomez Zufiga con DNI N° 03490490, Mgtr. en

Administracion, N°

ANR: A078552, de profesion Licenciada en Ciencias

Administrativas, desempenandome actualmente como docente en Universidad César

Vallejo.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion

los instrumentos:

Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Cuestionario Para los
clientes  de la Cancha | . .ownre | ACEPTABLE | BUENO | MUYBUENO | EXCELENTE
Sintética Maracanda Castilla
Piura 2022
X
1.Claridad
X
2.0bjetividad
X
3.Actualidad
; X
4.0Organizacion
X
5.Suficiencia
X
6.Intencionalidad
e X
7.Consistencia
: X
8.Coherencia
X
9.Metodologia

En senal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 20 dias del

mes de marzo del Dos mil

Matr.

DNI
Especialidad
E-mail

Veintidés.

: Cecilia Gomez Zuiiga
: 03490490

: Administracién

. cgomezz@ucv.edu.pe




3 UCV

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJD

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

“MARKETING 3.0 PARA EL POSICIONAMIENTO DE MARCA DE LA CANCHA SINTETICA MARACANA
CASTILLA PIURA 2022”

. L Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21-40 41- 60 61 - 80 31 - 100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DE VALIDACION 6 11 |16 |21 [26 [31 [36 [41 |46 [51 |5 |61 (66 |71 |76 |81 |86 |91 |96
10 |15 |20 |25 |30 [35 |40 |45 |50 |55 |60 |65 |70 |75 [80 |85 |90 [95 | 100
1.Claridad Esta formulado
con un lenguaje 96
apropiado
2.0bjetividad Esta expresado
en conductas
observables 100
3.Actualidad Adecuado al
enfoque tedrico 96
abordado en la
investigacion
4.0Organizacion Existe una
organizacion
logica entre sus %
items
5.Suficiencia Comprende los
aspectos
necesarios en 100
cantidad y
calidad.




6.Intencionalidad

Adecuado  para

valorar las
. . 100
dimensiones del
tema de la
investigacidn
7.Consistencia Basado en
aspectos
. . 100
teoricos-
cientificos de la
investigacion
8.Coherencia Tiene relacion
entre las
. 100
variables e
indicadores
9.Metodologia La estrategia
100

responde a la
elaboracion de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalte la pertinencia, eficacia del Instrumento que se esta

validando. Debera colocar la puntuaciéon que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 20 de marzo de 2022.

Mgtr.
DNI
Teléfono

E-mail

: Cecilia Paula Luisa Gdmez Zufiga
: 03490490
: 999780055

: cgomezz@ucv.edu.pe




N7 UCV

CESAR VALLEJO

ICONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Freddy William Castillo Palacios con DNI N° 02842237, Dr. en Ciencias
Administrativas, N° ANR: A 202528, de profesion Licenciado en Ciencias
Administrativas / Derecho, desempefiandome actualmente como docente en
Universidad Cesar Vallejo a Tiempo Completo.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion los instrumentos:

Cuestionario

Cuestionario Para losclientes
de la Cancha

9.Metodologia

Sintética Maracand Castilla DEFICIENTE ACEPTABLE BUENO MUY BUENO EXCELENTE
Piura 2022
) X
1.Claridad
S X
2.0bjetividad
) X
3.Actualidad
. . x
4.0rganizacion
N X
5.Suficiencia
. . x
6.Intencionalidad
. ; X
7.Consistencia
) X
8.Coherencia
X

En senal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 20 dias del

mes de marzo del Dos mil Veintidos.

Dr.
DNI

: Freddy William Castillo Palacios

: 02842237

Especialidad : Administracion

E-mail : fcastillop@ucv.edu.pe
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJOY

“MARKETING 3.0 PARA EL POSICIONAMIENTO DE MARCA DE LA CANCHA SINTETICA MARACANA

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

CASTILLA PIURA 2022”

Deficiente 0 Regular Buena Muy Buena Excelente 81
Indicadores Criterios OBSERVACIONES
-20 21-40 41-60 61- 820 - 100
(i 11 16 21 26 n 36 41 46 51 56 61 66 7 76 81 86 M 96

ASPECTOS DE VALIDACION 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 60 65 T0 75 80 85 90 a5 100
1.Claridad Esta formulado 88

con un lenguaje

apropiado
2.0bjetividad Esta expresado en 88

conductas

observables
3.Actualidad Adecuado al 88

enfoque tedrico

abordado en la

investigacion
4.0rganizacion Existe una 88

organizacion

l6gica entre sus

items




5.Suficiencia Comprende los 88
aspectos
necesarios en
cantidad y calidad.

6.Intencionalidad |Adecuado para 88
valorar las
dimensiones  del
tema de la
investigacion

7.Consistencia Basado en 88
aspectos

teoricoscientificos
de la investigacion

8.Coherencia Tiene relacion 88
entre las
variables e
indicadores

9.Metodologia La estrategia 88

responde a la
elaboracion de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalue la pertinencia, eficacia del Instrumento que se esta
validando. Debera colocar la puntuacion que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 20 de marzo de 2022.

Dr. : Freddv William Castillo Palacios
DNI : 02842237
Teléfono : 969584019

’ E-mail : feastillop@ucv.edu.pe
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UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Oscar Andres Flores Sanchez, con DNI N°02824307, Mgtr., con mencién en

“gerencia empresarial” ANR: N°022564, de profesion “Administrador”, habiéndome

desempeiado como docente en Universidad Alas Peruanas Filial Piura.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el
instrumento. Cuestionario: MARKETING 3.0 PARA EL POSICIONAMIENTO DE
MARCA DE LA CANCHA SINTETICA MARACANA CASTILLA PIURA 2022.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciacicnes.
CUESTIONARIO DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO EXCELENTE
: X
1.Claridad
X
2.0bjetivicad
X
3.Actualidad
G, X
4.0rganizacion
i X
5.Suficiencia
X
6.Intencioralidad
X
7.Consistencia
i X
8.Coherencia
X
9.Metodologia

En sefal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 23 dias del mes
de Marzo del Dos mil veintidos.

Magtr.

DNI
Especialidad
E-mail

: Oscar Andres Flores Sanchez
: 02824307

: Gerencia Empresarial
: oscarfs23@hotmail.com
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R VALLEJO

MARKETING 3.0 PARA EL POSICIONAMIENTO DE MARCA DE LA CANCHA SINTETICA MARACANA

. CASTILLA PIURA 2022
FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO
" Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21 - 40 41 - 60 6180 81- 100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DE VALIDACION 6 |11 [16 |21 |26 [31 |36 |41 |46 |51 |66 |61 |66 |71 |76 [81 [86 |91 |96
10 |15 |20 |25 |30 |35 |40 |45 [50 |55 |60 [65 |70 |75 |80 |85 |90 |95 | 100
1.Claridad Esta formulado con
un lenguaje 80
apropiado
2.0bjetividad Esta expresado en
conductas L
observables
3.Actualidad Adecuado al
enfoque  tedrico
abordado en la %
investigacion
4.0rganizacion Existe una
organizacién logica %
entre sus items
5.Suficiencia Comprende los
aspectos -
necesarios en
cantidad y calidad.
6.Intencionalidad | Adecuado para
valorar las -
dimensiones  del
tema de la
investigacion




7.Consistencia Basado en
aspectos tedricos-
cientificos de Ia
investigacion

75

8.Coherencia Tiene relacion
entre las variables 80
e indicadores

9.Metodologia La estrategia
responde a la
elaboracion de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalte la pertinencia, eficacia del Instrumento que se esta
validando. Debera colocar la puntuacién que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 23 de Marzo de 2022.

Mgtr. : Oscar Andres Flores Sanchez
DNI 102824307
WMR Teléfono : 949624293

E-mail : oscarfs23@hotmail.com




ANEXO 05
AUTORIZACION

ﬁi URIVERSIDAD CESAR VALLEJOM

“Afo del Fortalecimiento de la Soberania Nacional”

PIURA, 16 de febrero de 2022

Seiior(a)

LUIS ARMANDO TICLIAHUANCA SANTOS
GERENTE x .
CANCHA SINTETICA MARACANA

AA.HH NUEVO HORIZONTE MZ. O-2

Asunto: Autorizar para Ia'ejecucién del Proyecto de Investigacion de
ADMINISTRACION

De mi mayor consideracion:

Es muy grato dirigirme a usted, para saludarlo muy cordialmente en nombre de
Ia Universidad Cesar Vallejo Filial PIURA y en el mio propio, desearie la continuidad y
éxitos en la gestion que viene desempenando.

A su vez, la presente tiene como objetivo solicitar su autorizacion, a fin de que la
Bach. EDELIZA CARRION HUAMAN y la Bach. JENIFER PIERINA SANDOVAL
CARRASCO del Programa de Titulacion para universidades no licenciadas, Taller de
Elaboracion de Tesis de la Escuela Académica Profesional de ADMINISTRACION
pueda ejecutar su investigacion titulada: "MARKETING 3.0 PARA EL
POSICIONAMIENTO DE LA MARCA DE LA CANCHA SINTETICA MARACANA
CASTILLA PIURA 2022=, en la institucion que pertenece a su digna Direccion;
agradeceré se le brinden las facilidades comespondientes.

Sin ofro particular, me despido de Usted, no sin antes expresar los sentimientos
de mi especial consideracion personal.

Atentamente,

\
|
P
/\c‘ o oo
(—“/ /-

Dra. Yverte Cecdla Plasencia Marinios
Coordinadora Nacional Tiwlacion
PE Administracion

cc: Archivo PTUN.



*Aflo del Fortalecimiento de 'a Soberania Nacional”
Piura., 01 de marzo de 2022

Seriores
Escusla de .. ADN 5722010

-)U
Universidad César Vallejo — Campus ....|./“25 ..
A través del presents, LU1s_ APPNDO TLLOA poaneh, SvTidentificado (a) con DNI -
N°023:3220 representante de la empresa/institucion. CANCHA. Suirznch. IARAANA
conelcargode..... GEPENTE ... , me dinjo a su representada a fin de

dar a conocer que las siguientes personas:

........................................................................

.........................................................................

Estan autorizadas para:

a) Recoger y emplear datos de nuestra organizacién a efecto de la realizacion
de su proyecto y posterior tesis titulada. .} FEEET NG 30, PoRA €L P51 iONAP ZNTD D
Si No MAREA De LA CANGHA 51T T NMBRALAN /)
CASTLUA PiyRd 2032
b) Emplear el nombre de nuestra organizacion dentro del referido trabajo
Si No

Lo que le manifestamos para los fines pertinentes, a solicitud de los interesados.

Atentamente,
...................... fudo..........
Firma y Sello
Nombre y Apellidos.. LU.!S. ARIANDO, Tict i n v e sanios

Cargo...... GEPENTE



ANEXO 06
CALCULO DE LA MUESTRA

N+Zixp*q
e?x(N=1+Zi*p*q

n =

Donde:

N = tamafio de poblacion.

Z = Nivel de confianza 1.96 (95%)
p=0.5

g=05

e = error, 0.05 (5%).

n = tamafo de muestra.

250% 1.962%0.5%0.5
n= =148
0.05%2%(250—1)+1.962%0.5%0.5

La muestra calculada es de 148 clientes de la Cancha Sintética Maracana

Castilla.



ANEXO 07

.O REOMINDEE
OO A CLAD CAMERA







ANEXO 08
CONFIABILIDAD DE LA VARIABLE MARKETING 3.0

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
, 793 9

Estadisticas de total de elemento

Media de escala si Varianza de escala Correlacion total Alfa de Cronbach

el elemento se ha si el elemento se de elementos si el elemento se
suprimido ha suprimido corregida ha suprimido
P1 33,43 16,383 ,316 , 7194
P2 33,44 16,221 ,486 74
P3 33,63 15,392 ,448 77
P4 33,66 15,602 511 ,769
P5 33,69 15,671 ,464 75
P6 33,78 15,572 ,500 770
P7 33,50 15,218 ,458 176
P8 33,64 15,580 ,489 71
P9 33,61 13,517 ,675 741




CONFIABILIDAD DE LA VARIABLE POSICIONAMIENTO DE MARCA

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
822 6

Estadisticas de total de elemento

Media de escala si Varianza de Correlacion total Alfa de
el elemento se ha escala si el de elementos Cronbach si el
suprimido elemento se ha corregida elemento se ha
suprimido suprimido
P10 20,82 8,894 ,579 , 795
P11 21,09 8,951 ,611 ,789
P12 21,09 8,843 ,554 ,800
P13 20,93 8,295 ,635 ,783
P14 20,93 8,553 ,591 , 793
P15 20,78 9,263 ,562 , 799




FORMATO DE REGISTRO DE AREA DE
w ucv CONFIABILIDAD DE INSTRUMENTO RANESTIGACION
UWIVENSEBAD CXBAR Vasst0
|. DATOS INFORMATIVOS

1.1. ESTUDIANTES ¢ | Carrién Huaman, Edeliza

Sandoval Carrasco, Jenifer Pierina
1.2. TITULO DE PROYECTO DE ¢ | Marketing 3.0 para el Posicionamiento de Marca de la
INVESTIGACION Cancha Sintética Maracana Castilla Piura 2022
1.3, ESCUELA PROFESIONAL : | Administracion
1.4. TIPO DE INSTRUMENTO | Cuestionario: Marketing 3.0
(adjuntar)
1.5. COEFICIENTE DE : | KR-20 kuder Richardson ( )
CONFIABILIDAD EMPLEADO Alfa de Cronbach iX]
1.6. FECHA DE APLICACION : | 23/03/2022
1.7. MUESTRA APLICADA : | Muestra de 148 individuos -

Il. CONFIABILIDAD

INDICE DE  CONFIABILIDAD ALCANZADO: 79,3%

Il DESCRIPCION  BREVE DEL  PROCESO (Items iniciales, items mejorados, eliminados
etc.)

Con respecto a fa confiabilidad estadistica de los items, del presente cuestionario, todas las preguntas

estan sujetas a medicién, obteniéndose: 0.793 indicando un nivel de confianza alto.

A

v

sandomunannnnafmarnns

< g Carles K a:r s
= N0 et S s~
Estudiante: Carridon Huaman, Estudlante: Sandoval Carrasco, Especialista: Ing. Carlos A,

Edeliza Jenifer Pierina | Ramos Reyes
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FORMATO DE REGISTRO DE
CONFIABILIDAD DE INSTRUMENTO

AREA DE
INVESTIGACION

I, DATOS INFORMATIVOS

1.1. ESTUDIANTES ¢ | Carridn Huamdn, Edeliza
Sandoval Carrasco, Jenifer Pierina
1.2. TITULO DE PROYECTO DE Marketing 3.0 para el Posicionamiento de Marca de |a
INVESTIGACION Cancha Sintética Maracand Castilla Plura 2022
1.3, ESCUELA PROFESIONAL t | Administracion

1.A. TIPO DE INSTRUMENTO
(adjuntar)

Cuestionario: Posicionamiento de marca.

1.5. COEFICIENTE DE KR-20 kuder Richardson { )
CONFIABILIDAD EMPLEADO

Alfa de Cronbach, (X)
1.6. FECHA DE APLICACION ¢ | 23/03/2022 -

1.7. MUESTRA APLICADA

Muestra de 148 mdlvtduos

Il. CONFIABILIDAD

INDICE DE CONFIABILIDAD ALCANZADO: 82,2%
1. DESCRIPCION BREVE DEL  PROCESO {ltems Iniciales, items mejorados, eliminados,
etc.)

Con respecto a la confiabilidad estadistica de los items, del presente cuestionario, todas las preguntas

estdn sujetas a medicion, obteniéndose: 0,822 Indicando un nivel de confianza alto,
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ANEXO 09
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