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RESUMEN

La investigacion “Implementacion de Marketing Digital para mejorar el
posicionamiento de la empresa Consiabsa” tuvo como problema la falta de
aplicacion de nuevas estrategias digitales con direccionamiento al
posicionamiento de la empresa, correspondiendo a la necesidad de posicionar de
manera efectiva en el mercado industrial, como objetivo general se determino
cémo la implementacion de Marketing digital influyé en el posicionamiento de la

empresa.

La investigacion fue de tipo aplicada, enfoque cuantitativo, nivel explicativo y
disefio pre experimental. Se delimitd como poblacion 200 clientes actuales que
por lo menos hayan adquirido algun producto o servicio. La muestra fue la misma
cantidad de poblacion en estudio. La técnica utilizada fue la encuesta y analisis

documentario. Asimismo, el instrumento fue el cuestionario y el registro de datos.

Para obtener los resultados se realiz6 el andlisis inferencial, se aplicé a los mismos
clientes en el prestest y postest, para contrastar las hipétesis a través del
estadigrafo de Wilcoxon. Se obtuvo una significancia de 0,000 obteniendo como
resultado que el marketing digital influyd sobre el posicionamiento de la empresa

en estudio.

Se concluy6 que, la implementacién mejoro la posicion de la empresa Consiabsa,

al pasar de un nivel medio a un nivel alto.

Palabras Clave: Marketing Digital, Posicionamiento. Pagina Web, Redes

Sociales
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ABSTRACT

The research "Implementation of Digital Marketing to improve the positioning of
the company Consiabsa "had as a problem the lack of application of new digital
strategies aimed at the positioning of the company, corresponding to the need to
position in a effective in the industrial market, as a general objective it was
determined how the implementation of Digital Marketing influenced the positioning
of the company.

The research was of an applied type, quantitative approach, explanatory level and
pre-experimental design. A population was defined as 200 current customers who
have purchased at least some product or service. The sample was the same
amount of the study population. The technique used was the survey and
documentary analysis. Likewise, the instrument was the questionnaire and the
data record.

In order to obtain the results, the inferential analysis was carried out, it was applied
to the same clients in the pretest and posttest, to contrast the hypotheses through
the Wilcoxon statistician. A significance of 0.000 was obtained, obtaining as a
result that digital marketing influenced the positioning of the company under study.
It was concluded that the implementation improved the position of the Consiabsa

company, going from a medium level to a high level.

Keywords: Digital Marketing, Positioning. Website, Social Networks
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I. INTRODUCCION

Segun Davalos (2015) Las necesidades fundamentales de las organizaciones es
poder subsistir en el tiempo, para lo cual, necesitardn generar ventajas
competitivas, viviendo en un mundo modernizado, generando constantes
innovaciones tecnoldgicas. El internet se ha vuelto un pilar basico en ello,
haciendo uso de todas sus herramientas con el fin de incrementar su visibilidad.
El marketing aprovecha las oportunidades de la era digital, permitiendo una
comunicacion rapida y en tiempo real, aquellas que no se encuentren en internet,
no existirin mas para los consumidores y la empresa. Segun Selman (2017)
Marketing digital es la unién de estrategias de mercadeo virtual que realizamos en
internet con el fin que el cliente entre en nuestra casa web y de esta manera tenga
una vision holistica de la marca, tomar la accion debida segun su necesidad para
su ejecucion en el menor tiempo posible de forma digital (p.04). A nivel
internacional la comunicacion digital se ha vuelto una base firme en el crecimiento
en toda empresa predominando su uso por medio de distintas herramientas,
desarrollando de mejor forma la comunicacion con los clientes, implementando
una relacion beneficiosa entre la marca y los consumidores. Por otro lado, las
empresas al no situarse debidamente en el mercado, no se posicionan
adecuadamente generando fallas y futuros problemas empresariales. Segun
Londofio, Mora, Valencia (2018) El internet es cada vez mas usado por las
empresas como tecnologia digital para facilitar la publicidad y difusion de sus
productos, servicios logrando de una manera agil generar la relacion directa con
los consumidores, siendo una oportunidad para impulsar las ventas globalmente lo
gue posiciona los productos y servicios sin tener un lugar fisico donde mostrarlos.
(p.03). Se logra identificar que el éxito de toda empresa a nivel internacional, se
basa en la suma de su productividad y marketing. Siendo esta ultima la clave para
el éxito siendo mas rentable yendo de la mano con las permutaciones tecnoldgicas
del dia a dia. Los constantes cambios tecnolégicos en nuestro pais, van de la
mano con la eficiencia y eficacia de cada trabajo como de la organizacion,
obteniendo como resultado su mejora en su productividad, yendo de la mano con
la expansion del conocimiento entre la empresa y la marca haciendo uso de esta

herramienta de marketing tecnoldgico.



Segun Hernandez, Cardona, Del rio (2017) Las organizaciones al tener una
proyeccién tecnolOgica tienden a sobrepasar a sus competidores resaltando su
importancia en el conocimiento que tiene el cliente por parte de ella usando los
recursos necesarios con el fin de brindar confiabilidad y credibilidad a la
organizacion. No obstante, estas con el tiempo tienden a convertirse obsoletas si
no llevas un debido plan de marketing digital (p.20). Las empresas deben de
ejecutar de manera correcta su toma de decisiones debido a los cambios
tecnoldgicos del dia a dia, lo ideal para de forma posterior implementar un correcto
plan de marketing tecnologico. Consorcio Industrial Abastecedor tiene una
posicion de mercado limitada porque la marca y el producto son desconocidos,
por ende, no existe una diferenciacién de la competencia no consiguiendo generar
ventaja competitiva. La empresa no ha logrado generar la cantidad de clientes
deseada. Si no se implementa un plan de marketing que cree, comunique y
entregue valor a los clientes, se generara competencia y la pérdida de una parte
importante de los clientes, lo que tendra un gran impacto en el crecimiento de la
empresa. El problema surge por el hecho de que las nuevas estrategias digitales
no se aplican al posicionamiento de marca. De esta manera, se desea llevar a
cabo una investigacion con el fin de analizar y sintetizar nuestra variable marketing
digital sobre la variable posicionamiento en la empresa correspondiendo a la
necesidad de posicionar de manera efectiva la empresa en el mercado industrial,
esto permitirh aumentar las ventas y seguir innovando, mejorando rentabilidad y
posicionandose en el mercado como una empresa potencial. ya que, tiene las
herramientas para poder ejercerlo ¢De qué manera la implementacion del
Marketing Digital influye en el posicionamiento de la empresa CONSIAB SA?
Problemas especificos ¢De qué manera la implementaciéon del marketing digital
mejora el posicionamiento por atributo en la organizacion en estudio? ¢De qué
manera la implementacién del marketing digital mejora el posicionamiento por
competidor en la sociedad en estudio? ¢De qué manera la implementacion del
marketing digital mejora el posicionamiento por calidad precio en la organizacion
en estudio? Determinar como la implementacion del marketing digital mejora el
posicionamiento de la empresa CONSIAB S.A. Con respecto a los Objetivos
especificos. Determinar como la implementacion del Marketing digital influye en

el posicionamiento por



atributo de la empresa CONSIAB S.A. Determinar como la implementacion del
Marketing Digital mejora el posicionamiento por competidor de la empresa
CONSIAB S.A. Determinar como la implementacion del Marketing Digital mejora
el posicionamiento por calidad precio de la empresa CONSIAB S.A. Justificacién
por conveniencia, conveniente, ya que. nos permitioé saber que el marketing online
mejoro la posicion por medio de estrategias digitales las cuales permitiran que la
empresa capte clientes potenciales generando mayor ventaja competitiva.
Justificacion econémica, mejoro el posicionamiento de la empresa puesto que no
contaba con estrategias de marketing digital generando resultados desfavorables,
no permitiendo captar a sus clientes potenciales, por lo cual el pago de los
trabajadores reducia, esto se resolvido con marketing digital de la empresa, cuyos
resultados obtenidos sirvieron para diferenciarse de la competencia, generando
una oportunidad econémica para las empresas. Justificacion teérica. Generd una
vision amplia y cientifica sobre la informacién del tema propuesto y profundizé las
ideas existentes aportando nuevos conocimientos sobre estrategias de marketing
digital como sus aportes hacia las organizaciones. Justificacion metodolégica, el
instrumento de la presente, se desarrollé en base a los fundamentos teoricos que
nos permitié recopilar y analizar los datos de tal manera que genero estrategias
gue posicionaron a la empresa. Hipétesis general La implementacion de Marketing
Digital influye en el posicionamiento de la empresa CONSIAB S.A, como
especificas La implementacion de Marketing Digital influye en el posicionamiento
por atributo de la empresa CONSIAB S.A. La implementacion de Marketing Digital
influye en el posicionamiento por competidor de la empresa CONSIAB S.A. La
implementacion de Marketing Digital influye en el posicionamiento por calidad
precio de la empresa CONSIAB S.A.



II. MARCO TEORICO

El trabajo actual de Siguefias Anton (2018) mostré que la marca tuvo un bajo
posicionamiento en el mercado y por ello recomendo6 implementar una estrategia
de marketing digital para mejorar el posicionamiento de la empresa. El estudio
tuvo un disefio descriptivo no experimental y la técnica utilizada fue una encuesta.
Como resultado, los siguientes 63,5 clientes se mostraron satisfechos con la red
social del restaurante, mientras que del 51% al 89% de los clientes se mostraron
satisfechos con las opciones ofrecidas. Por tal motivo se concluyé que el

marketing digital logra la fidelizacion de los clientes.

Panta Jackelyn (2019) El propoésito de este estudio fue agregar herramientas de
marketing digital para mejorar el posicionamiento de MBN Exportaciones
Lambayeque, el tipo de investigacion fue descriptivo, con un disefio no
experimental, la muestra fue de 384, y la técnica fue encuesta. A su favor, el 95%
sintié que su red social no brindd una buena experiencia de la misma manera que
una empresa posicionada, encontrandolo tan bajo como el 30% y luego subiendo
al 70%. Muestra el nivel del cliente. la apreciacion es mayor. En conclusion, se ha
observado que las estrategias de marketing digital ayudan a mejorar el

posicionamiento de la empresa.

Ruiz y Aguilar (2018) EIl objetivo de este estudio fue conocer el impacto del
marketing digital en el posicionamiento del hospedaje el oriente Moyobamba, un
proyecto de investigacion preexperimental en el que participaron 104 personas a
través de una encuesta como recojo informacion. Los resultados muestran que el
nivel de posicionamiento anti test, el 70% piensa que no es bueno, el 30% piensa
gue es bueno, después de usar marketing digital, el 14% piensa que es malo, el
86% piensa que es bueno. Concluimos que el uso del marketing digital mejoré

significativamente el posicionamiento de Alojamiento Oriental.

Huaman Yordi (2020) Inversiones Porta Import S.A.C. bajo posicionamiento. fue
identificado como un problema. el objetivo es la implementacién de una estrategia
de marketing digital que permita a la empresa fortalecerse con nuevas
funcionalidades.



La poblacién estuvo conformada por clientes que se suscribieron a las redes
sociales, la tecnologia que se les aplica es en un 40% relacionada con el
posicionamiento de la empresa, y posteriormente aumenté al 80%. Como
conclusién, el marketing digital fue muy necesario en la empresa, porque le

permitié promocionar y ampliar su cartera de clientes.

Monsefa Caballero (2017) en su trabajo de investigacién en la revista Claudia
utilizé un método para entender que las empresas hacen marketing digital de
forma espontanea sin contar con un plan de marketing digital efectivo con el que
los clientes puedan interactuar directamente. El disefio se bas6 en 2000 clientes,
de los cuales 20 clientes se utilizan como muestra piloto, y 18 de ellos responden
gue no estan bien ubicados. La herramienta utilizada en el estudio fue una
encuesta con 20 items de escala tipo Likert para confiabilidad y validez, los cuales
fueron sometidos a prueba estadistica T-student y validacion de expertos,
respectivamente. Como resultado, el 77,7% mas alto fue bajo y el 22,3% mas bajo
medio; cuando se introdujo la aplicacion, mostré6 un maximo de 64,6 % y un
minimo de 35,4 %, lo que muestra buenos resultados. Después de aplicar el plan
de marketing digital, la interaccion con los clientes de la revista Claudia en las

redes sociales mejoro, posicionando exitosamente la marca con los clientes.

Torres, Aspilcueta (2020) afirmaron que la empresa estudiada tuvo un
posicionamiento inicial en el mercado porque era nueva, utilizaba marketing
tradicional, reduccion del uso de redes sociales y con poca publicidad, la falta de
posicionamiento puede revelarse como un gran problema. El objetivo general del
estudio fue determinar como afecta la implementacion del marketing digital a la
ubicacion del restaurante objeto de estudio. El estudio utiliz6 métodos
cuantitativos, un alcance interpretativo y un disefio cuasiexperimental. La
poblacién estuvo conformada por los clientes que viven en el distrito de San Martin
de Porres, con un tamafio de muestra de 383. Los métodos utilizados fueron
encuestas y analisis de documentos, y los instrumentos fueron cuestionarios y
registros. En los resultados se uso el estadigrafo U de Mann- Withney, donde se
obtuvo una significancia de 0,000. Concluyendo que la implementacion mejoro el

posicionamiento del restaurante.



Demishkevich Geneso (2015) encontré después de un andlisis exhaustivo que los
propietarios de pymes o0 pequefios negocios no tenian experiencia en el uso de
herramientas de marketing digital para promocionar las caracteristicas de los
productos vendidos y los servicios prestados. El objetivo fue implementar
estrategias de marketing virtual para mejorar el posicionamiento en el mercado
empresarial. La investigacion fue aplicada empleando métodos cuantitativos,
disefio experimental y métodos analiticos descriptivos e inferenciales. Por otro
lado, se utilizé una técnica de entrevista con datos del cuestionario a los pequefios
empresarios objeto de estudio. Los resultados mostraron que el 23,2% de los
empresarios implementaron sus estrategias de marketing de forma virtual,
variando del 45,1% al 66,7%, lo que influyd positivamente en los clientes en cuanto
a la calidad y precio del producto. El estudio concluyé que gracias a la aplicacién
de estrategias de marketing virtual se lograron resultados positivos en la captacion

y retencion de grupos objetivo.

Andrade Yejas (2016) plante6 el tema clave de la incomprensién de los clientes
sobre las marcas. Por lo tanto, el objetivo general fue crear una estrategia de
marketing digital para posicionar la marca en el mercado utilizando recursos
digitales. El estudio fue metodolégicamente descriptivo y cuantitativo. Se aplicaron
métodos de entrevista y observacion a los empresarios. Se disefié y desarrollé su
identidad digital, SEO, inbound y outbound, Facebook ads, SEM y otras
estrategias digitales. Como resultado, su posicionamiento en términos de calidad
y disponibilidad de servicios en linea aument6 de 53% a 85,4%, segun el medio.
La conclusion es que los medios digitales atraen y retienen clientes potenciales,
obtienen beneficios sociales y aumentan la competitividad.



Evolucion del Marketing Digital es la base de toda empresa que ayuda a la
obtencion de clientes, de igual forma fidelizarlos por medio de estrategias
publicitarias digitales cumpliendo con las exigencias de los consumidores y
posicionando la marca en el mercado. Segun Castafio, Jurado (2016) El marketing
digital nace gracias a la llegada de otro escaldn tecnologico y una actualizada
manera de usar la web (p.8). La nueva era digital esta en constante transformacion
para los clientes y empresas lo cual genera un gran cambio en el papel del
marketing actual. Para poder ser competitivos debemos adaptarnos al cambio y
crecer con ella. Por ello, emplear el marketing digital nos facilitara el uso de esta

herramienta y estrategia de una forma segura. (De Vicuiia Ancin,2018, p.76).

Tabla n.01 - Evolucion de marketing

MARKETING 1.0 MARKETING 2.0 MARKETING 3.0 MARKETING 4.0
Producto Consumidor Emociones / Prediccion y
valores Anticipacion
Vender Satisfacer y Construir un Identificar
Retener mundo mejor tendencias
Resolucion Tecnologias de Nueva Era Big Data
industrial informacion Tecnolodgica
Sin conexién Informacion y Conocimiento Inteligencia
personas

Fuente: Marisa Martin Jimenez

Segun la autora, la evolucion parte desde el producto, en la medida crece y se
orienta hacia el consumidor, construye la lealtad y la confianza del consumidor a
travées de métodos de comunicacion en linea, fuera de linea y tradicionales

basados en las necesidades globales de los consumidores y su entorno.



Marketing Digital. Es la unién de estrategias de mercadeo que nacen a partir de
los medios tecnoldgicos buscando la atencion y atraccion por parte del usuario.
Existen dos tipos: modo online y offline. El modo online trata sobre cémo el usuario
tiene interaccion con alguna empresa u organizacion por medio de la web, la
comunicacion por redes virtuales, la interaccion por medios web, compras y/o
ventas en linea y todo tipo de distracciones en tiempo real por medio de la banda
ancha. El modo offline es el mundo real el cual vivimos el cual se busca la
atraccion de las personas al momento de entrar al sitio web logrando que realice
las acciones que se deseen como: comprar productos o adquirir algan servicio,
boletin, enviar alguna informacién, etc. Segun Selman (2017) Consiste en
concretar acciones de redes de mercadeo que se puede realizar por la web
llegando a un acuerdo sobre lo pactado y que la organizacién ha planteado. Los
dos aspectos fundamentales del marketing digital son la personalizacion y la
masividad, con la ayuda de los sistemas digitales nos van a proporcionar
informacion necesaria no solo de las caracteristicas sociodemograficas, sino que
también de los gastos preferencia intereses y blsquedas de compras que se
realizan en la web, gracias a los sistemas digitales se puede tener una mayor

variedad de clientes y ofrecer los productos a consumidores especificos.

Segun Selman:

Flujo. Es el estado mediante el cual una persona est4 navegando por alguna
pagina web. Esta debe captar su atencion ofreciendo una experiencia de

interaccién y valor afiadido logrando que la persona no abandone la pagina

Funcionalidad. La navegacién de la persona de ser intuitiva y muy facil de usarla
de esta manera lograr captar la atencion del cliente logrando que no abandonen
facilmente la pagina

Feedback. Cuando la relacion entre la empresa y usuario empieza, llega el
feedback. Una vez que el cliente se encuentra en flujo y se mantiene en pie por
medio de como esta funcionando la pagina, de forma posterior interactuamos con

el cliente y sacamos provecho de sus conocimientos y experiencias



Fidelizacion. Una vez lograda la conversacion con el cliente habra una
probabilidad muy grande que se vuelva fiel a la marca gracias a que se le demostro

interés por lo que necesite.

LA COMUNICACION DIGITAL. Segun la revista Prisma Social (2018 Las redes
sociales sirven como medio de comunicacion teniendo un crecimiento permanente
durante la ultima década gracias al incremento de personas usando los
dispositivos tecnolégicos, permitiendo una comunicacion interactiva entre cliente
y empresa (p.3) Es muy importante debido a su gran eficacia gracias a que permite
transmitir y compartir informacion de la empresa de manera mas rapida, las
herramientas digitales van a permitir mantener el flujo constante de informacion y
retroalimentacion el cual permite tener informacion tanto interna como externa .
Sin embargo, ain muchas empresas en la actualidad no se atreven a explorar las

herramientas digitales.

Aparicio; Luna (2019) El E-mail Marketing es una herramienta digital antigua, no
guiere decir que esté obsoleta, por lo contrario, sigue vigente y es muy importante
para mantener la comunicacion con nuestros clientes o posibles clientes, enviando
correos de promociones 0 premios manteniendo asi la interaccion con nuestros
consumidores para de forma posterior se identifiquen con la marca teniéndola
como primera opcion, logrando fidelizarlos y asi captando mas clientes

sucesivamente (p.38).

PUBLICIDAD DIGITAL. Matus (2019) Es la presencia de la marca en los medios
sociales el cual permite su difusién de lo que se brinde permitiendo que la marca
ser reconocida por mas gente gracias a la redes o paginas web los cuales se
encarga de captar la presencia de la gente que se encuentra en la web (p.43) por
lo visto la mejor manera de realizar la publicidad de la marca es por medio de las
redes sociales las cuales entre las usadas se encuentran, Facebook, Instagram,
Twitter y la creacion de una pagina web permitiendo asi que la marca se mas

reconocida generando mayor rentabilidad por la empresa

PROMOCION DIGITAL. Matus (2019) Son fundamentales para alcanzar los
objetivos trazados por las empresas puesto que, mediante las promociones

generadas en las distintas redes sociales, paginas web o videos de los clientes se



sentiran atraidos y empezaran por adquirir los productos para poder generar la
rentabilidad para la empresa (p.42) La promocion de los productos digitales ya sea
por redes sociales paginas web o videos en YouTube deben ser llamativos para
los consumidores con el fin de tener mayores ingresos creando contenido atractivo

y de corta duracion.

COMERCIALIZACION: Segun Palma (2018) La comercializacién se centra en la
accion de comercializar un producto o servicio, dandole condiciones necesarias
para su venta y dotarlas de las vias de distribucion permitiéndole llegar al publico
final. Asimismo, para garantizar la entrega oportuna a un precio razonable, los
consumidores pueden usar el proceso directa o indirectamente a través de varios

métodos de mercadeo.

Estrategias de Marketing Digital Lopez, Beltran; Morales, Cavero (2018) El
crecimiento acelerado y las nuevas tendencias de consumo generan nuevas
estrategias que permitan conocer de mejor manera a los consumidores (p.3). Con
lo cual la publicidad, promocion y comunicacion son parte esencial de las
empresas en la actualidad para poder tener a los usuarios informados sobre lo
gue se ofrezca. Ledn, Palomino (2018) Las estrategias digitales son herramientas
poderosas en los cuales obtendremos un mejor control de los resultados. Gracias
a las distintas herramientas digitales de analisis podemos saber el conducto
regular el cual nuestros clientes manejan nuestra informacién y como se muestra
en internet (p.35) Todas las acciones de publicidad que se desarrollan son
seguidas, medidas y controladas, para asi medir de forma directa el resultado de
nuestra inversion en publicidad tanto en tiempo como dinero llegando a mercados

meta totalmente definidos.
Segun Selman (2017) Sus estrategias son:

Anuncios Pagados: Es la utilizacion de banners o anuncios de textos plasmados
en las paginas web, en blogs o en YouTube con el fin de que las personas

direccionen su rumbo hacia tu pagina web.

Redes Sociales: Sirve para publicitar la marca de la empresa, captando mayor
cantidad de clientes los cuales podran mostrar el agrado o disgusto de la empresa,

emitiendo opiniones para mejorar las cuales deben ser respondidas generando
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una interaccion con los clientes, estos pueden sugerirla a otras personas

promocionando la marca.

Marketing E-mail: Trata de emplear mensajes especificos hacia las personas que
comentaron tu pagina o se interesaron por estad creando una iteracion con el

cliente buscando la fidelizacion.

Marketing de Afiliados: Es una estrategia muy buena con la cual la empresa
puede promocionar sus productos con la ayuda de los afiliados, gracias a que
otras personas promocionan nuestros productos y por cada compra que se realice
el afiliado cobra una comision con lo cual tanto empresa como afiliado saldrian
beneficiados, puesto que la empresa no gasta dinero en promociones y el afiliado

gana una comision por promocionar nuestros productos en internet.

Videos Marketing: Consiste en la publicacién de videos promocionales que

interactdan en diferentes redes sociales.
POSICIONAMIENTO

Canayo, Mozombite (2019) Es la posicion en la cual la marca genera un lugar en
el pensamiento del consumidor y se diferencia a los competidores en el mercado.
Otorga a la empresa su propia imagen permitiendo que los consumidores o
clientes se identifique con la marca ya sea por atributo, calidad del producto -
servicio o por competidor. El posicionar adecuadamente los productos o servicios
son parte fundamental para ser competitivos en el mercado. El objetivo principal
del posicionamiento es lograr que el producto o servicio sea visto de manera
atractiva para los clientes, esto permitira que nuestros consumidores puedan
comprar nuestros productos. Para llegar a este punto se debe destacar las

caracteristicas de nuestro producto con la ayuda de las estrategias digitales.

PRINCIPIOS DEL POSICIONAMIENTO

Bricefio (2019) Nos indica que si uno quiere lograr un posicionamiento estratégico

es necesario conocer los siguientes principios
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Es mejor ser el primero que ser mejor. Esto quiere decir que es mejor lanzar
primeros un producto o servicio al mercado para posteriormente desarrollarlo de

la mejor manera

Es de necesidad realizar una estrategia si no eres primero en una categoria. Si
por cualquier motivo no somos los primeros en lanzar el producto o servicio al
mercado tenemos que esforzarnos mas, para situarnos en la mentalidad del

cliente.

El mercado es una constante guerra de la vision de consumidores, no de sus
productos. Esto quiere decir que los clientes se dejan llevar por lo que perciben
frente al producto o servicio, sabiendo esto podremos determinar el éxito o fracaso

de nuestra empresa

Conocer el posicionamiento de los productos. Todos sabemos que los clientes
suelen clasificar las marcas, productos o servicios de acuerdo a su preferencia es
por esto que si queremos posicionar la empresa debemos desplazar a la

competencia que es lider en el mercado.

Reposicionar la competencia. Esto nos indica que, si se quiere dar a conocer un
producto que la competencia ya lo tiene a su favor, debemos lograr que los clientes

cambien de opinién y se inclinen por nuestros productos

Identificacion del segmento escogido. Nos muestra que actualmente los productos
siempre van a buscar un espacio para adquirir nuevas estrategias de marketing
puesto que en estos tiempos por la competitividad las empresas hacen todo para

poder abarcar mas terreno de forma global y local
Estrategias de Posicionamiento
Segun Chaffey y Russell (2010) se representan en estrategias como:

Por Atributo se centra en la estrategia de un atributo como son los afios que tiene
la marca para diferenciarse de las demas empresas, esto permitird que los
consumidores cada vez que adquieran un producto tenga siempre en mente el
nombre de nuestra empresa, siempre se debe destacar nuestro atributo mas

apreciado para poder diferenciarnos de los demas y ser reconocidos por ello.
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De la calidad del precio, esta estrategia es una de las mas fuerte, puesto que,
logra vender productos de calidad implica un aumento del precio diferenciado de
los demas, esto permitira que los consumidores se sientan identificados

comprando un producto de calidad a un precio razonable.

Por competidor se basa en explosion directa de las ventajas competitivas de
producto o servicio diferenciandose de los deméas competidores, esto implica estar
siempre a la vanguardia siendo lider en el rubro que uno se encuentre para poder

sacar provecho y generar mas clientes el cual se retribuye en mayores ingresos.

lIl. METODOLOGIA

1.1 TIPO DE ESTUDIO

El tipo de estudio fue aplicado Segun Dominguez (2016) Ya que, nos permitié
resolver, plantear problemas e intervenir en cuanto a su desarrollo de la variable
dependiente. Fue de aspecto innovador, técnico e industrial como de innovacion

cientifica (p.53)

ENFOQUE

El estudio fue de enfoque cuantitativo, describié los datos numéricos de forma
ordenaday comparti6 la relacion causal que existe entre las variables estadisticas.
Con esta investigacion se implementd una herramienta fundamental como fueron
los resultados de la variable en estudio. Segun Hernandez (2014) Es probatorio y
secuencial. Prueba teorias por medio del analisis estadistico para saber como se
comporta el problema, segun las hipétesis que se muestren utilizando la

recoleccion de datos como pieza fundamental para probar la teoria correcta (p.4).
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NIVEL DE INVESTIGACION

Conforme Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014) es explicativo porque los
fendmenos son ordenados y generan entendimiento determinando sus causas
(p.89). Se encontro la interaccion entre los fendmenos por medio de sus causas y
efectos. Que expliquen como la forma en implementar el marketing virtual puede

mejorar la posicion en la empresa en estudio.

DISENO DE LA INVESTIGACION

Segun Dominguez (2016) Se utiliza el disefio pre experimental que implica grupos
intactos, donde se experimenta una variable que expresa cambios. Es la forma en
la cual respondemos a las preguntas planteadas con el fin de elegir la mejor
respuesta segun los objetivos trazados, lo que lleva a elegir un disefio y aplicarlo
segun el contexto particular del estudio (p.54). De tal modo, en la presente

investigacion se desarrollo un disefio Pre experimental.

Esquema:

P: 01 X 02

Donde:

P = Poblacion en estudio

01= Medicion del Posicionamiento antes de la aplicacion del Marketing Digital
X= Aplicacion del Marketing Digital

02= Medicion del Posicionamiento después de la aplicacion del Marketing Digital
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1.2 VARIABLES Y OPERACIONALIZACION

Variable independiente: Marketing Digital
Definicidn conceptual:

El Marketing Digital es la unificacion de estrategias de mercadeo que nacen a
partir de los medios tecnoldgicos buscando la atencidén y atraccion por parte del
usuario. Existen dos tipos de términos llamados: modo online y offline. El modo
online trata sobre cémo el usuario tiene interaccibn con alguna empresa u
organizacion y navegacion por medio de la web, compras y ventas en linea, la
comunicacion a través redes sociales y todo tipo de distracciones en tiempo real

por medio de la banda ancha. (Selman, 2017, p.6).
Definicion operacional:

El marketing Digital Consiste en concretar acciones de redes de mercadeo que se
puede realizar por la web llegando a un acuerdo sobre lo pactado y que la
organizacion ha planteado, va mas alla de una venta normal puesto que se busca

es identificar a las personas para poder interactuar con ella (Selman 2017, p.7)
VARIABLE DEPENDIENTE: POSICIONAMIENTO
Definicién conceptual:

El posicionamiento se convierte en la posiciébn que ocupa una marca en la mente
de los clientes en relacién con sus competidores. El posicionamiento le da a una
empresa su propia identidad, permitiendo que los consumidores identifiquen a la
empresa en funcion de las caracteristicas, la calidad, el precio o los competidores.
(Canayo, Mozombite, 2019, p.19).

Definicion operacional:

El posicionamiento es la estrategia que propone la empresa para poder
mantenerse en la mente de los clientes, una imagen que impresione y se
diferencia de la competencia permitiendo que los consumidores se sienten

identificados con la marca (Escalante, 2016, p.32).
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1.3 POBLACION

Se delimité como poblacién los 200 clientes que tuvo la empresa Consorcio
Industrial Abastecedor S.A. en la base de datos. Quienes fueron los principales

beneficiados.

Por lo tanto:

N° de muestra de la empresa Consiabsa = 200 clientes

1.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS

Basado en la informacién de las bases de datos de la empresa CONSIAB S.A. y
por el procedimiento como se obtuvo, la técnica fue de analisis documental que

analizé e interpreto la data.

Por otra parte, la informacién obtenida se recopilé en base a los clientes de los
cuales se aplicé el marketing digital por medio de la implementacion de la empresa
y de igual forma el posicionamiento en el mercado por ello se utilizo la técnica

llamada encuesta.

INSTRUMENTOS DE RECOLECCION

Como instrumento se usoO la ficha de registro que corresponde al analisis
documental. Por otra parte, se utiliz6 como instrumento el cuestionario como

técnica correspondiente de la encuesta.

VALIDEZ Y CONFIABILIDAD

Validez

De acuerdo al proyecto de investigacion, se evalu6 por 3 asesores expertos en la

materia.
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Tabla n. 02 — Juicios de expertos

Apellidos y Nombres Titulo o Grado Aplicable
Zela Ramos, José Magister Si
Loayza Beramendi, Felipe Doctor Sl
Benitez Rodriguez, Le6nidas Magister Sl

TOTAL Sl

Fuente: Elaboracion propia.

Estadistico Aiken

Férmula: 5= Suma de valoracion de los expertos por items.
S N= Numero de expertos que participaron

C= Numero de niveles de la escala de valoracion utilizada

(N(C-1)

Tabla n.03: V de Aiken marketing digital

EXPERTO PERTINENCIA RELEVANCIA CLARIDAD

1al5 | p1|P2[ P3| p4|ps |6 | 7 | P8 | P9 |Pl0|Pit|p12|Pi3|Pr4[Pi5|Pi6[py (P2 [p3 |P4 |PS |P6 [p7 (P8 [P3 |10 |P11 |P12 [P13 |P14 (P15 (P16 |PL P2 |P3 |pa [PS |P6 |7 P8 |9 (P10 |P11 |P12 |P13 |P1d [p1S
peeRtor | 4 |4 | s 5|53 4|3 a5 s |a[¢|s|efalafa3|s)ef3a|elala]s|ala|s)a)a a3 al3|afa]s]alela]a]3]a]s
peeRro2 | 3 | 3|33 |33 3|3 |e|3 |3 |3[¢|3[3|3|5[3[@e|3/3[3[3|¢|3|e|s |3 a|s|s |3 |3|3|3|3|3|afel3]a|3|3]e]3]3]3
ExeeRTo3 | 4 | 3|33 |33/ 3|3 [ 3|3 |3 |3[3/3[¢|3[3[3[3|3/3[3[@a|3/a[3|3 a3 3|33 |35 a|3[3 e 3]3]el3]3]5]3]3
TorA) |1t fu |9 o] 9 |njujujejujufujwjnjgjwjujw|s/ujunjunj|njoj/njuje|sjujsnjsjnjujnjg(njyjwnjiafs
VDEAKEN 087 086 083

VDEAIKEN
CUESTIONA 085

RIO

VDEAIKEN

POR |082(083|092|092(082| 075 | 083 | 075 |092 [092 092 [075|092|092|092|0:83|0.92 075|083 092|083 | 075 092|092 (092 | 092 | 0.75| 092 | 083 | 092 092 | 0.75| 08 (092 08 |0.92| 0.8 092|092 |0.92| 0.8 [0.92(0.75|0.83| 0.92| 075075
PREGUNTA

Fuente: Elaboracion propia.

La puntuacion Aikens V del cuestionario marketing digital fue de 0,85, lo que indico
un acuerdo total con el proyecto. También esta en una escala de 0 a 1, donde V=0
significa muy en desacuerdo con el item y V=1 significa muy de acuerdo con el

item.
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Tabla n.04: V de Aiken Posicionamiento

EXPERTO PERTINENCIA RELEVANCIA CLARIDAD

1315 | PL [ P2| P3| P4|P5| PG| P7 | P8 | P9 |PI0|PLL|PL2|P13|PI4(PIS(PL P2 |P3 |P4 [P |P6 |P7 |P8 |P9 |P10|P11|P12 |P13|P14 |P15|PL |P2 |P3 |P4 |PS |P6 |P7 [P [P9 |PI0 |PIL |PI2 |PI3 P14 [P15
EPERTOL| 4 | 4|35 |3 3 |4 3|45 | 3|43 3|33 3|34 3 4|4 a) a3 4333 3|33 3 43334343133
EXPERTO2 | 3 |3 (3 [ 3 [3 3 [ 3| 3|43 | &3 |3 | 8|35 3| 4|33 |3 |3 4384|3343 | a|d|3 |43 [4[d|a|3]3]3]3]4]3][14
EXPERTOZ | 4 |3 [3[ 3 [3 3 3|33 |33 |3 |3 |33 |3 3|3 [3[3[3 4|3 4333|333 3|3 3|33 |3 4|33 ]4]3]3]3]3/[3
TOTAL(S) | 1L |20| 11|10 |11) 9 10| 9 |11|11]10|120|9 |20(20(11| 5 |10|11|10| 9 |11|11|11|11|10|9|10|10|9|10|20| 5 |20| § |10|10(20(9|11]9|20(20]5 |1
\/ DEAIKEN (.83 0.8 0.8
VDEAIKEN
CUESTIONA 0.84

RIO
VDEAIKEN

POR | 0.92 |0.83)0.52(0.920.92/0.75| 0.83(0.73|0.92/0.52/0.830.83)0.75)0.830.83(0.52 0.73| 0.83 0.52| 0,83 0.75)0.92)0.52/0.52|0.92)0.83/1.75|0.830.83/0.75| 0.75/0.920.75|0.92| 0.75|0.92)0.52(0.52{ 0.75|0.92|0.73/0.830.83/0.75{0.83
PREGUNTA

Fuente: Elaboracion propia.
La puntuacion V de Aiken en el cuestionario de posicionamiento fue de 0,84, lo
gue indic6 un acuerdo completo con el tema. También esta en una escala de 0 a
1, donde V=0 significa muy en desacuerdo con el item y V=1 significa muy de

acuerdo con el item.
Confiabilidad

La confiabilidad es una medida de un instrumento que indica el grado en que se
obtienen los resultados de una prueba. (Hernandez Sampieri y Mendoza Torres
2018)

El coeficiente alfa de Cronbach se utiliza para medir la confiabilidad del
instrumento de investigacion. A continuacion, se aprecio la confiabilidad del

instrumento para estas dos variables.

Tabla n.05: Estadistica de fiabilidad del instrumento para medir Marketing Digital

Alfa de N de
Cronbach elementos
,845 16

Fuente: SPSS versiéon 25
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Tabla n. 06: Estadistica de fiabilidad del instrumento para medir Posicionamiento

Alfa de N de
Cronbach elementos
,937 14

Fuente: SPSS versién 25

Se puede observar que el alfa de Cronbach para ambos instrumentos fue superior

a 0,70, lo que indic6 que los instrumentos son consistentes.

1.5 PROCEDIMIENTOS

Viene a ser la definicion resumida de todas las etapas en la cual se desarroll6 el

proyecto de investigacion

Se inici6 con el punto problematico de la empresa, que servira para desarrollar los
siguientes aspectos como el problema en el cual tenemos el bajo posicionamiento
gue tiene la empresa CONSIABSA S.A. El cual sera solucionado con el Marketing
Digital. Ademas, se justificara la investigacion, obtendremos los objetivos mas
convenientes plantearemos nuestras hipétesis para ver si lo que proponemos es
viable o0 no, se buscara los antecedentes mas apropiados el cual nos servira de
apoyo para la investigacion procediendo a recopilar informacion sobre las teorias

relacionadas a nuestras variables.

En la segunda etapa procedemos a ver el tipo de estudio, el enfoque, el nivel y el
disefio de investigacion. Con lo cual tendremos que observar el nimero de
poblacién con el cual contamos, obteniendo nuestra muestra con el cual vamos a
trabajar una vez identificada procedemos a identificar las técnicas o instrumentos

gue nos van a permitir llegar a buscar la solucion al problema planteado.

En la tercera etapa buscaremos la validacion de nuestros instrumentos una vez
validados procedemos a realizar el pretest a los clientes de la empresa para poder

tener una vision de como se encuentra la situacion actual posteriormente
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procedemos a implementar el marketing digital para poder realizar el post test y
visualizar como mejoro con la implementacion obteniendo resultados favorables
para la empresa, se ejecutard mediante un analisis descriptivo e inferencial.
Finalmente presentando las conclusiones se planteare un conjunto de

sugerencias.

Breve informacion de la empresa

La empresa CONSIABSA se encuentra ubicada en el distrito de Los olivos, es un
consorcio industrial dedicada a la manufactura y comercializacién de rodillos contando
con la mejor calidad de productos. respetando estandares adaptandose a las
novedades de la industria. A continuacion, se muestra la ubicacion de la empresa

CONSIABSA.

Figura n.01: Area de la empresa CONSIABSA SA
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Fuente: Google maps

Situacion actual de la empresa

La empresa CONSIABSA S.A. no contaba con un debido posicionamiento en el
mercado ni en los clientes, no mostraba sus servicios de la marca dado que no
era conocida ni marketeada, pues dicha empresa no se concentraba en las
publicidades de sus productos haciendo que los clientes tomen por preferencia a

la competencia.
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Seguidamente se muestra el organigrama de la empresa, mision y vision:

Organigrama

Gerente General

Gerente de Gerentede Gerente de
Administracion Produccion ventas

Administrador Jefe de Vendedores
mantenimiento

Tesoreria Supervisore

procesos

Supervisorde
calidad

Fuente: Elaboracién propia.
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Misién
Proporcionar y vender productos de rodillo de calidad, disponiendo de tecnologias

y desarrollo del talento humano para satisfacer las necesidades de los clientes.

Vision
Ser lider al nivel nacional en productosde rodillos cumpliendo con los estandares
establecidos.

Actividad 1: Creacion del logo

La empresa CONSIABSA S.A no contaba con un logo y por consecuencia no
generaba atencidén ni posicion en los consumidores. En tal sentido, para la
empresa se realizd la creaciéon de un logo con el consentimiento del gerente
general, destacando los siguientes colores: Rojo (Transmite la energia y pasion
por el trabajo), amarillo (Transmite alegria en el servicio que se realiza), las letras
verdes (Transmite que la empresa realiza su trabajo bajo el cuidado ambiental) y
el fondo de color blanco (Transmite la higiene que tiene la empresa al realizar su

trabajo).

Figura n.02: Logo de la empresa CONSIABSA S.A

CONSIABSA 5.4

Fuente: Elaboracion propia
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Actividad 2: Disefio de banners para la pagina web

CONSIABSA S.A no contaba con publicidad, sin embargo, se le implementd una
pagina web y para ello fue necesario tomar fotos de los productos y editarlos para
el disefio de los banners para colocarlos en la portada de lapagina y de esta manera
transmitir informacion al publico que prefieren de los servicios. Asi mismo, tiene la
funcién de anunciar la publicidad que los visitantes logren ver, de esta manera
influir los servicios que se realizan para aumentar el posicionamiento de la

empresa ante los clientes y competidores.

Figura n.03 : Banners para la pagina web

Contactenos

Actividad 3: Creacion de redes sociales

CONSIABSA S.A no tenia redes sociales para transmitir sus servicios y ser
reconocida en el mercado. Por tal motivo, se generé un Facebook empresarial,
WhatsApp empresarial e Instagram empresarial para generar la facilidad de la
conexion de los clientes, el cual puedan observar la publicidad que se realiza, con
la finalidad de tener seguidores y captar mas clientes para mejorar el

posicionamiento.

23



Figura n.04: Facebook empresarial

5 Consiabsa SA
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Fuente: Elaboracion propia.

Figura n.05: WhatsApp empresarial

CONSIABSA 5.4

+51 980 495 901
Cuenta de empresa

»s Producto/servicio

Fuente: Elaboracion propia.

Figura n.06 : Instagram empresarial
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Fuente: Elaboracion propia

Actividad 4: Establecimiento de pagina web

Se cred con el objetivo de interactuar con el cliente e informarlos de los servicios
gue se realiza ofreciéndoles promociones, ofertas y descuentos. La pagina web
para los clientes contaba con los siguientes botones: (Botdn inicio) muestra la
portada de la pagina web donde se encuentra los banners, (Boton Nosotros)
muestra informacién acerca de la empresa y el equipo que tiene, (Botdn
Productos) muestra los productos que se realiza y ofrece la empresa y por ultimo
(Boton Contacto) donde el cliente puede registrarse y dejar comentarios,

sugerencias, consultas o pedidos.
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Figura n. 07: P4gina web de la empresa CONSIABSA S.A

NOSOTROS PROMOCIONES COMPRAS CONTACTO m f & ©
CONsSIAB §.4

—_— =
e

Manufacturamos productos de caucho especializindonos en el recubrimiento y rectificado de rodillos

industriales.

D O O 0 O O OH OK

Glientes SALISTECHOS ProductoSEImedida

Fuente: Elaboracion propia

Figura n.08: Boton nosotros de la pagina web
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NOSOTROS PROMOCIONES COMPRAS CONTACTO m f & ©

CONsSIAB 5.4

QUIENES SOMOS > Mision

MISION Y VISION > Proporcionar y vender productos de calidad, disponiendo de tecnologias y desarrollo
del talento humano para satisfacer las necesidades de los clientes.

POLITICA DE PRIVACIDAD >

Visién

Ser lider al nivel nacional en el recubrimiento de rodillos cumpliendo con los
estandares establecidos.

Contéactanos Siguenos en nuestras redes sociales

Direccién: Jr. Escorpion Mz. A Lote. 11 Urb. Mercurio | f & O
Etapa - LOS OLIVOS

Celular: 920 577 415
Email: ventasconsiabsa@gmail.com

Horarios de Atencién: Lunes a Viernes 08:00 am - 17:00

pm y Sabados: 08:00 am - 13:00 pm

Fuente: Elaboracion propia.

Figura n.09: Boton Promociones de la pagina web
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CONnsIA8 5.4

NOSOTROS PROMOCIONES COMPRAS CONTACTO = f & ©

Promociones

Rellenado de espigas (punta porta rodaje) gratuito

Descuento especial por volumen

Envio gratis a nivel nacional e

Fuente: Elaboracion propia.
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fcontacto/

Figura n.10: Boton Compras de la pagina web

Rodillo plastificador de

cartulinas

Comprar

Fuente: Elaboracién propia.

Figura n.11: Boton Contacto de la pagina web

NOSOTROS PROMOCIONES COMPRAS CONTACTO = f &
CONsSIAB §.A4

SEDE PRINCIPAL

Nombre

9 Direccién

Jr. Escorpion Mz. A Lote. 11 Urb. Mercurio |
S

Etapa - LOS OLIVO! Email

&, Teléfono
920577 415

B Email

ventasconsiabsa@amail.com

Asunto

Comentarios
NUMERO DE VISITAS
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0

Contactanos

0000184

Direccién: Jr. Escorpion Mz A Lote. 11 Urb. Mercurio |

Etapa - LOS OLIVOS
Celular: 920 577 415

Email: ventasconsiabsa@gmail.com

Horarios de Atencion: Lunes a Viernes 08:00 am— 17:00

pm y Sabados: 08-00 am — 13:00 pm

~

Siguenos en nuestras redes sociales

f & ©

Fuente: Elaboracién propia.
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Actividad 5: Creacidn de tarjetas de presentacion

La empresa CONSIAB S.A no marketeaba sus servicios, pero se le implementé
las redes sociales y la pagina web, y como adicional se realizé la tarjeta de
presentacion para los clientes que se acerque al establecimiento o darselo a
personas que la empresa tenga contacto a diario en cualquier momento y lugar,

también para entregarselos de manera virtual.

Figura n.12: Tarjeta de presentacién

COINSIABSA §.A4

CONSIABSA S.A.

Wem

M Consiabsa_SA13@gmail.com

CONSIABSA 8.4 /_\
g 980 495 901

Los olivos 15306,
panamericana norte

https://www.consiabsaperu.com/

Fuente: Elaboracion propia
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1.6 METODO DE ANALISIS DE DATOS

El andlisis estadistico se realizd con el programa SPSS, analizando la recoleccion
de datos utilizando métodos y herramientas de medicibn de variables

(independientes y dependientes).

Segun KERLINGER (2002) nos muestra que “Esta actividad consiste en
establecer inferencias sobre la relacion de las variables utilizadas para asi poder
extraer conclusiones y recomendaciones” Por tal motivo el analisis estadistico se

divide en:
Estadistica Descriptiva

Se almaceno los datos de la empresa y se proceso en el SPSS expresando los

resultados de frecuencias porcentajes por tablas y graficos.

Estadistica Inferencial

Se utilizé la prueba de wilcoxon para aprobar nuestras hipotesis porque nos
permitio realizar la comparacion entre el (pretest y el post test) y poder determinar
las diferencias entre ellas.

1.7 ASPECTOS ETICOS

Con relacion a la ética el presente proyecto de investigacién contd con principios:

Se dispuso de referencias bibliograficas que respaldaron a la investigacion.
También, las fuentes encontradas fueron original respetando los autores, es mas,
se tuvo autorizacion del propietario de la empresa. Asimismo, se conté con el juicio
de expertos en el cual se demostré la validez del instrumento. Finalmente, los
datos obtenidos a través del instrumento no sufrieron cambios ni modificaciones y

los clientes elegidos aprobaron ser objeto para lo que fue el estudio.
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IV. RESULTADOS

Andlisis Descriptivo

Pretest
Como se puede observar en la Tabla 07 y la Figura 13, se testearon 200 clientes.
Entre ellos, el 53,4 % de 120 clientes considero6 el marketing digital como bajo y el

46,6 % de 80 clientes considero el marketing digital como medio.

Tabla n.07 — Pretest Marketing digital

Frecuencia |Porcentaje |Porcentaje vdlido |Porcentaje acumulado
Valido BAJO 120 53,4 53,4 53,4
MEDIO 80 46,6 46,6 100,0
Total 200 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Figura n. 13 — Pretest Marketing Digital

80

60

40

20

PRETEST MARKETING DIGITAL

BAIO

Fuente: Elaboracion propia.

80

MEDIO
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Se han estudiado un total de 200 clientes en la Tabla 08 y la Figura 14. Entre ellos,

el 74,9% de 164 clientes creen que el posicionamiento es medio y 36 clientes

creen que el posicionamiento es alto, lo que corresponde al 25,1%.

Tabla n.08 — Pretest Posicionamiento

Frecuencia |Porcentaje |Porcentaje vdlido |Porcentaje acumulado
Vélido MEDIO 164 74,9 74,9 74,9
ALTO 36 25,1 25,1 100,0
Total 200 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 14. Pretest Posicionamiento
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Fuente: Elaboracion propia.
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Nuevamente, la Tabla 09 y la Figura 15 muestran que se evaluaron 200 clientes.

Entre ellos, el 69,5% de 157 clientes mencionaron que el nivel de posicionamiento

de atributos es medio, y 43 clientes (30,5%) mencionaron que el nivel de

posicionamiento de atributos es alto.

Tabla 09. Pretest Posicionamiento por Atributo

Frecuencia |Porcentaje |Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Vidlido MEDIO 157 169,5 169,5 169,5
ALTO 43 30,5 30,5 100,0
Total 200 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.
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100

80

60

40

20

PRETEST P.POR ATRIBUTO

157

MEDIO

Figura 15. Pretest Posicionamiento por Atributo

ALTO

Seriesl Series2

Fuente: Elaboracion propia.
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De la misma manera, como se muestra en la Tabla 10 y la Figura 16, hay un total

de 200 clientes en este estudio, de los cuales 165 clientes (64,6 %) creen que el

posicionamiento de los competidores es medio y 35 clientes (35,4 %) creen que

el posicionamiento es alto.

Tabla 10. Pretest Posicionamiento por Competidor

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Valido MEDIO 165 64,6 64,6 64,6
ALTO 35 35.4 35.4 100,0
Total 200 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 16. Pretest Posicionamiento por Competidor

PRETEST P. POR COMPETIDOR

165

MEDIO

ALTO

Fuente: Elaboracion propia
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Seguidamente, la Tabla 11 y la Figura 17 se observaron 200 clientes encuestados.

Asi, 167 clientes, que representan el 71,5%, calificaron el nivel de calidad o

posicionamiento de precio como medio, mientras que 33, que representan el

28,5% de los clientes, calificaron el nivel de calidad o posicionamiento de precio

como alto.
Tabla 11. Pretest Posicionamiento por Calidad o Precio
Frecuencia |Porcentaje |Porcentaje vdlido |Porcentaje acumulado
Valido MEDIO 167 71,5 71,5 71,5
ALTO 33 28,5 28,5 100,0
Total 200 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 17. Pretest Posicionamiento por Calidad o Precio

PRETEST P. POR CALIDAD O PRECIO

167

MEDIO

Fuente: Elaboracion propia
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La Tabla 12 y la Figura 18 muestran que se encuestd a 200 clientes. Entre ellos,

el 47,4% de 90 clientes consideran el marketing digital de nivel medio y el 52,6%

de 110 clientes consideran el marketing digital de nivel alto.

Tabla 12. Postest Marketing Digital

Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje |Porcentaje valido |acumulado
Valido MEDIO 90 47,4 47,4 47,4
ALTO 110 52,6 52,6 100,0
Total 200 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 18. Postest Marketing Digital
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Fuente: Elaboracién propia
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La Tabla 13 y la Figura 19 examinan 200 clientes. De ellos, 71 clientes creen que
el posicionamiento es medio, lo que corresponde al 33,8%, y 129 clientes creen

gue el posicionamiento es alto, lo que corresponde al 66,2%.

Tabla 13. Postest Posicionamiento

Frecuencia |Porcentaje |Porcentaje valido |Porcentaje acumulado
Vilido MEDIO 71 33,8 33,8 33,8
ALTO 129 66,2 66,2 100,0
Total 200 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
Figura 19. Postest Posicionamiento
POSTEST POSICIONAMIENTO

140
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MEDIO ALTO
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Fuente: Elaboracién propia
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Asimismo, en la tabla 14 y figura 20, podemos observar que se encuesté a 200

clientes. Entre ellos, 49 clientes con un 33,4% mencionaron que el nivel de

posicionamiento de atributos es medio y 151 clientes con un 66,6% mencionaron

gue el nivel de posicionamiento de atributos es alto.

Tabla 14. Postest Posicionamiento por Atributo

Frecuencia |Porcentaje |Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Vilido MEDIO 49 33,4 33,4 33,4
ALTO 151 66,6 66,6 100,0
Total 200 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia
Figura 20. Postest Posicionamiento por Atributo
POSTEST P. POR ATRIBUTO
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Fuente: Elaboracion propia
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De la misma manera, se aprecia en la tabla 15 y figura 21, de 200 clientes

encuestados, 97 clientes (43,3%) creen que el posicionamiento de la competencia

es medio y 103 clientes (56,7%) creen que el posicionamiento de la competencia

es alto.

Tabla 15. Postest Posicionamiento por Competidor

Frecuencia |Porcentaje |Porcentaje valido |Porcentaje acumulado
Valido MEDIO 97 43,3 43,3 43,3
ALTO 103 56,7 56,7 56,7
Total 200 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 21. Postest Posicionamiento por Competidor
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Por ultimo, la Tabla 16 y la Figura 22 observaron 200 clientes encuestados. Por

tanto, 74 clientes (30,4%) creen que el posicionamiento en calidad o precio esta

en un nivel medio, y 126 clientes (69,6%) creen que el posicionamiento en calidad

0 precio es alto.

Tabla 16. Postest Posicionamiento por Calidad o Precio

Frecuencia |Porcentaje |Porcentaje valido | Porcentaje acumulado
Vdlido MEDIO 74 30,4 30,4 30,4
ALTO 126 69,6 69,6 100,0
Total 200 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia.
Figura 22. Postest Posicionamiento por Calidad o Precio
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Fuente: Elaboracion propia.
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Por otro lado, se introdujeron las redes sociales para interactuar con los
clientes y consumidores de forma més répida y eficiente. Los sitios y las
plataformas estan disefiados para brindarle una vision general mas amplia de

lo que desea lograr. Se puede visualizar el siguiente reporte.

Tendencias de alcance de Redes Sociales (Facebook)

Resultados

Alcance de la pagina de Facebook

41 T 51,9%

B Verinforme de resultados

Como se puede apreciar en Facebook alcanz6 a 41 porcentajes obteniendo un

resultado favorable de 51.9 %

Andlisis inferencial
Analisis de hipétesis general

Ha: La implementacion del Marketing Digital mejora el posicionamiento de la

empresa CONSIABSA S.A, Lima 2020.
Regla de decision:
Si pvalor < 0.05, la distribucion es no paramétrica.

Si pvalor >0.05, la distribucion es paramétrica.

Tabla 17. Prueba de normalidad de Posicionamiento antes y después.

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
POSICIONAMIENTO ,104 200 ,000 977 200 ,000
PRE
POSICIONAMIENTO ,160 200 ,000 ,930 200 ,000
POST

Fuente: Elaboracion propia
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La Tabla 17 muestra que la significacion de la localizacion en el pre y post test es
de 0.000 con comportamiento no paramétrico. Por lo tanto, se utilizo la estadistica

de WILCOXON para probar la hipétesis general.

Contrastacion de la hipotesis general
Ho: La implementacion del Marketing Digital no mejora el posicionamiento de la
empresa CONSIABSA S.A, Lima 2020.

Ha: La implementacion del Marketing Digital mejora el posicionamiento de la
empresa CONSIABSA S.A, Lima 2020.

Regla de decision:

Ho: pvalor = 0.05
Ha: pvalor < 0.05

Prueba de WILCOXON

Tabla 18. Estadisticos de prueba de la variable posicionamiento

Estadisticos de prueba:©

Pre-Posc
Post-Posc
Z -12,278°
Sig. asintotica(bilateral) ,000

Fuente: Elaboracion propia

La significancia observada en la Tabla 18 fue 0,000 menor que el nivel de
significancia de 0,05. Por lo tanto, existe evidencia estadistica para rechazar la
hipétesis nula. Esto significa que la implementacién del marketing digital mejora el
posicionamiento de CONSIABSA S.A., Lima 2020.
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Andlisis de la primera hipotesis especifica
Ha: La implementacion del Marketing Digital mejora el posicionamiento por
atributo de la empresa CONSIABSA S.A, Lima 2020.

Regla de decisién:
Si pvalor < 0.05, la distribucién es no paramétrica.

Si pvalor >0.05, la distribucion es paramétrica.

Tabla 19. Prueba de normalidad de Posicionamiento por atributo antes y

después
Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Posic. Atributo 1 ,160 200 ,000 ,952 200 ,000
PRE
Posic. Atributo 2 ,198 200 ,000 ,908 200 ,000
POST

Fuente: Elaboracién propia

Como se puede observar en la Tabla 19, la significacion de la posicién por atributo
en el pre y post test con comportamiento no paramétrico es de 0,000. Por lo tanto,
se utilizo la estadistica de WILCOXON para acotar hipotesis especificas.

Regla de decisién:
Ho: pvalor = 0.05
Ha: pvalor < 0.05

Prueba de WILCOXON

Tabla 20. Estadisticos de prueba de posicionamiento por atributo
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Estadisticos de prueba- ¢
Pre-P. Atributo
Post-P. Atributo
i -11,8028
Sig. 000

asintotica(bilateral)

Fuente: Elaboracién propia.

La Tabla 20 muestra que la significacion es 0,000 menor que el nivel de
significancia de 0,05. Una vez mas, se ha demostrado que los datos estadisticos
rechazan la hipétesis nula. Esto significa que la implementacién del marketing
digital mejora el posicionamiento de los atributos de CONSIABSA S.A., Lima 2020.

Andlisis de la segunda hipotesis especifica
Ha: La implementacion del Marketing Digital mejora el posicionamiento por
competidor de la empresa CONSIABSA S.A, Lima 2020.

Regla de decision:
Si pvalor < 0.05, la distribucién es no paramétrica.

Si pvalor >0.05, la distribucion es paramétrica.

Tabla 21. Prueba de normalidad de Posicionamiento por competidor antes y después

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Posic. Por Competidor , 179 200 ,000 ,937 200 ,000
PRE
Posic Por Competidor ,256 200 ,000 ,884 200 ,000
POST

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar en la Tabla 21, la significacion del posicionamiento de
la competencia en el pre y post test con comportamiento no parameétrico es de
0,000. Por lo tanto, se utilizé la estadistica de WILCOXON para acotar hipotesis

especificas.
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Prueba de WILCOXON

Tabla 22. Estadisticos de prueba de posicionamiento por competidor.

Estadisticos de prueba®©

Pre-P. Competencia
Post-P. Competencia

z -12,047°

Sig. asintotica(bilateral) ,000

Fuente: Elaboracion propia.

La Tabla 22 muestra que la significacion es 0,000 menor que el nivel de
significancia de 0,05. Ademéds, existe evidencia estadistica para rechazar la
hipotesis nula. Por tanto, la implementacién del marketing digital mejora la
competitividad de CONSIABSA S.A., Lima 2020.

Anadlisis de la tercera hipotesis especifica
Ha: La implementacion del Marketing Digital mejora el posicionamiento por calidad
o precio de la empresa CONSIABSA S.A, Lima 2020.

Regla de decision:
Si pvalor < 0.05, la distribucidén es no paramétrica.

Si pvalor >0.05, la distribucion es paramétrica.
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Tabla 23. Prueba de normalidad de Posicionamiento por calidad o precio
antes y después

Kolmogorov-Smirnov2 Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Posic. Precio/Calidad 1 ,210 200 ,000 ,925 200 ,000
PRE
Posic. Precio/Calidad 2 ,270 200 ,000 ,866 200 ,000
POST

Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla 23 se puede analizar que la significancia del posicionamiento por
calidad o precio en el pre y post test con comportamiento no paramétrico es de
0,000. Por lo tanto, se utilizo la estadistica de WILCOXON para acotar hipotesis

especificas.

Contrastacion de la tercera hipotesis general
Ho: La implementacion del Marketing Digital no mejora el posicionamiento por
calidad o precio de la empresa CONSIABSA S.A, Lima 2020.

Ha: La implementacion del Marketing Digital mejora el posicionamiento por calidad
o precio de la empresa CONSIABSA S.A, Lima 2020.

Regla de decision:

Ho: pvalor = 0.05
Ha: pvalor < 0.05
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Prueba de WILCOXON

Tabla 24. Estadisticos de prueba de posicionamiento por calidad o precio
Estadisticos de prueba©
Pre-P. Precio/Calidad

Post-P. Precio/Calidad
Z -12,270P

Sig. asintotica(bilateral) ,000

Fuente: Elaboracion propia.

La Tabla 24 muestra que la significacion es 0,000 menor que el nivel de
significancia de 0,05. De nuevo, hay evidencia estadistica para rechazar la
hipotesis nula. Esto significa que la implementacion del marketing digital mejora el
posicionamiento de calidad o precio de CONSIABSA S.A., Lima 2020.
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V. DISCUSION

La implementacion del marketing digital influye en el posicionamiento de la
empresa CONSIABSA S.A.

Como se muestra en las Tablas 08 y 13, el porcentaje de variables de
posicionamiento en el pre-test fue de 25,1% y en el post-test alcanzé un nivel alto
de 66,2%. Esto se ha logrado gracias a la introduccion del marketing digital. Esto
es consistente con los resultados (Panta Jackelyn 2019) logrando una mejora en
la localizacion del 30% al 70%. Esto también se corresponde con los resultados
de (Ruiz y Aguilar 2018), quienes mejoraron su localizacion de un 30% a un 86%
utilizando redes sociales. Investigue los sitios web, YouTube y las tarjetas de
presentacion que utilizan los clientes para mejorar la orientacion con el marketing
digital.La implementacion del Marketing digital influye el posicionamiento por
atributo de la empresa CONSIABSA S.A.

Como se muestra en las Tablas 09 y 14, el porcentaje de orientacion por atributos
en la prueba previa fue del 30,5 % y el porcentaje de orientacioén por atributos en
la prueba posterior fue del 66,6 %, lo que estaba relacionado con la adopcion del
marketing digital. Este trabajo corresponde a un estudio (Huaman Yordi 2020) que
arrojo resultados del 14,6% al 85,3% después de la focalizacion de atributos, los
clientes se mostraron satisfechos con la empresa Inversiones Porta Import S.A.C.
caracteristicas de los productos y servicios ofrecidos. Por otro lado, los resultados
(Siguenias Antén 2018) muestran que la segmentacion por atributos mejora del
51% al 89% después de usar herramientas digitales. La empresa CONSIAB S.A.
logo. fue desarrollado durante el estudio. El objetivo es reconocer a la empresa

por su logotipo.

La implementacion del Marketing digital influye el posicionamiento por competidor
de la empresa CONSIAB S.A.

Asimismo, las tablas 10 y 15 confirman que el porcentaje de posicionamiento del
competidor es del 35,4% en el pretest y del 56,7% en el postest gracias al

marketing digital. siendo este caso, fue relacionable con la investigacion de
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(Caballero, Monsefu 2017) Muestran que el marketing digital tuvo un impacto del
46,2% al 59,2%, mostrando que los resultados son favorables en general. En los
resultados de (Aspilcueta, Torres 2020), el posicionamiento de los competidores
aumentd del 0,5% al 26,7% debido a la aplicacion de estrategias publicitarias,
creacion de péaginas web como redes sociales, etc. Obteniendo un mejor

posicionamiento de la empresa.

La implementacion del marketing digital influye en el posicionamiento por calidad
precio de la empresa CONSIAB S.A.

De la Tabla 11 y Tabla 16 podemos ver finalmente que el porcentaje de
posicionamiento calidad precio es de 28,5% en el pretest y 69,6% en el postest,
lo cual estd relacionado con la implementacion del marketing digital. Estos
resultados también son consistentes con investigaciones (Demishkevich Geneseo
2015) que muestran cémo el marketing digital afecta el posicionamiento, con
resultados positivos que van del 45,1% al 66,7% en cuanto a la calidad y el precio
de sus productos. También (Andrade Yejas 2016) ha creado medios digitales
como las redes sociales, alcanzando del 53% al 85,4% de resultados utilizando

servicios en linea y su disponibilidad.
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VI. CONCLUSIONES

El impacto del marketing digital en el posicionamiento de la empresa es positivo y
supone el 25,1% del pretest y el 66,2% del postest. Segun el andlisis inferencial
de los estadisticos de Wilcoxon, el resultado fue significativo al 0.000 que es
menor a 0.005, por lo tanto, se rechazé la hipétesis nula y se acepto la hipétesis
alternativa que indic6 que la adopcion del marketing digital mejord el
posicionamiento de CONSIABSA S.A.

El impacto del marketing digital en el posicionamiento de los atributos de la
empresa fue positivo con un 30,5% en el pretest y un 66,6% en el postest. La
segmentacion por atributos también obtuvo un resultado de la estadistica de
Wilcoxon de 0.000 con una significancia menor a 0.005, rechazando la hipotesis
nula y aceptando la hipétesis alternativa de que la implementacion del marketing

digital mejoro el posicionamiento de los atributos de CONSIABSA S.A.

El impacto del marketing digital en el posicionamiento de los competidores de la
empresa fue positivo, ya que fue calificado por un 35,4% en el pretest y un 56,7%
en el postest. El posicionamiento de la competencia se sometié luego a la
estadistica de Wilcoxon, lo que resultdé en una significancia de 0.000 < 0.005,
rechazando la hipétesis nula y aceptando la hipétesis alternativa de que la
adopcion del marketing digital mejor6 el posicionamiento de la competencia en la
empresa CONSIABSA S.A.

El impacto del marketing digital en el posicionamiento calidad-precio de la
empresa fue positivo, ya que fue calificado con un 28,5% en el pretest y un 69,6%
en el postest. Finalmente se concluyo6 que utilizando el estadistico de Wilcoxon se
obtuvo una significacion de 0.000 que es menor a 0.005, por lo que se rechazo la
hipotesis nula y se acepto la hipdtesis alternativa, lo que significa que la adopcién

del marketing digital mejoré el posicionamiento de la empresa CONSIABSA S.A.
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VIl. RECOMENDACIONES

Se recomienda una plataforma o software gratuito como CRM como solucion de
marketing para generar, atraer, nutrir y convertir visitantes en clientes. Consiga
clientes potenciales con formularios de generacion de clientes potenciales y
ventanas emergentes, atraiga visitantes web con atractivas paginas de destino,
natrelos con atractivos correos electronicos y automatice sus embudos de
marketing con automatizacion de marketing, todo desde una plataforma facil de

usar.

También se recomienda implementar un sistema de administracion de contenido
(CMS) de cdbdigo abierto que sea gratuito, modular y compatible con cientos de
complementos y temas que se actualizan con frecuencia y se mejoran
continuamente en forma de complementos, la mayoria de los cuales son gratuitos.

Gracias a ellos, podemos gestionar de forma eficaz el contenido de la web.

Por otro lado, para posicionar a los competidores, se recomienda utilizar una
plataforma de planificacién, auditoria, optimizacién, gestion e innovacion del ciclo
de vida completo en el campo de las tecnologias de la informacion. Ayudara a las
empresas a tomar decisiones de ahorro de costos basadas en datos a medida que
avanzan hacia el futuro digital. Conviértalos en herramientas poderosas que
potencien su lugar de trabajo moderno, impulsen el crecimiento empresarial e

impulsen la innovacion por delante de la competencia.

Finalmente, se recomienda implementar un software que realice un andlisis de
tasa totalmente automatizado, andlisis de rendimiento comercial. Analice
camparias de correo electrénico y analice operaciones comerciales para crear una

ventaja competitiva en el mercado comercial y retener clientes potenciales.
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Anexo 01. Arbol Causa - Efecto empresa CONSIABSA S.A.

CAUSAS

ESCASA CAPTACION DE CLIENTES

EFECTOS

LIMITADO ALCANCE MiNIMA PRESENCIA EN EL
PUBLICITARIO MERCADO DIGITAL EN EL MERCADO DIGITAL
BAJO POSICIONAMIENTO EN LA EMPRESA CONSIABSA S.A.C
INVERSION MiNIMA EN DESCONOCIMIENTO DE NO CUENTAN CON UN
MARKETING HERRAMIENTAS DE MARKETING PROFESIONAL EN MARKETING

Fuente: Elaborado por autores




ANEXO 02. CUESTIONARIO PARA MEDIR EL MARKETING DIGITAL

Estimado cliente sirvase a responder el siguiente cuestionario en forma anénima
le cuidadosamente cada proporcién y marque con un (X) solo una alternativa
totalmente de acuerdo (5), De acuerdo (4), Indiferente (3), En Desacuerdo (2) y
Totalmente en Desacuerdo (1).

N° VARIABLE 1. MARKETING DIGITAL ESCALA
DIMENCION: PUBLICIDAD 1(2/3|4|5

1 Has visualizado videos sobre la empresa consiabsa

2 Te parece atractivo los videos sobre los productos de
la empresa

3 Has visualizado camparias publicitarias acerca de los
productos de la empresa

4 Te gustaria visualizar campafas publicitarias acerca de
los productos de la empresa
DIMENCION: PROMOCION

1 Te sientes satisfecho por las ofertas y/o promociones

2 Recibirias ofertas y promociones de los productos de la
empresa

3 Has recibido algun descuento via web

4 Te gustaria recibir descuentos por parte de la empresa
DIMENCION: COMERCIALIZACION

1 Estas conforme con la incorporacion de una plataforma
web

2 Ha comprado productos mediante la plataforma web

3 Estas conforme con la incorporacion de redes sociales
para la empresa Consiabsa serd de importancia

4 Ha comprado algun producto mediante las redes
sociales
DIMENCION: COMUNICACION

1 Ha tenido comunicacion con la empresa mediante
redes sociales

2 Ha recibido algun correo por parte de la empresa

3 Ha tenido comunicacion con la empresa via web

4 Te gustaria tener interaccion con la empresa mediante
la pagina web




ANEXO 03. CUESTIONARIO PARA MEDIR EL POSICIONAMIENTO

Estimado cliente sirvase a responder el siguiente cuestionario en forma anénima
le cuidadosamente cada proporcién y marque con un (X) solo una alternativa
totalmente de acuerdo (5), De acuerdo (4), Indiferente (3), En Desacuerdo (2) y

Totalmente en Desacuerdo (1).

N° VARIABLE 2: POSICIONAMIENTO ESCALA
DIMENCION: ATRIBUTO 11234

1 Te sientes identificado con la marca

2 te sientes conforme con el logo de la empresa

3 Estas conforme con el valor de cada producto que
brinda la empresa

4 Estas a gusto con los productos que brinda la empresa

5 Estas conforme con el servicio que brinda la empresa

6 La empresa le ha realizado algun tipo de servicio
DIMENCION: COMPETIDOR

1 En comparacion con otras empresas los productos que
ofrece la empresa te resultan optimo

2 En comparacién con otras empresas estas de acuerdo
gue los productos se ofrezcan via web

3 En comparacién con otras empresas el servicio que
ofrece la empresa te resulta beneficioso

4 Estas conforme con el servicio web que brinda la
empresa
DIMENCION: CALIDAD O PRECIO

1 Estas conforme con la calidad de los productos

2 Estas de acuerdo con tener valor agregado en los
productos

3 Estas conforme con el precio de los productos

4 Estas de acuerdo que el precio de los productos se
mantenga




ANEXO 04. JUICIO DE EXPERTOS 01
CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL MARKETING DIGITAL

N* DIMENSION / VARIAELE Pertinencia! |Relevancia? Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1: PUBLICIDAD Si No Si No Si No
1 £ Ha visualizado videcs sobrs la empresa Conasi X X X
2 iTe aparecs atractivo videos explicatrvos sobre ios ptomcboa de la empresa X X {
Consiabsa?
3 ¢ Ha visualizado campanas publicitarias o 13 empresa? X X X
4 i Te gustana visualizar campanas publicitarizs acerca de los productos quse ofrece | X X X
ia empresa?
DIMENSION 2: PROMOCION
s éTe sientsa safisfacho por 1as ofertas y/o promocionas por parts de = ampresa X X X
wia infernst?
6 ;Recibinasa ofertas yio promocionses 08 los producics qus ofrece |a empresa? X X X
7 ¢ H= recibido algun gescusnto por via web 30brs 108 producica? X X X
3 ;. Te gustana recibir algun d nto por parts de 12 ampresa? X X X
DIMENSION 3: COMERCIALIZACION
g i Esta conforme con 1= incorporacion o8 una piataforma webd para ia empresa X X X
conisiabsa?
10 iHa prado pr tos mediante la piataforma wab? X X X
11 iCreo quo Ia incorporacion de redes sociales para la empresa consiabea serade | X X X
smportancia?
12 £ Ha compraco alqun producto a traves de 138 redes s0ciaies? X X X
DIMENSION 4: COMUNICACION
13 zHz fens fon con 1a empresa mediants redes 1, ? X X X
14 iHa roumoo algun COrre0 por parte o8 la empresa? X X X
15 sHat 10N con 13 amp via web? X X X
16 iTe gc.utzna tenar interaccion con I3 empreea mediants alquna pagina wab? X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg: Zela Ramos José DNI: 40338891

Especialidad del validador: ing. Industrial

15 de noviembre del 2020

'Pertinencia: EI item corresponce 3l concepto 323nco SoMmuacto
*Relevancia: El item es spropiado pars represantsr 3l componants © cimension espacifica el constructo
*Claridad: Se entends sin Gificullac Siguna 2] enuncaco 021 A2m, 85 CONCiS0, X300 y GiInecto

LSS
Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando o5 fems piarmeados son SuScientas para madr 13 dmenscon ,\ Ap Cm



Anexo 05 : Juicio de experto 02

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL POSICIONAMIENTO

N_® DIMENSICON / VARIABLE Pertinencia! |Relevancia? Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1: POR ATRIBUTO Si No Si No Si No
1 ;Te sientss identificado con Ia marca? X X X
2 ;. Te sientss conforms con el logo 0s 12 empresa’? X X X
3 ;Estaa conforme con sl valor de cada producto que brinda 1a empresa? X X X
4 | ;Est3s a gusto con los productos gue brinda la empresa? X X X
5 ;Estas conforme con 8l servicio gue brinda 1a empresa? X X X
6 £L= smprasa le ha realizado algun ssrvicio? X X X
DIMENSION 2: POR COMPETIDOR
7 | <Encomparacion con otras empresas los proguctos que ofreca Consiabaa te X X X
resulta optimo?
3 LEn oomparac.ion con otras empresas, e21as de acwerdo que lo2 producios se X X X
ofrezcan por via web?
9 LEn comparacion con otras emprasas &l sarvicio qus ofrecan Consiabea te X X X
resulta bensficioso?
10 | ;Estas conforme con 8l servicio wab que brinda Ia empresa? X X X
DIMENSION 3: POR CALIDAD C PRECIO
11 | ;Estas conforme con i3 calidad de los productos? X X X
12 | ;Est3s de acuerdo con tensr un valor agregado en los productos? X X X
13 | ;Estas conforme con el precio oe los producfoa? X X X
14 | ;Estss de acuerdo con 108 precios de los productos se mantsngan? X X X
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [x] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg: Felipe Loayza Beramendi

Especialidad del validador: ing. Industrial

'Pertinencia: £l item coeresponce 3l concepto 2201C0 Sormistaco : A
*Relevancia: El item es apropiado para represantsr 3l componants © dimension espaciica del constructo

*Claridad: Se entends sin Aificullse Siguna 2 enunciado o2 92m, 85 CoNCiS0, EX30%0 y BInecto

Nota: Suficiencia, 32 dice sufiziencia cuando s fems piane3d0s son suScientas para madr 13 dmeanscon

DNI: 08108703

15 de noviembre del 2020

——

Firma del Experto Informante.
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Anexo 06: Juicio de experto 03

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE EL POSICIONAMIENTO

N* DIMENSION ! VARIABLE Pertinencia! |RelevanciaZ Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1: POR ATRIBUTO Si No Si No Si No
1 ;. Ta sientss identificado con Ia marca? X X X
2 ;Te sientsa conforms con el logo 0e 12 empresa? X X X
3 ;Estas conforme con &l valor de cada producto gue brinda 1a empresa? X X X
4 ;Est2s a gusto con los productos gue brinda Ia empresa? X X X
5 ;Estas conforme con 8l 8ervicio qus brinda 1a smpresa? X X X
6 ;L2 ampresa le ha realizado algun servicio? X X X
DIMENSION 2: POR COMPETIDOR
7 LEn ooﬂmarae-on con otras empresas los productos que ofrecs Consiabsa te X X X
resulta optimo?
3 LEn comparacion con otras empresas, e2fas de acwardo que lo2 producios se X X X
ofrezcan por via web?
9 ZEn comparacion con otras emprasas &l sarvicio qua ofrecan Consiabea te X X X
resulta bensficioso?
10 | ;Estss conforme con 8l servicio wab que brinda |a empresa? X X X
DIMENSION 3: POR CALIDAD O PRECIO
11 | ;Estzs conforme con ia calidad ds los productos? X X X
12 ;E8t23 de 2cuerdo con fenar un valor 2gragado an los productos? X X X
13 | ;Estas conforme con sl precio oe log productos? X X X
14 | ;Estzs de acuerdo con 108 pracios de los uctos se mantangan? X X X

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [x]

Apellidos y nombres del juez validador. D/ Mg: Lednidas R Benites Rodriguez

Especialidad del validador: ing. Industrial

TPertinencia: £ item COMESponce 31 CONCEpto 12aNc0 SImisEto

*Relevancia: El item es Spropiado para represantar ai componants o cimes_'sbn espaciiica del constructo

*Claridad: Se entienda sin Cificultas JIguna 2] enunciado 021 fam, 85 CoNciso, 8X3C0 y Girecto

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando 105 fems pianeados son suScientas para madr I3 dmeanson

Aplicable después de corregir[ ]

No aplicable [ ]

DNI: 08109709

15 de noviembre del 2020

J?/'

Firma del Experto Informante.




ANEXO 07. OPERACIONZALIZACION DE VARIABLES
. N N B i i N Escala de escala de
Yariahle Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimenciones Indicadores Items Instrumento o i
Medicion | valoracion
El I".-1arkEt'|ng Digita| E= la Videos prgmgc]gna|eg por 13 likert
unificacion de estrategias de Consiste en concretar Publicidad youtube ! Totalmente
= . ublicida
_ugn mercadeo que nacen a partir de acciones de redes de 34 Deacuerdo
= los medios tecnologicos mercadeo que se puede Campafas publicitarias ' (5)
w . ..
= buscando Ia atem:lurT ¥ atr_a':':":'” realizar por la web llegando Promocion Ofertas y prociones por 5.6 De acuerdo
2 pl:nr_parte dEII usuano. Bxisten a un acuerdo sobre lo Incentivos para fidelizar 7.8 4]
il dos tipos de terminos llamados: ;
E i ) pactadoy que la Compra atraves de la Encuestas y B Indiferente
u modo online y offline. El modo . 9,10 ) i ordinal
= ) . organizacion ha planteado, . plataforma web cuestionario i3]
o online trata sobre como el , . comercializacion
=] . | . va mas allé de una venta Compra atraves de las redes En
= usuaric tiene interaccién con | : b . 11,12
é‘ alguna empresa u organizacion nu:r_rma _p-ues 0 gue & busca socia ‘3_5 - desacuerdo
E por medio de 1a web, Ia es identificar a las personas Comunicacién atraves de las 1314 i2)
= comunicacion por redes para poder interactuar con comunicacian redes sociales Totalmente
g sociales, la navegacion por ella (SELMAN 2017 , p.7) Comunicacién a traves de la 1516 en
= sitios welb, compras y ventas en pagina web Dezacuerdo
. S . i . N Ezcala de Eala de
Wariable Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimenciones Indicadores Items Instrumento o i
Medicion valoraion
likert
Reconocimiento de la marca 1,2 Totalments
2 El posicicnamiento biene a ser | El posicionamiento es |z |POSICIONAMIENTO Deacuerdo
=
g el lugar que ocupa la marca en | estrategia que propone la |POR ATRIBUTO valor del producto 34 (5]
E la mente de los clientes con EMmpresa para crear y De acuerdo
5 .
5 respecto a los copetidores , el |mantener en la mente de los valor del servicio 56 4]
8 posicionamiento otorga a la clientes una imagen que Indiferente
=% B - - . : . . Encuestas y }
o epresa identidad propia imprecione y se diferencia i o . i ordinal 3]
E permitiende que los de la competencia POSICIONAMIENTO |direnciacion del producto 7.8 cuestionario En
= - - - .
= consumidaores identificquen a la permitienda que los POR COMPETIDOR desacuerdo
= emprepresa ya sea por atributo consumidores se sienten diferenciacion del servicio 9,10 (2)
=
= por calidad , precio o competidor| identificados con tu marca Totalmente
= [CAMAYO;MOZOMBITE 2019, p.19 [ESCALANTE 2016, p.32).  |POSICIONAMIENTO
= POR CALIDAD calidad del producto 11,12 En
i PRECIO Desacuerdo
calidad del precio 13,14 (1)




ANEXO 08. MATRIZ DE CONSISTENCIA

de la empresa CONSIAB SA?

La implementacién de Marketing Digital

influye en el posicionamiento de la
empresa CONSIABSA S.A.

¢,De qué manera la implementacion del
marketing digital mejora el posicionamiento
por atributo en la empresa CONSIAB SA?

Determinar la implementacién del Marketing
digital influye en el posicionamiento por
atributo de la empresa CONSIAB S.A.

La implementacion de Marketing Digital
influye en el posicionamiento por atributo
de la empresa CONSIAB S.A.

¢,De qué manera la implementacion del
marketing digital mejora el posicionamiento
por competidor en la empresa CONSIAB SA?

Determinar la implementacién del Marketing
Digital mejora el posicionamiento por
competidor de la empresa CONSIAB S.A.

La implementacion de Marketing Digital
influye en el posicionamiento por
competidor de la empresa CONSIAB S.A.

¢,De qué manera la implementacién del
marketing digital mejora el posicionamiento
por calidad precio en la empresa CONSIAB
SA?

Determinar la implementacion del Marketing
Digital mejora el posicionamiento por calidad
precio de la empresa CONSIAB S.A.

La implementacién de Marketing Digital
influye en el posicionamiento por calidad
precio de la empresa CONSIAB S.A.




ANEXO 09. ANEXO SPSS

Archivo  Editar Ver Datos Transformar Analizar Graficos  Utilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

];;@H@ I e~ BhdF A B 40

 |visible: 8 de 8 variables

,ms;mms ,posngg;me & Posic Atributo1 IPos:cAtnbmon% &Pomc".g::\petei ,Posscn.cc';zmpetef & Posnc.dF::;:loCad l%swm o o - ’ Z
1 48 59 18 23 12 15 18 21
2 50 63 20 25 1 17 19 21
3 47 59 19 24 1 16 17 19
4 49 61 2 2 12 16 15 21
5 49 61 19 24 12 16 18 21
6 45 61 19 26 10 15 16 21
7 49 64 21 24 1 18 17 22
8 44 61 19 2 9 16 16 21
9 49 57 21 24 13 15 15 18
10 45 55 20 23 1 14 14 18
1 45 56 20 2 10 14 15 20
12 48 58 17 23 12 15 19 20
13 45 57 20 2 1 15 14 18
14 46 55 19 21 1 15 16 19
15 44 60 21 25 1 15 12 20
16 50 57 21 22 13 16 16 19
17 44 59 17 23 11 16 16 20
18 46 58 20 2 1 14 15 20
19 44 57 17 23 th 15 16 19
20 46 57 20 24 10 15 16 18
21 43 57 20 24 8 13 15 20
22 46 59 18 24 10 16 18 20




ANEXO 10. ANEXO SPSS

Archivo  Editar Ver Datos Transformar Inserftar Formato  Analizar  Gréficos  Ulilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

SHeR NE e~ HELA 2 l.

T—T—

o] . Resultado
{8 Registro
EI & Explorar
) Titulo
i) Notas
~L[3 Conjunto de datos
f) Resumen de proc
-8 Descriptivos
i Pruebas de norm;
E . Posic. Atributo 1
[ Titulo
LB Gréfico de tal
L[5 Grafico Q-Qn
-[ijs Grafico Q-Qn
8- . Posic. Atributo 2

&-{&) Prueba de rangos
@ Titulo

L§ Rangos
-5 Estadisticos |

Rango 6
Rango intercuartil | 2 |
Asimetria -404 72
Curtosis 281 342
Pruebas de normalidad
Kolmogorov-Smlrnov' Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico al Sig.
_Posic. Atributo 1 160 200 000 952 200 ,000
Posic, Atributo 2 198 200 ,000 ,908 200 ,000
a. Correcclén de significacidn de Lilliefors
Posic. Atributo 1 Efectiie una doble pulsacion para
activar
Posic. Atributo 1 Gra&fico de tallo y hojas
Frecuencia Stem & Hoja
1.00 Extremes (=<15)
1.00 16 . 0
.00 186z
9.00 17 . 000000000
.00 17 s
30.00 18 . 000000000000000000000000000000
.00 18 .
36.00 19 . 000000000000000000000000000000000000

.00 19

Tl




ANEXO 11. MATRIZ DE CONSISTENCIA

FORPLLACIGN OEJETIVO OEJETIVOS POELACICMN T TIPO DE
ke DEL PROEBLERAA GEMERAL E=PECIFICOS HIPGTESIS AR EES DILIERSIEEES ILEIE DR ES FMUESTR A INYESTIGACICN
‘ideos promocionales por
woutube
Publicidad
Determinar como la Campaitias pablicitarias
iDe gqué mansrala implementacidn del Hipdtesis General Alternativa: La
implementacicn Marketing digital influye | implementacidn del Marketing Digital . _ .
del Marketing en el posicionamisnto mejora el posicionamisnto de |a !jfertas ¥ prosianss por P poblacian se
i f intermet delimito como
Digital influye en =l por atributa de la empresa COMNSIAESA S A Lima B . poblacidn a los
posicionamiento empresa COMNSIABESA 20z0. ramasten . . " clientes actuales
del S0, Incentivos para fidelizar e Here o ermpr ess
e la empresa cliertes q I P
COMSIAESA S. 4. Yariable Ll ?]ue pordcn ”_'"_?c'l"c's
' ayan adquirida
LIM& 20207 Independisnte: Compra atraves de la alggn pmgucm o
IMarketing Digital i . plataforms web serdicio por parte de
comercializacion la empresa.
Compra atraves de las Nue-mz-ro de
|rn|:!|:5-rnent redes sociales posblacion de la
acion del empresa 200
Marketing Determinar i . clientes
Diigital como la Comunicacidn atraves de
para implementaci las redes sociales
mejorar el andel

Pasiciona
mienta de
la
empresa
COMSIAE
SHS.4A.
Lima 2020

i0e qué manerala
implementacidn
del marketing
digital mejora =l
posicionamiento
por atribute enla
organizacidn en
estudio

Oe qué manerala
implementacidn
del marketing
digital mejora el
posicionamisnto
por competidar en
la sociedad en
estudio’

ide qué manerala
implementacidn
del marketing
digital mejora el
posicionamisnto
por calidad precic
enla organizacian

marketing
digital mejora
=l
posicionamis
nto de la
empresa
COMSIAESA
5.8

Oeterminar como la
implementacidn del
Marketing Digital mejora
el posicionamienta por
competidor de la
empresa COMNSIAESA
5.4,

Oeterminar como la
implementacidn del
Marketing Digital mejora
el posicionamienta por
calidad precio de la
empresa COMNSIAESA
5.4,

Hip&te=is General Mula:La
implementacion del Marketing Oigital no
mejora el posicionamisento de la empresa

CORSIABESA S0, Lima 2020,

camunicacidn

Comunicacion a traves de
la paginaweb

Wariable
Dependiente:
Fosicionamiento

Feconocimienta de la marc 3

POSICIONAMIEM | yalar del producto
TOPOR
ATRIEUTO
walor del servicia
direnciacion del producto
POSICIOMNAMIEN
TOPOR
COMPETIOOR
diferenciacion del servicio
calidad del producta
POSICIOMNAMIEMN
TOPOR
COMPETIDOR

calidad del precio

M:muestra: Esla
misma cantidad
de la pablacidn en
estudio, no existe
warianza alguna.

bplicada




ANEXO 12

CONSTANCIA

A quien corresponda,

Presente. -

El que suscribe, gerente general de la empresa Consorcio Industrial Abastecedor S A
deja constancia que los estudiantes de la Universidad César Vallejo, CONTRERAS
JIMENEZ LEONARDO FLAVIO con DNI: 72481420 y OBREGON LOZANO AXEL
JOEL con DNI: 72103694 se encuentran realizando su trabajo de investigacion
denominado “Implementaciéon de marketing digital para mejorar el posicionamiento de
la empresa Consiabsa SA 2021~

Muy atentamente,

\
7 l '.\
] \
\ 7/ ,l
UM
VICTOR A. JIMEREZ YALVERDE
GEFRENTE GEERAL
COMSORCIO INDISIEIAL
ABASTECEDOR S A
RUC: 20235272630




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA EMPRESARIAL

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, RAUNELLI SANDER JUAN MANUEL, docente de la FACULTAD DE INGENIERIA Y
ARQUITECTURA de la escuela profesional de INGENIERIA EMPRESARIAL de la
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - LIMA NORTE, asesor de Tesis titulada:
"IMPLEMENTACION DEL MARKETING DIGITAL PARA MEJORAR EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CONSIABSA S.A", cuyos autores son OBREGON
LOZANO AXEL JOEL, CONTRERAS JIMENEZ LEONARDO FLAVIO, constato que la
investigacion cumple con el indice de similitud establecido, y verificable en el reporte de
originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para

el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

LIMA, 26 de Julio del 2021
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