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RESUMEN

La presente investigacion titulada: “PROGRAMA DE MARKETING
SISTEMICO Y EL POSICIONAMIENTO VIRTUAL DE LAS PYMES
EXPORTADORAS DE LA PROVINCIA HUANUCO, PERIODO 2019” se
desarrollo con la finalidad de contribuir con artesanas que ofertan productos
de alto valor, pero que no cuentan con los mecanismos adecuados de
mercadeo que propicie un alza en el volumen de ventas. Se identifico el gran
problema de la creacion y/o mantencién anual de una pagina web por parte
de las empresas participantes, a raiz del poco conocimiento sobre su uso,
algunas empresas manifestaron que si contaban con una, pero que con el
pasar del tiempo, lo dejaban de lado, ya que no pudieron realizar el trabajo
de actualizacion y/u otros por desconocimiento y falta de tiempo, por tal
motivo, se decidio crear una pagina web integral, que albergue los productos
de todos los productores, que cuente con un equipo de programacion y
disefio, que se encargue de contactar a las empresas, coordinar sesiones de
fotografia y gestionar la correcta informacion online de los productos y el
canal de comunicacion con los clientes. El programa de marketing sistémico
mejord el posicionamiento virtual de las pymes exportadoras en el rubro de
artesanias de la region Huanuco, gracias a la creacion de la organizacion
Pillco, cuya finalidad es brindar soporte y apoyo continuo a las
organizaciones que se dedican al rubro de las artesanias. Pillco cuenta con
un capital humano especialista en disefio y creacion de contenidos
multimedia, programacién y marketing. Por medio de reuniones de trabajo,
se logré planificar las actividades a realizar con las empresas de artesanas,
se planificé un cronograma de trabajo y por ultimo se detallé precios y otros
gastos adicionales. El programa de marketing sistémico mejora la visibilidad
en redes sociales de las pymes exportadoras en el rubro de artesanias de la
region Huanuco, gracias a la creacion y continua actualizacion del FanPage
Pillco, el cual postea seguidamente contenido referido a las artesanias,
productos, ofertas, videos que son elaborados internamente por el equipo

Pillco.

Palabras claves: Programa de Marketing Sistémico, Posicionamiento
Virtual.
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ABSTRACT

This research titled: "SYSTEMIC MARKETING PROGRAM AND THE
VIRTUAL POSITIONING OF EXPORTING SMEs OF THE HUANUCO
PROVINCE, PERIOD 2019" was developed with the purpose of contributing
to artisans who offer high-value products, but do not have the appropriate
mechanisms marketing that encourages an increase in sales volume. The
great problem of the creation and / or annual maintenance of a web page by
the participating companies was identified, due to the little knowledge about
its use, some companies stated that they did have one, but that over time,
They left it aside, since they could not carry out the update work and / or
others due to ignorance and lack of time, for this reason, it was decided to
create a comprehensive web page, which houses the products of all
producers, which has a programming and design team, in charge of
contacting companies, coordinating photography sessions and managing the
correct online information on products and the communication channel with
customers. The systemic marketing program improved the virtual positioning
of exporting SMEs in the handicrafts industry of the Huanuco region, thanks
to the creation of the Pillco organization, whose purpose is to provide
continuous support and support to organizations that are dedicated to the
area of handicrafts. handicrafts. Pillco has a human capital specialized in the
design and creation of multimedia content, programming and marketing.
Through work meetings, it was possible to plan the activities to be carried out
with the artisan companies, a work schedule was planned and finally, prices
and other additional expenses were detailed. The systemic marketing
program improves the visibility in social networks of exporting SMEs in the
handicrafts sector of the Huanuco region, thanks to the creation and
continuous updating of the Pillco FanPage, which then posts content related
to handicrafts, products, offers, videos that are produced internally by the
Pillco team. After the statistical processing of the data collected, it was
concluded that the program achieves a significant improvement in the virtual
positioning of SME.

Key Words: Market Systemic Program, Virtual Positioning.



INTRODUCCION

La presente investigacion titulada: “PROGRAMA DE MARKETING
SISTEMICO Y EL POSICIONAMIENTO VIRTUAL DE LAS PYMES
EXPORTADORAS DE LA PROVINCIA HUANUCO, PERIODO 20197, tiene
el siguiente objetivo principal: Determinar la relacion que ejerce el programa
de marketing sistétmico en el posicionamiento virtual de las pymes
exportadoras de la region Huanuco. Para ello se trabajé con una poblacion
representada por la totalidad de socios que conforman la asociacion AYNI
para el afio 2019. En total se contabilizan 17 artesanos. A raiz de que la
cantidad de la poblacién es reducida, se va proceder a seleccionar a todos
los integrantes de la poblacion como muestra. Por ende, la muestra estuvo
compuesta por las 17 artesanas. Gracias a la aplicacion de diversas
herramientas propias del analisis del pensamiento sistémico y al uso de la
plataforma de E-commerce, se pudo promocionar de manera virtual los
productos de las artesanas, a través de los canales: web, red social
Facebook y red social YouTube. Se aplicé la prueba de correlacion para
medir el grado de influencia de una variable sobre la otra, lo que conllevo a
obtener la siguiente conclusién: El programa de marketing sistémico mejoré
el posicionamiento virtual de las pymes exportadoras en el rubro de
artesanias de la region Huanuco, gracias a la creacion de la organizacion
Pillco, cuya finalidad es brindar soporte y apoyo continuo a las
organizaciones que se dedican al rubro de las artesanias. Pillco cuenta con
un capital humano especialista en disefio y creacion de contenidos
multimedia, programacién y marketing. Por medio de reuniones de trabajo,
se logré planificar las actividades a realizar con las empresas de artesanas,
se planificé un cronograma de trabajo y por ultimo se detallé precios y otros
gastos adicionales. El programa de marketing sistémico mejora la visibilidad
en redes sociales de las pymes exportadoras gracias a las publicaciones
constantes y edicion de videos. El carrito de compras facilita el poder realizar
un comercio en linea, ya que permite pagos 100% online a través de
depdsitos a una cuenta bancaria, el uso de PayPal u el pago contra entrega
(en caso de estar la persona-cliente localizada dentro de la misma ciudad de

Huanuco).
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CAPITULO |

PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Descripcion del problema

El internet, cuyos inicios se remontan al afio 1969, cuando se origind la
primera conexion de computadoras (ARPANET), entre tres universidades en
California - Estados Unidos, ha convertido de poco a poco al mundo, en un
lugar mucho mas pequefio, en términos de comercio. Cada dia mas
empresas comercializan, publicitan y/u ofertan sus productos por internet,
por medio de modernas paginas web que poseen un alcance distrital,
provincial, departamental, nacional e internacional; gracias a esto, se esta
eliminando las fronteras o brechas tecnoldgico-culturales, y se esta

propiciando un facil intercambio comercial entre paises.

Segun estadisticas del MINCETUR (Ministerio de comercio exterior y
turismo), el volumen de ventas al exterior (exportaciones) alcanzaron los
47,709.00 millones de dolares en el 2018, alcanzando un aumento mayor al
6% en comparacion al afio anterior. De todo este volumen, las exportaciones
tradicionales contabilizaron 34,486.00 millones de ddélares (actividad minera);
mientras que las no tradicionales contabilizaron 13,223.00 millones de
dolares, logrando un incremento del 13% en comparacion al 2017. El
MINCETUR, ademas sostiene que, en el 2013, en el pais se compraba un
2.5% por internet, mientras que en la actualidad (2019) dicha cantidad se
incremento al 7.7%.

Todas estas nuevas oportunidades lamentablemente no se aprovechan
al 100% dentro de nuestra region, por la falta de capacidad y caracter de los
empresarios, jefes o directores de venta y en general de las personas que se
encuentra categorizadas como alta gerencia dentro de las organizaciones.
Las razones son las siguientes: a) Directivos que pertenecen a una
generacion pre-uso de la informatica y el internet. b) Desconocimiento del
verdadero potencial que tiene el e-commerce en el mundo contemporaneo.
c) Desconocimiento acerca del lenguaje técnico necesario para entender el

mundo de las redes cibernéticas. d) Carencia de entidades consultoras que
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ofrezcan programas de fortalecimiento o desarrollo informético en temas de
e-business. e) Desconocimiento sobre los procedimientos de realizar
publicidad no convencional en medios virtuales. f) Falta de organizacion
dentro de las empresas, lo cual origina una descoordinacién a la hora de
realizar campafas publicitarias. Nuestra regibn Huanuco, posee un gran
potencial de productos que pueden ser vendidos a mercados
internacionales, lo cual originaria un alza en las utilidades de los agricultores,
productores, artesanos, comerciantes. Algunos de los productos son: la
granadilla, las hortensias, los gladiolos, la fresa, el capuli, las artesanias,
productos en base a lana, entre otros. Lamentablemente, las oportunidades
se ven reducidas, ya que, en su mayoria, los comercios no cuentan con una
pagina web 2.0, ni politicas de marketing que promuevan las ventas, no
cuentan con un enfoque sistémico dentro de la alta direccién, que asegure el
Optimo trabajo de los operarios entre las diversas areas o0 con Sus
proveedores, terminando en una baja sinergia interna. Ademas, no se
aprovechan las redes sociales como mecanismos para darse a conocer
dentro del activo mundo de los negocios online. Afliadiendo, no se maneja
dentro de la operatividad diaria de las empresas, modelos estandarizados de
procesos, que se logran por medio de la diagramacion de los mismos, en
muchas ocasionan se realiza duplicidad de esfuerzo o un trabajo

direccionado de manera incorrecta.

Es por todo lo expuesto, que se formula el presente trabajo de
investigacion que tiene por finalidad desarrollar un programa de marketing
sistémico para mejorar el posicionamiento virtual de las pymes exportadoras
de la region Huanuco, para ello se hara uso de diversas teorias propias de la
carrea de ingenieria de sistemas, con la finalidad de crear un programa que
pueda albergar informacién de las empresas registradas como exportadoras,
incluir modelos y teorias propias del marketing digital y en combinacion con
herramientas web, poder realizar la mejora del posicionamiento virtual de las
empresas, se entiende por posicionamiento al grado de visibilidad que posee
dicho comercio dentro del mundo virtual. Para ello se desarrollara una
pagina web, de promocion y ventas online, que abarque hasta el envio fisico

de los productos. La trazabilidad y posicionamiento seran analizados por
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medio de google analitics. Los videos y otras estrategias publicitarias seran
de libre visualizacibn por medio de Facebook, Youtube, Instagram y
whatsapp. Dichas paginas de manera objetiva proporcionan la cantidad de

alcance real (visualizacion) de lo publicado.

1.2 Formulacion del problema

1.2.1 Problema Principal

¢ El programa de marketing sistémico aumenta el posicionamiento virtual

de las pymes exportadoras de la region Huanuco?

1.2.2 Problemas Secundarios

e ¢ El programa de marketing sistémico mejora la visibilidad en redes
sociales de las pymes exportadoras de la region Huanuco?

e ¢ El programa de marketing sistémico mejora la plataforma web de las
pymes exportadoras de la region Huanuco?

e ¢ El programa de marketing sistémico mejora el videomarketing de las
pymes exportadoras de la regiéon Huanuco?

e ¢ El programa de marketing sistémico mejora el emailmarketing de las

pymes exportadoras de la region Huanuco?

1.3 Objetivo general
Determinar la relacion que ejerce el programa de marketing sistémico en el

posicionamiento virtual de las pymes exportadoras de la regién Huanuco.

1.4 Objetivos especificos

e Establecer la relacion del programa de marketing sistémico en la
visibilidad en redes sociales de las pymes exportadoras de la region
Huanuco.

e Establecer la relacion del programa de marketing sistémico en la
plataforma web de las pymes exportadoras de la region Huanuco.

e Establecer la relacion del programa de marketing sistémico en el
videomarketing de las pymes exportadoras de la region Huanuco.

e Establecer la relacion del programa de marketing sistémico en el

emailmarketing de las pymes exportadoras de la region Huanuco.
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1.5 Justificacion de la investigacion
- Justificacién tedrica: La investigacion selecciona valiosa informacion
extraida de fuentes externas, en idioma inglés. Por lo que resulta
enriquecedora para su imparticion dentro de nuestro programa

académico, dentro de la facultad.

- Justificacion técnica: La investigacion es de suma importancia ya que
permite mejorar las condiciones técnicas-informaticas y de manejo de
herramientas de promocién marketing, en los empresarios de nuestra
region, a través de la puesta en marcha del programa de marketing

sistémico.

-Académica: Los resultados y conclusiones emitidas con el presente
trabajo, pueden emplearse dentro de la formacion de los estudiantes del
programa académico de ingenieria de sistemas e informatica, a modo de
complemento académico para su lectura en las asignaturas afines al

area de sistemas y/o marketing.

1.6 Limitaciones de la investigacion

La investigacion no presenta limitaciones que impidan su realizacion o
exitosa culminacion, sin embargo, uno de los factores que condicionan el
desarrollo de la misma, es la disponibilidad de tiempo de interaccion con las
empresas seleccionadas como parte de la muestra. Para ello, ya se tomaron
las medidas preventivas necesarias, para realizar la recopilacion de
informacion dentro de las locaciones de las MYPES (in-situ), recopilacién de
informacion por correo electronico y/o los softwares de mensajeria

instantanea.

1.7 Viabilidad de la investigacion
a. Economica: El investigador cuenta con el dinero necesario para
realizar el presente trabajo de investigacion, lo que implica el
desembolso para asesorias pertinentes, movilidad y compra de hosting

web.

b. Disponibilidad de tiempo: El investigador dispone de tiempo para el
desarrollo de la investigacion, por estar categorizada como primera

necesidad para el presente afio.
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c. Conocimiento sobre las variables: Se tiene conocimiento acerca de las
variables, a raiz de que se cuenta con bibliografia fisica y virtual de las
variables y por los trabajos que el investigador realizo en los ultimos

anos.

d. Acceso a la informacion: Se dispone de accesos para realizar la

recopilacion de la informacion proveniente de las MYPES de Huanuco.

e. Distancia geogréafica: No existe inconvenientes para que se desarrolle
la presente investigacion, se dispone de total capacidad de traslado

(movilidad) para realizar la investigacion.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Antecedentes Internacionales

a. Morena, A., (2016). Neuromarketing y nuevas estrategias de la
mercadotecnia: analisis de la eficiencia publicitaria en la diferenciacion de
género Yy la influencia del marketing sensorial y experiencial en la decision de
compra. Tesis para optar al grado de Doctor, Universidad Complutense de
Madrid, Espafia. Las conclusiones a la que llega la presente investigacion
son las siguientes:
La aplicacibn de las neurociencias, neuromarketing vy
neuromanagement en el conocimiento del ser humano ha demostrado
cémo el empleo de estimulos sensoriales y experienciales influyen en
la atencion, el agrado, las emociones, el compromiso—engagement- y
la memoria -recuerdo y reconocimiento- de las marcas en entornos
publicitarios relacionados con la decision de compra. A través de un
estudio propio de Neuromarketing se analiza el comportamiento de
hombres y mujeres durante la visualizacion de los anuncios
publicitarios como recurso estratégico para mejorar la eficiencia
publicitaria en el disefio y la comunicacion de un producto, servicio o
campafia publicitaria antes, durante y después del lanzamiento.
Segun los resultados de la observacion, se pueden realizar campafias
publicitarias fisicas, online en cualquiera de sus modalidades:
gigantografias, afiches, volantes, redes sociales, de manera mucho
mas efectiva gracias a los resultados del “que es lo mas adecuado
para los clientes potenciales” de la empresa segun los productos o

servicios.
b. Moya, I., (2017). Emociones y género en el proceso de toma de
decisiones de compra. Estudio realizado con resonancia magnética

funcional. Tesis para optar al grado de Doctor, Universidad Complutense de
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Madrid, Espafia. Las conclusiones a la que llega la presente investigacion

son las siguientes:
El paradigma de la eleccidén ha sido durante afios objeto de estudio
por parte de multiples disciplinas del conocimiento, la administracion,
el marketing, la psicologia y la economia. La forma en que los
individuos deciden por una u otra opcion (producto) de entre todas las
disponibles, ha despertado durante siglos la curiosidad cientifica de
todos aquellos interesados en entender el comportamiento humano
con la finalidad de maximizar las ventas. Numerosas investigaciones,
estudios, practicas y seminarios apuntan a que una persona no
necesariamente va comprar lo que él/ella te dice con anticipacion, por
el contrario, el punto de venta influye o determina en gran porcentaje
el cierre de venta, ya que el vendedor que se encuentra en dicho lugar
si logra realizar una conexién con el cliente y emplea su discurso de
ventas, en el cual se resalta lo positivo, las cualidades, beneficios, no
solo para su persona, sino para su familia, esto va generar un
conjunto de reacciones 0 sentimientos positivos en cadera que
podrian realizar un cambio en la opcion de compra por el producto
gue tiene o produce mayor emocion, sentimiento agradable /

placentero en el cliente.

2.1.2 Antecedentes nacionales

c. Ripa, l., (2015). Neuromarketing y posicionamiento de marca de la
empresa apicola Real Bee del distrito de Andahuaylas, 2015. Tesis para
optar al titulo de Licenciado en Administracion de Empresas, Universidad
Nacional José Maria Arguedas, Andahuaylas. Las conclusiones a la que
llega la presente investigacion son las siguientes:
La empresa en estudio, localizado en el distrito de Andahuaylas,
carece de herramientas que le permitan brindar una mejor atencion
los clientes lo cual genera bajas ventas dentro de la organizacion,
dedicada a la comercializacion de productos en base a miel de abeja
y polen. Es por ello que el objetivo principal de la investigacion fue

determinar la relacion que existe entre el neuromarketing y el
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posicionamiento de marca, luego del analisis realizado se pudo
concluir manifestando que la caida y declive de las ventas en la
empresa se suscita a raiz de la nula utilizacion del neuromarketing,
como mecanismo para fomentar la compra de los clientes a través del
fomento de la necesidad o deseo de compra a través de los sentidos,
la percepcion y el significado de las cosas (publicidad,

empaquetadura y otros).

d. Paculia (2018). Marketing Digital y el Posicionamiento de la empresa
Joyeria Virtual AQUILATES, San Juan de Lurigancho, 2018. Tesis para optar
al titulo de Licenciado en Administracion, Universidad Cesar Vallejo, Lima.

Las conclusiones a la que llega la presente investigacion son las siguientes:

A través del marketing digital se obtuvo una correlacién alta
significante con relacion al posicionamiento virtual de la empresa
joyeria virtual, gracias al disefio, edicion de imagenes y psicologia de
colores empleada. Hoy en dia, la utilizacion de las TIC’'s es
fundamental para asegurar que la demanda (clientes) pueden conocer
acerca de la oferta (productos-servicios) que comercializa todo

empresa.

e. Prado (2015). Posicionamiento de una marca o comunidad Virtual a través
del social media marketing, caso: comunidad virtual "cédigo mujer". Tesis
para optar al titulo de Ingeniero en Gestion Empresarial, Universidad
Nacional Agraria la Molina, Lima. Las conclusiones a la que llega la presente

investigacién son las siguientes:

A través de las redes sociales se tiene una alta interaccion social con
las personas que componen una determina comunidad, gracias a la
omni direccionalidad de los mensajes y su caracteristica instantanea.
La comunidad virtual cédigo mujer, se logré instantaneidad en los
mensajes, gracias a las caracteristicas multiplataforma de las redes
sociales que puedan ser usadas en una computadora de escritorio,
laptop, tableta y celular. Lo cual conlleva a una mejora del

posicionamiento de la marca (imagen que tiene el consumidor en

19



mente a la hora de decidir por la adquisicion de un producto y/o

servicio.

2.2 Bases teoricas

a) Programa de gestion: Hindle (2008), proceso de negocios que se
encarga de reorganizar las complejas interdependencias que hay entre
grupos de proyectos de desarrollo de los productos relacionados, en
especifico los que estan presididos por un contrato entre empresas, dichos
contratos con los usuarios, los planes de negocio y las solicitudes de
propuesta internos establecen el proceso de gestion de programas. Y a su
vez, este proceso de gestion de programas se forma otros importantes
procesos de desarrollo de productos, estableciendo una verificacion de los

objetivos calendario, financieros y técnicos.

El programa de gestion es importante cuando se desarrollan productos
complicados en un ambiente que suele ser complejo: variadas empresas
formadas por equipos esparcidos que trabajan en redes separadas, en
muchas zonas horarias y que hablan muchos idiomas diferentes. Es por ello,
que resulta practicamente imposible para los jefes del proyecto divulgar y
restaurar enormes cantidades de datos de productos de manera eficaz con
cierta repetibilidad. Se agrava el problema debido a la sofisticacion inherente
de la supervision y el intercambio de informacion de progreso de productos.
Realizar un seguimiento es dificil ya que el progreso individual, detener el
uso de informacion obsoleta y evitar el trabajo aislado, especialmente para
quienes operan fuera del flujo de trabajo principal, con demasiada frecuencia
se toman decisiones equivocadas basadas en informacion errada que
produce una duplicacion inutil del esfuerzo, obligando a repetir el trabajo y
suponen desventajas de tiempo en el ciclo del proyecto.

b) Diagrama de procesos: Hindle (2008), herramienta grafica muy intuitiva
para la gestion del trabajo para comunicar y manifestar los pasos a seguir
para lograr un objetivo, como los momentos dificiles en donde el equipo
debe prestar una atencion especial y disciplinas como procesos industriales,

economia, psicologia cognitiva y programacion.
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Se usa mucho en los ambitos de ingenieria procesos e ingenieria de
quimica, sin embargo, sus conceptos a veces también se aplican a otros
procesos. Se aplica para documentar mejorando un proceso y para modelar
uno nuevo utilizando un conjunto de notaciones y simbolos para describir un
proceso, estos simbolos cambian en distintos lugares y los diagramas
pueden variar desde simples trazos a mano o notas adhesivas hasta
diagramas de aspecto profesional con informacion detallada expansible

desarrollados mediante un software.

c) Enfoque sistémico: conjunto de elementos interrelacionados con un
objetivo en comun, se refiere que no es la suma de elementos, sino que es
un conjunto de elementos que estan en interaccion de forma integral, que
produce nuevas cualidades con caracteristicas diferentes cuyo efecto es
superior al de los componentes que lo forman y provocan un salto de

calidad.

El enfoque de sistemas se centra continuamente en sus objetivos generales.
Por tal razon es importante precisar primero los objetivos del sistema y
examinarlos continuamente y, quizas, redefinirlos a medida que se avanza

en el disefo.
Entre sus caracteristicas del Enfoque de Sistemas se tiene:

v Organizado

Interdisciplinario

Cualitativo y Cuantitativo a la vez
Creativo

Empirico

Pragmatico

AN NN N NN

Tebrico

d) Marketing: Kotler (2015), proceso administrativo y social, porque
intervienen un conjunto de personas, con sus necesidades e inquietudes ya
gue necesitan de una determinada cantidad de elementos tales como la
implementacion, la organizacion y el control, para un desarrollo eficiente de

las actividades.
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Su funcién primordial es cumplir las metas que la empresa se plantea en lo
que respecta a distribucion y ventas para que esta se mantenga vigente. Es
por eso que es tan importante no soélo tener un conocimiento del mercado,
sino conocer qué cosas puede desarrollar la empresa que puedan importar a

los clientes.

el marketing lo que hace es considerar una necesidad del cliente y, a partir
de ella, disefiar, poner en marcha y verificar como funciona Ia
comercializacion de servicios o0 productos de la empresa. Diversas
herramientas y estrategias que permiten al marketing posicionar un producto
y una marca en la mente del consumidor. Las acciones de marketing logran
tener una vision de rentabilidad a corto o a largo plazo, ya que su gestion
también supone la realizacion de inversiones en la relacion de la empresa
con los clientes, y con los proveedores, ademas publicidad en los medios de
comunicacién. Es primordial no confundir publicidad y marketing, ya que la

mercadotecnia abarca a la publicidad y a otras cuestiones.

e) Politica de venta: Kotler (2015), guia donde se establecen parametros
para la toma de decisiones, estas politicas sirven como una guia para tomar
decisiones programadas. Las cuales proveen guias para dirigir el

pensamiento del gerente en una direccién especifica.

A comparacion de las reglas, las politicas establecen parametros para
quienes toman las decisiones, en lugar de sefialar especificamente lo que se

debe 0 no se debe de hacer.

Existe 2 tipos de politicas: Generales, las politicas generales son aquellas
que se establecen de manera global para toda la empresa. Especificas, las
politicas especificas son aquellas que se establecen para cada
departamento en especifico y lo que se va a necesitar de cada uno de los

departamentos.

f) Técnicas de venta: Alvarez (2011), para toda empresa, es necesario
tener técnicas de venta ya que es fundamental para poder persuadir al
cliente potencial que va adquirir nuestros productos. Ahora los espacios para
el comercio ya no se limitan a lo fisico, sino que se extienden hasta el

ciberespacio. Ahi, desarrollar estrategias o técnicas de venta es también
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primordial. Los vendedores y equipos de ventas emplean técnicas de ventas
con el objetivo de generar ingresos y contribuir a vender con més eficacia.
Una técnica no suele ser un procedimiento universal, suele refinarse

mediante ensayo y error, basandose en experiencias pasadas.

Existen diversas técnicas de ventas para cerrar los tratos mas rapido y para
vender con mas eficiencia, desarrolladas por expertos increiblemente
ingeniosos. No es necesario escoger una: prueba varias técnicas o incluso
aplica metodologias diferentes en las distintas fases de los procesos de
venta.

Técnicas y métodos mas conocidos: Técnica de venta AIDDA. Es un
acronimo conformado por los conceptos y las cinco fases que su creador,
Elias St EImo Lewis, consideré fundamentales para las ventas en el afio de
1898: Atencidén, Interés, Demostracion, Deseo y Accién. La técnica de
ventas SPIR, desarrollada por Rank Xerox, él considera cuatro conceptos
gue dan forma al nombre de esta técnica: Situacion, Problema, Implicacion,
Resolucién. Método AICDC, basado en los conceptos de Atencidn, Interés,
Conviccidn, Deseo y Cierre.

g) Organizacion de empresas: Es la segunda funcién administrativa
después de la planeacion y antes del control y la direccion. Esta nos permite
mejor la asignacion y el buen uso mas eficiente de los recursos de la
empresa que son necesarios para llevar a cabo las tareas y actividades
necesarias para aplicar y desarrollar las estrategias y alcanzar los objetivos
establecidos en la planificaciobn; pero ademas permite una mejor
coordinacion entre las diferentes unidades organicas de la empresa, y un

mejor control del desempefio del personal, asi como de los resultados.

La organizacion de una empresa comienza por la divisibn de esta en
divisiones, areas o departamentos que agrupan tareas y actividades con
cierta homogeneidad, asi como el establecimiento de las relaciones

jerarquicas que se daran entre estas.

h) Técnicas de motivacion: Hindle (2008) la motivacién laboral es
indispensable para el correcto funcionamiento de la empresa. De tal forma,

la empresa obtiene un alto grado de implicacion por parte de los
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trabajadores, los cuales trabajen en la misma direccion para lograr un

objetivo en comun. Es ello, es necesario conocer las diversas técnicas de

motivacion laboral para mantener un equipo motivado con un buen clima

laboral que permitird un trabajo comodo en la empresa para todas las

personas que forman parte de la organizacion:

v

Premiar logros y poner incentivos: cuando se cumplen los objetivos es
necesario reconocer a los empleados el trabajo realizado. Para ello,
se puede premiar a los trabajadores por conseguir algin objetivo
importante para que de esa forma mejorar sus condiciones por los
retos que se vayan logrando.

Salario adecuado: aunque para muchos no es lo mas significativo en
un trabajo, el salario es una de las formas de motivar y valorar a los
trabajadores. Si el trabajador considera que recibe un salario
apropiado para su puesto de trabajo se encontrara motivado para
trabajar en el dia a dia. Es conveniente que no existan grandes
diferencias entre trabajadores que ocupan el mismo puesto de trabajo
para que los trabajadores no se sientan infravalorados.

Sitio ideal en la empresa: la empresa debe preocuparse por situar a
los trabajadores en los puestos de trabajo que mas se adecuen a su
perfil. De esta forma, los trabajadores estardn mas cémodos ya que
haran lo que de verdad les gusta.

Integracién y participacion: es esencial que los empleados se sientan
parte importante de la empresa. Ya que, desde el primer momento
hay que favorecer la integracion de los empleados en la organizacion.
También hay que permitir y potenciar la participacion de los
trabajadores, para que aporten nuevas ideas para la empresa.
Coaching: El coaching en la empresa es una de las técnicas de
motivacion laboral mas importantes, porque permite a los trabajadores
mejorar en todos los aspectos laborales. Mejorando la comunicacion
entre las personas, el ambiente y incrementar las capacidades de
cada uno de los trabajadores. De tal forma, la gestién de equipos y el

rendimiento de la empresa se ve favorecida en todos sus ambitos.
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i) Comunicacion organizacional: Alvarez (2011), proceso por el cual los
miembros recolectan informacidén acerca de su organizacion y los cambios
que suceden dentro de ella. Asimismo, se entiende como un conjunto de
técnicas y actividades enfocadas a agilizar y facilitar el flujo de mensajes que
se dan entre los miembros de la organizacién, o entre la organizacion y su
medio; o bien, a influir en las opiniones, actitudes y conductas de los
publicos internos y externos de la organizacién, con el fin de que esta ultima

cumpla eficaz y mas rapidamente con sus objetivos.

Estas actividades y técnicas deben partir idealmente de la investigacion, ya
gue a través de ella se conoceran las necesidades, areas de oportunidad en

materia de comunicacion y problemas.

Es importancia la comunicacién organizacional ya que en ésta se encuentra
presente toda actividad empresarial y por ser ademas el proceso que
involucra permanentemente a todos los trabajadores. Para los dirigentes es
importante una comunicacion eficaz porque las funciones de organizacion,
control y planificacion soOlo tienen cuerpo mediante la comunicacion

organizacional.

j) Posicionamiento virtual: Alvarez (2011) permite a tus potenciales o
actuales clientes disponer de informacion sobre tu negocio por medio
digitales, ya sea haciendo busquedas en mapas virtuales (estilo google
maps) o por coédigos QR legibles por dispositivos méviles que contienen tus
datos de localizacion virtual o fisica (red social o web) y contenido

promocional.

Los clientes pueden localizar facilmente tu negocio cuando hacen
basquedas de direcciones y mapas en Internet y ser localizado desde
teléfonos de dltima generacién (smartphones). Llegando a nuevos clientes y
distinguirnos de la competencia que no esta posicionada virtualmente.
Reducir distancias que generen cercania con los clientes, mejorando la

identidad social de tu empresa.

k) Facebook: es una plataforma de red social mediante la cual los usuarios

pueden mantenerse en contacto continuo con un grupo de amistades e
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intercambiar con ellos cualquier tipo de contenido, como por ejemplo

comentarios, fotografias y etc. a través de internet.

Las innovaciones de Facebook estan fundamentadas en la posibilidad que
proporciona a los usuarios de mantener una relacion cercana con sus
amigos y familiares, incluyendo aquellas que viven en otros lugares del
mundo y esas que precisamente se han formado a través del internet. No
solo pueden conversar con ellos por medio del chat, sino que pueden
enviarles fotos de eventos importantes (cumpleafios, bodas, bautizos),

compartiendo material de interés mutuo.

En términos de negocio es un medio muy valioso, ya que, debido a su gran
popularidad, facilita promocionar productos y emprendimientos. Inclusive, la
persona puede mantenerse al tanto de las opiniones y las exigencias de sus
clientes mediante foros o0 encuestas que estimulen la interaccion. Algunos
resaltan como caracteristica negativa del servicio la falta de privacidad y el

potencial de adiccion que tiene.

I) YouTube: Es una de las plataformas mas utilizadas e importantes de todo
internet. Se trata de un rincén del océano digital dedicado Unica y
exclusivamente al contenido en video, permitiendo a los usuarios publicar
contenidos audiovisuales como consumirlos. Es el primordial lugar al que
acudir a la hora de buscar algin documento en forma de video o de ver
cualquier tipo de publicacién elaborada en este formato. YouTube sirve,
principalmente, para subir y ver videos, sea desde un Smartphone o un
ordenador puede grabar algo y colgarlo en esta web para que cualquier
usuario acceda y lo vea. Esta facilidad es la que ha hecho que muchas
empresas se interesen, ya que les permite publicar videos donde informen

sobre sus productos, sus promociones, sus servicios o incluso su filosofia.

Asimismo, es un buen lugar para mostrar publicidad, ya que las cufias
publicitarias en video son algo a lo que el consumidor estd mas que
acostumbrado, gracias a la television. Las diferentes marcas pueden sacar

provecho de este lugar también para promocionarse con pequefios spots.

m) Pagina web: Es conocida como un documento de tipo electronico, el cual

contiene informacion digital, la cual viene dada por datos visuales y/o
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sonoros, 0 una mezcla de ambos, a través de imagenes, graficos, videos y
textos, y otros tantos materiales estaticos o dinamicos. Toda esta
informacion se ha configurado para adaptarse a la red informatica mundial,
también conocida como World Wide Web. Las paginas Web cumplen
basicamente con la tarea de brindar informacion de cualquier indole y en
cualquier estilo o grado de formalidad. Esencialmente existen 2 tipos de
paginas web: estaticas y dinamicas. Las estéaticas forman parte de épocas
anteriores, siendo de contenido fijo y no son aptas a actualizaciones
constantes. En el caso de las dinamicas, pueden ser construidas en HTML o
en otra extension, como por ejemplo PHP. En este Ultimo caso se permite la
interaccidn en tiempo real, apto para algunas paginas web con estas

necesidades especificas, como pueden ser los foros.

n) Cloud Computing: EI término cloud computing, hace referencia al
complejo basado en la infraestructura de internet, en el cual las capacidades
de las tecnologias de informacion y comunicacion se ofrecen como un
servicio, siendo este transparente para el usuario final, ya que se accede sin
la necesidad de conocimientos previos, experiencia ni control, sobre la
infraestructura tecnoldgica que lo sostiene. Llevado al espafiol significaria

“‘computacién en las nubes.

2.3 Definiciones conceptuales

e Benchmarking: Basado en la comparacion de procesos, acciones y
productos que representan las mejores practicas y/o los mejores
desempefios para actividades similares (empresas similares), dentro
o fuera del sector al cual pertenece la empresa.

e Cadena de valor: La cadena de valor desarticula a la compaiiia en
Sus procesos estratégicos relevantes para comprender el
comportamiento de los mismos, sus costos y las fuentes de
diferenciacion existentes insitu.

e Estandar Operativo: Desempefio minimo aceptable dentro de un
proceso/area /organizacion para la realizacion de una actividad.

e Estructura de la empresa: Delegacibn de responsabilidades,
autoridades y relaciones entre los colaboradores de la empresa.

Dicha distribucion es generalmente ordenada. Por medio de esta, se
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puede controlar el trabajo realizado (indicadores de evaluacién), asi
como determinar responsables a la hora de que algo no se realice de
la mejora manera.

e Indicador: Calculos realizados sobre el desempefio de los procesos,
productos y servicios (por ejemplo, la cantidad de quejas y reclamos
recibidos); por el contrario, también puede ser un indicador la cantidad
de estudiantes que firman una hoja de asistencia, la cantidad de
participantes a una reunion, el volumen de ventas efectuados por la
organizacion en un mes de operaciones, etc.

e Mejora continua: Conjunto de acciones realizadas dentro de una
empresa para lograr un mejor desempeiio (performance) de la misma,
en términos de una mayor calidad, desde la vista del cliente o también
de un mejor rendimiento dentro de las operaciones internas y, por
ende, menores costos. Las empresas pueden emplear una diversidad
de alternativas para la mejora de los procesos, tales como: la
socializacion de estrategias exitosas a lo largo de toda la compaifiia, la
realizacion de capacitaciones de mejoramiento y comprobacién de
percances, los resultados de investigacion y desarrollo, las
comparaciones con otras entidades o empresas que obtienen mejores
resultados de procesos equivalentes, el uso de tecnologia alternativa,
etc. Las propuestas para la mejora de los procesos de negocio,
incluyen el andlisis de la relacién (C/B) costo / beneficio para evaluar
cada alternativa y fijar las prioridades para el afio.

2.4 Hipotesis

2.4.1 Hipotesis Principal

e El programa de marketing sistémico mejora el posicionamiento virtual

de las pymes exportadoras de la region Huanuco, periodo 2019.

2.4.2 Hipotesis Secundarias

e El programa de marketing sistémico mejora la visibilidad en redes
sociales de las pymes exportadoras de la regiéon Huanuco, periodo
2019.
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e EIl programa de marketing sistémico mejora la plataforma web de las
pymes exportadoras de la region Huanuco, periodo 2019.

e EIl programa de marketing sistémico mejora el videomarketing de las
pymes exportadoras de la regiéon Huanuco, periodo 2019.

e El programa de marketing sistémico mejora el emailmarketing de las

pymes exportadoras de la region Huanuco, periodo 2019.

2.5 Variables

2.5.1 Programa de marketing sistémico

Componentes, elementos, variables, objetivos y politicas estratégicamente
interrelacionadas con la finalidad de proporcionar mecanismos de publicidad
online, herramientas de marketing y el enfoque sistémico de trabajo para que
empresas puedan promocionar sus productos/ofertas/produccion al mundo
entero, por medio de internet, empleando programacion, técnicas de

publicidad modernas e instrumentos de venta.

2.5.2 Posicionamiento virtual

Grado de exposicidon en internet, ante una busqueda de un posible cliente;
cuanto mas posicionado se encuentra una empresa, las personas (clientes
nacionales y/o extranjeros) podran ingresar a los sitios web, redes sociales,
blogs de dicha compafiia con la intencion de realizar una consulta y terminar

en una compra.

El posicionamiento se mide en base la ubicacién de la pagina web en los
buscadores como Google y Yahoo; por otra parte, por medio de
herramientas de analitica como google analytics, se podra tener un reporte
completo de personas que ingresaron a la péagina y el tiempo que

permanecieron en la misma.
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2.6 Operacionalizacion de variables

Variable |

Variable
Independiente

Programa de
Marketing Sistémico

Dimensiones

Procedimientos
sistémicos de Marketing

Indicadores
-Diagramacion de
Procesos
-Andlisis CATWOE
-Enfoque sistémico
-Politica de Marketing
-Politica de Negocio

Gestion Capital
Humano

-Organigrama
-Matriz de roles y
funciones
-Técnicas de motivacion

-Técnicas de venta

Estrategia de Ventas AIDDA
Comunicacion y -Modalidad de trabajo.
socializacion -Politica de
cooperacion.
Variable Dependiente Visibilidad en redes -Facebook
sociales -Twitter
-Instagram
Plataforma web -Dinamica
-Responsiva
Posicionamiento Virtual Videomarketing
-Youtube

Emailmarketing

-Email Advertisement
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Tipo de investigacion

3.1.1 Enfoque

Segun Hernandez (2010), el enfoque que presenta la investigacion es
el cuantitativo. Ya que los datos recabados de los instrumentos de
recoleccion son calificativos numéricos en base 10. Con lo cual se puede
probar numéricamente la hipoétesis mediante una prueba de estadistica y
cuadros estadisticos que respalden la informacion expuesta con la

investigacion.

3.1.2 Alcance

Segun Hernandez (2010), el alcance o nivel que posee la presente
investigacién es el correlacional, ya que se busca probar la relacion que
existe entre el Programa de marketing sistémico y el posicionamiento virtual.

Programa de marketing sistémico = Posicionamiento virtual
Variable X Variable Y

Segun la hipétesis principal, la investigacion sostiene que dicha relacién

es positiva, ya que la variable independiente promueve una mejora de la

variable dependiente (correlacion positiva).

3.1.3 Disefio

Segun Hernandez (2010), el disefio que presenta la investigacion es
el pre experimental a raiz de las siguientes condiciones: no se trabajara con
grupos de evaluacion (grupo control) y los miembros integrantes de la
investigaciéon no son escogidos por métodos probabilisticos. El disefio pre

experimental queda definido de la siguiente manera:

O1= observacion — mediciéon 1
0O2= observacion — medicién 2
r = correlacion
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3.2 Poblacion y muestra

La poblacion de la presente investigacion esta representada por la totalidad
de socios que conforman la asociacion AYNI para el afio 2019. En total se
contabilizan 17 artesanos. Para determinar la muestra, se va seguir los
procedimientos de un tipo de muestreo no probabilistico a raiz de que la
cantidad de la poblacion es reducida. Para ello, se va proceder a seleccionar
a todos los integrantes de la poblacion como muestra. Por ende, la muestra
va estar compuesta por las 17 artesanas. A continuacion, se muestra un
cuadro explicativo de las integrantes, su cargo y DNI. Con la finalidad de
proteger la identidad e integridad personal de los miembros de la muestra,

se reemplaza los nombres y apellidos por un codigo.

Cuadro 1
Muestra correspondiente a la asociacion AYNI
N° Cddigo CARGO DNI
01 001 Presidenta 22401664
02 002 Vice Presidenta 22428056
03 003 Secretaria 22407252
04 004 Tesorera 22462800
05 005 Relaciones Publicas 22491034
06 006 Vocal 22487297
07 007 Socia 22401185
08 008 Socia 04052143
09 009 Socia 04049847
10 010 Socia 80077617
11 011 Socia 22409655
12 012 Socia 22985883
13 013 Socia 22402151
14 014 Socia 22415862
15 016 Socia 22402073
16 017 Socia 22405561
17 018 Socia Nueva 40597728

Fuente: Asociacion AYNI —Huanuco, Peru.

Elaboracion: El investigador.
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3.3 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Las técnicas e instrumentos a emplear con la presente investigacién se

muestran a continuacion:

Técnica Instrumento

Encuesta Ficha de encuesta

. Ficha de observacion
Observacion

El procesamiento (tratamiento) de los datos se realizard por medio de la
estadistica descriptiva e inferencial; la descriptiva busca resumir la
informacion contenida de la forma mas sencilla y presentable posible;
mientras que, la inferencial, trabaja con muestras a partir de las cuales
intenta extraer conclusiones sobre la poblacion. La investigacion empleara la
media, la moda, la varianza y la desviacién estandar. Dentro de la inferencial
se tiene la prueba paramétrica R de Pearson en caso los datos
corresponden a una distribuciéon normal; o una prueba no paramétrica R de

Spearman, en caso los datos correspondan a una distribucion no normal.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1 Procesamiento de datos

El programa fue creado bajo los principios del enfoque sistémico,
gracias a los cuales, se entiende el funcionamiento en general del sistema,
se evallan las relaciones existentes entre variables. Con la finalidad de
comenzar con el disefio y creacion del programa, como primera parte se
realiza el andlisis de la situacion problema, para ello, se presenta a
continuacion el analisis de causa y efecto; posteriormente se define la
situacién problema a través del arbol de medios y fines, para seguidamente
realizar el analisis CATWOE y proceder a definir la funcién del programa, lo
cual se representa a través del diagrama de procesos presentado. Se
entiende como un sistema al conjunto de elementos, que estan
correctamente vinculados y relacionados que persiguen lograr un objetivo en
comun, para el presente caso es elaborar un programa de marketing
sistémico, que busque la mejora de la promocion virtual de las empresas
pertenecientes a la muestra. Todo sistema tiene las siguientes propiedades:
entropia (con el paso el tiempo, producto al intercambio de engeria de sus
elementos, todo sistema tiende a un desorden o caos, homeostasis (todo
sistema con el paso del tiempo tiende a volver a sus condiciones iniciales de
estabilidad), con dichos principios es que se elabora y traza el
funcionamiento del mismo, persiguiendo un control y habilitando
mecanismos de control, acciones correctivas y preventivas. Para ello, es
importante la vision imparcial y neutral del analista de sistemas, que
procederd a encuestar a las personas para determinar el nivel de
performance del sistema en el momento 0 (momento de inicio), para que
posteriormente, en base a la aplicacion de mejoras se pueda evaluar la
mejora generada con el mismo. Dentro de los habitos de todo sistema, que
se ha considerado para realizar el presente trabajo de investigacion esta: a)
observa como los elementos de un sistema, cambian con el paso del tiempo
b) el correcto funcionamiento del sistema esta determinado por su

estructura, c) considera como los modelos mentales afecta el desempefiio de
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la realidad. A continuacion, se presenta los analisis realizados con el

presente trabajo:

Luego de realizar el andlisis sistémico de la realidad circindate, se tiene la

siguiente definicion raiz:

C: Publico foraneo visitante de nuestra
ciudad-pais o que se encuentre en el
exterior y sienta admiracion por nuestra
cultura, arte y/o productos.

A: Personal de Pillco que buscar
promover los productos locales a través
de medios virtuales.

T. Contactar, coordinar, asesorar,
desarrollar 'y colaborar con los
proveedores con la finalidad de
incrementar su nivel de Vvisibilidad
virtual.

W: Promover y difundir nuestros
productos por medio de técnicas de
mercadotecnia contemporaneas con la
finalidad de impulsar la visibilidad virtual
e impulsar las ventas de productos
artesanales.

O: Administrador del sistema y duefos
de los establecimientos comerciales.

E: Las restricciones del ambiente son:
poca afinidad de los duefios de los
negocios por el mundo virtual,
desconfianza por parte de los
compradores a pagar por medios
virtuales, desconfianza de los
proveedores para realizar el convenio
de trabajo con Pillco.

Desarrollar un sistema que promueva y difunda nuestra produccién por
medio de técnicas de mercadotecnia contemporaneas en medios virtuales
gracias a la colaboracién del personal de Pillco que contactara , coordinard,
asesorard y desarrollara campafas de promocién online bajo el
consentimiento del administrador del sistema y duefios de establecimientos
comerciales afines, para que el publico foraneo visitante a nuestra ciudad o
gue se encuentre en el exterior pueda contar con diversas ofertas de

productos a adquirir y varias modalidades de pago online. Se va trabajar en
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afianzar la confianza de los clientes y proveedores hacia el sistema y pagina
para asegurar el éxito del trabajo interno.

Para lograr los propésitos de la definicidn raiz, se crea el siguiente sistema:

. )"

Mision: Somos una organizacion enfocada en realizar sinergia, dentro de la

region Huanuco con la finalidad de promover la cultura, el arte y la compra
de la produccién artesanal.

Mission: We are an organization focused on achieving synergy, within the
Huénuco region in order to promote the culture, art and purchase of artisanal
production.

Visién: Organizacion lider en el fortalecimiento y promocion de la compra de
la produccion artesanal de la region Huanuco alcanzando la totalidad de
mercados a nivel nacional y presencia activa de e-commerce en los 5
continentes.

Vision: Leading organization in the strengthening and promotion of the
purchase of artisanal production in the Huanuco region, reaching all national
markets and active presence of e-commerce in the 5 continents.

Valores:

Creatividad
Networking
Profesionalismo
Empatia
Persistencia
Compromiso

VVVYVYVYY

Values:

Creativity
Networking
Professionalism
Empathy
Persistence
Commitment

VVVYYVYVY
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Figura 1 - Areas del Sistema Pillco

Areade
programacion

Area de Marketing y
Branding

Areade
Investigacion

Sistema de soporte y
promocion continua

Area de disefio
gréfico y produccion
audiovisual

Areade gestiony
contacto comercial

Area de community
and influence

Fuente: Investigador

Las areas creadas por medio del sistema promocion tienen la siguiente
finalidad:

Area Desarrollo
-Area de Marketingy | Plan de Marketing Digital.
Branding
- Areade Desarrollo de la Pagina principal de Pillco.
Programacion Desarrollo del sistema web para gestiones internas.
- Area de Estudio e Estudio de mercado (aplicacion de Test), cuadros
Investigacion estadisticos y reportes.
- Area de Diseno Creacion de disefios multimedia (video-fotos) para las

grafico y produccién
audiovisual

- Area de Community | [Live Streaming, concursos, gestion de redes sociales.
& Influence

- Area de Gestion y Contacto con proveedores, gestion y planificacion de
Contacto Comercial convenios, eventos y capacitaciones.

diversas actividades de Pillco.
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Figura 2 - Diagrama de Procesos

Area de Marketing

Planificar las Organizar I3

acciones arealizar realizacion del
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productos
existentes
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programacion
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informacion
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Jefe del drea de Marketing

< o Realizar mejoras en Evaluar la ares de

informacion de :

ventas y clientes ) funcionalidad de fa Céndccrfczjrm R s
trabajo delarea pagina web y adecuado -

Realizar las
estrategias de
comerdalizacion 3
emplearss

Buscar mejoras en
el documento y
forma de trabajo

- Enviar mejoras
Becnhmarking 3 ef ectuadas para su

= el revision

™ reconocidas

c

& N No
7]

e

@

£ Realizar 1as politicas

dev_m: Realizar el plan de Revisary aprobar el Realizar mejoras en
- ¥ marketing digital contenido del plan el disefio de la
PN Kk para la organizacion de marketing digital pagina
productos
S
o Reslizar el estudi
r

™ > Realizar el estudio | o~y Estudio i i

= deactividad digital terminado?

o tendendas

b

@

o

Fuente: Investigador
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El Plan de marketing se adjunta en los anexos, en el cual se puede detallar
todos los aspectos claves y necesarios para el correcto desarrollo del
sistema. A continuacion, se presentan imagenes correspondientes al
desarrollo de la parte virtual, la cual puede ser libremente accedida a traves
de la URL, www.pillco.pe; fan page de Facebook “Pillco” y en YouTube

“Pillco Peru”.

En la figura 5 se visualiza la pagina web principal, también denominado
index de Pillco, la cual contiene las pestaias: “quienes somos”, “artesanos”,
“noticias” y “contactanos”. En la parte superior frontal se observa los
banners, disefiados segun los principales productos que se promocionan y
venden segun la péagina web. La pagina es responsiva, es decir, se
redimensiona en base al dispositivo base, el cual accede a la URL, en la
parte superior se encuentra una barra de basqueda, con la finalidad de que
los usuarios que deseen visualizar directamente sobre algun producto, no
tarde buscando por categoria o0 nombre, sino que obtengan de manera
directa el producto o noticia — evento a requerir. En la parte inferior de la

misma, se muestra la informacién institucional d

Figura 3 - Index de la pagina web
® © & nhitps//pillco.pe/index.php B 9%

Pijica o

a QUIENES SOMOS v ARTESANOS NOTICIAS CONTACTANOS

-~
CARTERA TEVIDA
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En la figura 6 se presenta el carrito de compras de la pagina web, el cual
posee la siguiente estructura: “imagen”, “descripcion del producto”,
“calificacion a través de estrellas”, “precio normal”, “precio descontado” con
la finalidad de incentivar la compra de los productos, “boton para anadir
productos”, y por ultimo “si el producto se encuentra en stock”™ A la mano
izquierda figura las diversas modalidades de pago que cuenta la pagina web,
ya que permite realizar pagos mediante una pasarela de pagos, por lo tanto,
acepta pagos con tarjeta de débito y tarjeta de crédito de cualquier entidad
bancaria. Con la finalidad de asegurar la visualizacion y futura adquisicién de
productos es necesario realizar una adecuada sesion fotografica de los
mismos, situar al producto al medio del encuadre de la foto, tener un fondo

blanco y una camara adecuada (resolucion superior a los 16 megapixeles).

Figura 4 - Catalogo de Productos web

PMOS v ARTESANOS NOTICIAS CONTACTANOS

1
&
CONEJO TALLADO DE GORRA DE LANA CONJUNTO DE TEJIDO CER
MADERA NEGRO Y BLANCO |
M 7 Y777 Y7 77 Review(s):0 Y777 Y7 Y7 %% Review(s): 0 7777 Y7 Y7 ¥ Review(s):0 e
$/41.39 s/44.99 $/23.00 s/25.00 $/27.54 s/28.99 !
R
= 5
J Interbank +/ Enstock +/ Enstock +/ Enstock
“rivion WU
BUSINESS
EN OFERTA
| B | _—

Fuente: Investigador
En la figura 7 se muestra el formulario de ingreso de los datos del cliente
ante una posible adquisicion, los datos a ingresar en los cuadros de texto

son los siguientes: “tratamiento”, “nombre”, “apellidos”, “direccion de correo
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electronico”, “contrasena”, “fecha de nacimiento”, y unos check box para
poder aceptar el hecho de recibir correos de ofertas por parte de Pillco. A la
mano derecha se observa los datos generales de la compra, numero de
articulos adquiridos, el total a pagar y el cobro por el envio en caso de serlo,
la politica de seguridad de la pagina, la cual es altamente apreciada por el
usuario, en la cual se resalta la seguridad total a la hora de realizar los
pagos por medio de la tarjeta de crédito, privacidad en los datos, un envio
correcto de productos, el embalaje es esencial para cuidar la integridad de
los productos, en el caso de ser productos en base a ceramicos, arcilla y
otros. La politica de devoluciones, en caso de requerirlo, el usuario asume
los gastos de traslado hasta el almacén central de Pillco, para ser repuesto
por otro item en caso de ser necesario, para ello, el producto debe estar en

perfectas condiciones y con sus etiquetas y sobres originales.

Figura 5 - Ingreso de datos del comprador

a“ QUIENES SOMOS v ARTESANOS NOTICIAS CONTACTANOS

1 DATOS PERSONALES CARRITO
. 2 articulos
PEDIR COMO INVITADO | INICIAR SESION
Tratamiento sr. Sra.
Subtotal
Nombre Transporte
Apellidos Total (impuestos excl.)
Impuestos
Direccion de correo
electrénico
Crear una cuenta (opcional) Q POLITICA DE SEGURIDAD

iY ahorre tiempo en su préximo pedido!

Contrasefia opcional W POLITICA DEENTREGA

Fecha de nacimiento DD/MM/YYYY Opcional «* POLITICA DE DEVOLUCIONES
(Ejemplo: 31/05/1970)
Recibir ofertas de nuestros socios

Suscribirse a nuestro boletin de noticias
Puede darse de baja en cualquier momento.
Para ello, consulte nuestra informacion de
contacto en el aviso legai.

Fuente: Investigador
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Figura 6 - Portada del Fan Page de Pillco

Pagina  Centro... Bande.. @ Citas  Admini... Notificaciones@  Mas ~ Editar...  Configuracion @  Ayuda v

Pillco
4

Pillco
@pillcoperu
Inicio
Tienda
Servicios
Ofertas
Fotos
Videos < ' N § :
Eventos
i Grupos Sugeridos ©
Eolunicad Crear @I Envivo M Evento & Oferta #® Empleo PasiSue
Empleos COMPUTRABAJO HUANUCO...
CompuTrabajo 1,3 mil miembros « 8 publicaciones al
Informacion Crear publicacion Unirte

Fuente: Investigador

En la figura 8 se presenta la portada del Fan Page de Pillco, en las ultimas
semanas, se ha incrementado considerablemente la cantidad de seguidores
o likes en la péagina, gracias a las publicaciones continuas que se viene
realizando, asi como también a la publicidad pagada y sorteo interno
realizado. EI Fan Page es un medio de interaccion muy poderoso, ya que
una gran cantidad de personas, recurren a dicha red social a diario, por
numerosas horas al dia, con lo cual, si se realiza un contenido adecuado,
que sea entretenido y direccionado al usuario, este se enterara acerca de los
productos y/o promociones de pillco. Gracias a esto, la pagina ha tenido una
gran cantidad de interaccién con usuarios de diversos espacios geograficos,
una de las bondades a la hora de efectuar publicidad pagada, es que la
plataforma Facebook, permite seleccionar el tipo de cliente al cual se desea
llegar, por medio de una segmenta correcta, a razon de su lugar de vivienda,
por su edad, por su sexo (masculino, femenino) y también segun el espacio

geografico de origen, por ejemplo: 3 km a la redonda o 100 km a la redonda.
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Hillco
&

Pillco
@pillcoperu

Inicio

Tienda
Servicios
Ofertas

Fotos

Videos
Publicaciones
Eventos
Comunidad
Empleos

Informacion

Promocionar

Figura 7 - Publicacién de un artesano

e Tegustav 3\ Siguiendo v A Compartir

Pillco esta aqui: Tomayquichua.
18 de noviembre a las 12:07 - Tomayquichwa - @

Pillca

Ella es@ @ CARMEN PORTOCARRERO CALERO (3 &

Duena del{ 4 “CENTRO ARTESANAL DE TOMAYQUICHUA" {4
Junto con su familia realizan toda la artesania que se encuentra en la
tienda.

Una familia muy amable, & % que atendié al GRUPO PILLCO con
respeto, confianza y humildad @@ @

Ella nos explica £ £ coémo esta hecho la artesania.... Ver mas

'Y

Fuente: Investigador

En la figura 9 se aprecia al grupo de trabajo Pillco visitando a una maestra

artesana en su centro de labores localizado en Tomayquichua, con la

finalidad de poder promover y difundir su arte, la publicaciébn tuvo gran

acogida por parte de la comunidad que sigue a la pagina, gracias a esto, las

personas pueden enterarse acerca de los productos, novedades Yy

exclusividades de diversas productoras artesanas que muchas veces por

encontrarse en zonas alejadas al casco urbano, su volumen de ventas es

reducido por la poca concurrencia de clientes. Cabe resaltar la importancia

del etiquetado dentro de las publicaciones (mas organicidad).
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Figura 8 - Rendimiento de la publicacién pagada

Rendimiento de tu publicacion
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Fuente: Investigador
En la figura 10, se presenta los resultados de una publicidad pagada
efectuada con un monto de 20.00 soles. Tal como se aprecia, el alcance fue
superior, alcanzando las 10 807 personas, lo cual tuvo las siguientes
reacciones: 307 me gustas, 78 me encanta y 466 personas le dieron click a
la foto publicacién, mediante pago se puede llegar a muchas personas, las
cuales podrian convertirse en clientes potenciales. La publicacién fue
realizada en el periodo de 1 semana, teniendo como alcance a las personas
gue viven en la ciudad de Huanuco y departamentos circundantes, como
Lima, Pasco y Junin; el sorteo termino por otorgar como ganador a una
seforita de una ciudad alejada. La cantidad de interacciones y comentarios
estd basada en la presentacion y disefio de la publicidad, cuanto mas

personalizado resulta mucho mejor, ya que atrae a mas usuarios.
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Figura 9 - Youtube de Pillco

D YouTube ™

> » ) 009/1:09

Fuente: Investigador

En la figura 11 se presenta el canal de Youtube del sistema de promocién, el
cual puede albergar “x” cantidad de videos, desde minutos hasta horas.
Mantener y nutrir con videos interesantes y bien editados es fundamental
para lograr que el canal tenga suscriptores y continuamente se incremente
dicho indicador. Cabe resaltar que los videos subidos a la plataforma de
Youtube, pueden ser compartidos por las redes sociales tradicionales de
manera realmente facil. Para asegurar que los videos sean visualizados por
los usuarios es recomendable realizar presentaciones cortas, que capten la
atencion e interés del publico asistente. Hoy por hoy, los videos pueden ser
compartidos por las redes sociales directas e instantaneas, como lo es el
whatsapp, asegurando su rapida visualizacién, segun el disefio, colores y
texto que acompafie la presentacion del producto. Al igual que el Facebook,

se puede realizar publicidad pagada por medio de esta plataforma.

A continuacion, se presentan los resultados del PRE TEST

En la tabla N°01 se presenta los resultados de la pregunta N°01 ¢La

empresa posee un Fan Page?, test aplicado a los usuarios con la finalidad
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de conocer acerca de sus habitos de consumo y preferencias. Tal como se
puede visualizar en la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad de
aciertos es la (d) y (e), casi nunca y nunca, mientras que algunas veces (c),

posee la menor cantidad de preferencias por parte de la muestra

encuestada.
Tabla 1- ¢La empresa posee un Fan Page?
ALTERNATIVAS f h%

a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 0 0.0
c) Algunas veces 3 17.6
d) Casi Nunca 7 41.2
e) Nunca 7 41.2

Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°01 se presenta los resultados de la pregunta N°01 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa d y e, en comparacion a la alternativa c, algunas veces, dentro de

la poblacion encuestada.

Gréfico 1 - Diagrama de barras de la pregunta N°01 del test al usuario

¢La empresa posee un Fan Page?
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0 0

a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador
En la tabla N°02 se presenta los resultados de la pregunta N°02 ¢La
empresa actualiza diariamente su Fan Page?, test aplicado a los usuarios
con la finalidad de conocer acerca de sus habitos de consumo y
preferencias. Tal Como se puede visualizar en la tabla la alternativa que
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tiene mayor cantidad de aciertos es la (c) y (e), algunas veces y nunca,
mientras que casi nunca (d), posee la menor cantidad de preferencias por

parte de la muestra encuestada.

Tabla 2 - ¢La empresa actualiza diariamente su Fan Page?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 0 0.0
c) Algunas veces 6 35.3
d) Casi Nunca 5 29.4
e) Nunca 6 35.3
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°02 se presenta los resultados de la pregunta N°02 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa c y e, en comparacion a la alternativa d, casi nunca, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 2 - Diagrama de barras de la pregunta N°02 del test al usuario

¢La empresa actualiza diariamente su Fan Page?

0 0

a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador

En la tabla N°03 se presenta los resultados de la pregunta N°03 ¢La
empresa cuenta con un Lead Magnet en su Fan Page?, test aplicado a
los usuarios con la finalidad de conocer acerca de sus habitos de
consumo Yy preferencias. Tal como se puede visualizar en la tabla la
alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la (e), nunca,
mientras que casi nunca (d), posee la menor cantidad de preferencias por

parte de la muestra encuestada.

47



Tabla 3 - ¢La empresa cuenta con un Lead Magnet en su Fan Page?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 0 0.0
c) Algunas veces 6 35.3
d) Casi Nunca 4 23.5
e) Nunca 7 41.2
Total: 17 100

Fuente: Investigador

En el grafico N°03 se presenta los resultados de la pregunta N°03 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa e, en comparacion a la alternativa d, casi nunca, dentro de la

poblacién encuestada.

Graéfico 3 - Diagrama de barras de la pregunta N°03 del test al usuario

¢La empresa cuenta con un Lead Magnet en su Fan Page?

0 0

a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador

En la tabla N°04 se presenta los resultados de la pregunta N°4 ¢La
empresa contesta oportunamente consultas de los clientes por medio del
Fan Page?, test aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer
acerca de sus habitos de consumo y preferencias. Tal como se puede
visualizar en la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos
es la (d), casi nunca, mientras que nunca (e), posee la menor cantidad de
preferencias por parte de la muestra encuestada.
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Tabla 4 - ¢La empresa contesta oportunamente consultas de los clientes por medio del Fan

Page?
ALTERNATIVAS f h%

a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 0 0.0
c¢) Algunas veces 0 0.0
d) Casi Nunca 9 52.9
e) Nunca 8 47.1

Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°04 se presenta los resultados de la pregunta N°04 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa d, en comparacién a la alternativa e, nunca, dentro de la

poblacién encuestada.

Graéfico 4 - Diagrama de barras de la pregunta N°04 del test al usuario

¢La empresa contesta oportunamente consultas de los
clientes por medio del Fan Page?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador

En la tabla N°05 se presenta los resultados de la pregunta N°05 ¢La
empresa realiza campafas de publicidad pagada?, test aplicado a los
usuarios con la finalidad de conocer acerca de sus habitos de consumo y
preferencias. Tal Como se puede visualizar en la tabla la alternativa que
tiene mayor cantidad de aciertos es la (e), nunca, mientras que casi
nunca (d), posee la menor cantidad de preferencias por parte de la

muestra encuestada.
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Tabla 5 - ¢La empresa realiza campafas de publicidad pagada?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 0 0.0
c) Algunas veces 0 0.0
d) Casi Nunca 8 47.1
e) Nunca 9 52.9
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°05 se presenta los resultados de la pregunta N°05 a traveés
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa e, en comparacion a la alternativa d, casi nunca, dentro de la

poblacién encuestada.

Graéfico 5 - Diagrama de barras de la pregunta N°05 del test al usuario

¢La empresa realiza campanas de publicidad pagada?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador
En la tabla N°06 se presenta los resultados de la pregunta N°06 ¢La
empresa dispone de una pagina web?, test aplicado a los usuarios con la
finalidad de conocer acerca de sus habitos de consumo y preferencias.
Tal Como se puede visualizar en la tabla la alternativa que tiene mayor
cantidad de aciertos es la (e), nunca, mientras que algunas veces (c),
posee la menor cantidad de preferencias por parte de la muestra

encuestada.
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Tabla 6 - ¢ La empresa dispone de una pagina web?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 0 0.0
c) Algunas veces 4 23.5
d) Casi Nunca 6 35.3
e) Nunca 7 41.2
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°06 se presenta los resultados de la pregunta N°06 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa e, en comparacion a la alternativa c, algunas veces, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 6 - Diagrama de barras de la pregunta N°06 del test al usuario

¢La empresa dispone de una pagina web?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador
En la tabla N°07 se presenta los resultados de la pregunta N°07 ¢La
empresa cuenta en su portal web con banners personalizados?, test
aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer acerca de sus habitos
de consumo y preferencias. Tal Como se puede visualizar en la tabla la
alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la (d) y (e), casi
nunca y nunca, mientras que algunas veces (c), posee la menor cantidad

de preferencias por parte de la muestra encuestada.
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Tabla 7 - ¢La empresa cuenta en su portal web con banners personalizados?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 0 0.0
c) Algunas veces 5 29.4
d) Casi Nunca 6 35.3
e) Nunca 6 35.3
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°07 se presenta los resultados de la pregunta N°07 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa d y e, en comparacion a la alternativa c, algunas veces, dentro de

la poblacion encuestada.

Graéfico 7 - Diagrama de barras de la pregunta N°07 del test al usuario

¢La empresa cuenta en su portal web con banners
personalizados?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces  d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador
En la tabla N°08 se presenta los resultados de la pregunta N°08 ¢La
empresa cuenta con un catalogo de productos en su pagina web?, test
aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer acerca de sus habitos
de consumo y preferencias. Tal Como se puede visualizar en la tabla la
alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la (e), nunca,
mientras que casi nunca (d), posee la menor cantidad de preferencias por

parte de la muestra encuestada.

52



Tabla 8 - ¢La empresa cuenta con un catdlogo de productos en su pagina web?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 0 0.0
c) Algunas veces 0 0.0
d) Casi Nunca 7 41.2
e) Nunca 10 58.8
Total: 17 100

Fuente: Investigador

En el grafico N°08 se presenta los resultados de la pregunta N°08 a través

del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la

alternativa e, en comparacion a la alternativa d, casi nunca, dentro de la

poblacién encuestada.

Graéfico 8 - Diagrama de barras de la pregunta N°08 del test al usuario

¢La empresa cuenta con un catalogo de productos en su
pagina web?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca
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Fuente: Investigador

En la tabla N°9 se presenta los resultados de la pregunta N°09 ¢ La empresa

cuenta con un canal de comunicacién con sus clientes via su pagina web?,

test aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer acerca de sus hébitos

de consumo y preferencias. Tal Como se puede visualizar en la tabla la

alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la (e), nunca, de

preferencias por parte de la muestra encuestada.
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Tabla 9 - ¢La empresa cuenta con un canal de comunicacion con sus clientes via su pagina web?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 0 0.0
c) Algunas veces 0 0.0
d) Casi Nunca 0 0.0
e) Nunca 17 100.0
Total: 17 100

Fuente: Investigador

En el grafico N°09 se presenta los resultados de la pregunta N°09 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la

alternativa e, nunca, dentro de la poblacién encuestada.

Grafico 9 - Diagrama de barras de la pregunta N°09 del test al usuario

¢La empresa cuenta con un canal de comunicacion con
sus clientes via su pagina web?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador

En la tabla N°10 se presenta los resultados de la pregunta N°10 ¢La
empresa cuenta con un carrito de ventas dentro de su pagina web y
acepta pagos online?, test aplicado a los usuarios con la finalidad de
conocer acerca de sus habitos de consumo y preferencias. Tal Como se
puede visualizar en la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad de
aciertos es la (d), casi nunca, mientras que nunca (e), posee la menor

cantidad de preferencias por parte de la muestra encuestada.
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Tabla 10 - ¢La empresa cuenta con un carrito de ventas dentro de su pagina web y acepta
pagos online?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 0 0.0
c¢) Algunas veces 0 0.0
d) Casi Nunca 11 64.7
e) Nunca 6 35.3
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°10 se presenta los resultados de la pregunta N°10 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa d, en comparacién a la alternativa e, nunca, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 10 - Diagrama de barras de la pregunta N°10 del test al usuario

¢La empresa cuenta con un carrito de ventas dentro de su
pagina web y acepta pagos online?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador
En la tabla N°11 se presenta los resultados de la pregunta N°11 ¢La
empresa posee un canal de YouTube?, test aplicado a los usuarios con
la finalidad de conocer acerca de sus habitos de consumo y preferencias.
Tal Como se puede visualizar en la tabla la alternativa que tiene mayor
cantidad de aciertos es la (e), nunca, mientras que algunas veces (c),
posee la menor cantidad de preferencias por parte de la muestra

encuestada.
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Tabla 11 - ¢ La empresa posee un canal de YouTube?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 0 0.0
c) Algunas veces 2 11.8
d) Casi Nunca 7 41.2
e) Nunca 8 47.1
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°11 se presenta los resultados de la pregunta N°11 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa e, en comparacion a la alternativa c, algunas veces, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 11 - Diagrama de barras de la pregunta N°11 del test al usuario

¢La empresa posee un canal de YouTube?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador

En la tabla N°12 se presenta los resultados de la pregunta N°12 ¢La
empresa dispone de videos que promocionan sus productos en su canal
de YouTube?, test aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer
acerca de sus habitos de consumo y preferencias. Tal Como se puede
visualizar en la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos
es la (d), casi nunca, mientras que nunca (e), posee la menor cantidad de

preferencias por parte de la muestra encuestada.
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Tabla 12- ;La empresa dispone de videos que promocionan sus productos en su canal de

YouTube?
ALTERNATIVAS f h%

a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 0 0.0
c¢) Algunas veces 0 0.0
d) Casi Nunca 12 70.6
e) Nunca 5 29.4

Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°12 se presenta los resultados de la pregunta N°12 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa d, en comparacién a la alternativa e, nunca, dentro de la

poblacién encuestada.

Graéfico 12 - Diagrama de barras de la pregunta N°12 del test al usuario

¢La empresa dispone de videos que promocionan sus
productos en su canal de YouTube?
14

12

10
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador
En la tabla N°13 se presenta los resultados de la pregunta N°13 ¢La
empresa comparte videos por redes sociales?, test aplicado a los
usuarios con la finalidad de conocer acerca de sus habitos de consumo y
preferencias. Tal Como se puede visualizar en la tabla la alternativa que
tiene mayor cantidad de aciertos es la (e), nunca, mientras que algunas
veces (c), posee la menor cantidad de preferencias por parte de la

muestra encuestada.
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Tabla 13- ¢La empresa comparte videos por redes sociales?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 0 0.0
c¢) Algunas veces 2 11.8
d) Casi Nunca 5 29.4
e) Nunca 10 58.8
Total: 17 100

Fuente: Investigador

En el grafico N°13 se presenta los resultados de la pregunta N°13 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa e, en comparacion a la alternativa c, algunas veces, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 13 - Diagrama de barras de la pregunta N°13 del test al usuario

¢La empresa comparte videos por redes sociales?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador
En la tabla N°14 se presenta los resultados de la pregunta N°14 ¢La
empresa registra o almacena el correo electronico de sus clientes
potenciales?, test aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer acerca
de sus habitos de consumo y preferencias. Tal Como se puede visualizar en
la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la (d), casi
nunca, mientras que casi siempre (b), posee la menor cantidad de

preferencias por parte de la muestra encuestada.
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Tabla 14- ¢ La empresa registra o almacena el correo electronico de sus clientes potenciales?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 2 11.8
c¢) Algunas veces 3 17.6
d) Casi Nunca 7 41.2
e) Nunca 5 29.4
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°14 se presenta los resultados de la pregunta N°14 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa d, en comparacion a la alternativa b, casi siempre, dentro de la

poblacién encuestada.

Grafico 14 - Diagrama de barras de la pregunta N°14 del test al usuario

¢La empresa registra o almacena el correo electronico de
sus clientes potenciales?

a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunas veces ) Casi Nunca ) Nunca
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Fuente: Investigador

En la tabla N°15 se presenta los resultados de la pregunta N°15 ¢La
empresa envia publicidad, ofertas y promociones a sus clientes via correo
electrénico?, test aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer acerca
de sus habitos de consumo y preferencias. Tal Como se puede visualizar en
la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la (e), nunca,
mientras que casi siempre (b), posee la menor cantidad de preferencias por

parte de la muestra encuestada.
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Tabla 15- ¢La empresa envia publicidad, ofertas y promociones a sus clientes via correo
electronico?,

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 0 0.0
b) Casi Siempre 1 5.9
c¢) Algunas veces 3 17.6
d) Casi Nunca 5 29.4
e) Nunca 8 47.1
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°15 se presenta los resultados de la pregunta N°15 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa e, en comparaciéon a la alternativa b, casi siempre, dentro de la

poblacién encuestada.

Graéfico 15 - Diagrama de barras de la pregunta N°15 del test al usuario

¢La empresa envia publicidad, ofertas y promociones a
sus clientes via correo electrénico?
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Fuente: Investigador
Resultados de la prueba Post Test

En la tabla N°16 se presenta los resultados de la pregunta N°16 ¢La
empresa posee un Fan Page?, test aplicado a los usuarios con la finalidad
de conocer acerca de sus habitos de consumo y preferencias. Tal como se
puede visualizar en la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad de
aciertos es la (a) y (b), siempre y casi siempre, mientras que casi hunca (d),
posee la menor cantidad de preferencias por parte de la muestra
encuestada.
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Tabla 16- ¢La empresa posee un Fan Page?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 6 35.3
b) Casi Siempre 6 35.3
c) Algunas veces 4 23.5
d) Casi Nunca 1 5.9
e) Nunca 0 0.0
Total: 17 100

Fuente: Investigador

En el grafico N°16 se presenta los resultados de la pregunta N°16 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa a y b, en comparacion a la alternativa d, casi nunca, dentro de la

poblacion encuestada.

Gréfico 16 - Diagrama de barras de la pregunta N°16 del test al usuario

¢La empresa posee un Fan Page?

a) Siempre ) Casi Siempre c) Algunas veces ) Casi Nunca e) Nunca
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Fuente: Investigador
En la tabla N°17 se presenta los resultados de la pregunta N°17 ¢La
empresa actualiza diariamente su Fan Page?, test aplicado a los usuarios
con la finalidad de conocer acerca de sus habitos de consumo vy
preferencias. Tal Como se puede visualizar en la tabla la alternativa que
tiene mayor cantidad de aciertos es la (b), casi siempre, mientras que
siempre (a), posee la menor cantidad de preferencias por parte de la

muestra encuestada.
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Tabla 17- ¢La empresa actualiza diariamente su Fan Page?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 4 23.5
b) Casi Siempre 7 41.2
c) Algunas veces 6 35.3
d) Casi Nunca 0 0.0
e) Nunca 0 0.0
Total: 17 100

Fuente: Investigador

En el grafico N°17 se presenta los resultados de la pregunta N°17 a través

del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la

alternativa b, en comparacién a la alternativa a, siempre, dentro de la

poblacién encuestada.

Grafico 17 - Diagrama de barras de la pregunta N°17 del test al usuario

¢La empresa actualiza diariamente su Fan Page?
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d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador

En la tabla N°18 se presenta los resultados de la pregunta N°18 ¢La

empresa cuenta con un Lead Magnet en su Fan Page?, test aplicado a los

usuarios con la finalidad de conocer acerca de sus habitos de consumo y

preferencias. Tal Como se puede visualizar en la tabla la alternativa que

tiene mayor cantidad de aciertos es la (b), casi siempre, mientras que

algunas veces (c), posee la menor cantidad de preferencias por parte de la

muestra encuestada.
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Tabla 18- ¢La empresa cuenta con un Lead Magnet en su Fan Page?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 6 35.3
b) Casi Siempre 7 41.2
c) Algunas veces 4 23.5
d) Casi Nunca 0 0.0
e) Nunca 0 0.0
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°18 se presenta los resultados de la pregunta N°18 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa b, en comparacion a la alternativa c, algunas veces, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 18 - Diagrama de barras de la pregunta N°18 del test al usuario

¢La empresa cuenta con un Lead Magnet en su Fan Page?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador
En la tabla N°19 se presenta los resultados de la pregunta N°19 ¢lLa
empresa contesta oportunamente consultas de los clientes por medio del
Fan Page?, test aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer acerca
de sus habitos de consumo y preferencias. Tal Como se puede visualizar en
la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la (b), casi
siempre, mientras que nunca (e), posee la menor cantidad de preferencias

por parte de la muestra encuestada.
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Tabla 19- ;La empresa contesta oportunamente consultas de los clientes por medio del Fan

Page?
ALTERNATIVAS f h%

a) Siempre 4 23.5

b) Casi Siempre 5 29.4

c¢) Algunas veces 4 23.5

d) Casi Nunca 3 17.6

e) Nunca 1 5.9
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°19 se presenta los resultados de la pregunta N°19 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa b, en comparacién a la alternativa e, nunca, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 19 - Diagrama de barras de la pregunta N°19 del test al usuario

¢La empresa contesta oportunamente consultas de los
clientes por medio del Fan Page?
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Fuente: Investigador

En la tabla N°20 se presenta los resultados de la pregunta N°0 ¢ La empresa
realiza campafas de publicidad pagada?, test aplicado a los usuarios con la
finalidad de conocer acerca de sus habitos de consumo y preferencias. Tal
Como se puede visualizar en la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad
de aciertos es la (c), algunas veces, mientras que casi nunca (d), posee la
menor cantidad de preferencias por parte de la muestra encuestada.
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Tabla 20 - ¢ La empresa realiza campafas de publicidad pagada?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 4 23.5
b) Casi Siempre 5 29.4
c) Algunas veces 6 35.3
d) Casi Nunca 2 11.8
e) Nunca 0 0.0
Total: 17 100

Fuente: Investigador

En el grafico N°20 se presenta los resultados de la pregunta N°20 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa ¢, en comparacion a la alternativa d, casi nunca, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 20 - Diagrama de barras de la pregunta N°20 del test al usuario

¢La empresa realiza campanas de publicidad pagada?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador

En la tabla N°21 se presenta los resultados de la pregunta N°21 ¢La
empresa dispone de una péagina web?, test aplicado a los usuarios con la
finalidad de conocer acerca de sus habitos de consumo y preferencias. Tal
Como se puede visualizar en la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad
de aciertos es la (b), casi casi siempre, mientras que algunas veces (c),
posee la menor cantidad de preferencias por parte de la muestra

encuestada.
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Tabla 21- ¢La empresa dispone de una pagina web?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 6 35.3
b) Casi Siempre 7 41.2
c) Algunas veces 4 23.5
d) Casi Nunca 0 0.0
e) Nunca 0 0.0
Total: 17 100

Fuente: Investigador

En el grafico N°21 se presenta los resultados de la pregunta N°21 a través

del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la

alternativa b, en comparacion a la alternativa c, algunas veces, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 21 - Diagrama de barras de la pregunta N°21 del test al usuario

¢La empresa dispone de una pagina web?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunas veces

0 0

d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador

En la tabla N°22 se presenta los resultados de la pregunta N°22 ¢La

empresa cuenta en su portal web7 con banners personalizados?, test

aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer acerca de sus habitos de

consumo y preferencias. Tal Como se puede visualizar en la tabla la

alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la (a), siempre, mientras

gue algunas veces (c), posee la menor cantidad de preferencias por parte de

la muestra encuestada.
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Tabla 22 - ¢ La empresa cuenta en su portal web7 con banners personalizados?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 8 47.1
b) Casi Siempre 6 35.3
c) Algunas veces 3 17.6
d) Casi Nunca 0 0.0
e) Nunca 0 0.0
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°22 se presenta los resultados de la pregunta N°22 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa a, en comparacion a la alternativa c, algunas veces, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 22 - Diagrama de barras de la pregunta N°22 del test al usuario

¢La empresa cuenta en su portal web con banners
personalizados?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador
En la tabla N°23 se presenta los resultados de la pregunta N°23 ¢La
empresa cuenta con un catadlogo de productos en su pagina web?, test
aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer acerca de sus habitos de
consumo y preferencias. Tal Como se puede visualizar en la tabla la
alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la (a), siempre, mientras
gue algunas veces (c), posee la menor cantidad de preferencias por parte de

la muestra encuestada.
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Tabla 23 - ¢ La empresa cuenta con un catalogo de productos en su pagina web?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 7 41.2
b) Casi Siempre 6 35.3
c) Algunas veces 4 23.5
d) Casi Nunca 0 0.0
e) Nunca 0 0.0
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°23 se presenta los resultados de la pregunta N°23 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa a, en comparacion a la alternativa c, algunas veces, dentro de la

poblacién encuestada.

Grafico 23 - Diagrama de barras de la pregunta N°23 del test al usuario

¢La empresa cuenta con un catalogo de productos en su
pagina web?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador
En la tabla N°24 se presenta los resultados de la pregunta N°24 ¢lLa
empresa cuenta con un canal de comunicacion con sus clientes via su
pagina web?, test aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer acerca
de sus habitos de consumo y preferencias. Tal Como se puede visualizar en
la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la (a) y (b),
siempre y casi siempre, mientras que algunas veces (c), posee la menor

cantidad de preferencias por parte de la muestra encuestada.
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Tabla 24 - ¢La empresa cuenta con un canal de comunicacién con sus clientes via su pagina web?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 7 41.2
b) Casi Siempre 7 41.2
c) Algunas veces 3 17.6
d) Casi Nunca 0 0.0
e) Nunca 0 0.0
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°24 se presenta los resultados de la pregunta N°24 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa a y b, en comparacion a la alternativa c, algunas veces, dentro de

la poblacion encuestada.

Grafico 24 - Diagrama de barras de la pregunta N°24 del test al usuario

éLa empresa cuenta con un canal de comunicacidn con
sus clientes via su pagina web?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e} Nunca

Fuente: Investigador

En la tabla N°25 se presenta los resultados de la pregunta N°25 ¢La
empresa cuenta con un carrito de ventas dentro de su pagina web y acepta
pagos online?, test aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer
acerca de sus habitos de consumo y preferencias. Tal como se puede
visualizar en la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la
(a), siempre, mientras que casi siempre (b), posee la menor cantidad de

preferencias por parte de la muestra encuestada.
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Tabla 25 - ¢ La empresa cuenta con un carrito de ventas dentro de su pagina web y acepta
pagos online?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 9 52.9
b) Casi Siempre 8 47.1
c¢) Algunas veces 0 0.0
d) Casi Nunca 0 0.0
e) Nunca 0 0.0
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°25 se presenta los resultados de la pregunta N°25 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa a, en comparacion a la alternativa b, casi siempre, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 25 - Diagrama de barras de la pregunta N°25 del test al usuario

¢La empresa cuenta con un carrito de ventas dentro de su
pagina web y acepta pagos online?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador
En la tabla N°26 se presenta los resultados de la pregunta N°26 ¢La
empresa posee un canal de YouTube?, test aplicado a los usuarios con la
finalidad de conocer acerca de sus habitos de consumo y preferencias. Tal
Como se puede visualizar en la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad
de aciertos es la (a), siempre, mientras que algunas veces (c), posee la

menor cantidad de preferencias por parte de la muestra encuestada.
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Tabla 26 - ¢ La empresa posee un canal de YouTube?

Fuente: Investigador

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 10 58.8
b) Casi Siempre 6 35.3
c) Algunas veces 1 5.9
d) Casi Nunca 0 0.0
e) Nunca 0 0.0
Total: 17 100

En el grafico N°26 se presenta los resultados de la pregunta N°26 a través

del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la

alternativa a, en comparacion a la alternativa c, algunas veces, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 26 - Diagrama de barras de la pregunta N°26 del test al usuario

¢La empresa posee un canal de YouTube?
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Fuente: Investigador
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d) Casi Nunca e) Nunca

En la tabla N°27 se presenta los resultados de la pregunta N°27 ¢La

empresa dispone de videos que promocionan sus productos en su canal de

YouTube?, test aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer acerca de

sus habitos de consumo y preferencias. Tal Como se puede visualizar en la

tabla la alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la (b), casi

siempre, mientras que siempre (a), posee la menor cantidad de preferencias

por parte de la muestra encuestada.
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Tabla 27 - ¢ La empresa dispone de videos que promocionan sus productos en su canal de

YouTube?
ALTERNATIVAS f h%

a) Siempre 5 29.4
b) Casi Siempre 12 70.6
c) Algunas veces 0 0.0
d) Casi Nunca 0 0.0
e) Nunca 0 0.0

Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°27 se presenta los resultados de la pregunta N°27 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa b, en comparacion a la alternativa a, siempre, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 27 - Diagrama de barras de la pregunta N°27 del test al usuario

é¢La empresa dispone de videos que promocionan sus
productos en su canal de YouTube?
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Fuente: Investigador

En la tabla N°28 se presenta los resultados de la pregunta N°28 ¢La
empresa comparte videos por redes sociales?, test aplicado a los usuarios
con la finalidad de conocer acerca de sus habitos de consumo vy
preferencias. Tal Como se puede visualizar en la tabla la alternativa que
tiene mayor cantidad de aciertos es la (a), siempre, mientras que algunas
veces (c), posee la menor cantidad de preferencias por parte de la muestra

encuestada.
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Tabla 28 - ¢ La empresa comparte videos por redes sociales?

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 14 82.4
b) Casi Siempre 2 11.8
c) Algunas veces 1 5.9
d) Casi Nunca 0 0.0
e) Nunca 0 0.0
Total: 17 100

Fuente: Investigador
En el grafico N°28 se presenta los resultados de la pregunta N°28 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa a, en comparacion a la alternativa c, algunas veces, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 28 - Diagrama de barras de la pregunta N°28 del test al usuario

¢La empresa comparte videos por redes sociales?
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a) Siempre b) Casi Siempre c) Algunasveces d) Casi Nunca e) Nunca

Fuente: Investigador

En la tabla N°29 se presenta los resultados de la pregunta N°29 ¢La
empresa registra o0 almacena el correo electronico de sus clientes
potenciales?, test aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer acerca
de sus habitos de consumo y preferencias. Tal Como se puede visualizar en
la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la (a), siempre,
mientras que casi nunca (d), posee la menor cantidad de preferencias por

parte de la muestra encuestada.
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Tabla 29 - ¢ La empresa registra o almacena el correo electronico de sus clientes potenciales?

Fuente: Investigador

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 6 35.3
b) Casi Siempre 5 29.4
c) Algunas veces 4 23.5
d) Casi Nunca 2 11.8
e) Nunca 0 0.0
Total: 17 100

En el grafico N°29 se presenta los resultados de la pregunta N°29 a través

del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la

alternativa a, en comparacion a la alternativa d, casi nunca, dentro de la

poblacién encuestada.

Grafico 29 - Diagrama de barras de la pregunta N°29 del test al usuario

¢La empresa registra o almacena el correo electrénico de

sus clientes potenciales?
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En la tabla N°30 se presenta los resultados de la pregunta N°30 ¢La

empresa envia publicidad, ofertas y promociones a sus clientes via correo

electrénico?, test aplicado a los usuarios con la finalidad de conocer acerca

de sus habitos de consumo y preferencias. Tal Como se puede visualizar en

la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la (a), siempre,

mientras que casi nunca (d), posee la menor cantidad de preferencias por

parte de la muestra encuestada.
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Tabla 30 - ¢ La empresa envia publicidad, ofertas y promociones a sus clientes via correo

electrénico?

Fuente: Investigador

ALTERNATIVAS f h%
a) Siempre 8 47.1
b) Casi Siempre 5 29.4
c) Algunas veces 3 17.6
d) Casi Nunca 1 5.9
e) Nunca 0 0.0
Total: 17 100

En el grafico N°30 se presenta los resultados de la pregunta N°30 a través

del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la

alternativa a, en comparacion a la alternativa d, casi nunca, dentro de la

poblacién encuestada.

Gréfico 30 - Diagrama de barras de la pregunta N°30 del test al usuario

¢La empresa envia publicidad, ofertas y promociones a
sus clientes via correo electronico?
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Fuente: Investigador
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e) Nunca

La calificacion por alternativa, se realiz6 en base a la siguiente tabla:

Alternativa Puntuacién
Siempre 2
Casi siempre 1.5
Algunas veces 1
Casi nunca 0.5
Nunca 0

Las calificaciones obtenidas de la muestra (pre y post test), se presentan a

continuacion:
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Pre Test Post Test
13,5 24,0
11,0 23,5
15,5 27,0
14,0 24,5
12,5 27,5
13,0 26,0
10,0 25,0
14,5 29,0
16,5 25,5
13,0 27,0
13,5 24,0
10,0 23,5
12,0 26,0
13,5 24,0
15,0 25,5
12,5 20,0
11,5 23,5

Con la finalidad de determinar si los datos pertenecen a una distribucién

normal, se realiza la siguiente prueba de normalidad de Shapiro-Wilk:

Kalmogorov-Smirnoy? Shapira-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Pre_test 103 17 200 a7a 17 837
Fost_test A70 17 200 953 17 A12

El valor sigma resultante para ambos datos es mayor que el nivel de
significancia (0.05) por lo tanto, se concluye manifestando que los datos

tienen una distribucién normal.

4.2 Contrastacion y prueba de hipotesis
A continuacion, se presentan los datos estadisticos descriptivos con

referencia a ambas variables:

Para el pre test: total de datos analizados: 17, media: 13,029, mediana: 13,
moda: 13.5, desviacion estandar: 1,8068, varianza: 3,265, minimo: 10,
maximo: 16,5, percentil 25: 11,75, percentil 50: 13, percentil 75: 14,25.
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Para el post test: total de datos analizados: 17, media: 25,029, mediana: 25,
moda: 23.5, desviacion estandar: 2,057, varianza: 4,233, minimo: 20,
maximo: 29, percentil 25: 23,75, percentil 50: 25, percentil 75: 26.50.

La media correspondiente al pre test es de 13.029, mientras que para el pos
test es de 25.029. La modo o valor que mas se repite entre los datos, para el
pre test es 13.5, mientras que para el post test es 25.5. El minimo valor en el
pre test es 10, mientras que el maximo es 16.5; por otro lado, en el post test,

el minimo valor es 20 y el maximo obtenido es 29.

Con la finalidad de realizar la contratacion de hipotesis, se procede a

declarar las mismas:

Hipotesis alterna (Ha): El programa de marketing sistémico mejora el
posicionamiento virtual de las pymes exportadoras de la region Huanuco,
periodo 2019.

Ha: ul >u2

Hipdtesis Nula (Ho): El programa de marketing sistémico no mejora el
posicionamiento virtual de las pymes exportadoras de la regibn Huanuco,
periodo 2019.

Ho: ul =u2

Diferencias emparejadas
96% de intervalo de confianza

o Media de de |a diferencia
Desviacidn errar
Media estandar estandar Inferior Superior t gl Sig. (hilateral)
-12,0000 2,1866 5303 -13,1242 -10,8758 -22,627 16 000

La sigma bilateral de la prueba resultante es 0.000 por lo tanto, al ser este
valor menor al nivel de significancia (0.000 < 0.05), se concluye
manifestando que se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la hipétesis

nula.
Se acepta: Ha: ul>u2
Serechaza: Ho:ul=u2

El programa de marketing sisttmico mejora el posicionamiento virtual de las

pymes exportadoras de la regién Huanuco, periodo 2019.
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Por lo tanto, gracias al uso de las herramientas web de promocioén, como son
las redes sociales, la pagina web que incorpora el carrito de compras, el
canal de youtube, las promociones via email y en conjunto gracias al
programa de marketing se mejora el posicionamiento virtual de las Mypes

exportadoras de artesania de la region Huanuco.
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CAPITULO V

DISCUSION DE RESULTADOS

5.1 Contrastacion de resultados del trabajo de investigacion

El programa de marketing sistémico mejora el posicionamiento virtual de las
pymes exportadoras de la region Huanuco, periodo 2019. Segun Morena, A.,
(2016). La aplicacibn de las neurociencias, neuromarketing vy
neuromanagement en el conocimiento del ser humano ha demostrado cémo
el empleo de estimulos sensoriales y experienciales influyen en la atencion,
el agrado, las emociones, el compromiso 0 engagement relacionados con la
decisibn de compra. Para esto, gracias al programa de marketing se
consiguié desarrollar publicidad, edicibn de contenido atractivo que
realmente sea de agrado del publico consumidor con la finalidad de lograr
mas vistas y por ultimo conseguir la realizacién de la adquisicion de dicho

producto.

Ademas segun Moya, |., (2017). El paradigma de la eleccion ha sido durante
afos objeto de estudio por parte de multiples disciplinas del conocimiento, la
administracion, el marketing, la psicologia y la economia. Numerosas
investigaciones, estudios, practicas y seminarios apuntan a que una persona
no necesariamente va comprar lo que él/ella te dice con anticipacion, por el
contrario, el punto de venta influye o determina en gran porcentaje el cierre
de venta, por tal motivo, dentro de la pagina se ha habilitado una seccion
para que la persona pueda tener un descuento especial segun fechas
seleccionadas, asi como un cupdn de descuento general, sea el caso de un
articulo que cueste s/. 100.00 soles, aplicando el codigo del cupén AUY781,
el articulo le costaria a s6lo s/ .69.00 soles. Por ultimo, segun Ripa, I.,
(2015). Una empresa que carece de herramientas que le permitan brindar
una mejor atencién a los clientes, genera bajas ventas dentro de la
organizacién, a raiz de esta investigacion, se ha incorporado un canal de
comunicacion variado y continuo con los clientes gracias a las redes
sociales, en especial al Facebook y al Fan Page generado, via WhatsApp y

via la pagina web creada, con la finalidad de cerrar la venta con los posibles
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y potenciales clientes, absolviendo sus consultas, preguntas, interrogantes y

enviandole promociones y descuentos de manera continua.
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CONCLUSIONES

El programa de marketing sistémico mejora el posicionamiento virtual de las
pymes exportadoras en el rubro de artesanias de la region Huanuco, gracias
a la creacion de la organizacion Pillco, cuya finalidad es brindar soporte y
apoyo continuo a las organizaciones que se dedican al rubro de las
artesanias. Pillco cuenta con un capital humano especialista en disefio y
creacion de contenidos multimedia, programacion y marketing. Por medio de
reuniones de trabajo, se logré planificar las actividades a realizar con las
empresas de artesanas, se planificé un cronograma de trabajo y por ultimo
se detall6 precios y otros gastos adicionales. Pillco cuenta con equipos
fotograficos, escenario para fotos y realiza asesoramiento a organizaciones
que quieran incluirse al programa de fomento y difusion. Luego del analisis
estadistico inferencial realizado con los datos obtenidos procedentes de la
muestra de estudio se obtuvo que el siga bilateral de la prueba T de Student
para muestras relacionadas resulté 0.00, dicho valor es inferior al nivel de
significancia de la investigacion 0.005, realizando la comparacion (0.00 <
0.05) por lo tanto, se concluye manifestando que se rechaza la hipétesis nula
(no se generan mejoras) y acepta la hipotesis de investigacion (el programa
de marketing sistémico mejora el posicionamiento virtual de las pymes

exportadoras del rubro de artesanias de la region Huanuco).

El programa de marketing sistémico mejora la visibilidad en redes sociales
de las pymes exportadoras en el rubro de artesanias de la region Huanuco,
gracias a la creacién y continua actualizacién del FanPage Pillco, el cual
postea seguidamente contenido referido a las artesanias, productos, ofertas,
videos que son elaborados internamente por el equipo Pillco, gracias a
visitas que se realizan a diversas localidades de nuestra ciudad, asi como de

los productos que se cuenta en almacén central.

El programa de marketing sistémico mejora la plataforma web de las pymes
exportadoras en el rubro de artesanias de la region Huanuco, gracias a la
creacion de la pagina web de Pillco, la cual puede ser accedida las 24 horas
del dia, los 365 dias del afio desde cualquier dispositivo, la pagina posee el

respaldo del area de programacion de Pillco. Se identificd el gran problema
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de la creacién y/o mantencion anual de una pagina web por parte de las
empresas participantes, a raiz del poco conocimiento sobre su uso, algunas
empresas manifestaron que si contaban con una, pero que con el pasar del
tiempo, lo dejaban de lado, ya que no pudieron realizar el trabajo de
actualizacion y/u otros por desconocimiento y falta de tiempo, por tal motivo,
se decidi6é crear una pagina web integral, que albergue los productos de
todos los productores, que cuente con un equipo de programacion y disefio,
que se encargue de contactar a las empresas, coordinar sesiones de
fotografia y gestionar la correcta informacion online de los productos y el

canal de comunicacion con los clientes.

El programa de marketing sistémico mejora el videomarketing de las pymes
exportadoras en el rubro de artesanias de la regiébn Huanuco, gracias al
equipo de trabajo Pillco, se pudo elaborar videos que promocionen el trabajo
artesanal realizado, siendo este publicado en redes sociales (Facebook), por
whatsapp y en el canal de Youtube, dicho material fue visto por miles de
personal y tuvo interaccion directa (preguntas efectuadas por los clientes y
reacciones) por cientos de personas.

El programa de marketing sistémico mejora el emailmarketing de las pymes
exportadoras en el rubro de artesanias de la region Huanuco, gracias a la
obtenciébn de nombres y correos electrénico de posibles clientes y/o
compradores se estuvo enviando ofertas, promociones y publicidad via el
correo electrénico corporativo de Pillco, gracias a esto, se obtuvo algunas
respuestas de clientes que interactuaron en base a los productos ofertados.
Cabe resaltar que el mecanismo de correos, es mas usado por personas del
segmento de 30 a 50 afios, que por motivos laborales u otros estan
pendientes de sus bandejas de entrada, sin embargo, para las generaciones
mas jovenes, es notablemente bajo la utilizacion de correo electronico, ya
que prefieren comunicarse via canales directos de mensajeria como el

Facebook chat y el WhatsApp.
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RECOMENDACIONES

Con la finalidad de fortalecer los avances generados en términos de
promocion y posicionamiento virtual, se recomienda a futuros investigadores
realizar convenios interinstitucionales con entidades que tengan la misma
vision, como lo son PROMPERU, organizaciones académicas como las
Universidades, que ahora a raiz del licenciamiento, estan en obligacion de
realizar proyectos de RSU (Responsabilidad Social Universitaria), las

municipalidades y GOREHCO (Gobierno Regional Huanuco).

Otra recomendacion es la elaboracion de una interfaz web y publicidad en
foto y video en idioma inglés con la finalidad de promocionar y tener un
mayor impacto en numerosos paises con mayor poder adquisitivo, cuya
primera o segunda lengua sea el inglés, como lo son los Estados Unidos de
América y la Union Europea, que ven con buenos ojos, la adquisicién de

productos artesanales peruanos.

Se recomienda la realizacion de un BSC (Cuadro de Control) localizado de
modo online, para que las diversas personas que componen las areas de
Pillco puedan reportar el trabajo realizado, tal como el de los productos,
proveedores, descripcion de los mismos. Actualmente se realiza de manera
manual, sin embargo, se pudo experimentar ciertos errores propios de
realizar un trabajo manual, como el ingreso erroneo de nombres y precios,
por tal motivo el tener una plataforma web administrativa, donde la persona
en tiempo real pueda entrevistar y cargar la informacion de los productos a la
base de datos de Pillco, mientras se encuentra en los talleres de los
artesanos seria altamente positivo. Del mismo modo, se puede realizar
reportes de los mismos y pedir la autenticacién de la informacién al mismo
proveedor (maestro artesano), para evitar errores, lograr una eficiencia de

tiempo y una mayor productividad.

Se recomienda realizar un analisis integral de caracter explorativo, a nivel de
provincias sobre el nivel del trabajo artesanal realizado dentro de los centros
poblados, ya que mucho del arte de nuestro departamento no se promociona

por encontrarse alejado de la ciudad y nunca es promocionado y reconocido.
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MATRIZ DE CONSISTENCIA

Variables

Pregunta

¢El programa de marketing sistémico

aumenta el posicionamiento virtual de
las pymes exportadoras de la region
Huénuco?

Objetivo
Determinar la relacibn que ejerce el
programa de marketing sistémico en el
posicionamiento virtual de las pymes
exportadoras de la region Huanuco.

Hipotesis
El programa de marketing sistémico
mejora el posicionamiento virtual de
las pymes exportadoras de la regién

Huénuco

¢El programa de marketing sistémico
mejora la visibilidad en redes sociales
de las pymes exportadoras de la
region Huanuco?

¢El programa de marketing sistémico
mejora la plataforma web de las
pymes exportadoras de la region
Huanuco?

¢El programa de marketing sistémico

mejora el videomarketing de las
pymes exportadoras de la region
Huénuco?

¢El programa de marketing sistémico

mejora el emailmarketing de las
pymes exportadoras de la region
Huénuco?

Establecer la relacién del programa de
marketing sistémico en la visibilidad en
redes sociales de las pymes exportadoras
de la regién Huanuco.

Establecer la relacién del programa de
marketing sistémico en la plataforma web
de las pymes exportadoras de la regiéon
Huanuco.

Establecer la relacién del programa de
marketing sistémico en el videomarketing
de las pymes exportadoras de la regiéon
Huanuco.

Establecer la relacién del programa de
marketing sistémico en el emailmarketing
de las pymes exportadoras de la regién
Huanuco.

El programa de marketing sistémico

mejora la visibilidad en redes
sociales de las pymes exportadoras
de la regién Huanuco.

El programa de marketing sistémico
mejora la plataforma web de las
pymes exportadoras de la region
Huanuco.

El programa de marketing sistémico
mejora el videomarketing de las
pymes exportadoras de la region
Huanuco.

El programa de marketing sistémico
mejora el emailmarketing de las
pymes exportadoras de la regién
Huanuco.

Variable
Independiente
Programa
Marketing
Sistémico

Variable
dependiente
Posicionamiento
Virtual

-Visibilidad
redes sociales
-Plataforma web
-Videomarketing
-Emailmarketing

de

en
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Figura 10 - Diagrama de Causa y Efecto

Desaprovechamiento del potencial virtual para
promocionar y comercializar articulos

i

Incapacidad de utilizacion
de las herramientas
contemporaneas

[

Desaprovechamiento del
potencial online de
publicidad

Desconocimiento y
minimo uso de las
herramientas
tecnolégicas
contemporaneas

Carencia de recursos que
permitan realizar un
buen trabajo

Nula elaboracién de foto
y video contenido
promocional

Limitada promocién y
difusion del trabajo
artesanal

Incapacidad de realizar
trabajo profesional
acorde a las tendencias
delmercado

Deficiente soporte y
aprovechamiento de la
promocion online

Deficiente uso de las herramientas virtuales
de promocion de alcance masivo

Duefios pertenecientesa
una generacion
tecnolégica previa a la
llegada del intermnet

Desconocimiento deluso
de software’s de
promocion y difusion

Desconocimiento del
vocabulario web

Carencia de equipos
profesionalesy
estructura para filmacién
y fotografia

Nulo uso de software de
edicién de fotosy
composicién de videos

Inexistencia de una
organizacion que brinde
apoyo y soporte
informatica continuo

No se cuentacon un
escenario para capturasy
camaras con buena
enfoque y resolucién

Nula asistencia y apoyo
continuo en el desarrolio
de sus promociones

Elaboracion: Investigador




Figura 11 - Diagrama de Medios y Fines

Aprovechamiento oportuno del potencial virtual
para promocionary comercializar articulos

artesanales exportables

Posibilidad de utilizacion
de las herramientas
contemporaneas

Aprovechamiento del
potencial online de
publicidad

Conocimiento y uso de
las herramientas
tecnolégicas
contemporaneas

Elaboracion de foto y
video contenido
promocional

Disponibilidad de
recursos que permitan
realizar un buen trabajo

Promocién y difusién del
trabajo artesanal

Capacidad de realizar
trabajo profesional
acorde a lastendencias
del mercado

Soporte y
aprovechamiento de la
promocion online

Optimo uso de las herramientas virtuales de
promocion de alcance masivo

Duefios pertenecientes a
una generacion
tecnolédgica previa a la
llegada del intermet con
conocimiento adecuado

Conocimiento del uso de
software’s de promocién
y difusion

Conocimiento oportuno
del vocabulario web

Uso oportuno de
software de edicién de
fotosy composicién de

videos

Fuente: Investigador
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Existencia de equipos
profesionalesy
estructura para filmacién
y fotografia

Presencia de una
organizacion que brinda
apoyo y soporte
informatico continuo

Disponibilidad de un
escenario para
fotografias y cdmara con
buena enfoque y
resolucion

Asistenciay apoyo
continuo en el desarrollo
de promociones de
productos
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Organizacion sin fines de lucro que busca promover la cultura, el arte y la produccién artesanal de la region

Hudnuco.

"Afo de la lucha contra la corrupcién e impunidad”
Huanuco, Junio de 2019

Oficio N°001
Sefores:
Responsables y coordinadores:
-Area de Marketing y Branding
- Area de Programacion
- Area de Estudio e Investigacion
- Area de Disefio gréafico y produccion audiovisual
- Area de Community & Influence
- Area de Gestién y Contacto comercial

Asunto: Asignacion de responsabilidades y fecha de presentacion

Presente

Es grato dirigirme a ustedes con el proposito de saludarlos y a la vez
presentarles la lista de objetivos por desarrollar por cada area del sistema.
A Desarrollo

-Area de Marketing o1
y Branding
- Area de | Desarrollo de la Pagina principal de Pillco.

Programacion Desarrollo  del

internas.

sistema web para gestiones 02

- Area de Estudio e | Estudio de mercado (aplicacion de Test), cuadros

L Ue L lio 03
Investigacion estadisticos y reportes.

- ,?_rea de lese_r)o Creacion de disefios multimedia (video-fotos)
gréfico y produccion ; i - 04
audiovisual para las diversas actividades de Pillco.

- Area de | Live Streaming, concursos, gestion de redes
Community & | sociales 05
Influence '

- Area de Gestion y | Contacto con proveedores, gestion y planificacion
Contacto Comercia 06

de convenios, eventos y capacitaciones.

Sin otro particular me despido de ustedes agradeciéndole por la deferencia y

recordarle las muestras de mi consideracién y estima personal.

Atentamente,
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Organizacion sin fines de lucro que busca promover la cultura, el arte y la produccién artesanal de la region

Hudnuco.

"Afo de la lucha contra la corrupcién e impunidad”

Oficio N°003
Sefores: _
Responsable y coordinadores:

Area de Marketing y Branding

Asunto: Trabajo a realizar en el area

Presente

Huanuco, Julio de 2019

Es grato dirigirme a ustedes con el proposito de saludarlos y a la vez
presentarles el trabajo a realizar para su area de trabajo, la cual se detalla a

continuacion:

PROGRAMA DE MARKETING

1. Anélisis del entorno

1.1 Razodn de ser de la organizacion
1.2 La empresa, marca y posicion
1.3 El mercado

1.3.1  Caracteristicas

1.3.2  Necesidades

1.3.3  Tendencias

1.3.4  Estudio de actividad digital
1.4 La competencia

1.4.1  Principales Competidores
1.4.2  Posicionamiento y situacion
1.4.3  Benchmarking estratégico
1.5 Claves del éxito (KPI)

2. Objetivos estratégicos del marketing Mix
2.1 Objetivos SMART del producto

2.2 Objetivos SMART del precio

2.3 Objetivos SMART de la distribucion

2.4 Objetivos SMART de la promocion digital

3. Estrategias de comercializacion
3.1 Valor diferencial

3.2 Laidea en la mente del consumidor
3.3 Los beneficios para el cliente

3.4 Politica de producto y servicio

3.5 Politica de precios, descuentos y promociones
3.6 Politica de distribucién

3.7 Politica de promocién

3.8 Estrategias de posicionamiento

3.8.1  Contenido valioso

3.8.2 Keywords

3.8.3  Titulo y descripcién de las paginas
3.8.4  Nombre de dominio

3.8.,5  Enlaces internos

3.8.6  Links salientes y backlinks

3.8.7  SEO semantico

3.8.8  Redes sociales

3.8.9 Mapa del Sitio web (Lucid chart)
3.8.10 Comenta en Blogs y foros del sector
3.8.11 VideoMarketing

3.8.12 Google AdWords

4. Disefio de la pagina

4.1 Diagrama de caso de uso

4.2 Diagrama de clase

4.3 Diagrama de secuencia

4.4 Disefio GUI

Sin otro particular me despido de ustedes agradeciéndole por la deferencia y
recordarle las muestras de mi consideracién y estima personal.

Atentamente,

Director Proyecto Social Pillco
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RESULTADO DEL ESTUDIO DE MERCADO REALIZADO PARA EL
DESARROLLO DEL SISTEMA DE PROMOCION
En la tabla N°31 se presenta los resultados de la pregunta N°01 ¢Conoce

usted la cultura y artesanias de la regiéon Huanuco?, test aplicado a los
usuarios, publicos consumidores finales, con la finalidad de conocer acerca
de sus conocimientos de la cultura Huanuquefia, costumbres y tradiciones y
su identidad del mismo. Tal como se puede visualizar en la tabla la
alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la respuesta Sl, mientras
gue a la respuesta NO responde una minima cantidad de encuestados.

Tabla 31 — Estudio de Mercado

Test de pregunta ¢ conoce usted las artesanias de Huanuco?

ALTERNATIVAS  [fi hi Fi Hi

Sl 64 0.85 64 0.85

NO 11 0.15 11 1.00
TOTAL: 75 1.00

Fuente: Investigador
En el grafico N°31 se presenta los resultados de la pregunta N°01 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa con enciso Sl, diciéndonos que la mayoria de las personas

encuestadas conoce las artesanias Huanuquefas.

Gréfico 31 — Resultados gréficos de la pregunta

LN

mNO

S| NO

Fuente: Investigador
En la tabla N°32 se presenta los resultados de la pregunta N°02 ¢Qué tipo
de artesanias le gusta mas?, test aplicado al publico realizado en la ciudad

de Huanuco a personas, naturales, turistas nacionales entre otros, con la
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finalidad de conocer acerca de sus preferencias 0 gustos cuando compran
artesanias en los viajes que realizan a las zonas turisticas de la regién de
Huanuco. Tal como se puede visualizar en la tabla la alternativa que tiene
mayor cantidad de aciertos es la d, bisuterias, mientras que tejidos (a),
posee la menor cantidad.

Tabla 32 - Estudio de Mercado

Test de pregunta ¢ Qué tipo de artesanias le gusta mas?

ALTERNATIVAS fi hi Fi Hi

Tejidos 28 0.37 28 0.37

Ceramicas 46 0.61 74 0.99

Orfebreria 0 0.00 0 0.00

Bisuteria 1 0.01 1 1.00
Total 75 1.00

Fuente: Investigador
En el grafico N°32 se presenta los resultados de la pregunta N°02 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa con ceramicos, diciéndonos que la mayoria de las personas
encuestadas prefiere las artesanias de ceramicos. Habiendo también

personas encuestadas que también prefieren los tejidos.

Grafico 32 - Resultados graficos de la pregunta

50
40 M Tejidos

W Ceramicas
30

B Orfebreria

20 M Bisuteria

10

Tejidos Ceramicas Orfebreria Bisuteria

Fuente: Investigador
En la tabla N°33 se presenta los resultados de la pregunta N°03 ¢ Qué busca
cuando va a comprar una artesania?, test aplicado al publico realizado en la
ciudad de Huanuco, con la finalidad de conocer acerca de sus preferencias

cuando compran artesanias en los viajes que realizan a las zonas turisticas
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de la regidbn de Huanuco. Tal como se puede visualizar en la tabla la
alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la de economia, mientras
mientras que antigiiedad también va muy de cerca.

Tabla 33 - Estudio de Mercado

Test de pregunta ¢ Qué busca cuando va a comprar una artesania?

ALTERNATIVAS fi hi Fi Hi

Economia 24 0.32 24 0.32

Antuguedad 21 0.28 45 0.60

Identidad 16 0.21 61 0.81

Disefio y utilidad 14 0.19 75 1.00
Total 75 1.00

Fuente: Investigador
En el grafico N°33 se presenta los resultados de la pregunta N°03 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa con enciso economia, diciéndonos que la mayoria de las
personas encuestadas busca la economia al momento de comprar una
artesania. En comparacion de una minima cantidad con la alternativa de

antigiiedad.

Grafico 33 - Resultados graficos de la pregunta

25

20
M Economia
15
W Antigliedad
10 M |dentidad
M Disefio y utiidad
0

Economia Antigiiedad Identidad Disefio y
utiidad

(O]

Fuente: Investigador
En la tabla N°34 se presenta los resultados de la pregunta N°04 ¢ Cuanto
dinero destina usted en la compra de artesanias por afio?, test aplicado al
publico realizado en la ciudad de Huanuco, con la finalidad de conocer
acerca de cuanto de presupuesto destina anualmente para la compra de

artesanias. Tal como se puede visualizar en la tabla la alternativa que tiene
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mayor cantidad de aciertos es la de 10 soles, mientras que la alternativa de
100 soles. Tiene menos aciertos.

Tabla 34 - Estudio de Mercado

Test de pregunta:
¢ Cuénto dinero destina usted en la compra de artesanias por afio?

ALTERNATIVAS fi hi Fi Hi

10soles 28 0.37 28 0.37

20soles 23 0.31 51 0.68

50soles 17 0.23 68 0.91

100 soles a mas 7 0.09 75 1.00
Total 75 1.00

Fuente: Investigador
En el grafico N°34 se presenta los resultados de la pregunta N°04 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa con enciso de 10 soles, diciéndonos que la mayoria de las
personas encuestadas busca la economia al momento de comprar una

artesania.

Gréfico 34 - Resultados graficos de la pregunta

30

25
20 m 10 soles
W 20 soles
15 W50 soles
10 - W 100 soles a mas
0

10 soles 20 soles 50 soles 100 soles a mas

(6]

Fuente: Investigador
En la tabla N°35 se presenta los resultados de la pregunta N°05 ¢Como
considera los productos artesanales de nuestra regidn Huanuco?, test
aplicado a los turistas y poblacion en general en ciudad de Huanuco, con la
finalidad de conocer acerca de como considera la calidad de las artesanias

echas en Huanuco, Tal como se puede visualizar en la tabla la alternativa
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gue tiene mayor cantidad de aciertos es la de 10 soles, mientras que la
alternativa de 100 soles. Tiene menos aciertos.
Tabla 35 - Estudio de Mercado

Test de pregunta
¢, Como considera los productos artesanales de nuestra region Huanuco?

ALTERNATIVAS |fi hi Fi Hi

Muy bueno 22 0.29 22 0.29

bueno 38 0.51 60 0.80

regular 15 0.20 75 1.00

malo 0 0.00 0 0.00

muy malo 0 0.00 0 0
total 75

Fuente: Investigador
En el grafico N°35 se presenta los resultados de la pregunta N°05 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa con enciso de bueno, diciéndonos que la mayoria de las personas

encuestadas califica de bueno las artesanias huanuquenas.

Gréfico 35 - Resultados graficos de la pregunta

40
35

30
25 bueno

20 M regular
15 H malo

10 B muy malo
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muy bueno  bueno regular malo muy malo
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Fuente: Investigador

En la tabla N°36 se presenta los resultados de la pregunta N°06 ¢Cual o
cudles de los siguientes aspectos le llevarian a comprar un producto
artesanal Huanuquefo?, test aplicado a los turistas y poblacion en general
en ciudad de Huanuco, con la finalidad de conocer acerca de que detalles o
aspectos influyen para la compra de las artesanias como considera la
calidad de las artesanias echas en Huanuco, Tal como se puede visualizar
en la tabla la alternativa que tiene mayor cantidad de aciertos es la de
recuerdo.

96



Tabla 36 — Estudio de mercado
¢,Cuadl o cuéles de los siguientes aspectos le llevarian a comprar un producto
artesanal Huanuquefno?

ALTERNATIVAS fi hi Fi Hi

Exclusividad 16 0.21 16 0.21

Un disefo atractiv 25 0.33 41 0.54

Que este de moda 3 0.04 44 0.58

Recuerdo 31 0.41 75 1.00
total 75

Fuente: Investigador
En el grafico N°36 se presenta los resultados de la pregunta N°06 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa con enciso de recuerdo, diciendonos que la mayoria de las
personas encuestadas compra una artesania para un recuerdo que tiene de
las visitas de los lugares turisticos. En comparacion de una minima cantidad
de personas encuestadas que respondieron a la alternativa de un disefio

atractivo.

Gréfico 36 - Resultados graficos de la pregunta

35
30
25 M Exclusividad
20
15
10

Un disefo atracivo
W Que este de moda

H Recuerdo

€]

Exclusividad Un disefio Que este de Recuerdo
atracivo moda

Fuente: Investigador
En la tabla N°37 se presenta los resultados de la pregunta N°07 ¢Cuando
viaja a otras ciudades/paises, ¢cuan a menudo compra una artesania o
recuerdo de dicha localidad?, test aplicado a los turistas y poblacion en
general en ciudad de Huanuco, con la finalidad de conocer acerca de saber
cuan a menudo compran artesanias cuando realizan viajes a los diferentes
lugares turisticos que hay en nuestra ciudad de Huanuco, como se puede
visualizar en la tabla la alternativa mas respuestas es la casi siempre, muy

seguido de la alternativa siempre.
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Tabla 37 — Estudio de mercado

¢ Cuando viaja a otras ciudades/paises, ¢,cudn a menudo compra una
artesania o recuerdo de dicha localidad?

ALTERNATIVAS  |fi hi Fi Hi

Siempre 21 0.28 21 0.28

Casi siempre 33 0.44 54 0.72

Algunas veces 13 0.17 67 0.89

Casi nunca 7 0.09 74 0.99

Nunca 1 0.01 75 1.00
total 75

Fuente: Investigador
En el grafico N°37 se presenta los resultados de la pregunta N°07 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa casi siempre, diciéndonos que la mayoria de las personas

encuestadas compra una artesania en cada viaje que realiza.

Gréfico 37 - Resultados graficos de la pregunta
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Fuente: Investigador
En la tabla N°38 se presenta los resultados de la pregunta N°08 ¢ Conoce
algun sitio web que venda productos artesanales de la region Huanuco?, test
aplicado a los turistas y poblacion en general en ciudad de Huanuco, con la
finalidad de conocer si conocen alguna pagina o sitio web que venda de una
manera responsable artesanias de Huanuco. Como se puede ver las
personas respondieron con un no, llegando a mas de 80% de las personas

encuestadas.
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Tabla 38 — Estudio de mercado
¢, Conoce algun sitio web que venda productos artesanales de la region

Huanuco?
ALTERNATIVAS  |fi hi Fi Hi
si 14 0.19 14 0.19
no 61 0.81 75 1.00
total 75

Fuente: Investigador
En el grafico N°38 se presenta los resultados de la pregunta N°08 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa no, diciéndonos que la mayoria de las personas encuestadas no
conoce un sitio web que venda artesanias en Huanuco. También hay

personas que respondieron con un Sl.

Gréfico 38 - Resultados graficos de la pregunta
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Fuente: Investigador

En la tabla N°39 se presenta los resultados de la pregunta N°09 ¢ Cuantas
veces al ailo compra objetos por internet (tienda online) ?, test aplicado a los
turistas y poblacion en general en ciudad de Huanuco, con la finalidad de
conocer cuantas veces al afio realizan compras via online, como se puede
ver casi la mayoria de personas encuestadas no realizan compra por este

medio. Solo una minima cantidad lo hacen de 1 a 3 por afio.
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Tabla 39 — Estudio de mercado
¢,Cuantas veces al afio compra objetos por internet (tienda online)?

En el grafico N°09 se presenta los resultados de la pregunta N°09 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa no, diciéndonos que la mayoria de las personas encuestadas no

conoce un sitio web que venda artesanias en Huanuco.

ALTERNATIVAS  [fi hi Fi Hi

ninguna 40 0.53 40 0.53

dela3 29 0.39 69 0.92

de3a5 5 0.07 74 0.98

de5a10 1 0.01 75 1.00

mas de 10 0 0.00 0 0.00
total 75

Gréfico 39 - Resultados graficos de la pregunta

Fuente: Investigador

40
35
30
25
20
15

10

(€]

ninguna

dela3

de3a5

de 5al0

mas de 10

M ninguna
mdela3
Hde3a5
Ede52al0

H mas de 10

En la tabla N°40 se presenta los resultados de la pregunta N°10 ¢ Le parece
seguro comprar por internet usando su tarjeta de crédito o débito?, test
aplicado a los turistas y poblacion en general en ciudad de Huanuco, con la
finalidad de conocer cuantas veces al afio realizan compras via online, como

se puede ver casi la mayoria de personas encuestadas no realizan compra

Fuente: Investigador

por este medio. Solo una minima cantidad lo hacen de 1 a 3 por afo.
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Tabla 40 — Estudio de mercado

¢Le parece seguro comprar por internet usando su tarjeta de crédito o
débito?

ALTERNATIVAS fi hi Fi Hi

si 8 0.11 8 0.11

no 67 0.89 75 1.00
total 75

Fuente: Investigador
En el grafico N°40 se presenta los resultados de la pregunta N°10 a través
del diagrama de barras por cada alternativa; se denota la prevalencia de la
alternativa no, diciéndonos que la mayoria de las personas encuestadas no
es seguro realizar compras via online haciendo uso de las tarjetas de crédito
0 débito, también hay una minima cantidad de personas que respondieron

con un si.

Grafico 40 - Resultados graficos de la pregunta
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Fuente: Investigador
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Fotografias sobre el estudio de mercado realizado en la ciudad de

Huanuco
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Disefo grafico atractivo visualmente gue genere interés e impacto en el

publico
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Detalle de la descripcién web para el carrito de compras

Artesania de Los negritos
Tamafio: 18 cm
Peso: 350 g
Color: Negro
Descripcidn: Artesania huanuquefia de arcilla con detalles coloridos.
Precio: S/. 25

Artesania de Arcilla
Olla Pequeiia
Tamafio : 5 cm
Peso : 324 gr
Color : Beish
Descripcién: Producto artesania Huanuquefia, hecho de Arcilla.
Precio : S\10.00

Artesania de Arcilla
Olla Mediana
Tamafio : 12 cm
Peso : 1086 gr
Color : Beish
Descripcién: Producto artesania Huanuquefia, hecho de Arcilla.
Precio : S\12.00

Artesania de Arcilla
Jarrita
Tamafio : 22 cm
Peso : 1094 gr
Color : Beish
Descripcién: Producto artesanal Huanuquefia, hecho de Arcilla.
Precio : S\ 20.00

Interfaz del Woo Commerce — estadistica de ventas y visitas.
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@ Esaitorio

@ Jetpack

A Entradas

Exclutips Settings

09 Medios

M Paginas
P Comentarios (2

5] Mensajes

sa Ultimate Member

ﬂ WooCommerce
Inicio
Pedidos (518

Formulario de pago

Exportar pedidos

Clientes

Cupones

Informes

Inicio

Resumen de estadisticas

Una semana hasta

8BS Y’

Inventario Valoraciones

Hoy hoy Un mes hasta hoy
Ventas totales Pedidos

$/526.13 4

Visitantes Visitas

12 144

Ver las estadisticas detalladas

hace a month

[ o RRPUNNY PRI RIS Ao FAan oAt a_

Interfaz del Woo Commerce — Detalle de datos para envio - facturacion.

Estado

Extensiones
Productos
Andlisis

B Marketing
Elementor
Plantillas

WPForms

Apariencia

Plugins (14

Usuarios
Herramientas
Ajustes

WP Mail SMTP

Theme Panel

Premium Addons
for Elementor

myStickymenu

I Desactivar

Nombre

billing_first_name

billing_last_name

billing_dni

billing_phone

billing_company

billing_country

billing_distrito

billing_address_1

billing_address_2

Tipo

text

tel

text

country

select

text

text

Etiqueta

Nombre

Apellidos

Teléfono (Whatsapp)

RUC

Pais/Departamento de Huanuco

Distrito

Direccién de envio

Referencia

Marcador de posiccion

*En caso de requerir factura

Perti - Huanuco

Huédnuco

Jr. /A,

Apartamento, habitacién, etc. (opcional)

g3

Mostrar

Ve

pt

Interfaz del Woo Commerce — Ingreso de un nuevo producto a la plataforma.
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Atributos Editar Producto

il Analisis
€ Marketing Datos del producto — | Producto simple v ‘ Virtual: [ | Descargable:[_|
@ Elementor
# General Precio normal (S/) | 430 |

& Plantillas )
@ Inventario
WPForms Precio rebajado (S/) | | Horario

M Envio

Apariencia
& Productos relacionados

Plugins (14
. B Atributos
Usuarios
Herramientas # Avanzado
Ajustes
WP Mail SMTP Descripcion corta del producto

Theme Panel n.] Afadir objeto Afadir un formulario

[ E Afadir formulario de contacto

% Premium Addons Parrafo vB I = &
Lo
for Elementor

™
[ .Y
L
i
lih

il
o

o = A v Q@ Q

£+ myStickymenu

Informes
. Pagos
Ajustes 9
Estado tn I1a siguiente 1ista se muestran 10s metoaos de pago INstalados. Arrastralos y sueltalos para oraenarics y controlar Como se veran en la uenaa.
Extensiones
Método Activado Descripcién
$ Productos
Andlisis v Transferencia bancaria directa Obtén pagos en persona mediante transferenci:
. transferencia directa al banco o por cable.
) Marketing
Elementor N~V Pagos por cheque Obtén pagos en persona mediante cheques. Est
ser Gtil para pruebas de compra.
Plantillas
WPForms ANV Contra reembolso — Pago Contra Entrega () Haz que tus clientes paguen en efectivo (o por «
entrega.
Apariencia
Plugins (12 ~V PayPal estandar — PayPal PayPal estandar redirige a los clientes a PayPal
Usuarios
AV Stripe — Pagar con tarjeta ahora Stripe funciona afiadiendo campos de pago al fi

Herramientas . o2
detalles a Stripe para su verificacion.

Ajustes
WP Mail SMTP AV Adeudo directo SEPA de Stripe — Adeudo directo SEPA Todos los demas ajustes generales de Stripe se
Theme Panel AV Stripe Bancontact — Bancontact Todos los demas ajustes generales de Stripe se
"y Premium Addons
" for Elementor
AV Stripe SOFORT — SOFORT Todos los demas ajustes generales de Stripe se
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