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Resumen 

La investigación se desarrolló con el objetivo de determinar de qué forma repercute 

la relación del marketing digital con el posicionamiento de la empresa Sr. De los 

milagros cargo E.I.R.L. Callao 2022: el fin de la investigación será ser un modelo 

útil para la gerencia de la empresa y así esta pueda tener un panorama más amplio 

y claro respecto a lo que el marketing digital puede repercutir en lograr el 

posicionamiento de la marca. 

El desarrollo metodológico de la investigación es de tipo básico, con diseño no 

experimental, el nivel es descriptivo correlacional, le técnica de recolección de datos 

aplicada fue la encuesta por intermedio de un instrumento de elaboración propia 

que utiliza la escala de Likert, la población total son 60 trabajadores de la empresa, 

se aplicó un censo para recabar la información. 

Los resultados fueron filtrados por el sistema SPSS versión 26, donde los 

resultados nos muestran que, de acuerdo a los resultados del análisis estadístico, 

existe una relación positiva   entre la propagación del contenido digital y el 

posicionamiento, ya que el grado de correlación fue de 0,568. Los valores de Rho 

de Spearman indican que esta es una correlación moderada. En cuanto a la 

significancia que resultó en p=0,000 siendo p<0,005 permite indicar que la relación 

es significativa. 

Finalmente se concluye que el marketing digital se correlaciona directamente con 

el posicionamiento de la empresa, por lo cual se ve necesario que la gerencia tome 

acción en las nuevas estrategias de comunicación apalancándose en las redes 

sociales, el comercio electrónico y las aplicaciones móviles que conectan a los 

clientes con la marca. 

Palabras clave: Marketing digital, posicionamiento y redes sociales. 
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ABSTRACT 

The research was developed with the objective of determining how the relationship 

between digital marketing and the positioning of the company Mr. De los Milagros 

charge E.I.R.L. Callao 2022: the purpose of the research will be to be a useful model 

for the management of the company so that it can have a broader and clearer picture 

of what digital marketing can have on achieving brand positioning. 

The methodological development of the research is of a basic type, with a non-

experimental design, the level is descriptive correlational, the data collection 

technique applied was the survey through a self-made instrument that uses the 

Likert scale, the total population There are 60 workers of the company, a census 

was applied to collect the information. 

The results were filtered by the SPSS version 26 system, where the results show us 

that According to the results of the statistical analysis, there is a positive relationship 

between the spread of digital content and positioning, since the degree of correlation 

was 0.568. Spearman's Rho values indicate that this is a moderate correlation. 

Regarding the significance that resulted in p=0.000, with p<0.005, it indicates that 

the relationship is significant. 

Finally, it is concluded that digital marketing is directly correlated with the positioning 

of the company, for which it is necessary for management to take action in new 

communication strategies leveraging social networks, electronic commerce and 

mobile applications that connect to customers with the brand. 

Keywords: Digital marketing, positioning and social networks.
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I INTRODUCCIÓN 

A nivel internacional la aplicación y practica del marketing digital se dio en los 

países desarrollados, estas novedades se dan gracias a que estos países 

invierten dinero en el desarrollo tecnológico, lo cual hace que este desarrollo 

sea sostenible y tenga un crecimiento acelerado. 

El Perú, un país en desarrollo, fue replicando y adaptándose a esta nueva 

forma de hacer marketing y todo esto gracias a la globalización. En tal sentido 

se fueron adecuando a los cambios tecnológicos y la nueva puesta de 

conectar a los clientes. Hoy en día el Marketing Digital es usado por muchas 

empresas para lograr un posicionamiento y como resultado se puede ver un 

crecimiento sostenido derivado de la implementación de estrategias de 

difusión, proyecciones de Productos y un sin fin de dimensiones que el 

marketing Digital puede lograr alcanzar. 

La aparición del Virus Covid-19 ha llevado a todo el país a una adaptación 

forzosa en el tema tecnológico, con la aparición del virus la población tuvo 

que cambiar aspectos de su vida diaria, por ejemplo, adaptarse a la forma de 

estudiar vía online, muchas empresas tuvieron que plantear el trabajo desde 

casa, en lo que respecta a los pagos hoy en día se puede evidenciar que 

hasta la forma de pagar en lo mercados locales se ha transformado en un 

pago digital gracias a la implementación de Aplicaciones para poder  recibir 

y pagar como “Yape”, “Plin” y “Tunki”, y lo que se podría rescatar de sufrir 

estos cambios en nuestra vida es que en el tiempo cuando vivíamos en 

cuarentena, las tiendas aprovechaba y nos ofrecían sus bienes y servicios 

por intermedio de las redes sociales y sus plataformas digitales, poco a poco 

la población se ha adaptado a la compra de bienes y servicios por medios 

digitales, servicios que ya se venían ofreciendo pero que por diversas 

situaciones los consumidores se portaban reacios ante esta nueva forma de 

compra y hoy se  ha vuelto en una forma más practica de realizar una compra. 

En la actualidad se ha podido evidenciar que la empresa carece de planes de 

marketing, la aparición de la marca en las redes sociales y plataformas 
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audiovisuales es escasa y hasta podríamos llamarlo nula debido a que la 

empresa cuenta con redes sociales pero su movimiento de contenido es 

estático y no se promueve. 

La indagación tiene como origen el problema general determinar ¿Cómo 

predomina el mercadeo virtual en el Posicionamiento de la organización Sr. 

de los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022?, asimismo, se planteó los 

siguientes problemas específicos, ¿De qué forma el Mercadeo de Social 

media se enlaza con el posicionamiento de la organización Sr. de los Milagros 

Cargo E.I.R.L. Callao 2022?, en la segunda interrogante ¿Cómo influye la 

propagación de contenido virtual en el posicionamiento de la empresa Sr. de 

los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022? y por último ¿De qué manera las 

formas tradicionales de marketing directo repercuten en el posicionamiento 

de la organización Sr. ¿De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022? 

Hoy en día se pueden evidenciar diversas formas de abordar a los clientes y 

persuadirlos hasta que estos logren satisfacer sus necesidades y concreten 

la compra de un bien o servicio que los satisfaga. Una de estas formas es el 

mercadeo virtual, lo que se busca con la indagación es diagnosticar el 

impacto que tiene el marketing digital sobre la variable dependiente que es el 

posicionamiento, teniendo como objetivo general determinar la Influencia que 

tendrá el Marketing Digital en el posicionamiento de la organización Sr. De 

los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022, como objetivos específicos se 

buscará diagnosticar de qué forma el Mercadeo de social media se relaciona 

con el posicionamiento de la empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. 

Callao 2022, como segundo objetivo específico se buscará diagnosticar el 

dominio de la propagación de contenido digital en el posicionamiento de la 

organización Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022, tercer y último 

objetivo específico se busca diagnostica de qué forma el mercadeo 

tradicional directo predominara en el posicionamiento de la organización Sr. 

De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022.   

En la actualidad los mercados cada vez se muestran más competitivos y 

agresivos, todas la empresas tienen un constante deseo de vender más que 



3 

el día, mes y año anterior, la organizaciones siempre van pensando en cómo 

diferenciarse de su competencia para poder tener una mejor captación de 

clientes, diferenciándose ya sea con productos con un valor agregado, 

promociones, estrategias de ventas, y así no llegar a ser un Commodity más, 

lo que realmente llevara a una empresa a lograr sus metas establecidas será 

la política de marketing que establezcan y esta pueda ser su guía hacia el 

éxito.  

La hipótesis a demostrar es que el mercadeo virtual logrará la posición de la 

imagen de la organización Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. en la mente de 

los consumidores, las empresas deben entender que esta nueva forma de 

hacer Marketing tendrá un impacto positivo y por ende tendrán como 

resultado el posicionamiento, fidelización y eficacia en las ventas. 

El mercado se encuentra en una evolución constante y gracias a la presencia 

del internet y los avances tecnológicos han originado la visión de desarrollar 

e implementar nuevas estrategias para alcanzar la atracción de 

consumidores. La inteligencia artificial que va creciendo a paso agigantados 

ya la podemos hallar en nuestro día a día sin darnos cuenta, como por 

ejemplo en lo televisores Smart , tablets y Smartphones; los Celulares se han 

vuelto una herramienta imprescindible en la vida del ser humano, 

principalmente para  poder comunicarnos, pero actualmente esto va más allá 

de una simple comunicación, los teléfonos inteligentes nos brindan un sinfín 

de soluciones, en muchas situaciones nos ha resuelto la vida y nos ha vuelto 

personas más prácticas, hoy ya se puede  estudiar desde casa, trabajar,  

buscar información si necesidad de ir a una biblioteca, realizar compras sin 

salir  a la calle, entre otras más. Es así que hoy se puede estar más cerca de 

los consumidores y se ha transformado en la forma más práctica que una 

marca tenga mayor visibilidad y también un mayor alcance a nivel geográfico. 

Esta investigación resulta importante para el crecimiento y subsistencia de la 

empresa, el marketing digital está ya en nuestras vidas y aplicándolo 

adecuadamente se podrá mejorar el posicionamiento en la mente del 
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consumir para que cuando este desee satisfacer una necesidad tenga como 

prioridad de compra la marca de la empresa.  

Lo que se busca con este estudio es demostrar que hay relación directa entre 

Mercadeo Digital y Posicionamiento, y para ser más claro podemos llamarlo 

como una “Causa y efecto”, donde el papel del marketing digital seria la 

“Causa” y el papel del posicionamiento sería el “Efecto”. 

Como consecuencia podemos afirmar que gracias al marketing digital se 

podrá dar a conocer la marca por las diversas aristas que tiene, como son las 

páginas web, redes sociales, anuncios en plataformas, YouTube, entre otras 

más, en ese sentido se puede ser más incisivo y llegar de manera más 

practica y eficaz a posicionase en el lado consciente del consumidor. 

Al finalizar se realizará un diagnóstico para evaluar las mejores estrategias 

de marketing digital a implementar que sean adaptada al rubro en el cual se 

encuentra la empresa, se buscara identificar las oportunidades en las redes 

para que sean aprovechadas y explotadas al máximo por la gerencia, se 

buscará incrementar la notoriedad de la marca de la empresa por medio de 

difusión de contenido en redes, con ello la marca ganara un alto 

posicionamiento en la mente de su mercado meta.  
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II MARCO TEÓRICO 

Valencia (2018), en la indagación: “Diseño de mejora de la figura y posición 

de la organización de traslado de carga pesada TRANSPIIEDRAHITA S.A.  en la 

Ciudad de Guayaquil, provincia de Guayas. (Tesis de pregrado). Universidad de 

Guayaquil, Ecuador”, explica que la organización “TRANSPIIEDRAHITA S.A”. no 

tiene lugar en el consciente del usuario. Radica por la poca participación 

publicitaria que posee en el contexto empresarial, enfocándose sólo a Guayaquil. 

(p. 76).  

Almeida (2019), en el estudio: “Estructura de una recomendación de un 

sistema de mercadeo para la posición de la organización de transporte 

interprovincial Itaxrout S.A”. sector San Francisco. (Tesis de Pregrado). 

Universidad Central del Ecuador, Quito, expone que, en investigación de 

mercado se definió que la organización tiene ausencia de posición debido a que 

una muestra  de los usuarios evaluados no sabían  de su existir, por otro lado , 

del general de los usuarios que consumieron 92% de ellos afirmaron usar el 

servicio en repetidas ocasiones. (p. 120). 

Marcillo (2018), en la indagación llamada: “Mercadeo digital y su mando en 

la demanda de interesados de la compañía de carga pesada en la metrópoli de 

Tulcán.” (Tesis de pregrado). Universidad Politécnica Estatal del Carchi, Tulcán, 

México, se constató que las organizaciones que se apalancan en formatos 

digitales son más vistosas a los ojos de los consumidores (A.9 – A.10), por ello 

la posición de su marca en el ámbito virtual les asegura contar con mayor 

acaparamiento de usuarios. (p. 86). 

Montenegro (2020), en su estudio: “Tácticas de mercadeo digital y su 

implicancia en la posición de los productos de la empresa Los Andes - 

Universidad Técnica de Ambato, Ecuador, efectúa que las tácticas de mercadeo 

virtual son significativas para poseer éxito, expresar, la sociedad  Los Andes, el 

acrecentamiento y avance tecnológico, dar a conocer a los usuarios por medio 

de las redes sus beneficios, y sus bienes, obteniendo así la venida a 

desconocidos proveedores. (p. 158).  



6 
 

Cardona, I y Gavilánez, D. (2019). En su artículo: “Digital Marketing a new 

International education, (scientific article)”. Universidad del Norte Colombia, 

Barranquilla: Colombia, indication: La apatía de habilidades en raya es un 

conducto insuperable hacia capturar colegiales. El mercadeo digital se ha 

transmutado a la esencia decisiva para sobresalir en la idoneidad. Para exhibir 

los bienes de este encargo de gestiona, un tipo de la agrupación Big Choice 

Group examinará           las cepas y derivaciones de la realización del mercadeo 

digital en la elaboración de la alineación mundial. 

 

Gutierrez, C. Nava, R. Y Trujillo, M. (2018), en su artículo : “Digital Marketing 

in México: exploratory study of the marketing mix of smes with trust 

seal”.Corporación    de    Renueve    Julho    Brasil, Sao    Paulo:    Brasil, indicate    

that: Las haciendas más esgrimidos existieron en el mundo socio digital, el e-

mail, los concernientes con la habilidad de cabotaje y la diversidad de métodos 

de abono . por otro lado, otras herramientas digitales fueron segunda opción de 

uso. En las PYME asimiladas, se vio poca vigilancia en prometer favores y 

productos agregados al beneficio y pequeño uso de capitales afines con la 

asistencia al comprador. No obstante, de revelar el provecho que las mallas 

sociales ofrecen, un fragmento de compañías con un folio de Facebook no le 

dieron sustento. 

 

 

En su estudio científico de Mejía (2018); en el estudio el objetivo general fue; 

“.Designing a Digital Marketing Model Innovation to increase the 

Competitiveness. First insights in México.”, el estudio tomo la forma descriptiva, 

correlacional y transversal se construyó una evaluación, la muestra fue el total de 

población, como resultado se obtuvo al Rho de Spearman de 0.804. Por superar 

la valla con el resultado alto se afirmó que hay relación. 
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Fang & Xiong (2020) en el estudio “Internet influence to marketing activities 

and digital media” menciona como el origen de la empresa es generar nuevos 

consumidores enérgicos, con los avances tecnológicos los canales digitales 

crecen de una forma rápida. la obtención de nuevos clientes es una es el primer 

paso para concretar una posibilidad de vender. Asimismo, se finaliza y afirma que 

los medios digitales se correlación de forma directa con la tecnología ya que los 

medios se apalancan en el internet con una mayor expectativa al crecimiento. 

 

También, Asha y Verma (2020) en la investigacion “A study on consumer 

satisfaction towards digital marketing” tiene el fin de determinar la correlación de 

marketing digital con el regocijo del usuario, analizando sus virtudes y 

inferioridades. Se usaron a la par técnicas estadísticas compuestas de porcentaje 

simple, de confiabilidad, correlación del análisis. Se finaliza que los usuarios 

prefieren un canal digital donde recoger información y enterarse de una forma 

más practica de las características de los bienes o prestaciones que la 

organización puede brindar. 

 

Junaidi, Budiatmo, Febrianty y Laxmi(2020) en el estudio “Impact of digital 

marketing on the growth of E-service sales” mencionan como los anuncios y 

ofertas digitalizadas llevan mayor  alcance en las organizaciones que extienden 

el tráfico digital . el acrecentamiento de smartphones brinda un canal para 

promocionar y buscar bienes y servicios. El apalancarse en los medios digitales 

donde se puedan ofrecer productos y servicios generara grandes ingresos, ya 

que se puede segmentar de una forma más práctica el nicho de mercado. La 

tendencia en la actualidad lleva a que las nuevas generaciones utilicen las redes 

sociales de forma permanente por lo cual hay que estar enfocados en las nuevas 

herramientas para poder anunciar de forma efectiva. 

 

A nivel nacional, según Torres (2020), en su indagación: “Sugerencia de 

tácticas de mercadeo para aprovechar el posicionamiento en el mercado de la 

empresa de transportes Trujillo Express Ex – Automóviles S.A. (Tesis de 
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pregrado)”. Universidad Nacional de Trujillo, Trujillo, Finiquita que, Se determinó 

que la posición efectiva que posee la formación de cargas Trujillo Express –

Automóviles S.A, en los Compradores trujillanos de transporte de carga es muy 

injusto, los gráficos de creencia derivados de la pesquisa así lo esparcen. (p. 98). 

Esta indagación es de boceto gráfico, de procedimiento inductivo, metódico, su 

emporio fue de 10522 componentes fabriles, poseyendo una ejemplar de 149 

sociedades. 

 

Ludeña, K. & Salazar, K. (2019), en su indagación: “Tácticas de marketing y 

su predominancia en el posicionamiento de una organización de traslado terrestre 

de carga pesada y almacenaje en Trujillo en el año 2019”. (Tesis de pregrado). 

Universidad Privada del Norte, Trujillo, sustenta que, La proyección de posición 

más beneficioso para la ordenación de envío de impuesto ponderación y 

almacenajito, AGERSA es una posiciona por peculiaridad, es indicar, instituido 

en la confianza de las  técnicas, el equivalente existente exento en la alegación 

BASC, acreditación  que responde un vínculo de coste enérgico, confidencial e 

incuestionable, merced altamente estimado por los avaros, afianzado con un 

procedimiento    de líneas y un rebranding para la estampilla, estableciendo un 

atado de compañías que alcancen apalear una correlación innovación lindante 

con el fragmento, en la cual se pueda apreciar o transportar que adquieran de 

carácter adyacente las mercados prometidos por la rúbrica. (p. 82). Esta 

averiguación fue no práctica, con su trascendencia correlacional, y con boceto 

representativo y Colateral. Su metrópoli son 16 asiduas usuales de la firma en 

materia, el prototipo es semejante que la urbe, es señalar, manejo modelo  por 

comodidad. 

Gonzales, V. & Sánchez, O. (2019), la Indagación: “Practica de tácticas de 

mercadeo para el posicionamiento de la compañía de transportes Royal Palace’s 

destino a Cajamarca, Provincia de Trujillo, 2019”. (Tesis de Pregrado). 

Universidad Privada Antenor Orrego, Trujillo, finiquito que, Examinando las 

derivaciones se esbozó maneras que socorrerá a rejuvenecer la posición de la 

distribución, las pericias residirán encauzadas a la reproducción de contraste, el 

recreo de la propia y la progreso en la vigilancia al pródigo. (p. 106).  



9 
 

 

Montol (2020), en la investigación: “Facultad de la seguridad del transporte 

de pasajeros y posicionamiento de la organización de traslado Fuentes & CO S.A. 

– Huamachuco 2020.” (Tesis de pregrado). Universidad Nacional de Trujillo, 

Trujillo, afirma que, la organización no tiene una posición, la oferta de la sociedad 

no es alta y la competencia crece rápidamente. Se concluye que para que la 

empresa logre ganar el posicionamiento de la marca se debe realizar una 

investigación de mercado para poder evaluar qué plan de marketing se puede 

implementar usando las redes sociales.  (p. 92).  

 

Honorio (2018), en el estudio: “Programa de mercadeo para aumentar el 

posicionamiento de la empresa de traslado terrestre de pasajeros Ittsa 2018.” 

(Tesis de pregrado). Universidad Nacional de Trujillo, Trujillo, menciona que, la 

relación eficaz de la mercadotecnia y posicionamiento tiene que ser precisa y de 

forma estructura al plan que se va a ejecutar de lo contrario no se obtendrá lo 

que se pretende alcanzar que el posicionamiento. 

Es imprescindible contar con un programa de marketing que se ajuste a la 

realidad de la sociedad para que el desarrollo fluya con normalidad y se logre 

obtener resultados positivos con el fin de lograr los objetivos trazados. 

 

A nivel local, Rojas (2019), en la investigación: “Repercusión del social 

commerce en el posicionamiento de los hospedajes 4 destinos de la ciudad de 

Chiclayo en el espacio Julio 2019- diciembre 2019”. Universidad Nacional Pedro 

Ruiz Gallo, Lambayeque, soporta que, Se asemejó las versátiles que se despojan 

en enumeración los beneficiarios aproxima de como potestad posicionar a los 

mesones 4 destinos de la esencial de Chiclayo estas son: la disposición de 

bienes, la construcción, avances y los favores. (p. 81). Este modelo de gestiona 

existió de ejemplar no materialista de incisión cruzada, de delineación descriptivo- 

explicativo. 
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Saldaña (2019), en su presunción: “Planteamiento de mercadeo para el 

posicionamiento de la empresa constructora consttansa SAC- Chiclayo 2019”. 

Universidad Católica Santo Toribio de Mogrovejo, Chiclayo, Finiquita que, la 

propuesta de cosmos de una estampilla de acople distribución, se crea con 

indefectible provisión para la posición de sus caudales inmobiliarios trasladando 

a que esta inmortaliza los temperamentos y ocupaciones de las moradas 

oriundas y los amparos que alcanza a sus clientelas (p. 71). Este arquetipo de 

exploración fue mixto y de representación oyente, su centro es la semejante que 

la ejemplar destinaron la prototipo por beneficio, su manera es   el no 

probabilístico. 

Gonzales (2018), en su exploración: “Tácticas de reposicionamiento de la 

marca del gimnasio “Nuova Forza” en la ciudad de Chiclayo 2018”. (Tesis de 

pregrado). Universidad Católica Santo Toribio de Mogrovejo, Chiclayo, nutre que, 

para repotenciar la estampilla del salón “Nuova Forza” es preciso adstringir 

solamente las dos peculiaridades más jactanciosas por la población chiclayana 

ya que, si se intimara de incluir a cualquiera, puede alcanzar a embrollar a las 

diligencias fructuosos. (p. 57). Este bosquejo de averiguación      fue expresivo 

de tipo compuesta, su urbe fue de 200 clientes. 

 

Ordoñez, M. y Gonzales, S. (2019), En la indagación: “Táctica de marketing 

online para aumentar el posicionamiento de la sociedad Centro Agropecuario el 

Cafetal S.A.C. - La Merced- 2019”, Universidad Señor de Sipán, Pimentel, 

Chiclayo, Perú:  menciona que las practicas online mejoraran la atención al 

consumidor ya que estas están más cerca de los consumidores, sumado a ello 

se podrá recoger consultas, atender de forma más practicas las inquietudes que 

los consumidores presenten. (p. 85).  

    Pintado, V. y Zenteno, K. (2020), La indagación “Formulación de tácticas de 

marketing en redes sociales para aumentar el posicionamiento del centro de 

Fisioterapia y Estética Barboza S de la cuidad de Chiclayo 2020”,. Universidad 

Señor de Sipán, Pimentel, Chiclayo, Perú: Poseyó a modo imparcial fundar 

condiciones de mercadeo en puntos para acrecentar la posición del eje 
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fisioterapia y artística Barboza en la localidad de Chiclayo, se consuma así, que 

las maniobras que se presentó asistirán a refinar el posicionamiento de la 

ordenación y fidelizar a sus asiduas existentes. (p. 98). El espécimen y bosquejo 

de averiguación es de prototipo representativo pre experimental, la metrópoli fue 

de 100 parroquianos, puesto que, para el prototipo no se aplicó la manifiesta 

esquema.  

 

 Armstrong y Kotler (2017) Consideran al Marketing digital como la forma de 

crecimiento más rápido en el mundo del marketing, este nuevo formato se 

apalanca en el empleo de instrumentos y plataformas digitales para envolver de 

modo directo a los usuarios donde sea y cuando sea por medio de la tecnología 

y la internet. (pag.433)  

 

Así mismo Habyd Selman (2017) define al marketing digital como la 

dimensión del marketing que actualmente lleva la delantera por estar más cerca 

de la gente, La gran mayoría entiende que la internet revoluciono el mercado 

global, por ello el Marketing Digital es una de las dimensiones por donde se 

trabaja la Mercadotecnia para alcanzar el Posicionarse en el consciente del 

consumidor. El internet se ha vuelto tan común en el uso diario de la gran 

mayoría, que esto ha generado que se vuelva una vía de canalización para poder 

llegar a las personas con una mayor facilidad. (pag.1) 

 

Según Mullins, Walker, Boyo y Larréche (2007) refieren al marketing como 

un precipitador de rutinas de trueque y su administración examina, genera ideas, 

ejecuta, supervisa y domina programas dedicados a estudios del marketing mix 

para incentivar y conservar el provecho mutuo con el fin de lograr los objetivos 

trazados. (pag. 14).  

 

En similitud Etzel, Staton y Walker (2007) conceptualizan  al marketing como 

un programa global  diseña, productos, ofertas, definen valor y colocación de 
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productos a nichos de mercados inicialmente segmentados con el fin de saciar 

las expectativas de un bien o servicio requerido por un consumido  y asimismo 

se lleva a cabo las metas establecidas por la organización, destaca que las tareas 

de la empresa están ligadas al consumidor, que el inicio está en crear productos 

saciantes para los consumidores procreando un intercambio reciproco. (pag. 6). 

  

De igual forma Alonso (2008) Este autor en pocas palabras nos dice que el 

marketing digital no es más que el mismo marketing que conocemos y se nos ha 

enseñado solo que llevado a una nueva dimensión, formato o plano, pero 

teniendo la misma esencia, el mismo fin que es lograr una conectividad entre el 

ofertante y demandante. (pag. 21) 

 

Para Garnica y Maubert (2009) refieren que el marketing es la ideología que 

implica a una institución en un proceso que lleva como fin el reconocer las 

necesidades de los clientes y  lograr consumar la expectativa que tienen hacia el 

producto, servicio o proyecto que se ofrece, asimismo la institución mantiene un 

esfuerzo constante en aras de promover mejoras que estén por encima de las 

expectativas deseadas por los consumidores actuales y potenciales, lo cual 

permite lograr una competitividad y un desarrollo sostenido.(pag. 14) 

 

Para Lamb, Hair y McDaniel (2011) definen que el marketing está 

direccionado hacia el mercado, esta filosofía tiene como fin primordial lograr que 

la empresa cumpla con las necesidades, deseos y exigencias que tiene el cliente, 

y en consecuencia de este enfoque hacia el cliente la empresa lograra cumplir 

con sus metas trazadas. (pag.5.) 

 

De igual manera Kotler & Keller (2012) Estos autores refieren que el 

marketing estudia el mercado y analiza las necesidades que tiene el consumidor 

con el fin de crear bienes o servicios y lograr satisfacerlas, a partir de esto es 

cuando la organización a través de la satisfacción brindada logrará concretar sus 



13 
 

metas establecidas y por ende esto también será reflejado en el incremento en la 

rentabilidad que obtendrá. (pag. 5).  

 

Asimismo para los autores Ferrel y Hartline (2012) menciona que el 

marketing busca relacionar al consumidor y empresa, la relación nacerá desde 

un reconocimiento de necesidades del usuario y por ende la empresa tendrá el 

gran reto de lograr satisfacerlas con bienes, servicios u ideas, con una 

investigación de mercado se puede identificar las necesidades existentes, 

producto, precio, promoción y plaza, a partir de este estudio es responsabilidad 

de la empresa lograr implementar las estrategias para lograr un posicionamiento 

y diferenciación de sus competidores. (pag. 7) 

 

 Kotler y Armstrong (2017) mencionan al marketing como una serie para la 

atracción de clientes, constituyendo relaciones y concibiendo valor para ellos, 

mencionan que las empresas deben propiciar relaciones perdurables con los 

clientes de manera que también originen valor a la organización. (pag. 5). 

 

Kotler y Keller (2017), Precisan al posicionamiento como la invención de la 

propuesta y la efigie de cualquier entidad de forma que  estas conquisten y se 

asienten en el  conscientes de los  clientes del nicho. (pag.275) 

 

 Kotler y Amstrong (2017), según los autores el posicionamiento es la forma 

en que los usuarios detallan el bien en base propiedades notables, es exponer la 

posición del producto asentado en el consciente de los usuarios en comparación 

con los atributos del producto en emulación. (Pag.187) 

 

Para los autores Mullins, Walker, Boyo y Larréche (2007) los autores 

conceptualizan al posicionamiento como el espacio que el producto, servicio o 

marca conquista y domina la mente de los consumidores en relación a las 
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necesidades que desean satisfacer en comparación a otras marcas de la 

competencia. (Pag 201) 

 

Asimismo, Lutz y Weitz (2010) considera al posicionamiento un Instrumento 

que traza y fija un plan de marketing para instaurar la figura de la organización y 

diferenciarlo de la competencia, interesados esencialmente en que la figura de la 

marca se asiente en el consciente del consumidor y sea la ideal para ser 

adquirida. (pag. 48) 

 

En similitud Kenneth y Baack (2010) Para estos autores el posicionamiento 

es el procedimiento de diseñar una percepción en la mente de los usuarios sobre 

lo que envuelve a la entidad y sus bienes frente a sus competidores, las variables 

para crear se pueden identificar desde la calidad, precio, empaque, imagen, entre 

otras. (pag.45) 

 

En parte Ries y Trout (2015) afirman que el posicionamiento no tiene nada 

que ver con los cambios que sufren los productos o servicio; posición es lo que 

se trabaja en la mente del consumidor, es decir, como instaura el bien en el 

consciente del usuario. (pag.12) 

 

Para Lamb, McDaniel y Hair 2011) se refieren al posicionamiento como el 

proceso en la mixtura mercantilización inmiscuirse en el pensamiento 

consumidores poseen respecto a un bien o servicio. (pag. 281) 

 

Kotler y Amstrong (2017), según los autores el Marketing digital y de Social 

Media es el formato que viene teniendo un crecimiento acelerado en lo que 

respecta al marketing directo; usan instrumentos  como correos electrónicos, 

sitios web, videos, blogs, social media, aplicaciones, avisos móviles y otros 

formatos digitales para persuadir y envolver de forma inmediata a los usuarios  
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en cualquier parte y en cualquier momento por intermedio de sus celulares, 

tablets, televisores con conexión a internet y demás artefactos digitales.(pag. 

433) 

 

Kotler y Amstrong (2017) los autores explican que del mismo modo las 

nuevas formas de mercantilización continuo y analógica suceden en las mallas 

digitales que enlazan a los compradores con los negocios. Consecuentemente 

los expertos en Marketing tienen una novedosa vía de buscar satisfacer 

necesidades con un valor agregado con el fin de envolverlos y lograr entablar 

relaciones perdurables con los consumidores. (pag. 433) 

 

Londoño, Mora, & Valencia Cárdenas (2018) refieren que el internet y las 

redes sociales están siendo aprovechadas por las organizaciones para entablar 

un diálogo directo con los clientes. Por ello saber llegar eficazmente se tilda una 

necesidad urgente que se canaliza a través de aparatos electrónicos y lo que se 

pretende comunicar puede ingresar en cualquier lugar del mundo. El internet es 

fundamental puesto que por las redes sociales se acaparan a los consumidores 

potenciales y es ahí donde se puede plasmar la publicidad. (pag.6) 

 

 Kotler y Armstrong (2017) para estos autores los primordiales perfiles 

tradicionales de marketing directo incluyen en comercio frente a frente, correo 

electrónico, por catálogo, el telemarketing y la televisión de repuesta directa las 

cuales deben combinarse con las herramientas nuevas digitales. (pag. 447) 

 

López , Beltran, Morales & Cavero (2018) a su vez lo autores conceptualizan 

que la página Web es el lugar donde la organización debe exponerse de forma 

completa, debido a que muchas de sus ventas se realizan desde la página y  esta 

a su vez debe ser de fácil accesibilidad, contar con un simple manejo ante el uso 

del cliente, contar con una ideal repartición, de tal manera que sea amigable y de 

confiabilidad para el cliente. (pag. 39) 
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Kotler y Keller (2016) refieren que los Puntos de diferencia son cualidades y 

ganancias que los clientes afilian significativamente con una firma, que ponen a 

juicio positivo y que presumen imposible hallar una firma que los satisfaga en el 

mismo grado. (pag.278) 

 

Kotler y Keller (2016) para los autores la vigilancia a la competencia es de 

suma importancia, es importante investigar regularmente el atractivo, la facilidad 

de entrega y la diferenciación de la marca en el mercado para captar como esta 

debe evolucionar y si es necesario reemplazarla. (pag.290) 

 

Kotler y Keller (2016) para los autores la pertenencia a una categoría debe 

ser evidente. Cuando un productos o servicio son nuevos, lo expertos del 

marketing deben transmitir a que categoría de marca pertenece. (pag. 287) 

 

Kotler y Amsgtron (2016) mencionan que el marketing en línea tiene un 

crecimiento acelerado, el internet conlleva un impacto histriónico en los 

consumidores y en los mercadólogos. 

 

Millan, Medrano, Blanco (2014) refieren al marketing de social media una 

parte del marketing electrónico, siendo una de su estrategia el marketing 

canalizado en redes sociales y metaversos, mundos virtuales. Lo definen como 

uno de los instrumentos del marketing en línea, con el que se pretende conectar 

al consumidor con la marca, producto o servicio mediante el uso de redes 

sociales. 

 

Kotler y Amstrong (2013) mencionan que el Marketing Móvil se distingue por 

otorgar información y ofertas de marketing en movimiento, es decir que se logra 
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conectar a los consumidores por medio de aparatos móviles y interactuando en 

cualquier momento y lugar. 

 

Kotler y Keller (2016) menciona que el experto en marketing es alguien que 

pretende hallar una respuesta, busca conseguir la atención, de un tercero 

denominado cliente potencial y son responsables de lograr los objetivos trazados 

por la empresa. 

 

El autor Snell (1995) refiere a la internet como la red global de redes, es una 

estructura de redes que integra a billones de ordenadores en el mundo, 

permitiendo así que un ordenador pueda contactarse con otra bajo una línea con 

conexión a internet. 

 

Kotler y Amstrong (2016) mencionan que la era digital ha modificado la forma 

en que la población vive debido al surgimiento y usa masificado de la tecnología. 

Con eso se refieren a que ha surgido una nueva forma de comunicación, de 

obtención de datos, cambio en el aprendizaje y cambio en cómo se recurre a la 

compra de bienes y servicios. 

 

Kotler y Amstrong (2016) refieren que el Marketing por correo directo no es 

más que en él envió de algún anuncio, recordatorio, promoción o cualquier 

elemento a un consumidor o empresa con una dirección exacta. 

 

Maria (2018) refiere que el correo electrónico ha perdido un poco de valor 

para la implementación de Marketing, sin embargo, este sigue siendo útil e 

importante para todas las empresas y pueden ser usada para enviar publicidad 

especifica a los usuarios antes contactados. 
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Kotler y Amstrong (2016) menciona que el Marketing por catálogo es la 

propagación de bienes o servicios que la organización vende y pueden verse en 

sus tres formas ya sea física, digital o de video. 

 

Kotler y Amstrong (2016) conceptualizan al telemarketing con la forma de 

vender de manera directa mediante llamadas telefónicas. 

 

Kotler y Amstrong (2016) refieren al marketing de televisión de respuesta 

directa como la propuesta detallada de un spot al aire sobre un bien trasmitido en 

televisión con un tiempo de sesenta a ciento veinte segundos de duración, que 

persuade al televidente y brindan un número gratuito o sitio web para concretar 

la venta. 

 

 Kotler y Keller (2016) definen el atractivo para el consumidor en cómo la 

empresa llega hacer sentir que la vinculación de una marca es importante para 

ellos, la empresa les debe otorgar justificación y argumentación accesible y clara 

del por qué la firma puede satisfacerlos en gran medida. 

 

Kotler y Keller (2016) refieren a la facilidad de entrega por la empresa en el 

uso de recursos y compromiso para diseñar y sostener de forma viable la 

vinculación de la firma en el consciente de los compradores, el proyecto del bien 

y la oferta del marketing deben sostener la vinculación esperada. 

 

Kotler y Keller (2016) mencionan que la diferenciación de los competidores 

es la asociación de como una marca es distinta y mejor a la de su competencia, 

cual sea el beneficio o atributo de un bien o servicio funciona como un punto de 

diferencia para una marca. 
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Kotler y Keller (2016) refieren que anunciar los beneficios de la categoría es 

una tarea importante y es trabajo de los expertos en marketing en como plasmar 

los atributos para proclamar la propiedad a una categoría. 

 

Kotler y Keller (2016) mencionan el comparar la marca con productos 

ejemplares ayudan a que se especifique su pertenencia a una categoría. 

 

Kotler y Keller (2016) refieren confiar en la descripción del producto la cual 

casi siempre suele ir después de la marca, constituye un medio directo para 

brindar el origen de la categoría. 

 

Kotler y Keller (2016) participación de mercado, mencionan que es clave 

conocer la participación del competidor en el mercado meta para trazar y ejecutar 

el plan de marketing. 

 

Kotler y Keller (2016) Participación de recuerdo, refieren que es importante 

saber qué porcentaje de consumidores que mencionaron el nombre de la 

competencia cuando pensaron en usar un producto o servicio a la industria 

perteneciente. 

 

Kotler y Keller (2016) Participación de preferencia, refieren que es importante 

saber qué porcentaje de consumidores mencionaron el nombre de la 

competencia de su preferencia. 

 

Arias (2014) precisa que el comercio electrónico reside en la adquisición, 

oferta, marketing y abastecimiento de data complementaria para bienes y 

servicios por medio de redes informáticas. El comercio electrónico es un modelo 
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de intercambio mercantil realizado a través de un aparato electrónico como los 

son las tablets, computadoras y celulares inteligentes. 

 

Shum (2021) afirma que el marketing digital se ha vuelto más imprescindible 

en los distintos ambientes del mundo. Asimismo, en tanto el mundo crece con el 

desarrollo tecnológico va transformando la forma de hacer negocios, en la misma 

línea se transforma el marketing, convirtiéndose cada vez más refinado y útil 

dentro de las empresas para dar a conocer la marca, las formas de comercializar, 

y el posicionamiento de esta. 

 

Según Chaffey & Russel (2002) definen al Marketing Digital como la 

utilización de tecnologías para ayudar a las tares que tiene el marketing y van 

dirigidas a obtener la rentabilidad y conexión de clientes. 
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III METODOLOGÍA 

 

3.1 Tipo y diseño de investigación 

Tipo básica 

Vara (2014) se define que la presente investigación es de tipo básica. 

Las exploraciones se basan en un grupo de razones y conocimientos 

estructurados a la medida, regularizados en comprobaciones y orígenes 

científicos, la investigación se centra en adquirir razones teóricas para 

obtener opciones de resultado positivo. (p.44) 

Diseño no experimental 

De convenio con Hernández, Fernández y Batista (2014) se define que la 

presente investigación toma la forma no experimental, transversal y 

descriptivo, porque que no se manipulara la variable independiente de 

manera premeditada, sino que los sucesos se estudiaran como se presenten 

en su marco original. (p.152) 

Nivel de investigación Descriptivo - correlacional 

De acuerdo con Hernández, Fernández y Batista (2003) plantean que las 

investigaciones descriptivas buscan medir o recabar datos de forma 

individual o grupal acerca de ideas o las variables a los que se relacionan. 

Asimismo, para los estudios correlacionales señalan que el propósito es 

estudiar la conexión que se halla entre dos o más teorías, ideas o variables. 

(p.119-121) 

3.2 Variables y operacionalización 

 

 Variable Independiente: Marketing Digital 

Amstrong y Kotler (2017) Consideran al Marketing digital como la forma de 

crecimiento más rápido en el mundo del marketing, este nuevo formato se 

apalanca en el empleo de instrumentos y plataformas digitales para envolver 

de modo directo a los usuarios donde sea y cuando sea por medio de la 

tecnología y la internet. (pag.433) 
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 Variable Dependiente: Posicionamiento 

Kotler y Keller (2017), Precisan al posicionamiento en el modo de 

creación de la oferta y la figura de cualquier institución de forma que ellas 

conquisten y se asienten en la mente de los clientes del nicho de mercado. 

(pag.275) 

 

3.3 Población, Muestra y Muestreo 

 Población  

De acuerdo con Hernández, Fernández y Batista (2014) refieren que 

la urbe no es más que la agrupación global con coincidencia en una cadena 

de especificaciones (pag. 174)  

 Muestra  

Para obtener los resultados buscados se aplicará el instrumento al 

global de la población, siendo así un censo. Según Tamayo, (2003) 

conceptualiza al censo cuando el global de la población será examinada. 

(pag. 176). En consecuencia, en la presente investigación el instrumento 

será aplicado al 100% de la población.  

 

 3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos: 

  Técnica: 

(Hernández, Fernández y Batista, 2014) refieren que técnica  

acumulación y levantamiento de datos no es más que inscripción 

sistemática, aceptada y fidedigna de conductas y posturas reconocibles, 

mediante de un grupo de niveles y subniveles. (pag. 252) 

El instrumento: 

Para el recojo de datos de la muestra se aplicarán los cuestionarios, 

cuestionario que fue resultado propio de la operacionalización de las 

variables, asimismo el cuestionario está compuesto por 48 ítems 

relacionados al patrón de escala de Likert. 
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 3.5 Procedimiento:  

 El modo de recolección que se llevará a cabo será Presencial, es decir se 

 llevará físicamente el cuestionario y serán entregadas a cada uno de los 

 trabajadores para su llenado. 

 

3.6Método de análisis de datos: 

La averiguación utilizara el estudio de las identificaciones aplicando la 

presentación (SPSS, versión 26), que realizaran las observaciones 

estadísticas, porcentajes de incidencias para las respuestas. 

 

3.7Aspectos Éticos:   

Esta investigación tiene un grado alto de respetabilidad y consideración por 

el dominio intelectual, por la intimidad de las personas e instituciones que se 

citaran en la exploración de datos, por la honestidad al citar papers, tesis o 

revistas que se consideren de suma importancia para el logro de resultados 

de la investigación. 

Se pudo obtener diversas menciones de creadores de texto que se 

aprovecharon para la elaboración del marco teórico dando fé que estas no 

sufrieron modificación y fueron usadas de manera correcta. 
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IV RESULTADOS 

 

Tabla 1 

Estadística de fiabilidad de la variable Marketing Digital 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de Cronbach N de elementos 

,811 30 

Fuente: SPSS v.26 

Con el procedimiento de la valía del alfa de combrach se constató que la solidez 

interna del instrumento es elevada. 

 

 

 

Tabla 2 

Estadística de fiabilidad de la variable posicionamiento 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de Cronbach N de elementos 

,801 12 

Fuente: SPSS v.26 

Con el procedimiento de la valía del alha de combrach se constató que la solidez 

interna del instrumento es elevada. 

 

IV. Derivaciones representativos  

Tabla 3 

Distribución frecuencia de la  variable Marketing Digital  

 

Frecuenci

a 

Porcentaj

e 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 BAJO 1 1,7 1,7 1,7 

MEDI

O 

15 25,0 25,0 26,7 

ALTO 44 73,3 73,3 100,0 

Total 60 100,0 100,0  
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Comienzo: SPSS v.26 
 

 
Figura 1. Diagrama de barra de Marketing Digital 

En la imagen 1, se puede visualizar 73,33% de los encuestados considera 

que es fundamental la creación del área de marketing en la empresa. Por lo cual se 

aprecia que se localiza en un horizonte valioso; de esta manera, el 25,00% 

establecieron que la importancia de la creación del área está en un nivel medio y 

por otro lado el 1,67% de los encuestados afirman que la creación del área está en 

un nivel bajo.   
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Tabla 4 

Distribución frecuencia de la dimensión marketing digital y de social media  

 

 

Frecuenci

a 

Porcentaj

e 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 MEDI

O 

16 26,7 26,7 26,7 

ALTO 44 73,3 73,3 100,0 

Total 60 100,0 100,0  

Origen: SPSS v.26 
 

 
Figura 2. Bosquejo de lingote superficie marketing digital y de social media  

En la figura 2, se puede visualizar que el 73,33% de los encuestados 

consideraron que el mercadeo analógico y de social media es fundamental para 

que la empresa se dé a conocer y este más cerca a los clientes por lo cual se 

aprecia en un nivel alto; asimismo, el 26,67% establecieron que está importancia 

está en un nivel medio. 
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Tabla 5 

Distribución frecuencia de la dimensión formas de marketing directo y digital   

 

Frecuenci

a 

Porcentaj

e 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 BAJO 3 5,0 5,0 5,0 

MEDIO 16 26,7 26,7 31,7 

ALTO 41 68,3 68,3 100,0 

Total 60 100,0 100,0  

Origen: SPSS v.26 

 
Figura 3. Esquema de lingote formas de mercadeo directo y digital 

figura 3, se consigue visualizar que el 68,33% de los encuestados 

discurrieron que las formas de mercado directo y digital son fundamentales para 

llegar de una forma eficaz a los clientes de la empresa, por lo cual se aprecia en un 

nivel alto; asimismo, el 26,67% establecieron que está en un nivel medio y por otro 

lado el 5,00% de la muestra encuestada afirma estar en un nivel bajo. 
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Tabla 6 

Distribución frecuencia de la dimensión formas tradicionales de marketing directo  

 

Frecuenci

a 

Porcentaj

e 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 BAJO 2 3,3 3,3 3,3 

MEDIO 22 36,7 36,7 40,0 

ALTO 36 60,0 60,0 100,0 

Total 60 100,0 100,0  

Origen: SPSS v.26 
 

 
Figura 4. Bosquejo de lingote de la superficie formas tradicionales de marketing 

directo 

En la figura 4, se puede visualizar que el 60,00% de los encuestados 

consideraron que las formas tradicionales de mercadeo directo son esenciales y 

siguen siendo fundamentales para la empresa, por lo cual se aprecia en un nivel 

alto; asimismo, el 36,67% establecieron que está en un nivel medio y por otro lado 

el 3,33% de la muestra encuestada afirma estar en un nivel bajo. 
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Tabla 7 

Distribución frecuencia de la variable posicionamiento  

 

Frecuenci

a 

Porcentaj

e 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 BAJO 11 18,3 18,3 18,3 

MEDIO 48 80,0 80,0 98,3 

ALTO 1 1,7 1,7 100,0 

Total 60 100,0 100,0  

Origen: SPSS v.26 
 

 
Figura 5. Bosquejo de lingote de la variable posicionamiento 

En la figura 5, puede visualizar que el 80,00% de los encuestados 

consideraron que el posicionamiento de la empresa se encuentra en un nivel medio; 

asimismo, el 18,33% establecieron que está en un nivel bajo y por otro lado el 

1,67% de la muestra encuestada afirma estar en un nivel alto. 
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Tabla 8 

Distribución frecuencia de la dimensión punto de diferencia  

 

Frecuenci

a 

Porcentaj

e 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 BAJO 4 6,7 6,7 6,7 

MEDIO 40 66,7 66,7 73,3 

ALTO 16 26,7 26,7 100,0 

Total 60 100,0 100,0  

Origen: SPSS v.26 
 

 
Figura 6. Bosquejo de lingote de los puntos de diferencia 

En la figura 6, se puede visualizar que el 66,67% de los encuestados 

consideraron que el punto de diferencia en la empresa se encuentra en un nivel 

medio; asimismo, el 26,67% establecieron que está en un nivel alto y por otro lado 

el 6,67% de la muestra encuestada afirma estar en un nivel bajo. 
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Tabla 9 

Distribución frecuencia de la dimensión vigilancia a la competencia  

 

Frecuenci

a 

Porcentaj

e 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 BAJO 3 5,0 5,0 5,0 

MEDIO 52 86,7 86,7 91,7 

ALTO 5 8,3 8,3 100,0 

Total 60 100,0 100,0  

Origen: SPSS v.26 

 
Figura 7. Bosquejo de lingote de la vigilancia a la competencia. 

En la figura 7, se puede visualizar que el 86,67% de los encuestados 

consideraron que la vigilancia de la competencia de la empresa se encuentra en un 

nivel medio; asimismo, el 8,33% establecieron que está en un nivel alto y por otro 

lado el 5,00% de la muestra encuestada afirma estar en un nivel bajo. 

 

  



32 
 

Tabla 10 

Distribución frecuencia de la dimensión comunicación a la pertenencia a una 

categoría  

 

Frecuenci

a 

Porcentaj

e 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

 BAJO 36 60,0 60,0 60,0 

MEDIO 24 40,0 40,0 100,0 

Total 60 100,0 100,0  

Origen: SPSS v.26 
 

 
Figura 8. Bosquejo de lingote de la comunicación de la pertenencia a la categoría. 

En la figura 8, se puede visualizar que el 60,00% de los encuestados 

consideraron que la comunicación a la pertenencia a una categoría de la empresa. 

Esta se encuentra en un nivel bajo; asimismo, el 40,00% establecieron que está en 

un nivel medio. 
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Resultados inferenciales 

Para realizar la prueba de normalidad, nos plantearemos dos hipótesis: 

H1. La partición de las reseñas estudiadas tiene una partición regular. 

H2. La partición de las reseñas estudiadas no tiene una partición regular. 

Tabla 11 

Ensayo de regularidad variable marketing digital  

 

 

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 

VAR_MARKETINGDI

GITAL 

,452 60 ,000 ,582 60 ,000 

a. Corrección de trascendencia de Lilliefors 

 

Fuente: Procesamiento en SPSS de reseñas de diligencia del instrumento a los 

integrantes de la muestra. 

 

Para el ensayo de regularidad, se tomó en cuenta la tentativa de Shappiro-Wilk, en 

vista que la ejemplar es igual a 60. El resultado de la significación muestra una cifra 

de 0.000 en la variable 1, valor que está por debajo de 0.05, razón por la cual 

concluimos que la distribución de los datos no es normal. Por la proporción, se 

rechaza la conjetura invierte y para la comprobación de la figuración se utiliza la 

prueba Factor de correspondencia de Spearman. 

 

Para ejecutar la tentativa de normalidad, nos plantearemos dos hipótesis: 

H1. La partición de las reseñas estudiadas tiene una partición regular. 

H2. La partición de las reseñas estudiadas no tiene una partición regular. 

Tabla 12 

Prueba de normalidad variable posicionamiento  

 

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Estadístic

o gl Sig. 

Estadístic

o gl Sig. 

VAR_POSICIONAMI

ENTO 

,471 60 ,000 ,551 60 ,000 

a. Corrección de significación de Lilliefors 

 
Origen: Procesamiento en SPSS de la base de reseñas del estudio del 

instrumento a los integrantes de la muestra. 
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Para la tentativa de sensatez, se tomó en cuenta la experiencia de Shjapiro-Wilk, 

en vista que la muestra es igual a 50. El resultado de la significación muestra una 

cifra de 0.000 en la variable 1, valor que está por debajo de 0.05, razón por la cual 

concluimos que la contingente de las identificaciones es estereotipado. Por lo 

proporción, se rechaza la conjetura alterna (H1) y para la comprobación de las 

hipótesis se utiliza la prueba Coeficiente de correlación de Spearman. 

 

Contrastación de conjeturas 

HIPÓTESIS GENERAL 

H1: El marketing digital influye en el posicionamiento de la empresa Sr. De los 

Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022. 

H0: El marketing digital no influye en el posicionamiento de la empresa Sr. De los 

Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022. 

.α = 0.05  

Tabla 13.  

Correlación de las variables marketing digital y posicionamiento  

 

 

VAR_MAR

KETINGDI

GITAL 

VAR_POS

ICIONAMI

ENTO 

Rho de 

Spearman 

VAR_MARKETING

DIGITAL 

Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,572 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 60 60 

VAR_POSICIONA

MIENTO 

Coeficiente de 

correlación 

,572 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 60 60 

Principio: SPSS v.26 

De acuerdo a los resultados del estudio relacionado, existe una correspondencia 

auténtica   ingrese el marketing digital y el posicionamiento, el resultado obtenido 

del nivel de semejanza existió y fue de 0,572. Los servicios de Rhoo de Sphearman 

exteriorizan que esta es una reciprocidad templada. En todo lo que a la significancia 

que trascendió en p=0,000 siendo p<0,005 aprueba exteriorizar que la dependencia 
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es significativa, Por lo tanto, se rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis 

alterna, concluyendo que: El marketing digital influye en el posicionamiento de la 

empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022. 

 

HIPÓTESIS ESPECÍFICA 1 

H1: El marketing de social media tiene relación significativa con el 

posicionamiento de la asociación, Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022. 

H0: El marketing de social media no tiene relación significativa con el 

posicionamiento de la asociación, Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022. 

α = 0.05  

Tabla 14.  

Correlación de la dimensión mercadeo analógico de social media, variable 
posicionamiento. 

 

DIM_MAR

KETINGDI

GITALYDE

SOCIALM

EDIA 

VAR_POSI

CIONAMIE

NTO 

Rho de 

Spearman 

DIM_MARKETING

DIGITALYDESOCI

ALMEDIA 

Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,600** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 60 60 

VAR_POSICIONA

MIENTO 

Coeficiente de 

correlación 

,600** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 60 60 

Fuente: SPSS v.26 

De acuerdo a los resultados del análisis estadístico, concurre una analogía 

positiva   entre el marketing de social media y el posicionamiento, ya que el nivel 

de semejanza coexistió de 0,572. Los productos de Rho de Spearman exteriorizan 

que esta es una correlación moderada. El resultado de la significancia fue  p=0,000 

siendo p<0,005 admite exteriorizar que la correlación es reveladora. Por lo tanto, 

se rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis alterna, concluyendo que: El 

marketing de social media tiene relación significativa con el posicionamiento de la 

empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022. 
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HIPÓTESIS ESPECÍFICA 2 

H1: La propagación del contenido digital influye significativamente en el 

posicionamiento de la empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022. 

H0: La propagación del contenido digital no influye significativamente en el 

posicionamiento de la empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022.α = 

0.05  

Tabla 15.  

Correlación de la dimensión propagación del contenido digital y la variable 
posicionamiento. 

 

 

DIM_FOR

MASDEMA

RKETING

DIRECTO

YDIGITAL 

VAR_POSI

CIONAMIE

NTO 

Rho de 

Spearman 

DIM_FORMASDE

MARKETINGDIRE

CTOYDIGITAL 

Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,568 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 60 60 

VAR_POSICIONA

MIENTO 

Coeficiente de 

correlación 

,568 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 60 60 

Origen: SPSS v.26 

De acuerdo a los resultados del estudio detallado, existe una relación 

positiva   afiliarse la propagación del contenido digital y el posicionamiento, ya que 

la categoría de correspondencia fue de 0,568. Los mercados de Rhoo de 

Sphearman revelan que esta es una reciprocidad moderada. En cuanto antes a la 

significancia que repercutió en p=0,000 siendo p<0,005 admite revelar que la 

dependencia es demostrativa. Por lo tanto, se rechaza la hipótesis nula y se acepta 

la hipótesis alterna, concluyendo que: La propagación del contenido digital influye 

significativamente en el posicionamiento de la empresa Sr. De los Milagros Cargo 

E.I.R.L. Callao 2022. 

HIPÓTESIS ESPECÍFICA 3 

H1: El marketing tradicional medio influye en el posicionamiento de la empresa Sr. 

De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022. 
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H0: El marketing tradicional medio no influye en el posicionamiento de la empresa 

Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022.α = 0.05  

Tabla 16.  

Correspondencia de la extensión marketing tradicional y posicionamiento. 

 

DIM_FOR

MASTRAD

ICIONALE

SDEMARK

ETINGDIR

ECTO 

VAR_POSI

CIONAMIE

NTO 

Rho de 

Spearman 

DIM_FORMASTRA

DICIONALESDEM

ARKETINGDIREC

TO 

Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,430 

Sig. (bilateral) . ,001 

N 60 60 

VAR_POSICIONA

MIENTO 

Coeficiente de 

correlación 

,430 1,000 

Sig. (bilateral) ,001 . 

N 60 60 

Origen: SPSS v.26 

 

De acuerdo a los resultados existe relación efectiva entre el mercadeo tradicional y 

el posicionamiento, ya que el nivel de reciprocidad fue de 0.430. los bienes de rhoo 

spearman rotulan que esta correlación es frugal. 
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V.DISCUSIÓN 

 

 El resultado obtenido por intermedio del software SPSS  V26, constata que 

se cumple con el objetivo general y los objetivos específicos de la presente 

investigación, siendo el objetivo general: determinar la influencia del marketing 

digital en el posicionamiento de la empresa Sr. De los milagros cargo E.I.R.L. Callao 

2022. 

4.1 la suposición general de la exploración ha sido El Marketing digital influye en el 

posicionamiento de la empresa Sr. De los milagros cargo E.I.R.L. Callao 2022. Y 

los resultados estadísticos, existe una relación innegable entre el marketing digital 

y el posicionamiento, ya que el grado de correlación fue de 0,572. Los valores de 

Rho de Spearman señalan que esta es una correlación moderada. En cuanto a la 

significancia que resultó en p=0,000 siendo p<0,005 acepta aconsejar que la 

relación es significativa. Por lo cual, se rechaza la suposición nula y se acepta la 

suposición alterna, finalizando que: El mercadeo digital influye en el 

posicionamiento de la empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022; 

Dicho resultado es similar al estudio elaborado por Honorio (2018) en su 

investigación titulada “El Dominio del mercado digital en el posicionamiento de la 

empresa Verdeflor S.A.C San Martin de porres 2018”, quien encontró una 

correlación significativa rs= 0,789 entre el mercadeo virtual y posicionamiento 

comercial así mismo estos resultados están respaldados por Armstrong y Kotler 

(2017) también lo afirma Habid Selman (2017)  

 

4.2 la hipótesis específica 1 de la investigación ha sido: el marketing de social media 

tiene relación significativa con el posicionamiento de la empresa Sr. De los milagros 

cargo E.I.R.L. Callao 2022. los resultados del análisis estadístico, existe una unión 

aceptada entre el mercadeo de social media y el posicionamiento, ya que el nivel 

de correlación fue de 0,572. Los valores de Rho de Spearman aseveran que esta 

es una correlación moderada. En cuanto a la significancia que derivo en p=0,000 

siendo p<0,005 acepta aconsejar que la relación es significativa. Por lo cual, se 

rechaza la suposición nula y se acepta la suposición alterna, concluyendo que: El 

mercadeo de social media tiene relación significativa con el posicionamiento de la 

empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022. Finalmente este resultado 
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es similar al estudio realizado por Pintado, V. y Zenteno, K. (2020), En el estudio 

“Proposición de tácticas de mercadeo en mallas sociales para aumentar el 

posicionamiento del centro de Fisioterapia y Estética Barboza  de la cuidad de 

Chiclayo 2020”, quien hallo una correlación significativa (rs= 0, 898, p< 0,05), entre 

Marketing Digital social media y el Posicionamiento del centro de fisioterapia y 

estética Barboza” estos resultados de fundamentan según lo planteado por Millan, 

Medrano, Blanco (2014) 

 

4.3 la hipótesis específica 2 de la investigación ha sido: determinar de qué manera 

la propagación de contenido digital se conexa con el posicionamiento de la empresa 

Sr. De los milagros cargo E.I.R.L. Callao 2022. los resultados del análisis 

estadístico, existe una unión positiva entre el mercadeo de social media y el 

posicionamiento, ya que el nivel de correlación fue de 0,572. Los valores de Rho 

de Spearman demuestran que hay una correlación moderada. En cuanto a la 

significancia que resultó en p=0,000 siendo p<0,005 el resultante afirma la relación 

es significativa. Por lo cual, se rechaza la suposición nula y se acepta la suposición 

alterna, concluyendo que: El mercadeo de social media tiene relación significativa 

con el posicionamiento de la empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 

2022. Este resultado es semejante a la investigación realizada por Saldaña (2019), 

en la investigación: Proposición de un plan de mercadeo para el posicionamiento 

de la organización constructora Consttansa SAC- Chiclayo 2019, existe una 

correlación de 0,787 estableciéndose una correlación directa y significativamente 

con el posicionamiento de la empresa y propagación del contenido digital. Que está 

respaldado por Kotler y Amstrong (2017) 

 

4.4. la suposición específica 3 de la investigación ha sido: decretar de qué forma el 

mercadeo tradicional directo influirá en el posicionamiento de la empresa Sr. De los 

milagros cargo E.I.R.L. Callao 2022. resultados de la comprobación estadístico, 

existe una relación efectiva   entre el marketing tradicional y el posicionamiento, 

debido a que el nivel de correlación fue de 0,430. Los valores de Rho de Spearman 

aseveran que esta es una correlación moderada. Respecto a la significancia que 

resultó en p=0,001 siendo p<0,005 indica que la correspondencia es significativa. 

Por lo cual, Por lo cual, se rechaza la suposición nula y se acepta la suposición 
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alterna, concluyendo que: El mercadeo tradicional medio influye en el 

posicionamiento de la empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022. El 

presente resultado es parecido a la investigación realizada por Ordoñez, M. y 

Gonzales, S. (2019), en la indagación: “táctica de mercadeo online para   mejorar el 

posicionamiento de la empresa Centro Agropecuario el Cafetal S.A.C- La Merced- 

2019”,, existe una correlación de 0,787 estableciéndose una correlación directa y 

significativamente con el posicionamiento de la empresa y marketing tradicional 

directo. Siendo fundamentado por   Kotler y Amstrong (2017) 
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VI. CONCLUSIONES 
 

Primero:  Al realizar el contraste de la hipótesis general se puede afirmar que 

se hallaron evidencias suficientes para confirmar que el marketing digital tiene 

relación positiva y relevante frente al posicionamiento, el nivel de correlación que 

se obtuvo   fue de 0,572. los valore de Rho de Spearman aseveran que tiene 

correlación moderada, Por lo tanto, se   aprobó la hipótesis y se concluye que el 

Marketing digital influye en el posicionamiento de la empresa Sr. De los milagros 

cargo E.I.R.L. Callao 2022.  

 

Segundo: En esta opción al hacer el contraste de la hipótesis especifica 1, 

se puede afirmar que gracias a los resultados positivos existe una relación en el 

marketing de social media y el posicionamiento, el nivel de correlación fue de 0,572, 

los valore de Rho de Spearman aseveran que esta es una correlación moderada, 

concluyendo que el Marketing de social media influye en el posicionamiento de la 

empresa Sr. De los milagros cargo E.I.R.L. Callao 2022. 

 

Tercero:   Al elaborar el contraste de la hipótesis 2, se puede afirmar que 

existe una relación positiva entre la propagación de contenido digital y el 

posicionamiento, el grado de correlación obtenido fue de 0,568, los valore de Rho 

de Spearman aseveran que esta es una correlación moderada, concluyendo que la 

propagación de contenido digital influye significativamente en el posicionamiento 

de la empresa Sr. De los milagros cargo E.I.R.L Callao 2022 

 

Cuarto:   Al elaborar el contraste de la hipótesis 3, se puede afirmar que 

existe una relación positiva entre el marketing tradicional y el posicionamiento, el 

grado de correlación obtenido fue de 0,430, los valore de Rho de Spearman indican 

que esta es una correlación moderada, concluyendo que el marketing tradicional 

influye significativamente en el posicionamiento de la empresa Sr. De los milagros 

cargo E.I.R.L Callao 2022.
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VII. RECOMENDACIONES 
 

Primera: se recomienda a la gerencia de la organización Sr. De los milagros 

cargo E.I.R.L.  implementar el área de marketing en la empresa con el fin de realizar 

planes publicitarios dedicados intensamente a la captación de nuevos clientes y 

lograr el acercamiento constante con la cartera de clientes existentes para obtener 

la fidelización ante el consumo de la marca, asimismo se recomienda que esta 

nueva área maneje un presupuesto mensual para la generación de contenido digital 

que será resultado del plan anual de campañas publicitarias que el gerente de 

marketing proponga. 

 

Segunda: En la presente investigación se obtuvo un  resultado positivo  en  

la correspondencia que hay entre  el  marketing de social media con el 

posicionamiento de la empresa, por lo cual se recomienda a la gerencia que se 

suscriban a todas las redes sociales que mueven masas como lo son 

Facebook,  Twitter, Instagram y tik tok, esta última es la que tiene actualmente gran 

acogida y se puede evidenciar que ha desplazado en gran parte a la que dominaba 

el sistema como lo era Facebook, el patriarcado de Facebook ha llegado a ser 

desplazado en medida que la gente hoy tiene mayor inclinación a los contenidos en 

video y no como antes que el contenido publicitario era ver imágenes estáticas 

ofreciéndonos un bien o servicio. Asimismo, se recomienda a la gerencia utilizar las 

plataformas existentes como YouTube y si en semejanza como a tik tok apareciese 

otra plataforma que alcance una magnitud similar o mayor a esta, tendrán que 

suscribirse porque las redes sociales no esperan y se encuentran en una 

innovación constante gracias al desarrollo tecnológico, de esta forma se busca 

estar más cerca de los clientes y poder llegar a una interacción en el momento y 

lugar más remoto que el cliente se encuentre.  

 

Tercera: Al contrastar la relación de la propagación de contenido digital con 

el posicionamiento se obtuvo un resultado positivo, por ello se recomienda a la 
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gerencia tomar acción respecto a las nuevas tendencias de contenido que se ofrece 

al público por intermedio de las redes sociales, hoy se puede evidenciar que la 

nueva forma de vender productos y servicio va alineada a las nuevas puestas de 

vender como son lo "Reels" que son historias que van ligadas a un fondo musical 

en tendencia y se tiene gran acogida gracias al momento, se podría denominar 

como una moda porque los anuncios van colgados con sucesos que marcan 

tendencia por semanas y son usadas por diversas marcas con el fin de obtener más 

vistas, conectar más seguidores a las páginas u obtener más me gusta. Asimismo, 

la gerencia puede optar por ofrecer contenido apalancándose en lo que hoy se 

define como YouTubers, tik tokers o influencers, quienes gracias al contenido que 

vienen ofreciendo en redes tienen una gran masa atrás de ellos que los sigue y 

sería de gran ayuda conectar con estas personas para que promocionen el servicio 

que se ofrece. Además,  se recomienda que en el área de marketing se contrate a 

una Community manager quien estaría a cargo netamente de realizar las campañas 

promocionales, edición de contenido, evaluación de tendencias de moda, 

investigación de nuevas plataformas o redes en tendencia, entre otras funciones 

más, finalmente se sugiere que la empresa empiece a evaluar la creación de una 

App de la empresa donde se muestre contenido, se atienda quejas, sugerencias y 

otros, de esta forma se mejorara la atención al cliente. 

 

Cuarta: El resultado sobre el marketing tradicional y el posicionamiento se 

obtuvo fue positivo, por ello se aconseja a la dirección  de la organización si 

invirtiendo  en este  método de marketing porque como dicen los expertos esta 

forma de marketing va de la mano con la nueva puesta de vender digitalmente, por 

ello se recomienda  no  descuidar el marketing tradicional como lo  son : el 

marketing por correo electrónico, el telemarketing, marketing  en paneles y las 

ventas por catálogo, asimismo,  esto debe de ir de la mano con las constantes 

capacitaciones que debe tener el personal de ventas quienes son lo primeros filtros 

en estar más cerca de los clientes.  
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5.1 Matriz de consistencia 

"La Influencia del marketing digital en el posicionamiento de la empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022" 

Problemas Objetivos Hipótesis Variables Dimensiones Indicadores Metodología 

Problema General Objetivo General Hipótesis General 

Variable 
Independiente        

Marketing Digital 

Marketing digital 
y de social 

media 

Marketing en línea Tipo de Investigación: 
Básica, 

Diseño :No 
experimental 

Nivel : Descriptivo - 
Correlacional 

¿De qué manera influye 
el Marketing Digital en el 
Posicionamiento de la 
empresa Sr. De los 
Milagros Cargo E.I.R.L. 
Callao 2022? 

Determinar la Influencia 
que tendrá el Marketing 
Digital en el 
posicionamiento de la 
empresa Sr. De los 
Milagros Cargo E.I.R.L. 
Callao 2022. 

El Marketing Digital influye 
en el posicionamiento de 
la empresa Sr. De los 
Milagros Cargo E.I.R.L. 
Callao 2022 

Marketing de social media 

Marketing móvil 

Formas de 
marketing 

directo y digital 

Marketeros   

Internet 

POBLACION (60): la 
población de esta 
investigación está 

conformada por todos 
los trabajadores de la 

empresa Sr. De los 
Milagros Cargo E.I.R.L. 

Callao 2022 
 

Muestra: 60 

La era digital 

Formas 
tradicionales de 

marketing 
directo 

Marketing por correo directo 

Marketing por catalogo 

Telemarketing 

Marketing por televisión de 
respuestas directa 

PROBLEMA 
ESPECIFICO: 

OBJETIVO 
ESPECIFICO: 

HIPOTESIS 
ESPECIFICO:  

Variable 
dependiente 

Posicionamiento   

Puntos de 
diferencia 

Atractivo para el consumidor 

PE 1: ¿De qué manera el 
Marketing de Social 
media se relaciona con el 
posicionamiento de la 
empresa Sr. De los 
Milagros Cargo E.I.R.L. 
Callao 2022? 

OE 1: Determinar de qué 
manera el Marketing de 
social media se relaciona 
con el posicionamiento 
de la empresa Sr. De los 
Milagros Cargo E.I.R.L. 
Callao 2022. 

HE 1: El marketing de 
social media tiene relación 
significativa con el 
posicionamiento de la 
empresa Sr. De los 
Milagros Cargo E.I.R.L. 
Callao 2022 

Facilidad de entrega por la empresa 

Diferenciación de los competidores 

Instrumento de 
investigación: 

Encuesta 

Vigilancia a la 
competencia 

Participación del mercado 

PE 2: ¿Como influye la 
propagación de contenido 
digital en el 
posicionamiento de la 
empresa Sr. De los 
Milagros Cargo  E.I.R.L. 
Callao 2022? 

OE 2: Determinar la 
influencia de la 
propagación de 
contenido digital en el 
posicionamiento de la 
empresa Sr. De los 
Milagros Cargo E.I.R.L. 
Callao 2022. 

HE 2: La propagación de 
contenido digital influye 
significativamente en el 
posicionamiento de la 
empresa Sr. De los 
Milagros Cargo E.I.R.L. 
Callao 2022 

Participación de conciencia 

Participación de preferencia 

Comunicación 
de la 

pertenencia a 
una categoría 

Anuncia beneficios de la categoría 

PE 3 : ¿De qué manera 
las formas tradicionales 
de marketing directo 
repercuten en el 
posicionamiento de la 
empresa Sr. De los 
Milagros Cargo E.I.R.L. 
Callao 2022? 

OE 3: Determinar de qué 
manera el marketing 
tradicional directo influirá 
en el posicionamiento de 
la empresa Sr. De los 
Milagros Cargo E.I.R.L. 
Callao 2022. 

OE 3: El marketing 
tradicional directo influye 
en el posicionamiento de 
la empresa Sr. De los 
Milagros Cargo E.I.R.L. 
Callao  2022 

Comparar la marca con productos 
ejemplares 

Confiar en la descripción del producto 



 
 

5.2 Matriz de operacionalización (Variable independiente) 
OPERACIONALIZACION DE VARIABLES 

VARIABLE 
INDEPENDIENTE 

DEFINICION 
CONCEPTUAL 

DEFINICION 
OPERACIONAL 

DIMENSIONES INDICADORES ITEMS 

Marketing digital.  

 Amstrong y Kotler (2017) 
consideran al marketing 
digital como la forma de 

conexión más directa con 
los compradores y 

comunidades de clientes 
seleccionados para tener 
una respuesta precisa y 

eficaz, y asimismo originar 
relaciones perdurables. 

(Fundamentos de 
Marketing pagina xix) 

ARMSTRONG Y KOTLER 
2020 

El marketing 
digital se puede  

aplicar de la 
forma tradicional 

utilizando las 
herramientas 

como el correo 
electrónico, 

telemarketing, 
marketing por 

catálogo y 
televisión , 

asimismo en 
esta nueva era 

se aplican 
desde otras 

herramientas 
que la 

complementan 
siendo el 

marketing en 
línea,  el 

marketing  de 
social  media y 
el  marketing 

móvil, estas son 
las formas más 
directas en que 
los expertos en 

marketing  
lograran 

conectar la 
marca de su 

empresa con los 
consumidores, 
valiéndose del 
uso del internet 

y desarrollo 
tecnológico. 

MARKETING 
DIGITAL Y DE 

SOCIAL MEDIA 

Marketing en línea 
P1. Considera usted que la página web de la empresa se mantiene con información actualizada. 

P2. Cree necesario que la empresa deba invertir en promocionar su sitio web en los buscadores, como por ejemplo 
Google 

Marketing de social 
media 

P3. Le parece importante la comunicación con los consumidores por intermedio de la red social FaceBook 

P4. Cree usted que el contenido que maneja la empresa en las redes sociales es atractivo para los clientes. 

P5. Considera que es necesario que la empresa promocione más por la red social Instagram para obtener más 
seguidores. 

P6. Considera que el uso de las redes sociales es una buena alternativa para que la empresa promocione sus servicios 

Marketing móvil 

P7. Cree necesario que la empresa deba invertir en la creación de una aplicación móvil. 

P8. Consideraría útil que la empresa promocione por intermedio de influencers. 

P9. Cree usted que Con la proliferación de teléfonos móviles la empresa debería destinar una inversión mensual en el 
desarrollo de publicidad digital. 

FORMAS DE 
MARKETING 
DIRECTO Y 

DIGITAL 

Expertos en 
marketing 

P10. Considera que la empresa debería contar con un administrador de las redes sociales (community manager). 

P11. Estima usted que la empresa cuenta con el personal idóneo para el desarrollo de estrategias de marketing. 

P12. Cree que la empresa desarrolla constantemente campañas publicitarias. 

Internet 
P13. Considera que el acceso a internet es accesible para todos. 

P14. Cree usted que el tiempo dedicado a la navegación en Internet se ha incrementado en comparación a años 
anteriores. 

La era digital 

P15. Considera que en esta nueva era digital los dispositivos móviles son una herramienta casi indispensable en la vida 
el hombre. 

P16. Cree usted que las compras en línea vienen en crecimiento. 

P17. Cree usted que la digitalización ha acercado más a los consumidores con las empresas. 

P18. Cree que actualmente la empresa ha fidelizado clientes por medios digitales. 

FORMAS 
TRADICIONALES 
DE MARKETING 

DIRECTO 

Marketing por 
correo directo 

P19.  Para usted es relevante que la empresa siga apostando por el marketing por correo electrónico. 

P20. En su opinión, la comunicación por correo electrónico transmite confianza y seguridad por parte de la empresa. 

Marketing por 
catalogo 

P21. Le parece que la empresa debería tener un catálogo de los servicios que ofrece 

Telemarketing 
P22. Considera que el personal de ventas está capacitado para poder realizar ventas por teléfono. 

P23. Cree usted que la empresa dedica el tiempo adecuado para realizar ventas por teléfono. 

Marketing por 
televisión de 

respuestas directa 
P24. Cree usted que la publicidad por televisión sea beneficiosa para la empresa. 

 



 
 

5.3 Matriz de operacionalización (Variable dependiente) 
OPERACIONALIZACION DE VARIABLES 

VARIABLE 
DEPENDIENTE 

DEFINICION 
CONCEPTUAL 

DEFINICION 
OPERACIONAL 

DIMENSIONES INDICADORES ITEMS 

POSICIONAMIENTO 

Posicionamiento. 
-Kotler y Keller                    

Precisan al 
posicionamiento 
como la creación 
de la oferta y la 

imagen de 
cualquier 

organización de 
forma que estas 
conquisten y se 
asienten en la 
mente de los 
clientes del 

mercado meta.                          

Para lograr el 
posicionamiento 

se requiere 
tener puntos de 

diferencia y 
obtener la 

atención del 
consumidor, 
asimismo se 
necesita una 

constante 
vigilancia a la 
competencia 
con el fin de 

lograr 
establecer el 

posicionamiento 
de marca. 

PUNTOS DE 
DIFERENCIA 

Atractivo para 
el consumidor 

P1. Según su criterio, el servicio que ofrece la empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L supera las expectativas del consumidor 

P2. Considerarías a la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L Como la primera opción en cuanto al servicio que brinda. 

Facilidad de 
entrega por la 

empresa 

P3. Considera que la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. proyecta una imagen de impacto positivo. 

P4.  La imagen de la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L tiene notabilidad en redes. 

Diferenciación 
de los 

competidores 

P5.  Para usted la empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. brinda un valor agregado que la diferencia de su competencia directa. 

P6. Cree usted que los servicios que ofrece la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. lo hacen diferente frente a su 
competencia. 

P7. Considera que el mayor aspecto de diferenciación de la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. son sus precios bajos. 

VIGILANCIA A 
LA 

COMPETENCIA 

Participación 
del mercado 

P8. Cree que la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. realiza estudios de mercado para conocer a su competencia. 

P9. Cree que la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. realiza estudios para conocer su liderazgo en el mercado. 

P10. La empresa participa en eventos del rubro al que pertenece. 

Participación 
de conciencia 

P11. A su parecer considera que la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. es reconocida en el mercado frente a la competencia 

P12. Cree usted que la marca Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. está posicionada en el subconsciente del consumidor para la 
decisión de compra. 

P13. Considera que la marca de la empresa se encuentra posicionada en la mente del consumidor 

Participación 
de preferencia 

 P14. A su criterio considera que los clientes prefieren tomar el servicio que brinda la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. 

P15.  Considera que hay empresas que tienen mayor preferencia en comparación a Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. 

P16. Cree que la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. es más competitiva que su competencia. 

COMUNICACIÓN 
DE LA 

PERTENENCIA 
A UNA 

CATEGORIA 

Anuncia 
beneficios de la 

categoría 

P17. Considera que la empresa muestra imágenes en sus redes que sostengan la confiabilidad de su servicio. 

P18. Cree usted que la empresa informa detalladamente al cliente los beneficios de su servicio. 

P19. Ha percibido en las redes sociales de la empresa videos donde se muestren las actividades de su servicio para compartir los 
beneficios. 

Comparar la 
marca con 
productos 
ejemplares 

P20.  Cree que la empresa saca el mayor provecho al uso de las redes sociales como lo hacen las grandes empresas. 

P21. Considera que la empresa aplica el Benchmarking (comparación) al uso de tecnologías como lo aplican las grandes empresas. 

Confiar en la 
descripción del 

producto 

P22. En su opinión, considera que la empresa describe completamente los servicios que ofrece. 

P23. Cree que usted que el slogan de la empresa es conciso para determinar el giro de la empresa 

P24. Cree que los servicios que ofrece la empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. están descritos en las redes sociales que 
utilizan. 



 
 

       5.4 Instrumento 
El presente cuestionario tiene como fin determinar la influencia del marketing digital en el posicionamiento de la 

empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. Callao 2022. 

INSTRUCCIONES: Marque con une “X” la opción que considere valida de acuerdo con el ítem en los siguientes 

casilleros: 

SIEMPRE CASI SIEMPRE A VECES CASI NUNCA NUNCA 

5 4 3 2 1 

  

 

ITÉM 

 

PREGUNTA 

VALORACIÓN 

S CS A CN N 

5 4 3 2 1 

 Marketing digital y de social media      

1 Considera usted que la página web de la empresa se mantiene con información 

actualizada. 

     

2 Cree necesario que la empresa deba invertir en promocionar su sitio web en los 

buscadores, como por ejemplo Google. 

     

3 Le parece importante la comunicación con los consumidores por intermedio de la red 

social FaceBook. 

     

4 Cree usted que el contenido que maneja la empresa en las redes sociales es atractivo 

para los clientes. 

     

5 Considera que es necesario que la empresa promocione más por la red social Instagram 

para obtener más seguidores. 

     

6 Considera que el uso de las redes sociales es una buena alternativa para que la empresa 

promocione sus servicios. 

     

7 Cree necesario que la empresa deba invertir en la creación de una aplicación móvil.      

8 Consideraría útil que la empresa promocione por intermedio de influencers.      

9 Cree usted que Con la proliferación de teléfonos móviles la empresa debería destinar una 

inversión mensual en el desarrollo de publicidad digital. 

     

 Formas de marketing directo y digital      

10 Considera que la empresa debería contar con un administrador de las redes sociales 

(community manager). 

     

11  Estima usted que la empresa cuenta con el personal idóneo para el desarrollo de 

estrategias de marketing. 

     

12 Cree que la empresa desarrolla constantemente campañas publicitarias.      

13 Considera que el acceso a internet es accesible para todos.      

14 Cree usted que el tiempo dedicado a la navegación en Internet se ha incrementado en 

comparación a años anteriores. 

     

15 Considera que en esta nueva era digital los dispositivos móviles son una herramienta casi 

indispensable en la vida el hombre. 

     

16 Cree usted que las compras en línea vienen en crecimiento.      

17 Cree usted que la digitalización ha acercado más a los consumidores con las empresas.      



 
 

18 Cree que actualmente la empresa ha fidelizado clientes por medios digitales.      

 Formas tradicionales de marketing directo      

19 Para usted es relevante que la empresa siga apostando por el marketing por correo 

electrónico. 

     

20 En su opinión, la comunicación por correo electrónico transmite confianza y seguridad por 

parte de la empresa. 

     

21 Le parece que la empresa debería tener un catálogo de los servicios que ofrece.      

22 Considera que el personal de ventas está capacitado para poder realizar ventas por 

teléfono. 

     

23 Cree usted que la empresa dedica el tiempo adecuado para realizar ventas por teléfono.      

24 Cree usted que la publicidad por televisión sea beneficiosa para la empresa.      

 Puntos de diferencia      

25 Según su criterio, el servicio que ofrece la empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L 

supera las expectativas del consumidor. 

     

26 Considerarías a la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L Como la primera opción en 

cuanto al servicio que brinda. 

     

27 Considera que la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. proyecta una imagen de 

impacto positivo. 

     

28 La imagen de la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L tiene notabilidad en redes.      

29 Para usted la empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. brinda un valor agregado que la 

diferencia de su competencia directa. 

     

30 Cree usted que los servicios que ofrece la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. lo 

hacen diferente frente a su competencia. 

     

31 Considera que el mayor aspecto de diferenciación de la empresa Sr. De los Milagros 

cargo E.I.R.L. son sus precios bajos. 

     

 Vigilancia a la competencia      

32 Cree que la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. realiza estudios de mercado para 

conocer a su competencia. 

     

33 Cree que la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. realiza estudios para conocer su 

liderazgo en el mercado. 

     

34 La empresa participa en eventos del rubro al que pertenece.      

35 A su parecer considera que la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. es reconocida 

en el mercado frente a la competencia. 

     

36 Cree usted que la marca Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. está posicionada en el 

subconsciente del consumidor para la decisión de compra. 

     

37 Considera que la marca de la empresa se encuentra posicionada en la mente del 

consumidor. 

     

38 A su criterio considera que los clientes prefieren tomar el servicio que brinda la empresa 

Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. 

     



 
 

39 Considera que hay empresas que tienen mayor preferencia en comparación a Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. 

     

40 Cree que la empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. es más competitiva que su 

competencia. 

     

 Comunicación de la pertenencia a una categoria      

41 Considera que la empresa muestra imágenes en sus redes que sostengan la 

confiabilidad de su servicio. 

     

42 Cree usted que la empresa informa detalladamente al cliente los beneficios de su 

servicio. 

     

43 Ha percibido en las redes sociales de la empresa videos donde se muestren las 

actividades de su servicio para compartir los beneficios. 

     

44 Cree que la empresa saca el mayor provecho al uso de las redes sociales como lo hacen 

las grandes empresas. 

     

45 Considera que la empresa aplica el Benchmarking (comparación) al uso de tecnologías 

como lo aplican las grandes empresas. 

     

46 En su opinión, considera que la empresa describe completamente los servicios que 

ofrece. 

     

47 Cree que usted que el slogan de la empresa es conciso para determinar el giro de la 

empresa 

     

48 Cree que los servicios que ofrece la empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. están 

descritos en las redes sociales que utilizan. 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

5.5 Certificado de validez  
CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:                          

“La influencia del  marketing digital en el posicionamiento de la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. Callao 2022” 

N.º DIMENSIONES / ítems  Pertinencia1 Relevancia2 Claridad3 

          

  DIMENSIÓN 1  Si No Si No Si No 

  
MARKETING DIGITAL Y DE SOCIAL 

MEDIA 
            

1 

Considera usted que la página web de la 

empresa se mantiene con información 

actualizada. 

x  x  x   

2 

Cree necesario que la empresa deba 

invertir en promocionar su sitio web en los 

buscadores, como por ejemplo Google. 

x  x  x   

3 

Le parece importante la comunicación con 

los consumidores por intermedio de la red 

social Facebook. 

x  x  x   

4 

Cree usted que el contenido que maneja la 

empresa en las redes sociales es atractivo 

para los clientes. 

x  x  x   

5 

Considera que es necesario que la 

empresa promocione más por la red social 

Instagram para obtener más seguidores. 

x  x  x   

6 

Considera que el uso de las redes sociales 

es una buena alternativa para que la 

empresa promocione sus servicios. 

x  x  x  

7 

Cree necesario que la empresa deba 

invertir en la creación de una aplicación 

móvil. 

x  x  x  

8 
Consideraría útil que la empresa 

promocione por intermedio de influencers. 
x  x  x  

9 

Cree usted que Con la proliferación de 

teléfonos móviles la empresa debería 

destinar una inversión mensual en el 

desarrollo de publicidad digital. 

x  x  x  

  DIMENSIÓN 2 Si No Si No Si No 



 
 

  
FORMAR DE MARKETING DIRECTO Y 

DIGITAL 
            

10 

Considera que la empresa debería contar 

con un administrador de las redes sociales 

(community manager) 

x  x  x   

11 

Estima usted que la empresa cuenta con el 

personal idóneo para el desarrollo de 

estrategias de marketing. 

x  x  x   

12 
La empresa desarrolla constantemente 

campañas publicitarias. 
x  x  x   

13 
Considera que el acceso a internet es 

accesible para todos. 
x  x  x   

14 

Cree usted que el tiempo dedicado a la 

navegación en Internet se ha incrementado 

en comparación a años anteriores. 

x  x  x   

15 

Considera que en esta nueva era digital los 

dispositivos móviles son una herramienta 

casi indispensable en la vida el hombre. 

x  x  x   

16 
Cree usted que las compras en línea vienen 

en crecimiento. 
x  x  x  

17 

Cree usted que la digitalización ha 

acercado más a los consumidores con las 

empresas. 

x  x  x  

18 
Cree que actualmente la empresa ha 

fidelizado clientes por medios digitales. 
x  x  x  

  DIMENSIÓN 3 Si No Si No Si No 

  
FORMAS TRADICIONALES DEL 

MARKETING DIRECTO 
            

19 

Para usted es relevante que la empresa 

siga apostando por el marketing por correo 

electrónico. 

x  x  x  

20 

En su opinión, la comunicación por correo 

electrónico transmite confianza y seguridad 

por parte de la empresa. 

x  x  x  

21 
Le parece que la empresa debería tener un 

catálogo de los servicios que ofrece. 
x  x  x  



 
 

22 

Considera que el personal de ventas está 

capacitado para poder realizar ventas por 

teléfono. 

 

x  x  x  

23 

Cree usted que la empresa dedica el 

tiempo adecuado para realizar ventas por 

teléfono. 

x  x  x  

24 
Cree usted que la publicidad por televisión 

sea beneficiosa para la empresa. 
x  x  x  

 DIMENSIÓN 4 Si No Si No Si No 

 PUNTOS DE DIFERENCIA       

25 

Según su criterio, el servicio que ofrece la 

empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. 

supera las expectativas del consumidor. 

x  x  x   

26 

Considerarías a la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. Como la primera 

opción en cuanto al servicio que brinda. 

x  x  x   

27 

Considera que la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. proyecta una 

imagen de impacto positivo. 

x  x  x   

28 

La imagen de la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. tiene notabilidad en 

redes. 

x  x  x   

29 

Para usted la empresa Sr. De los Milagros 

Cargo E.I.R.L. brinda un valor agregado 

que la diferencia de su competencia directa. 

x  x  x   

30 

Cree usted que los servicios que ofrece la 

empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. 

lo hacen diferente frente a su competencia. 

x  x  x  

31 

Considera que el mayor aspecto de 

diferenciación de la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. son sus precios 

bajos. 

x  x  x  

  DIMENSIÓN 5 Si No Si No Si No 

  VIGILANCIA A LA COMPETENCIA             

32 

Cree que la empresa Sr. De los Milagros 

cargo E.I.R.L. realiza estudios de mercado 

para conocer a su competencia. 

x  x  x   



 
 

33 

Cree que la empresa Sr. De los Milagros 

cargo E.I.R.L. realiza estudios para conocer 

su liderazgo en el mercado. 

x  x  x   

34 
La empresa participa en eventos del rubro 

al que pertenece. 
x  x  x  

35 

A su parecer considera que la empresa Sr. 

De los Milagros cargo E.I.R.L. es 

reconocida en el mercado frente a la 

competencia. 

 

x  x  x  

36 

Cree usted que la marca Sr. De los 

Milagros Cargo E.I.R.L. está posicionada en 

el subconsciente del consumidor para la 

decisión de compra. 

 

x  x  x  

37 

Considera que la marca de la empresa se 

encuentra posicionada en la mente del 

consumidor. 

x  x  x  

38 

A su criterio considera que los clientes 

prefieren tomar el servicio que brinda la 

empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. 

x  x  x   

39 

Considera que hay empresas que tienen 

mayor preferencia en comparación a Sr. De 

los Milagros cargo E.I.R.L. 

x  x  x  

40 

Cree que la empresa Sr. De los Milagros 

cargo E.I.R.L. es más competitiva que su 

competencia. 

x  x  x  

  DIMENSIÓN  Si No Si No Si No 

  
COMUNICACIÓN DE LA PERTENCIA A 

UNA CATEGORÍA 
            

41 

Considera que la empresa muestra 

imágenes en sus redes que sostengan la 

confiabilidad de su servicio. 

x  x  x   

42 

Cree usted que la empresa informa 

detalladamente al cliente los beneficios de 

su servicio. 

x  x  x   

43 Ha percibido en las redes sociales de la 

empresa videos donde se muestren las 
x  x  x   



 
 

actividades de su servicio para compartir 

los beneficios. 

44 

Cree que la empresa saca el mayor 

provecho al uso de las redes sociales como 

lo hacen las grandes empresas. 

x  x  x  

45 

Considera que la empresa aplica el 

Benchmarking (comparación) al uso de 

tecnologías como lo aplican las grandes 

empresas. 

x  x  x  

46 

En su opinión, considera que la empresa 

describe completamente los servicios que 

ofrece. 

X  X  X  

47 

Cree que usted que el slogan de la 

empresa es conciso para determinar el giro 

de la empresa. 

X  X  X  

48 

Podría afirmar si los servicios que ofrece la 

empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. 

están descritos en las redes sociales que 

utilizan 

X  X  X  

 

Observaciones (precisar si hay suficiencia): _______Hay suficiencia_______________ 

Opinión de aplicabilidad:  Aplicable [X  ]             Aplicable después de corregir [   ]           

No aplicable [  ] 

Apellidos y nombres del juez validador. Dr. Lino Gamarra Edgar Laureano DNI:32650876   

Especialidad del validador: Lic. En Administración 

de Empresas. - Lic. En Educación 

Empresa donde trabaja: Universidad Cesar 

Vallejo 

Email: elino@ucv.edu.pe 

 

                                                                                         

 

 

 

 

 

 

 

1Pertinencia: El ítem corresponde al concepto teórico formulado. 

2Relevancia: El ítem es apropiado para representar al componente o 

dimensión específica del constructo  

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del ítem, es 

conciso, exacto y directo 

 

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los ítems planteados 

son suficientes para medir la dimensión  

 

 

 

---------------------------------- 

Firma del Experto Informante. 

 

 

 



 
 

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:                          

“La influencia del marketing digital en el posicionamiento de la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. Callao 2022” 

N.º DIMENSIONES / ítems  Pertinencia1 Relevancia2 Claridad3 

          

  DIMENSIÓN 1  Si No Si No Si No 

  
MARKETING DIGITAL Y DE SOCIAL 

MEDIA 
            

1 

Considera usted que la página web de la 

empresa se mantiene con información 

actualizada. 

 

x  x  x   

2 

Cree necesario que la empresa deba 

invertir en promocionar su sitio web en los 

buscadores, como por ejemplo Google. 

x  x  x   

3 

Le parece importante la comunicación con 

los consumidores por intermedio de la red 

social Facebook. 

x  x  x   

4 

Cree usted que el contenido que maneja la 

empresa en las redes sociales es atractivo 

para los clientes. 

x  x  x   

5 

Considera que es necesario que la 

empresa promocione más por la red social 

Instagram para obtener más seguidores. 

x  x  x   

6 

Considera que el uso de las redes sociales 

es una buena alternativa para que la 

empresa promocione sus servicios. 

x  x  x  

7 

Cree necesario que la empresa deba 

invertir en la creación de una aplicación 

móvil. 

x  x  x  

8 
Consideraría útil que la empresa 

promocione por intermedio de influencers. 
x  x  x  

9 

Cree usted que Con la proliferación de 

teléfonos móviles la empresa debería 

destinar una inversión mensual en el 

desarrollo de publicidad digital. 

x  x  x  

  DIMENSIÓN 2 Si No Si No Si No 



 
 

  
FORMAR DE MARKETING DIRECTO Y 

DIGITAL 
            

10 

Considera que la empresa debería contar 

con un administrador de las redes sociales 

(community manager) 

 

x  x  x   

11 

Estima usted que la empresa cuenta con el 

personal idóneo para el desarrollo de 

estrategias de marketing. 

 

x  x  x   

12 
La empresa desarrolla constantemente 

campañas publicitarias. 
x  x  x   

13 

Considera que el acceso a internet es 

accesible para todos. 

 

x  x  x   

14 

Cree usted que el tiempo dedicado a la 

navegación en Internet se ha incrementado 

en comparación a años anteriores. 

x  x  x   

15 

Considera que en esta nueva era digital los 

dispositivos móviles son una herramienta 

casi indispensable en la vida el hombre. 

x  x  x   

16 
Cree usted que las compras en línea vienen 

en crecimiento. 
x  x  x  

17 

Cree usted que la digitalización ha 

acercado más a los consumidores con las 

empresas. 

x  x  x  

18 
Cree que actualmente la empresa ha 

fidelizado clientes por medios digitales. 
x  x  x  

  DIMENSIÓN 3 Si No Si No Si No 

  
FORMAS TRADICIONALES DEL 

MARKETING DIRECTO 
            

19 

Para usted es relevante que la empresa 

siga apostando por el marketing por correo 

electrónico. 

x  x  x  



 
 

20 

En su opinión, la comunicación por correo 

electrónico transmite confianza y seguridad 

por parte de la empresa. 

x  x  x  

21 
Le parece que la empresa debería tener un 

catálogo de los servicios que ofrece. 
x  x  x  

22 

Considera que el personal de ventas está 

capacitado para poder realizar ventas por 

teléfono. 

 

x  x  x  

23 

Cree usted que la empresa dedica el 

tiempo adecuado para realizar ventas por 

teléfono. 

x  x  x  

24 
Cree usted que la publicidad por televisión 

sea beneficiosa para la empresa. 
x  x  x  

 DIMENSIÓN 4 Si No Si No Si No 

 PUNTOS DE DIFERENCIA       

25 

Según su criterio, el servicio que ofrece la 

empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. 

supera las expectativas del consumidor. 

x  x  x   

26 

Considerarías a la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. Como la primera 

opción en cuanto al servicio que brinda. 

x  x  x   

27 

Considera que la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. proyecta una 

imagen de impacto positivo. 

x  x  x   

28 

La imagen de la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. tiene notabilidad en 

redes. 

x  x  x   

29 

Para usted la empresa Sr. De los Milagros 

Cargo E.I.R.L. brinda un valor agregado 

que la diferencia de su competencia directa. 

x  x  x   

30 

Cree usted que los servicios que ofrece la 

empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. 

lo hacen diferente frente a su competencia. 

x  x  x  

31 

Considera que el mayor aspecto de 

diferenciación de la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. son sus precios 

bajos. 

x  x  x  



 
 

  DIMENSIÓN 5 Si No Si No Si No 

  VIGILANCIA A LA COMPETENCIA             

32 

Cree que la empresa Sr. De los Milagros 

cargo E.I.R.L. realiza estudios de mercado 

para conocer a su competencia. 

x  x  x   

33 

Cree que la empresa Sr. De los Milagros 

cargo E.I.R.L. realiza estudios para conocer 

su liderazgo en el mercado. 

x  x  x   

34 
La empresa participa en eventos del rubro 

al que pertenece. 
x  x  x  

35 

A su parecer considera que la empresa Sr. 

De los Milagros cargo E.I.R.L. es 

reconocida en el mercado frente a la 

competencia. 

 

x  x  x  

36 

Cree usted que la marca Sr. De los 

Milagros Cargo E.I.R.L. está posicionada en 

el subconsciente del consumidor  para la 

decisión de compra. 

 

x  x  x  

37 

Considera que la marca de la empresa se 

encuentra posicionada en la mente del 

consumidor. 

x  x  x  

38 

A su criterio considera que los clientes 

prefieren tomar el servicio que brinda la 

empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. 

x  x  x   

39 

Considera que hay empresas que tienen 

mayor preferencia en comparación a Sr. De 

los Milagros cargo E.I.R.L. 

x  x  x  

40 

Cree que la empresa Sr. De los Milagros 

cargo E.I.R.L. es más competitiva que su 

competencia. 

x  x  x  

  DIMENSIÓN  Si No Si No Si No 

  
COMUNICACIÓN DE LA PERTENCIA A 

UNA CATEGORÍA 
            

41 

Considera que la empresa muestra 

imágenes en sus redes que sostengan la 

confiabilidad de su servicio. 

x  x  x   



 
 

42 

Cree usted que la empresa informa 

detalladamente al cliente los beneficios de 

su servicio. 

x  x  x   

43 

Ha percibido en las redes sociales de la 

empresa videos donde se muestren las 

actividades de su servicio para compartir 

los beneficios. 

x  x  x   

44 

Cree que la empresa saca el mayor 

provecho al uso de las redes sociales como 

lo hacen las grandes empresas. 

x  x  x  

45 

Considera que la empresa aplica el 

Benchmarking (comparación) al uso de 

tecnologías como lo aplican las grandes 

empresas. 

x  x  x  

46 

En su opinión, considera que la empresa 

describe completamente los servicios que 

ofrece. 

X  X  X  

47 

Cree que usted que el slogan de la 

empresa es conciso para determinar el giro 

de la empresa. 

X  X  X  

48 

Podría afirmar si los servicios que ofrece la 

empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. 

están descritos en las redes sociales que 

utilizan. 

X  X  X  

 

Observaciones (precisar si hay suficiencia): E.I.R.L. (La razón social va en mayúsculas) 

Opinión de aplicabilidad:  Aplicable [ X ]             Aplicable después de corregir [   ]           

No aplicable [  ] 

Apellidos y nombres del juez validador. Villanueva Orbegoso, Vladimir Eloy      

   DNI:  29685615 

Especialidad del validador: Economista 



 
 

Empresa donde trabaja: Universidad Cesar Vallejo 

Email: 

 

                                                                                         

 

 

 

 

 

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE:                         

“La influencia del marketing digital en el posicionamiento de la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. Callao 2022” 

N.º DIMENSIONES / ítems  Pertinencia1 Relevancia2 Claridad3 

          

  DIMENSIÓN 1  Si No Si No Si No 

  
MARKETING DIGITAL Y DE SOCIAL 

MEDIA 
            

1 

Considera usted que la página web de la 

empresa se mantiene con información 

actualizada. 

 

x  x  x   

2 

Cree necesario que la empresa deba 

invertir en promocionar su sitio web en los 

buscadores, como por ejemplo Google. 

x  x  x   

3 

Le parece importante la comunicación con 

los consumidores por intermedio de la red 

social Facebook. 

x  x  x   

4 

Cree usted que el contenido que maneja la 

empresa en las redes sociales es atractivo 

para los clientes. 

x  x  x   

5 

Considera que es necesario que la 

empresa promocione más por la red social 

Instagram para obtener más seguidores. 

x  x  x   

 

 

1Pertinencia: El ítem corresponde al concepto teórico formulado. 

2Relevancia: El ítem es apropiado para representar al componente o 

dimensión específica del constructo  

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del ítem, es 

conciso, exacto y directo 

 

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los ítems planteados 

son suficientes para medir la dimensión  

 

 

 

 

----------------------------------------- 

Firma del Experto Informante. 

 

 

 



 
 

6 

Considera que el uso de las redes sociales 

es una buena alternativa para que la 

empresa promocione sus servicios. 

x  x  x  

7 

Cree necesario que la empresa deba 

invertir en la creación de una aplicación 

móvil. 

x  x  x  

8 
Consideraría útil que la empresa 

promocione por intermedio de influencers. 
x  x  x  

9 

Cree usted que Con la proliferación de 

teléfonos móviles la empresa debería 

destinar una inversión mensual en el 

desarrollo de publicidad digital. 

x  x  x  

  DIMENSIÓN 2 Si No Si No Si No 

  
FORMAR DE MARKETING DIRECTO Y 

DIGITAL 
            

10 

Considera que la empresa debería contar 

con un administrador de las redes sociales 

(community manager) 

 

x  x  x   

11 

Estima usted que la empresa cuenta con el 

personal idóneo para el desarrollo de 

estrategias de marketing. 

 

x  x  x   

12 
La empresa desarrolla constantemente 

campañas publicitarias. 
x  x  x   

13 

Considera que el acceso a internet es 

accesible para todos. 

 

x  x  x   

14 

Cree usted que el tiempo dedicado a la 

navegación en Internet se ha incrementado 

en comparación a años anteriores. 

x  x  x   

15 

Considera que en esta nueva era digital los 

dispositivos móviles son una herramienta 

casi indispensable en la vida el hombre. 

x  x  x   

16 
Cree usted que las compras en línea vienen 

en crecimiento. 
x  x  x  



 
 

17 

Cree usted que la digitalización ha 

acercado más a los consumidores con las 

empresas. 

x  x  x  

18 
Cree que actualmente la empresa ha 

fidelizado clientes por medios digitales. 
x  x  x  

  DIMENSIÓN 3 Si No Si No Si No 

  
FORMAS TRADICIONALES DEL 

MARKETING DIRECTO 
            

19 

Para usted es relevante que la empresa 

siga apostando por el marketing por correo 

electrónico. 

x  x  x  

20 

En su opinión, la comunicación por correo 

electrónico transmite confianza y seguridad 

por parte de la empresa. 

x  x  x  

21 
Le parece que la empresa debería tener un 

catálogo de los servicios que ofrece. 
x  x  x  

22 

Considera que el personal de ventas está 

capacitado para poder realizar ventas por 

teléfono. 

 

x  x  x  

23 

Cree usted que la empresa dedica el 

tiempo adecuado para realizar ventas por 

teléfono. 

x  x  x  

24 
Cree usted que la publicidad por televisión 

sea beneficiosa para la empresa. 
x  x  x  

 DIMENSIÓN 4 Si No Si No Si No 

 PUNTOS DE DIFERENCIA       

25 

Según su criterio, el servicio que ofrece la 

empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. 

supera las expectativas del consumidor. 

x  x  x   

26 

Considerarías a la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. Como la primera 

opción en cuanto al servicio que brinda. 

x  x  x   

27 

Considera que la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. proyecta una 

imagen de impacto positivo. 

x  x  x   



 
 

28 

La imagen de la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. tiene notabilidad en 

redes. 

x  x  x   

29 

Para usted la empresa Sr. De los Milagros 

Cargo E.I.R.L. brinda un valor agregado 

que la diferencia de su competencia directa. 

x  x  x   

30 

Cree usted que los servicios que ofrece la 

empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. 

lo hacen diferente frente a su competencia. 

x  x  x  

31 

Considera que el mayor aspecto de 

diferenciación de la empresa Sr. De los 

Milagros cargo E.I.R.L. son sus precios 

bajos. 

x  x  x  

  DIMENSIÓN 5 Si No Si No Si No 

  VIGILANCIA A LA COMPETENCIA             

32 

Cree que la empresa Sr. De los Milagros 

cargo E.I.R.L. realiza estudios de mercado 

para conocer a su competencia. 

x  x  x   

33 

Cree que la empresa Sr. De los Milagros 

cargo E.I.R.L. realiza estudios para conocer 

su liderazgo en el mercado. 

x  x  x   

34 
La empresa participa en eventos del rubro 

al que pertenece. 
x  x  x  

35 

A su parecer considera que la empresa Sr. 

De los Milagros cargo E.I.R.L. es 

reconocida en el mercado frente a la 

competencia. 

 

x  x  x  

36 

Cree usted que la marca Sr. De los 

Milagros Cargo E.I.R.L. está posicionada en 

el subconsciente del consumidor  para la 

decisión de compra. 

 

x  x  x  

37 

Considera que la marca de la empresa se 

encuentra posicionada en la mente del 

consumidor. 

x  x  x  

38 

A su criterio considera que los clientes 

prefieren tomar el servicio que brinda la 

empresa Sr. De los Milagros cargo E.I.R.L. 

x  x  x   



 
 

39 

Considera que hay empresas que tienen 

mayor preferencia en comparación a Sr. De 

los Milagros cargo E.I.R.L. 

x  x  x  

40 

Cree que la empresa Sr. De los Milagros 

cargo E.I.R.L. es más competitiva que su 

competencia. 

x  x  x  

  DIMENSIÓN  Si No Si No Si No 

  
COMUNICACIÓN DE LA PERTENCIA A 

UNA CATEGORÍA 
            

41 

Considera que la empresa muestra 

imágenes en sus redes que sostengan la 

confiabilidad de su servicio. 

x  x  x   

42 

Cree usted que la empresa informa 

detalladamente al cliente los beneficios de 

su servicio. 

x  x  x   

43 

Ha percibido en las redes sociales de la 

empresa videos donde se muestren las 

actividades de su servicio para compartir 

los beneficios. 

x  x  x   

44 

Cree que la empresa saca el mayor 

provecho al uso de las redes sociales como 

lo hacen las grandes empresas. 

x  x  x  

45 

Considera que la empresa aplica el 

Benchmarking (comparación) al uso de 

tecnologías como lo aplican las grandes 

empresas. 

x  x  x  

46 

En su opinión, considera que la empresa 

describe completamente los servicios que 

ofrece. 

X  X  X  

47 

Cree que usted que el slogan de la 

empresa es conciso para determinar el giro 

de la empresa. 

X  X  X  

48 

Podría afirmar si los servicios que ofrece la 

empresa Sr. De los Milagros Cargo E.I.R.L. 

están descritos en las redes sociales que 

utilizan. 

X  X  X  

 

Observaciones (precisar si hay suficiencia): _______Hay suficiencia_______________ 

Opinión de aplicabilidad:  Aplicable [X  ]             Aplicable después de corregir [   ]           

No aplicable [  ] 



 
 

Apellidos y nombres del juez validador. Dr. Lino Gamarra Edgar Laureano DNI:32650876   

Especialidad del validador: Lic. En Administración de Empresas. - Lic. En Educación 

Empresa donde trabaja: Universidad Cesar Vallejo 

Email: elino@ucv.edu.pe 

 

                                                                                         

 

 

 

 

 

 

 

 

1Pertinencia: El ítem corresponde al concepto teórico formulado. 

2Relevancia: El ítem es apropiado para representar al componente o 

dimensión específica del constructo  

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del ítem, es 

conciso, exacto y directo 

 

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los ítems planteados 

son suficientes para medir la dimensión  

 

 

 

---------------------------------- 

Firma del Experto Informante. 
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