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RESUMEN

La presente tesis titulada “Factores determinantes del marketing digital en las
ventas de la empresa Grupo Tumperu S.R.L. del distrito del Cusco periodo 2021-
20227 tiene por objetivo general explicar la relacion del marketing digital sobre las
ventas de la empresa de asesoria contable empresarial Tumperu distrito del Cusco
2021-2022. Para ello se realiz6 una investigacion de tipo mixta y propositiva; por su
nivel descriptiva - correlacional, asi como de disefio no experimental; los resultados
se analizaron estadisticamente mediante el programa SPSS 26 para la prueba Rho
de Spearman y la prueba de hipdtesis, concluyendo que el marketing digital tiene un
impacto significativo y positivo en las ventas de la empresa.

Los resultados de la investigacion muestran que el marketing digital tiene un
impacto significativo en las ventas de la empresa Grupo Tumperu S.R.L., lo que se
evidencia en la percepcion generalmente positiva de los encuestados sobre los
esfuerzos de marketing digital de la empresa. Los resultados de la investigacién
demuestran que el marketing digital es un factor clave para el éxito de las empresas
en el contexto actual. El marketing mix y el ecosistema digital son los principales
factores determinantes del marketing digital en las ventas de la empresa Grupo
Tumperu S.R.L., por lo que es importante que la empresa invierta en estos aspectos
para mejorar sus resultados comerciales. Las recomendaciones de la investigacion
son especificas y aplicables a la empresa Grupo Tumperu S.R.L., pero también
pueden ser utiles para otras empresas que quieran mejorar su marketing digital y las

ventas.

Palabras clave: marketing digital, ventas, ecosistema digital, marketing mix.
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ABSTRACT

The present thesis entitled "Determining factors of digital marketing in the
sales of the company Grupo Tumperu S.R.L. of the district of Cusco period 2021-
2022" has as general objective to explain the incidence of digital marketing on the
sales of the company of business accounting consulting Tumperu district of Cusco
2021-2022. For this purpose, a mixed and propositional type of research was
conducted; for its descriptive - correlational level, as well as non-experimental
design; the results were statistically analyzed using the SPSS 26 program for
Spearman's Rho test and hypothesis testing, concluding that digital marketing has a
significant and positive impact on the company's sales.

The research results show that digital marketing has a significant impact on
the sales of the company Grupo Tumperu S.R.L., which is evidenced by the
respondents' generally positive perception of the company's digital marketing efforts.
The research results demonstrate that digital marketing is a key factor for the
success of companies in the current context. The marketing mix and the digital
ecosystem are the main determinants of digital marketing in the sales of the
company Grupo Tumperu S.R.L., so it is important for the company to invest in these
aspects to improve its business results. The recommendations of the research are
specific and applicable to the company Grupo Tumperu S.R.L., but can also be

useful for other companies that want to improve their digital marketing and sales.

Keywords: digital marketing, sales, digital ecosystem, marketing mix.
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INTRODUCCION

Este estudio tiene como objetivo establecer la relacidn de los factores
determinantes del marketing digital y las ventas de la empresa Grupo Tumperu
S.R.L., ubicada en el distrito del Cusco. La investigacion se llevo a cabo durante el
periodo 2021-2022. El trabajo de investigacion esta estructurado asi:

Capitulo I: Se identifica la situacion problematica de la investigacion, , de
donde se derivan los objetivos y la justificacion del estudio.

Capitulo II: Se citan estudios internacionales, nacionales y locales como
antecedentes de la investigacion y se hace referencia al marco teérico subyacente a
cada variable analizada. También se proporciona una base tedrica sélida.

Capitulo lll: Se presentan las hipétesis de investigacion y las variables que
sustentan posibles soluciones al problema planteado. Se identifican las variables
dependientes e independientes, se establecen los indicadores y se realiza la
operacionalizacion de las variables de investigacion.

Capitulo IV: Se describe el tipo de investigacién utilizada, los métodos
considerados, el alcance del estudio y el disefio empleado en la presente
investigacion.

Capitulo V: Se presentan los resultados estadisticos de un estudio
transversal para obtener pruebas de hipotesis, verificando la relacién entre las
variables del marketing mix y las ventas.

Capitulo VI: Se presenta una propuesta de marketing digital basada en el
analisis realizado a la empresa Grupo Tumperu S.R.L.

Finalmente, se presentan las conclusiones, recomendaciones, las referencias
bibliograficas utilizadas y los anexos necesarios para sustentar el trabajo de

investigacion.
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I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1. Situacion problematica

El marketing digital hoy en dia es estratégicamente muy utilizado y necesario
en la actualidad, puesto que si una empresa no aplica correctamente el marketing
puede peligrar su permanencia en un mercado cada vez mas competitivo.

El marketing ha evolucionado desde un enfoque centrado en el producto
hasta el marketing 5.0, que integra la inteligencia artificial y tecnologias avanzadas,
segun (Kotler P. e., 2021)

Es crucial conocer el desarrollo del marketing digital en la empresa, evaluar el
alcance, la estrategia aplicada, y la situacion de la marca para tomar decisiones
adecuadas. La correcta distribucion de la informacion y la influencia del marketing
digital en las ventas son vitales para incrementar utilidades. Identificar y analizar los
factores mas influyentes en el marketing digital permite ajustar estrategias para
mejorar areas deébiles y fortalecer las relevantes. Para esto, se necesita un disefio
metodoldgico explicativo y cuantitativo que use el método hipotético deductivo para
evaluar y contrastar hipétesis.

El consumidor ha cambiado con la pandemia del COVID-19 y esto es una
realidad hoy en dia, la aplicacién del Marketing Digital para las empresas ha pasado
por una acelerada evolucién y no podemos ser ajenos a esto.

A nivel internacional, la transformacién digital ha revolucionado el marketing y
las ventas. Segun (Statista, 2022), el gasto en publicidad digital a nivel mundial se
prevé que alcance los 645 mil millones de délares en 2024. Las empresas globales
estan adoptando estrategias digitales integradas que combinan el marketing mix y el
ecosistema digital para alcanzar y fidelizar clientes. La pandemia de COVID-19

acelero esta tendencia, incrementando la dependencia de las plataformas digitales
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para mantener las operaciones comerciales y la interaccion con los clientes (Kotler
P.e., 2021).

Las empresas de servicios enfrentan desafios en la implementacion del
marketing digital. Segun el informe "Global Digital Marketing Trends" de (HubSpot ,
2022), muchas empresas de servicios luchan con la integracion de tecnologias
emergentes y la adaptacion a las cambiantes expectativas de los consumidores. En
mercados competitivos como los de EE.UU. y Europa, las empresas de servicios
que no logran implementar estrategias digitales efectivas a menudo se quedan
atras.

En particular, las pequefias empresas en paises en desarrollo enfrentan
barreras adicionales, como la falta de acceso a recursos tecnoldgicos avanzados y
la capacitacion adecuada. Un estudio de (McKinsey & Company, 2021) indica que
las empresas que invierten en la transformacion digital y en estrategias de marketing
digital personalizadas tienden a tener un crecimiento en las ventas
significativamente mayor que aquellas que no lo hacen. Sin embargo, la
implementacion efectiva sigue siendo un desafio debido a la necesidad de cambios
organizacionales profundos y la adopcién de nuevas tecnologias.

En el contexto latinoamericano, la pandemia de COVID-19 aceleré la
adopcion del marketing digital, pero también resalté las brechas en infraestructura
digital y capacitacién. Segun un informe de (Ceurvels, 2021), la inversion en
publicidad digital en América Latina crecié un 15% en 2020, y se espera que esta
tendencia continue. No obstante, muchas empresas aun enfrentan desafios en la
medicién del retorno de inversién (ROI) y en la integracién de datos para

personalizar las campafas de marketing.
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En Peru, la digitalizacion del marketing ha ganado terreno, especialmente
entre las grandes empresas. Segun la Camara Peruana de Comercio Electrénico
(CAPECE, 2021), las ventas online en Peru crecieron un 87% en 2020, y el numero
de transacciones electronicas aumento un 61%. No obstante, las pequefias y
medianas empresas (PYMEs) como Grupo Tumperu S.R.L. enfrentan desafios en la
implementacion efectiva de estrategias de marketing digital debido a limitaciones de
recursos y conocimiento. Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEI, 2020), el comercio electrénico y el uso de redes sociales para marketing han
aumentado, pero muchas empresas aun luchan por integrar estas herramientas de
manera efectiva.

Para las empresas de servicios como Grupo Tumperu S.R.L., que dependen
en gran medida de la confianza y la relacién con el cliente, la implementacion
efectiva del marketing digital es crucial. Sin embargo, muchas de estas empresas no
han logrado integrar adecuadamente herramientas como el SEO, SEM, marketing
de contenidos y analisis de datos para mejorar su visibilidad y atraer clientes. Esto
se traduce en una baja competitividad y en una incapacidad para aprovechar el
creciente mercado digital.

En el contexto de Cusco, una region con un crecimiento econémico
significativo debido al turismo y la industria, las empresas locales enfrentan desafios
unicos en la adopcion del marketing digital. Cusco, siendo un importante destino
turistico, presenta una gran oportunidad para que las empresas locales como Grupo
Tumperu S.R.L. aprovechen las estrategias de marketing digital para atraer tanto a
turistas nacionales como internacionales. Segun la Direccion Regional de Comercio
Exterior y Turismo (DIRCETUR Cusco, 2021), Cusco recibié mas de 4 millones de

turistas en 2019. No obstante, la pandemia de COVID-19 afectd gravemente este
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sector, subrayando la necesidad de una fuerte presencia digital para la recuperacién
y crecimiento economico.

La presente investigacion se aplicara en Grupo Tumperu S.R.L. que es una
empresa de asesoria contable y empresarial ubicada en la ciudad de Cusco,
formada un grupo de profesionales con una amplia y comprobada experiencia en
diferentes rubros, enfocados en un solo objetivo «Superar las expectativas de los
clientes» de manera responsable y sostenible, disefiando experiencias y aplicando
estandares de calidad.

La empresa Grupo Tumperu S.R.L. tiene la misién de brindar servicios
profesionales e integrales de consultoria, capacitacion, asesoria contable, financiera
y empresarial a personas naturales y juridicas, superando las expectativas de los
clientes, generando valor y disefiando experiencias de confianza, eficiencia y éxito.
Teniendo la vision de ser la marca lider en asesoria, consultoria y soluciones
empresariales generales, en la Regidén Sur del pais, contribuyendo con nuestro
entorno en la formalizacion y el desarrollo sostenible de las empresas, basados y
apoyados en nuestros valores.

Actualmente la empresa Grupo Tumperu S.R.L. tiene una cartera de 60
empresas de diversos rubros a los cuales se les brinda la asesoria contable y
empresarial.

La empresa se inicidé en un contexto de pandemia, siendo una herramienta
clave el marketing digital para poder difundir y captar clientes, potenciales clientes y
parnerts.

La problematica actual de la empresa Grupo Tumperu, es la desaceleracion
del crecimiento relacionado a las ventas, a pesar de las acciones realizadas en el

area de Marketing Digital, no se ha logrado implementar estrategias de marketing
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adecuada a la realidad, dado que los cambios son acelerados, se requiere que se
proponga y tome accion para poder adaptarse, mejorar e innovar en las estrategias
pudiendo asi captar mayor numero de clientes. Asi también enfrenta desafios
significativos en la implementacion efectiva de estrategias de marketing digital.
Estos desafios afectan directamente su capacidad para atraer clientes y mejorar su
posicionamiento en el competitivo mercado de Cusco y la Region del Sur del pais.

El ecosistema digital de Grupo Tumperu S.R.L. incluye su presencia en linea,
uso de tecnologias digitales y la integracion de herramientas de marketing digital.
Actualmente, la empresa tiene una presencia en linea limitada y suboptimizada. Su
sitio web no esta completamente optimizado para SEO, lo que reduce su visibilidad
en los motores de busqueda. Ademas, la empresa no utiliza de manera efectiva las
redes sociales para interactuar con sus clientes y atraer nuevos segmentos de
mercado.

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2020) el
uso de internet en Peru ha crecido exponencialmente, con mas del 70% de la
poblacién conectada a la red. Sin embargo, Grupo Tumperu S.R.L., no ha logrado
capitalizar esta tendencia debido a la falta de conocimientos y recursos adecuados
para desarrollar y mantener un ecosistema digital robusto.

El cuanto al marketing mix, que abarca producto, precio, promocion y plaza,
es fundamental para la estrategia de marketing digital de cualquier empresa. En el
caso de Grupo Tumperu S.R.L., existe una falta de coherencia y estrategia en la
promocién de sus servicios de asesoria contable y empresarial. Las campafas de
marketing digital no estan segmentadas adecuadamente y no llegan a los publicos

El entorno de ventas de Grupo Tumperu S.R.L. se refiere a las condiciones y

experiencias que los clientes enfrentan durante el proceso de compra de servicios
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de asesoria. La empresa no ha logrado crear un entorno de ventas atractivo y
funcional en el ambito digital. Esto incluye desde la navegacion en su sitio web
hasta la atencion al cliente en linea.

El informe de la Camara Peruana de Comercio Electronico (CAPECE, 2021)
destaca que un entorno de ventas bien estructurado es crucial para convertir visitas
en ventas. Sin embargo, Grupo Tumperu S.R.L. carece de un enfoque centrado en
el cliente en el entorno digital, lo que se refleja en una experiencia de usuario
deficiente y tiempos de respuesta lentos en consultas en linea.

Los canales de ventas digitales son esenciales para maximizar las
oportunidades de mercado y aumentar las ventas. Grupo Tumperu S.R.L. no ha
explotado completamente los diversos canales de ventas disponibles. Mientras que
la empresa tiene presencia en algunas redes sociales y un sitio web, la integracion y
utilizacidon de estos canales son ineficientes. Asi se puede evidenciar en el sitio web,
redes sociales, email marketing y publicidad digital.

Grupo Tumperu S.R.L. podria beneficiarse enormemente de una estrategia
de marketing digital bien estructurada, que le permita captar tanto a empresas
locales como a aquellas que buscan establecerse en la region. Sin embargo, la falta
de un ecosistema digital robusto, una estrategia de marketing mix coherente, un
entorno de ventas optimizado y canales de ventas eficaces estan obstaculizando su
capacidad para aprovechar estas oportunidades.

Si la empresa de asesoria contable y empresarial Grupo Tumperu S.R.L. no
aplica estrategias digitales, puede enfrentar varios desafios y consecuencias:
Limitada visibilidad en linea, competencia desleal, percepcion obsoleta, menor

alcance de mercado y menor capacidad de segmentacién y personalizacién.
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Es asi que la falta de aplicacion de estrategias digitales podria resultar en una
serie de desafios que afectan la visibilidad, la competitividad y la percepcién de la
empresa en el mercado, lo que podria tener un impacto negativo en sus ventas y su
crecimiento a largo plazo.

Dada la situaciéon antes mencionada se llegé a enumerar las siguientes
problematicas:

¢,Como se aplica el marketing digital Empresa Grupo Tumperu S.R.L.?

¢ El marketing digital aplicado en Grupo Tumperu S.R.L. contribuye
significativamente en sus ventas?

¢,Como es la planificacién estratégica del marketing digital en Grupo Tumperu
S.R.L.?

¢ Es realmente relevante la aplicacién de marketing digital en la Empresa
Grupo Tumperu S.R.L.?

En el presente trabajo se analizara las falencias y puntos clave a desarrollar
para poder establecer un precedente respecto a factores determinantes del
marketing digital que pueden marcar una gran diferencia en las ventas en una
empresa de servicios.

Es importante mencionar que después de hacer un diagndstico e identificado
los factores determinantes que se relacionan, se realizara un plan de marketing
digital segun la necesidad de la empresa, detallando los objetivos, estrategias y

tacticas a poder aplicar para poder mejorar e incrementar las ventas de la empresa.
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1.2. Formulacién del problema

1.2.1. Problema general

¢, Cuadles son los factores determinantes del marketing digital se relaciona con
las ventas de la empresa de asesoria empresarial Tumperu distrito del Cusco, 2021-
20227

1.2.2. Problemas especificos

¢ Cual es el nivel de aplicacion del Marketing digital segun el Marketing mix y
el ecosistema digital de la empresa Grupo Tumperu SRL del distrito del Cusco?

¢, Cual es el desempeno de las ventas segun el entorno de ventas y canales
de ventas de la empresa Grupo Tumperu SRL del distrito del Cusco?

¢, Como el marketing mix se relaciona con las ventas de la Empresa Grupo
Tumperu SRL Del Distrito Del Cusco, 2021-20227?

¢, Como el ecosistema digital se relaciona con las ventas de la Empresa
Grupo Tumperu SRL Del Distrito Del Cusco, 2021-20227

¢, Como incrementar el nivel de ventas con el marketing digital en Grupo
Tumperu SRL?
1.3. Justificacién de la investigacion

1.3.1. Valor teérico

El valor tedrico de este estudio se fundamenta en la necesidad de cuestionar
y comprender los principios tedricos del marketing digital en el contexto especifico
de Grupo Tumperu S.R.L. Segun (Bernal, 2016), una investigacién tiene una
justificacion teérica cuando se examina criticamente una teoria administrativa o
economica, su proceso de implementacion o sus resultados. En este sentido, el
presente estudio se torna esencial, ya que busca identificar los factores

determinantes del marketing digital en esta empresa.
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Al identificar los factores mas relevantes del modelo de marketing digital
empleado por Grupo Tumperu S.R.L, este estudio permite una comprension mas
profunda de las estrategias implementadas. Al comprender mejor los factores que
impulsan el marketing digital en la empresa, se abre la oportunidad de mejorar y
potenciar estas estrategias. Esta comprensién mas detallada no solo beneficia
directamente a la empresa al optimizar sus esfuerzos de marketing digital, sino que
también contribuye al cuerpo de conocimiento en el campo del marketing digital al
proporcionar informacion relevante sobre los factores que afectan el éxito de estas
estrategias en un contexto empresarial especifico.

Por lo tanto, la justificacion tedrica de este estudio radica en su contribucion
al entendimiento y mejora de las practicas de marketing digital en Grupo Tumperu
S.R.L, asi como en su aporte al desarrollo del conocimiento en el campo del
marketing digital en general.

1.3.2. Implicaciones practicas

Las implicaciones practicas de esta investigacion radican en su capacidad
para aplicar los conocimientos técnicos del marketing digital en un entorno
empresarial cada vez mas virtual, donde la red y las redes sociales juegan un papel
fundamental. En un mundo en constante evolucién digital, es crucial comprender y
adaptarse a las dinamicas del marketing en linea para mantener la relevancia y la
competitividad en el mercado.

Al identificar los factores determinantes del marketing digital en Grupo
Tumperu S.R.L, esta investigacion proporcionara informacién practica que la
empresa podra utilizar para mejorar sus estrategias de marketing y, en ultima
instancia, aumentar sus ventas y su rentabilidad. Al aplicar estos conocimientos,

Grupo Tumperu S.R.L estara mejor posicionada para aprovechar las oportunidades
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que ofrece el entorno virtual y para enfrentar los desafios que surgen en este
contexto.

Ademas, esta investigacion sienta las bases para futuras investigaciones
centradas en el marketing digital, lo que contribuira a la generacion de un cuerpo
mas amplio de conocimiento cientifico en este campo. A medida que se profundice
en el estudio de los factores determinantes del marketing digital y se desarrollen
mejores herramientas y modelos especializados, se podran generar nuevas
estrategias y practicas mas efectivas para las empresas que operan en entornos
virtuales.

En resumen, la justificacion practica de esta investigacion radica en su
capacidad para resolver problemas reales y proponer estrategias concretas que, al
ser aplicadas, contribuiran al éxito y la competitividad de Grupo Tumperu S.R.L en el
mercado digital actual. Ademas, establece una base sdlida para futuras
investigaciones que ampliaran nuestro entendimiento y nuestras herramientas en el
ambito del marketing digital (Bernal, 2016). contribuirian a resolverlo

1.3.3. Utilidad metodolégica

La utilidad metodoldgica de esta investigacion es crucial, ya que busca
proporcionar una guia para aquellas empresas que aplican marketing digital
mediante un modelo tedrico propuesto. Siguiendo la premisa de Bernal (2016), la
justificacion metodoldgica se sustenta en la proposicién de un nuevo método o
estrategia que genere conocimiento valido y confiable.

La investigacion propuesta adoptara un enfoque mixto que combina métodos
cuantitativos y cualitativos, lo cual es fundamental para obtener una comprension
integral de los factores determinantes del marketing digital en las ventas de Grupo

Tumperu S.R.L. Este enfoque metodolégico innovador permitira explorar tanto las
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percepciones y experiencias de los clientes como las perspectivas internas de la
empresa, lo que dara lugar a una visidbn mas completa y detallada de la situacion.

La combinacion de métodos cuantitativos, a través de encuestas dirigidas a
los clientes actuales de la empresa, con métodos cualitativos, como guias de
observacion estructuradas, garantizara la obtencion de datos variados y ricos en
detalles. Este enfoque integral permitira la triangulacién de datos, es decir, la
validacion cruzada de los hallazgos obtenidos de diferentes fuentes, lo que
aumentara la credibilidad y la confiabilidad de los resultados.

Ademas, esta investigacion metodologica innovadora tiene el potencial de
establecer un nuevo estandar para futuros estudios en el campo del marketing
digital, al proponer un enfoque integrado y holistico para comprender los factores
que influyen en el éxito de las estrategias de marketing en linea. Al generar
conocimiento valido y confiable sobre este tema, esta investigacion no solo
beneficiara a Grupo Tumperu S.R.L, sino que también contribuira al avance del
conocimiento en el campo del marketing digital a nivel académico y empresarial.

1.3.4. Conveniencia

La justificacion por conveniencia en una investigacion se refiere a la seleccién
de una muestra basada en la accesibilidad y disponibilidad de los sujetos. Segun
(Lamb y otros, 2017), esta técnica es valida cuando la accesibilidad y la proximidad
de los sujetos son cruciales para la viabilidad del estudio. En el caso de la
investigacion sobre los factores determinantes del marketing digital y las ventas en
Grupo TUMPERU S.R.L., se opt6 por una muestra de conveniencia debido a la facil
accesibilidad de los sujetos de estudio, los recursos limitados, y las restricciones
impuestas por la pandemia de COVID-19. Esta metodologia permite realizar el

estudio de manera eficiente, asegurando la obtencién de datos relevantes y
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contextualizados para la empresa, aunque puede limitar la representatividad de los
resultados a otras empresas o contextos.

1.3.5. Relevancia social

La investigacion sobre los factores determinantes del marketing digital en las
ventas de Grupo Tumperu S.R.L no solo es relevante desde una perspectiva
empresarial, sino que también tiene implicaciones significativas a nivel social. Como
sefala Philip Kotler en su libro "Marketing Management", el marketing efectivo no
solo impulsa el éxito empresarial, sino que también puede tener un impacto positivo
en la sociedad al crear empleo, promover el crecimiento econdmico y mejorar la
calidad de vida de las personas. El marketing digital, en particular, ofrece
oportunidades unicas para llegar a una amplia audiencia de manera eficiente y
efectiva, lo que puede tener un impacto aun mayor en la sociedad al proporcionar
acceso a informacion, productos y servicios de manera mas accesible y
conveniente.

Al comprender los factores que influyen en el éxito del marketing digital en
una empresa como Grupo Tumperu S.R.L, esta investigacion tiene el potencial de
generar mejoras significativas que beneficien tanto a las organizaciones como a la
comunidad en su conjunto. Por ejemplo, al identificar las estrategias mas efectivas
en el ambito del marketing digital, se pueden crear oportunidades de empleo en el
sector digital, fomentar la innovacion empresarial y aumentar la competitividad de
las empresas locales en el mercado global. Ademas, una mejora en las estrategias
de marketing digital puede beneficiar directamente a los consumidores al
proporcionarles acceso a una gama mas amplia de productos y servicios, asi como
a una experiencia de compra mas personalizada y satisfactoria. Esto no solo

fortalece las relaciones entre empresas y consumidores, sino que también
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promueve la fidelidad a la marca y la lealtad del cliente, lo que a su vez contribuye al
crecimiento sostenible de las empresas y al bienestar general de la sociedad.

En resumen, la investigacion sobre los factores determinantes del marketing
digital en las ventas de Grupo Tumperu S.R.L tiene una relevancia social
significativa al contribuir al desarrollo econdmico y empresarial local, mejorar la
experiencia del consumidor y promover relaciones comerciales mas sélidas y
equitativas. Esto refuerza la importancia de llevar a cabo este estudio en beneficio
de la sociedad y la economia local. (Kotler P. , Marketing Management, Millenium
Edition, 2016).

1.4. Objetivos de la investigacion

1.4.1. Objetivo general

Conocer los factores determinantes del marketing digital que se relacionan en
el nivel de ventas de la empresa de asesoria contable empresarial Tumperu distrito
del Cusco 2021-2022.

1.4.2. Objetivos especificos

Describir el nivel de aplicacion del Marketing digital segun el Marketing mix y
el ecosistema digital en de la empresa Grupo Tumperu SRL del distrito del Cusco.

Conocer el desempeiio de las ventas segun el entorno de ventas y canales
de ventas de la empresa Grupo Tumperu SRL del distrito del Cusco.

Evaluar la relacion del marketing mix en las ventas de la Empresa Grupo
Tumperu SRL Del Distrito Del Cusco, 2021-2022.

Analizar la relacién del ecosistema digital en las ventas de la Empresa Grupo
Tumperu SRL Del Distrito Del Cusco, 2021-2022.

Proponer un plan de marketing digital para incrementar el nivel de ventas de

Grupo Tumperu SRL.
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Il. MARCO TEORICO CONCEPTUAL
2.1. Bases tedricas
2.1.1. Teoria del Marketing digital
2.1.1.1. Definicién del marketing digital

En la era digital actual, el marketing se ha transformado radicalmente
gracias a la aparicion de nuevas tecnologias y plataformas en linea. El marketing
digital ha pasado a ser una parte fundamental de las estrategias comerciales de las
empresas, permitiendo una comunicacion mas directa y personalizada con los
consumidores, asi como una mayor eficacia en la promocion de productos y
servicios.

Sin embargo, el concepto de marketing digital puede resultar complejo y
multifacético, ya que abarca una amplia gama de herramientas, técnicas y
estrategias utilizadas en el entorno digital. Para comprender mejor este concepto y
sus diversas facetas, es util explorar las definiciones proporcionadas por algunos
de los principales expertos en el campo del marketing digital.

En este sentido, en el siguiente cuadro se presentan las definiciones del
marketing digital de varios autores destacados, cada una de las cuales ofrece una
perspectiva unica y valiosa sobre este tema. Estas definiciones nos ayudaran a
obtener una comprensién mas completa y contextualizada del marketing digital, lo

que a su vez facilitara su aplicacion efectiva en el ambito empresarial.



Tabla 1

32

Definiciones de Marketing digital

Autor Definiciéon del Marketing Digital

Philip El marketing digital implica el uso de canales digitales como el correo

Kotler electrénico, las redes sociales y los motores de busqueda para
promocionar productos y servicios tanto a consumidores como a
empresas, facilitando la comunicacién personalizada y rentable con
la audiencia (Kotler & Armstrong, Marketing, 2022).

Dave El marketing digital consiste en emplear estrategias de marketing a

Chaffey través de medios digitales para conectar con las audiencias y

& Ellis- gestionar experiencias de clientes de manera efectiva a través de

Chadwick | canales digitales (Chaffey & Ellis-Chadwick, Marketing Digital:
Estrategias, Implementacion y Practicas, 2021).

Moran & | (Moran & Gertner, 2020) afirman que el marketing digital se trata de

Gertner “usar plataformas digitales para influir en la percepcion y
comportamiento del consumidor, buscando desarrollar relaciones de
largo plazo a través de interacciones personalizadas y el uso de
herramientas digitales para la captacion de clientes”.

Gobmez, (Goémez y otros, 2021) explican que el marketing digital es “un

J., conjunto de practicas enfocadas en el uso de tecnologias y

Garcia, plataformas digitales, que permiten interactuar con los consumidores,

A, & ofrecerles productos o servicios personalizados y medir los

Lopez, C. | resultados para optimizar las acciones y estrategias de marketing”.

Nota: Elaboracién propia
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2.1.1.2. Factores determinantes del marketing digital
2.1.1.2.1. Dimension Marketing Mix
El marketing mix es una estrategia centrada en el aspecto interno de una
empresa, dicha estrategia ayuda a analizar aspectos fundamentales de la actividad
empresarial.

Tabla 2

Definiciones del Marketing Mix

Autor Definiciéon del Marketing Mix

Philip Kotler sugiere que el marketing mix consiste en la combinacién de
Kotler elementos manejables que una empresa utiliza para lograr sus
objetivos de marketing en un mercado objetivo. Estos elementos,
como producto, precio, plaza y promocion, se adaptan a las
necesidades y deseos de los consumidores (Kotler & Armstrong,

2022).
Dave (Chaffey & Ellis-Chadwick, Marketing Digital: Estrategias,
Chaffey Implementacién y Practicas, 2021) presentan el marketing mix como
& Ellis- un conjunto de estrategias y tacticas utilizadas en medios digitales

Chadwick | para interactuar con las audiencias y gestionar las experiencias de
los clientes, incluyendo productos, precios, distribucién y promocion.

Nota. Elaboracién propia.

Asi también (Londofio, 2023) lo definid como el conjunto de herramientas
que contribuyen a que una empresa pueda alcanzar sus objetivos y a tomar
mejores decisiones buscando la satisfaccion de los clientes.

El marketing mix consta de cuatro herramientas que se utilizan para
desarrollar e implementar estrategias de marketing: promocion, producto, plaza y
precio.

Estas variables se aplican tanto al marketing digital como al offline, que son
partes estratégicas del marketing.

Segun (Kubicki, 2020) el marketing mix es un concepto de marketing que
incluye todas las herramientas necesarias para desarrollar medidas efectivas para

penetrar en los mercados objetivo y alcanzar los objetivos de ventas. Los modelos
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de marketing mix, ayudan a tomar decisiones y examinar el marketing en el
contexto de nuevas ofertas de mercado. estrategia. Realizar una campana de
lanzamiento o reposicionamiento de un producto no es una tarea facil y requiere un
excelente conocimiento del mercado y un plan de accidn personalizado. Si tu
negocio lo necesita, no lo pienses mas. Esta guia practica lo guia a través de la
definicion del producto, distribucion, precio de venta, promociones y mas.
Responda las preguntas clave sobre los modelos relevantes. Encontrar las mejores
herramientas le ayudara a aprender como comercializar con éxito y superar a sus
competidores.
2.1.1.2.1.1. Producto

El producto es el nucleo del marketing mix, definido como cualquier bien o
servicio que satisface las necesidades o deseos de un consumidor. (Kotler &
Keller, 2021) lo describen como "un conjunto de atributos fisicos, funcionales y
simbdlicos que satisfacen una necesidad o deseo". Es asi que los beneficios del
producto son mas importantes que sus caracteristicas. Cada producto tiene un
ciclo de vida que consta de cuatro etapas (lanzamiento, crecimiento, madurez y
declive) y cada etapa requiere que la empresa adopte una estrategia diferente.
Cada producto tiene un ciclo de vida que consta de cuatro etapas (lanzamiento,
crecimiento, madurez y declive) y cada etapa requiere que la empresa adopte una

estrategia diferente.
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Tabla 3

Items del Indicador Producto

items Definicion Puntos clave

Producto Este es el centro de todo el producto. Se refiere a | Funcién
basico los servicios o beneficios basicos que los clientes | Calidad
buscan al comprar un producto.
Componentes clave de un producto, como
funcionalidad, valor percibido, imagen o

tecnologia asociada.

Producto Se afiaden atributos como marca, etiquetado, Caracteristicas
Real embalaje, disefio, estilo y calidad para hacer del

producto basico un producto real.

Producto Consta de todos los aspectos incluidos en el Personalizacion

aumentado | producto. Servicios
Detalles especificos como servicio postventa, Sostenibilidad
mantenimiento, garantia, instalacion, entrega y Empatia
financiacion. Inteligencia

Nota. Adaptacion de libro “Fundamentos del Marketing” de Diego Monferrer Tirado

(https://repositori.uji.es/xmlui/bitstream/handle/10234/49394/s74 .pdf).
2.1.1.2.1.2. Precio

(Kotler & Armstrong, Marketing, 2022) definen el precio como "la cantidad de
dinero que se cobra por un producto o servicio, o la suma de los valores que los
consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto." El
precio es crucial porque determina la percepcion del valor que tiene un producto
para el cliente. También es muy importante porque determinara cuanto beneficio
obtiene la empresa de cada venta. Al fijar el precio, se considera el valor de la

experiencia del cliente y lo que esta dispuesto a pagar por su producto. Por otro
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lado, el precio determina la impresion que el cliente tiene del producto, porque un
precio alto en muchos casos significa calidad, mientras que un precio bajo es todo
lo contrario.

Tabla 4

Items del Indicador Precio

items Definicién Puntos clave

Estrategia | Se refiere al enfoque general que se | Margen de beneficio
de precios | utiliza para establecer precios. La objetivo

estrategia de precios debe tener en Posicionamiento de
cuenta los objetivos de la empresa, precios

la naturaleza del producto o servicio, | Objetivos de precios
el mercado objetivo y la
competencia. Una estrategia de
precios eficaz puede ayudar a las
empresas a alcanzar sus objetivos

de marketing y financieros.

Estructura | Se refiere a la forma en que se Precios de lista

de precios | establecen los precios para Descuentos
diferentes productos o servicios. La Precios de descuento
estructura de precios debe tener en Precios

cuenta los objetivos de la empresa, promocionales

la naturaleza del producto o servicio,
el mercado objetivo y la
competencia. La seleccion de la
estructura de precios adecuada
dependera de los objetivos de la

empresa.




Politica de

precios

Se refiere a los principios que guian
la fijacion de precios. La politica de
precios debe tener en cuenta los
objetivos de la empresa, la
naturaleza del producto o servicio, el
mercado objetivo y la competencia.
La seleccion de la politica de precios
adecuada dependera de los objetivos

de la empresa.

Flexibilidad de
precios

Politica de reembolso
Politica de

devoluciones

Adaptacion de libro “Fundamentos del Marketing” de Diego Monferrer Tirado

(https://repositori.uji.es/xmlui/bitstream/handle/10234/49394/s74.pdf).

2.1.1.2.1.3. Plaza
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Nota.

(Kotler & Armstrong, Marketing, 2022) la plaza o distribucion incluye "las

actividades necesarias para hacer que el producto esté disponible para el

consumidor objetivo." Esto abarca la seleccion de canales de distribucion, logistica

y cobertura de mercado. Esto incluye elegir canales de distribucion adecuados,

como tiendas fisicas, online o a través de intermediarios. Una estrategia de

distribucion eficaz nos permitira llegar a nuestro publico objetivo en el momento

adecuado. Esto se aplica a la distribucién de productos. Esto incluye decidir cdmo

y donde entregar su producto a su publico objetivo. Esto puede incluir la eleccion

de un canal de distribucidn, como tiendas fisicas, ventas en linea o distribucién

directa. La colocacion estratégica de productos afecta su disponibilidad y facilidad

de uso, lo que a su vez afecta las ventas y la satisfaccion del cliente.



Tabla 5

Iltems del Indicador Plaza
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items

Definicion

Puntos clave

Cobertura

Se refiere al porcentaje de
la poblacién objetivo que
tiene acceso al producto o
servicio. Es una medida de
la amplitud de la
distribucion. La cobertura
es importante para las
empresas porque afecta la
capacidad de llegar a su
mercado objetivo. Una alta
cobertura puede ayudar a
las empresas a aumentar
las ventas y la participacion
de mercado.

La proporcion del grupo
objetivo que tiene acceso a
un producto o servicio.

Accesibilidad

Se refiere a la facilidad con
la que los clientes pueden
encontrar y comprar el
producto o servicio. Es una
medida de la profundidad
de la distribucion.

La accesibilidad es
importante para las
empresas porque afecta la
capacidad de los clientes
de comprar el producto o
servicio. Una alta
accesibilidad puede ayudar
a las empresas a aumentar
las ventas y la satisfaccién
del cliente.

El nimero de puntos de
venta

Ubicacion del punto de
venta

Presencia

se refiere a la visibilidad del
producto o servicio en el
mercado. Es una medida
de la conciencia de marca y
la preferencia del cliente.

La presencia es importante
para las empresas porque
afecta la capacidad de los
clientes de encontrar y
comprar el producto o
servicio. Una alta presencia
puede ayudar a las

Nivel de conocimiento de la
marca

Preferencia de marca
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empresas a aumentar las
ventas y la participacion de
mercado.

Ubicacion del punto
de venta

Nota. Adaptacién de libro “Fundamentos del Marketing” de Diego Monferrer Tirado

(https://repositori.uji.es/xmlui/bitstream/handle/10234/49394/s74 .pdf).
2.1.1.2.1.4. Promocioén

(Kotler & Keller, 2021) sostienen que la promocion incluye "todas las
actividades que comunican las caracteristicas del producto o servicio y persuaden
a los consumidores objetivo para que compren." Estas actividades pueden abarcar
desde publicidad y promocioén de ventas hasta relaciones publicas y marketing
digital. Es aqui donde se utilizan la estrategia publicitaria, las relaciones publicas, la
publicidad y aplicacion de redes sociales para generar interés e incrementar el
conocimiento de la empresa. Se refiere a todas las actividades de marketing
realizadas para promocionar y comunicar los productos al mercado. Esto incluye
publicidad, relaciones publicas, promociones, marketing en redes sociales, etc. La
promocién es esencial para aumentar el conocimiento, el interés y la demanda de
su producto. Es importante utilizar la combinacidn correcta de estrategias
publicitarias para llegar eficazmente a su publico objetivo.

Tabla 6

Items del Indicador Promocién

items Definicion Puntos clave
Comunicacion La comunicacion se refiere | Alcance
a las actividades que se .
utilizan para informar, Frecuencia

persuadir y recordar al
cliente sobre el producto o
servicio. Estas actividades
pueden ser realizadas por
la propia empresa o por
terceros, como agencias de

Impacto
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publicidad o relaciones
publicas.

Publicidad

La publicidad se refiere a
las actividades que se
utilizan para crear
conciencia y demanda del
producto o servicio. La
publicidad puede ser
utilizada para informar a los
clientes sobre el producto o
servicio, persuadirlos para
que lo compren y
recordarles el producto o
servicio.

Cobertura
Recordaciéon de marca

Actitud hacia la marca

Promocion de
ventas

La promocion de ventas se
refiere a las actividades que
se utilizan para incentivar la
compra del producto o
servicio. Estas actividades
pueden ser temporales y
dirigidas a un publico
especifico.

Volumen de ventas
Participacién de mercado

Rentabilidad

Nota. Adaptacioén de libro “Fundamentos del Marketing” de Diego Monferrer Tirado

(https://repositori.uji.es/xmlui/bitstream/handle/10234/49394/s74 .pdf).

2.1.1.2.2. Dimensién Ecosistema Digital

Segun (Licari, 2021) un ecosistema digital es el ambiente de tacticas

digitales que juntas logran un solo propoésito: generar trafico calificado, convertir

visitas a leads, calificar leads, consentir a los prospectos y generar venta.

En la empresa es de suma importancia considerar que dentro de la

organizacion el ecosistema digital genera nuevas tacticas con el propdsito de

alcanzar un servicio o producto A1, que brinde soluciones eficaces, y con esto

lograr como resultado un crecimiento. Lo cual se ve evidenciado en la generacién

de prospectos, captacion de nuevos clientes, fidelizacion de clientes e incremento

de ventas.
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Tomando la definicion de la Universidad (Europea, 2023) el ecosistema
digital es el entorno que usa tacticas digitales que interactian entre si para
alcanzar los objetivos empresariales.

El aplicar el ecosistema digital en una empresa puede traer grandes
beneficios como:

e Se logra establecer una relaciéon y comunicacion entre la empresa y
los clientes.

e Permite la organizacion mas facil de la data empresarial.

e La empresa logra una mayor eficiencia como resultado de la mejora
de procesos y reduccion significativa de los costos y tiempos.

¢ Ayuda a optimizar la ejecucion y evaluacion de las actividades en la
empresa.
2.1.1.2.2.1. Tipos de ecosistemas digitales

Debemos tener en cuenta que existen dos tipos diferentes de opciones a la
hora de discutir como construir un ecosistema digital segun (Universidad Europea,
2023).

Ecosistemas locales: Se refieren a los programas informaticos especificos
que deben instalarse en los ordenadores de cada persona o empresa con el fin de
facilitar la interaccién del usuario.

Ecosistemas basados en la nube: Sin necesidad de conexion a Internet,
se puede acceder a estas aplicaciones desde cualquier dispositivo y estan alojadas
en la nube. Ademas, se actualizan automaticamente y no es necesario instalarlos
primero.

2.1.1.2.2.2. Elementos de un ecosistema digital

Los elementos del Ecosistema Digital segun (Licari, 2021) son:



e Sitio web:
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Es el punto central de todas las estrategias digitales que se implementan en

la empresa; analdgicamente es el ser viviente que necesita mantenimiento, vida y

corazon. También se puede entender como el hogar de la empresa en el entorno

digital, es el sitio oficial donde clientes y socios interactuan.

Tabla 7
Items del Indicador Sitio Web

items Definicién

Puntos clave

Objetivos y Comprender el modelo de
Funcionalidades | negocio de la empresa y
determinar como el sitio web
ayudara a alcanzar los
objetivos estratégicos.

Objetivos de la empresa
Obijetivos del sitio web

Funcionalidades requeridas.

Branding e Al mantener una identidad de
Identidad de marca coherente en todos sus
Marca componentes, un sitio web

suele ser uno de los primeros
puntos de contacto entre un
usuario y una marca.

Coherencia del sitio
web con la identidad de la
marca.

Dominio relacionado
con el sitio web.

Estructura de La estructura de las paginas
Paginas y de un sitio web determina
Bloques de como los usuarios interactuan
Contenidos y consumen contenido.

Es importante disefar un sitio
web de manera que sea facil
de usar vy priorizar los
elementos mas importantes.

Contenido relevante que es
mostrado primero (Above
the fold).

Blogques y secciones.

Credibilidad y Varios elementos de un sitio
Seguridad web pueden generar sefales
de alerta para los usuarios,
haciéndoles dudar de su
autenticidad y propdésito. Las
dudas de los usuarios sobre la
autenticidad y el uso de datos
de un sitio web pueden tener
un impacto significativo en la
experiencia del usuario y, por
tanto, en la conversion.

Informacion actualizada y
exacta.

Informacion sobre la
organizacion o el
propietario.

Politica de privacidad y
politica de cookies.

Certificado SSL.

Imagenes reales de
productos, miembros del
equipo e instalaciones de la
empresa.
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Textos dummy (lorem
ipsum) e imagenes
placeholder.

Consistencia y
Estandares

La coherencia es uno de los
principios mas importantes en
el disefio de la experiencia del
usuario porque ayuda a
reducir la necesidad de que
los usuarios aprendan o
descubran el significado y la
utilidad de cada elemento de
la interfaz cada vez.

Imagen que transmite el
sitio web.

Identificacién de
elementos y funciones.

Sitio amigable con el cliente.

Formularios

Los formularios desempenan
un papel vital en el modelo de
negocio de la mayoria de los
sitios web porque le permiten
capturar clientes potenciales
directamente o cerrar ventas.

Informacion relevante
Instrucciones claras.
Mensajes claros.

Validacion de campos.

Nota. Adaptacion de curso “Haz una auditoria digital en webs, blogs, redes sociales y email

marketing” de la Escuela Convierte Mas (https://escuela.conviertemas.com).

o Branding:

Es proceso de creacion y desarrollo de una marca para comunicarse con

una audiencia a través de su imagen, mensaje y propdésito corporativo. De esta

forma, puede causar una buena impresion en las decisiones de compra de los

consumidores, aumentar el valor de sus productos y mejorar su posicion en el

mercado. (Terreros, 2022)

Tabla 8

Items del Indicador Branding

sobre la que se construye la
percepcion que los
consumidores tienen de la
marca. Una identidad de marca
bien definida ayuda a las

empresas a conectar con su

items Definicion Puntos clave
Identidad de | Elemento  fundamental del | Atributos de la marca.
marca branding, ya que es la base
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publico objetivo, generar

confianza y aumentar las ventas.

Identidad La identidad visual de la marca | Logotipo
Visual de la | es una parte fundamental del
marca branding, ya que es la primera | Colores
impresion que los consumidores | )
Tipografia
tienen de la marca. Una
identidad visual bien definida | G aficos

ayuda a las empresas a conectar
con su publico objetivo, generar

confianza y aumentar las ventas.

Tono y voz de | La voz de la marca es el estilo de | La audiencia objetivo

la marca comunicacién que utiliza la | Los valores de la marca
marca. Puede ser directo, | La personalidad de la marca
indirecto, emocional, racional,
etc. El tono y voz de la marca
deben ser consistentes en todos
los puntos de contacto con el
consumidor, tanto fisicos como
digitales. Esto incluye el sitio
web, las redes sociales, la

publicidad, el packaging, etc.

Nota. Adaptacién de curso “Haz una auditoria digital en webs, blogs, redes sociales y email

marketing” de la Escuela Convierte Mas (https://escuela.conviertemas.com).

0 Redes sociales:
Son los medios en los que se interactia de manera mas directa con los
clientes (Facebook, Twitter, Instagram y otras redes sociales).

Tabla 9

Items del Indicador redes sociales

items Definicién Puntos clave
Disefio y Se refiere al proceso de creary | Maximizacion de
optimizacion del | mejorar la experiencia de los posibilidades.
usuario usuarios al interactuar con las

plataformas de redes sociales.
Este proceso implica
comprender las necesidades y
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expectativas de los usuarios, y
luego disefar y optimizar las
interfaces, los flujos de trabajo y
el contenido de las redes
sociales para satisfacer esas
necesidades.

Crecimiento

se refiere al aumento del
numero de seguidores,
interacciones y engagement en
una cuenta de redes sociales.
Este crecimiento puede ser
organico, es decir, que se
produce de forma natural, o
pagado, es decir, que se
produce a través de campafas
publicitarias.

Crecimiento adecuado.

Cambios.

Consecucion de
objetivos (leads,
trafico web,
comunidad,
engagement...)

Se refiere al logro de los
objetivos que una empresa o
organizacidn se ha propuesto
alcanzar a través de sus
canales sociales.

Consecucién de objetivos.

Resultados

Medicion de
KPIs

Se refiere al proceso de
recopilar y analizar datos para
evaluar el rendimiento de una
estrategia de marketing en
redes sociales. Los KPIs, o
indicadores clave de
rendimiento, son métricas que
se utilizan para medir el éxito de
una estrategia.

Consecucién de objetivos.

Contenidos

Son todas aquellas piezas de
informacion que se publican en
estas plataformas. Pueden ser
de diversa indole, como texto,
imagenes, videos, audios,
encuestas, concursos, etc. Los
contenidos en redes sociales
tienen como objetivo conectar
con la audiencia, generar
engagement y alcanzar los
objetivos de la marca. Para ello,
deben ser relevantes, atractivos
y de calidad.

contenido relevante e
importante

Horarios de
publicacién

Los horarios de publicacion en
redes sociales se refieren a los
momentos del dia en los que
una marca o empresa publica
contenido en sus redes
sociales. Estos horarios son
importantes para maximizar el

Horarios adecuados
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alcance y el engagement del
contenido.

Nota. Adaptacion de curso “Haz una auditoria digital en webs, blogs, redes sociales y email

marketing” de la Escuela Convierte Mas (https://escuela.conviertemas.com).

o SEM, SMM, SEO:
Estas hacen referencia a la inversion inteligente de marketing en medios
digitales. Contribuye a que el marketing digital no se estanque y se tomen
decisiones en relacion a los resultados y objetivos que se pretende alcanzar.

Tabla 10
Items del Indicador SEO

items Definicion Puntos clave

Estrategia de | Se considera cualquier Trafico
palabras estrategia de orientacion _
clave organica, debe comenzar con Relevancia
un optimo analisis de keywords
considerando factores como el
volumen de busqueda, la

competencia y la relevancia de
la palabra para la marca.

Optimizacion | Las URL deben ser cortas y Brevedad
de las URL faciles de leer e indexar para los
motores de busqueda. Se debe Indexacion
procurar que sean lo mas
simples posible e incluye las
palabras clave mas importantes
de la pagina a la que hacen
referencia. Este ultimo punto es
parte importante del
posicionamiento online. Si no se
incluyen las palabras clave,
Google no podra indexar el
contenido correctamente.

Tiempos de Google penaliza las paginas Tiempo promedio
carga con tiempos de carga muy o
lentos, lo que también puede ~ Experiencia de
generar altas tasas de rebote y | usuario.

una mala experiencia de
usuario. Por ello, se recomienda
realizar una auditoria técnica
completa para optimizar todos
los factores que afectan la
velocidad de carga.
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permite dirigir a los usuarios a
una tienda fisica en funcién de
sus busquedas.

Creacién de Google y los usuarios valoran el Estructura
contenido de | contenido que esté bien N
calidad estructurado, sea facil de leer y Comprension
proporcione informacién .
detallada. Profundidad
SEO Local El SEO local es una Relevancia
herramienta importante para las ) )
empresas con tiendas o Distancia
establecimientos fisicas, ya que . .
Prominencia

Nota. Adaptacién del Manual de SEO y contenidos del curso “Certificacion en Marketing

Digital & Growth Marketing” de la Escuela Convierte Mas

(https://escuela.conviertemas.com).

o Meétrica:

Es una parte esencial del marketing digital; es un valor numérico que refleja

el desempeno de la estrategia aplicada y es decisivo para tomar decisiones sobre

el rumbo de la estrategia para lograr los objetivos.

Tabla 11

Iltems del Indicador métrica

items

Definicion

Puntos claves

Estado

indexacion

de

Las paginas indexadas por
Google seran la cantidad de
URL de tu sitio web que el
buscador puede mostrar en los
buscadores.

Resultados de la busqueda.
En otras palabras, si los robots
de Google pueden rastrear su
sitio, estas son las URL que se

indexaran.

Resultados de

busqueda

Visibilidad

organica

La visibilidad organica es uno
de los indicadores mas
importantes de que el sitio web

es eficaz. La puntuacién de

indice de visibilidad
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visibilidad mide el valor o la
presencia de un dominio web

en los resultados de busqueda

de Google.
Posicionamiento | Las palabras clave e Captacion de trafico
de Keywords relacionadas con el sitio web

pueden dar una idea de donde
se encuentran en los motores

de busqueda y ver si estan

dirigiendo trafico a el sitio web.

Nota. Adaptacién del Manual de SEO y contenidos del curso “Certificacion en Marketing
Digital & Growth Marketing” de la Escuela Convierte Mas

(https://escuela.conviertemas.com).

o Conversion:
Se puede entender como el proceso de llevar al cliente por el proceso de
atraerlo e informarlo, una vez ya se tenga la atencion del cliente se puede ver
reflejado en ventas.

Tabla 12

Items del Indicador conversion

items Definicion Puntos claves
Contenido El contenido es un factor clave para la Relevancia
conversion porque es lo que atrae a los B
usuarios y los motiva a realizar una Atraccion

accion. El contenido debe ser
relevante, atractivo e informativo para
el publico objetivo. Debe estar bien
escrito, bien disefado y facil de

entender.

Disefo Nos referimos a la apariencia y la Estética
funcionalidad de un sitio web, una B
aplicacién o cualquier otro producto Usabilidad

digital. El disefio debe ser intuitivo y
facil de usar para que los usuarios
puedan encontrar lo que buscan y
realizar las acciones deseadas.

Clarity
Focus

Call to action

Usabilidad Nos referimos a la facilidad con la que Eficacia
los usuarios pueden usar un sitio web,
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una aplicacion o cualquier otro producto
digital para realizar una accion
deseada.

La usabilidad es un factor clave para la
conversién porque es lo que determina
si los usuarios pueden encontrar lo que
buscan y realizar las acciones
deseadas de forma rapida y sencilla.

Eficiencia

Satisfaccion

Estrategias de
marketing

Nos referimos a las acciones que se
llevan a cabo para llegar al publico
objetivo y generar trafico hacia un sitio
web, una aplicacion o cualquier otro
producto digital.

Las estrategias de marketing son un
factor clave para la conversiéon porque
son las que ayudan a las empresas a
llegar a los usuarios que tienen mas
probabilidades de realizar una accion
deseada.

Publico
objetivo

Obijetivos
Estrategias

Resultados

Nota. Adaptacion del Manual de SEO y contenidos del curso “Certificacion en Marketing

Digital & Growth Marketing” de la Escuela Convierte Mas

(https://escuela.conviertemas.com).

o Blog:

Se define como un conjunto de paginas web que publican periédicamente

contenidos de interés. Esta parte puede considerarse analoga al nucleo de la

marca. Durante este proceso se crea contenido relevante y valioso, que redunda

en permanencia y autoridad en los motores de busqueda. A largo plazo, mantiene

vivo el ecosistema digital de la empresa.

Tabla 13

Items del Indicador Blog

items

Definicion

Puntos claves

Tematicas tratadas

Las tematicas tratadas en un
blog son los temas sobre los
que se escribe en un blog.
Pueden ser de cualquier
ambito, desde temas de
actualidad hasta temas
personales o profesionales.

Definiciéon de

objetivos.

Coherencia con

los objetivos.
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Tipo de
contenidos/formatos
generados

El tipo de
contenidos/formatos
generados en un blog se
refiere a la forma en que se
presenta el contenido en el
blog. Los formatos de
contenido mas comunes en
los blogs incluyen articulos,
listados, imagenes, videos,
podcast, etc.

Relevancia e
interés para el publico
objetivo

Apropiados para
el logro de objetivos.

Lenguaje y tono de
voz utilizado

El lenguaje y tono de voz
utilizado en un blog se refiere
a la forma en que el autor del
blog se comunica con sus
lectores. El lenguaje puede
ser formal, informal, técnico
o creativo. El tono de voz
puede ser serio, humoristico,
informativo o persuasivo.

El lenguaje y tono de voz
utilizados en un blog deben
ser coherentes con el tema
del blog, el publico objetivo y
el objetivo de la publicacion.

Lenguaje acorde
al publico

Coherencia con el
posicionamiento e
imagen de marca.

Coherencia
linguistica.

Visualizacion

En un blog, la visualizacién
se refiere a la forma en que
se presenta el contenido. La
visualizacién puede incluir el
uso de imagenes, videos,
infografias y otros elementos
visuales para hacer que el
contenido sea mas atractivo
y facil de entender.

Coherencia con el
posicionamiento e
imagen de marca.

Coherencia
visual.

Posicionamiento
SEO

El posicionamiento SEO de
un blog se refiere a las
técnicas utilizadas para
aumentar la visibilidad del
blog en los resultados de los
motores de busqueda. El
objetivo es conseguir que el
blog aparezca en los
primeros resultados de
busqueda cuando un usuario
busca la tematica de tu blog.

Ortografia 'y
gramatica

Nota. Adaptacién de curso “Haz una auditoria digital en webs, blogs, redes sociales y email

marketing” de la Escuela Convierte Mas (https://escuela.conviertemas.com).




Elementos de un ecosistema digital

Figura 1

Anatomia de un Ecosistema Digital

Nota. De liion Hybrid Marketing, 2021 (https://liion.mx/). Derechos de autor 2021 por liion.
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2.1.2. Variable Ventas

Segun (Rios, 2021) las define como las actividades que resultan en el
intercambio de bienes o servicios por dinero. La organizacion de ventas de una
empresa se divide en diferentes equipos, que suelen estar definidos por: el area
objetivo, los productos o servicios vendidos y los clientes objetivo.

El proceso de ventas es fundamental para el éxito y la supervivencia de
cualquier empresa. Comprender como se define y se concibe este proceso es
esencial para los profesionales del marketing y las ventas, ya que les proporciona
un marco tedrico sélido sobre el cual desarrollar estrategias efectivas.

En este contexto, varios autores prominentes han abordado la definicion de
ventas desde diferentes perspectivas y enfoques. Desde la identificacion de
necesidades y la satisfaccion del cliente hasta la generacion de ingresos y la
construccion de relaciones a largo plazo, estas definiciones ofrecen una vision
integral del proceso de ventas y su importancia en el panorama empresarial actual.

(Ingram y otros, 2023) definen las ventas como el proceso de establecer
relaciones mutuamente beneficiosas con los clientes actuales y potenciales, a
través del cual se presentan productos o servicios que satisfacen sus necesidades
y deseos, con el fin de lograr la satisfaccion del cliente y generar ingresos.

Asi también (Chavez, 2021) define a las ventas como la transferencia de
bienes o servicios a cambio de una contraprestacion econdmica. En este proceso
intervienen dos actores econdmicos principales: el vendedor, el propietario del bien
y el comprador que necesita el bien.

En resumen, podemos mirar el concepto de ventas desde dos aspectos:

Generalmente se entiende por venta la entrega de una mercancia al

comprador contra el pago de un precio acordado.
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Desde una perspectiva de marketing, vender es cualquier actividad que
implica un proceso personal o impersonal en el que el vendedor:
e Determinar las necesidades y/o deseos del comprador.
e Propensidn al intercambio
e Satisfacer las necesidades y/o deseos del Comprador (a través de bienes,
servicios o de otro modo) en beneficio de ambas partes.
2.1.2.1. Dimensién Entorno de ventas
2.1.2.1.1. Comportamiento de compra del consumidor

La (Universidad de Jaén, 2023) define al comportamiento del consumidor
como el conjunto de actividades que una persona o una organizacion realiza desde
que tiene una necesidad hasta el momento en que realiza la compra y hace uso del
producto.

Para (Santos, Hubspot, 2023) los consumidores actuales son muy diversos y
la aparicién de nuevas tecnologias esta cambiando la forma en que compran
productos y servicios. Es importante desarrollar una estrategia de ventas que
ayude a generar buenos resultados para el negocio. Para ello, es importante
identificar algunas caracteristicas basicas del comportamiento actual de tus
clientes tales como:

e Se centra en resolver necesidades. El proceso de compra de un
cliente comienza cuando hay un problema y es necesario resolverlo
con un producto o servicio. A partir de ahi, se debe empezar a buscar
y busca en todos los canales a los que estas expuesto hasta
encontrar lo que necesitas.

e Se esfuerza por ser rapido y confiable. Estos dos factores pueden

marcar una gran diferencia. La inmediatez y la seguridad son algunas
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de las caracteristicas mas comunes del comportamiento del
consumidor (que requieren soluciones practicas y sencillas).

Tiende a analizar y comparar marcas. Los consumidores suelen
comparar varias opciones que brinden el mismo producto o servicio
para elegir cual se adapta mas a sus necesidades.

Se propone opciones personalizadas. Es un elemento clave para
los consumidores, los que quieren saber y sentirse que son
especiales y que el dinero que invierten vale la pena.

Evita los anuncios: Los consumidores de hoy pasan mucho tiempo
en las redes sociales y no les gusta que los bombardeen con
anuncios. Por tanto, las campafnas de marketing deben ser muy
sutiles. Esto se debe a que estas caracteristicas del comportamiento
del consumidor influyen en las campafas de marketing y en su éxito.
Se busca la responsabilidad social: Esta preocupacion lleva a los
consumidores a elegir marcas que sean responsables y promuevan la

justicia social y ambiental.
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2.1.2.1.2. Factores que influyen en el comportamiento del

consumidor

Tabla 14

Factores que influyen en el comportamiento del consumidor

Factores Internos

Factores Externos

Estilo de vida Debido a que cada Calidad del La calidad de un
persona es unica, todos | producto producto o servicio es
tienen formas muy cémo lo perciben los
diferentes de organizar consumidores. Las
sus dias en funcién de empresas deben cumplir
su entorno, nivel y superar las
socioecondmico y expectativas de los
necesidades consumidores a medida
individuales. que se vuelven mas
Comprender el estilo de exigentes y muestran
vida y el tipo de interés en productos o
consumidor al que se servicios que cumplan
dirige su empresa con altos estandares.
requiere crear una
persona compradora.

Cultura La cultura influye sobre | Precio Este es el valor
las necesidades y monetario asignado al
deseos de los producto o servicio
consumidores, los entregado al cliente. Es
cuales se ven importante destacar que
influenciados por ciertos el precio del producto
factores que afectan su también puede estar
comportamiento, como relacionado con el valor
las creencias religiosas, que el producto o
la moral y las reglas servicio tiene para el
sociales. cliente.

Motivacién | La motivacién es el Valoracion de Son las
impuso que hace que otros referencias que requiere
una persona tome consumidores | el consumidor antes de
acciones para satisfacer realizar una compra,
determinada necesidad, para poder conocer y
las cuales pueden ser encontrar los diferentes
fisiologicas, bioldgicas, comentarios y
sociales y e valoraciones respecto a
autorrealizacion. las experiencias de

otros consumidores con
el producto o servicio
que desea comprar.

Edad La demanda varia con Sitios de facil | Son aquellos que son de

la edad del consumidor
y hay factores

navegacion

facil navegacion para el
usuario, cumpliendo sus
exigencias y
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psicolégicos
involucrados.

satisfaciendo sus
necesidades sencilla 'y
rapidamente. Si el sitio
web es de facil
navegacion la
experiencia de compra
del usuario sera optima,
es importante que el
cliente tenga
informacion relevante
como que compra, a
cuanto, y cuales son los
beneficios, entre otros
puntos que también
podrian considerarse
importantes.

Personalidad

La personalidad son el
conjunto de rasgos que
hacen unicas a las
personas. Esta puede
afectar como el
consumidor percibe las
cosas frente a otros
consumidores.

Percepcion de la
marca

Este factor es la vision
que tiene el consumidor
del producto o servicio.

Nota. De HubSpot, 2023 (https://blog.hubspot.es/marketing/factores-comportamiento-del-

consumidor). Derechos de autor 2023 por HubSpot.

2.1.2.2. Dimension Canales de Ventas

Los canales de venta son medios fisicos o digitales online u offline a través

de los cuales una empresa realiza transacciones con sus clientes, ya sean

personas fisicas o juridicas.

A través de estos puntos de contacto, los consumidores pueden aprender

mas sobre la marca. Por otro lado, las organizaciones utilizan esta tactica para

atraer clientes que aun no han comprado productos o contratos de servicios de la

empresa, pero que pretenden satisfacer una necesidad con sus soluciones.

En este sentido, cabe destacar que estos métodos de contacto con el grupo

objetivo también actian como canales de comunicacién que permiten a las
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personas obtener informacién sobre la empresa antes de tomar una decision de
compra.

2.1.2.2.1. Tipos de Canales de Ventas
Canales Offline

Los canales offline se componen de contenidos que no estan en la web, los
mismos que ya conocemos Y a los que estamos mas acostumbrados, pero que por
€s0 no se revelan a quienes los consideran un medio mas poderoso que la web,
sino que los combinan con y tienen una solida estrategia de marketing. Podemos
pensar en canales offline como radio, televisién, medios impresos, revistas, tarjetas
de visita, vallas publicitarias, folletos y folletos, teléfonos fijos y toda la publicidad
offline. (Hotmart, 2022)

Si bien la democratizacion del acceso en linea y la globalizacion han
impulsado las practicas de ventas digitales, la realidad es que los canales de
ventas fuera de linea siguen siendo una herramienta valiosa para aumentar los
recursos financieros de una empresa. Por ejemplo, los puntos de venta y las
tiendas fisicas son canales excelentes para brindar experiencias memorables al
consumidor y, por lo tanto, aumentar la lealtad del cliente. En estos lugares, las
personas pueden:

¢ Obtenga mas informacion sobre la empresa

e Comprobar calidad y diferencias del producto.

e Contactar con representantes de la marca

e Despertar inquietudes sobre temas especificos.

Podemos considerarlos como canales fuera de linea: radio, television,
medios impresos, revistas, tarjetas de presentacion, anuncios de impacto, folletos y

volantes, teléfonos fijos, todas las formas de publicidad fuera de linea.
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Tipos de canales de venta offline

Tipo

Definicion

Punto de

venta fisico

También conocido como lugar de negocios, es cualquier
espacio fisico donde se desarrolla algun tipo de actividad
comercial. En este sentido seran importantes factores como la

ubicacion, el merchandising y la sefalizacion.

Venta directa

La venta directa es un modelo de negocio en el que existe una
conexion personal directa entre la persona que vende el
producto/servicio y el consumidor, en lugar de estar vinculado a

una organizacion empresarial fija.

Telemarketing

El telemarketing es un canal de venta telefonica. Las empresas
lo utilizan para comunicarse con clientes potenciales y
comercializar productos y servicios. El objetivo puede ser
realizar una venta o tener una conversacion privada, o puede

ser mantener una relacién con un cliente.

Nota. De HubSpot, 2022 (https://hotmart.com/es/blog/canales-de-venta). Derechos de autor

2023 por HubSpot.

Canales Online

Como su nombre indica, los canales online son aquellos canales que

podemos encontrar en Internet, y estos canales van mas alla de las redes sociales.

(Hotmart, 2022)

Este tipo de canales de venta son herramientas que ayudan a las empresas

a ofrecer sus productos o servicios a los clientes a través de Internet (es decir, en

un entorno virtual). Las principales ventajas son la flexibilidad, comodidad,

economia y movilidad. Debido a que las organizaciones son mas dinamicas que los

canales de ventas fuera de linea, pueden comercializar sus soluciones las 24 horas



59

del dia, los 7 dias de la semana, independientemente de la ubicacién de sus

clientes. Aumenta la visibilidad de los productos y servicios para que el publico

pueda acceder a las soluciones de la empresa siempre que vea una necesidad del

consumidor y la encuentre adecuada. Entonces deberiamos utilizar canales online

para esfuerzos de marketing digital para asegurar una alta rotacion de clientes.

Tabla 16

Tipos de canales de venta online

Tipo

Definicion

Marketplace

Un sitio web o plataforma que te permite vender a
cambio de una comisién. Muy similar al sistema de
clasificados, pero con enormes filtros, puntuaciones de
reputacion y beneficios publicitarios.

Tiendas virtuales

Dentro del denominado comercio electronico
encontramos las tiendas virtuales, que son los puntos de
venta oficiales de las marcas.

Afiliados y
dropshipping

Aunque existen algunas diferencias entre ambos
modelos, lo que tienen en comun es que en ambos
casos el minorista decide vender bienes y/o servicios
que en realidad son proporcionados por un tercero.

Google Adds

Anunciar productos o servicios en Google Adds puede
proporcionar excelentes resultados en determinadas
areas, permitiendo a las empresas posicionarse en
primer lugar cuando los usuarios realizan determinadas
busquedas.

Google Shipping

Un sistema de publicidad que permite a los usuarios
habituales ver precios y tipos de catalogo de marcas en
los resultados de Google en modo comparativo. Tener
una plataforma de ventas donde anunciarse es
importante.

Redes Sociales

Las redes sociales aportan innumerables herramientas
para mejorar nuestra imagen ante los consumidores.
Facebook e Instagram son los mas comunes porque
facilitan la publicidad, la creacion de una tienda y el
mantenimiento del contacto con clientes potenciales.

Nota. De HubSpot, 2022 (https://hotmart.com/es/blog/canales-de-venta). Derechos de autor

2023 por HubSpot.
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2.2. Marco conceptual (palabras clave)

2.2.1. Conexién interpersonal

Las relaciones interpersonales son interacciones mutuas que se da de dos o
mas personas. La comunicacion esta involucrada en las relaciones humanas y es
la capacidad que tienen los humanos de adquirir informacion sobre su entorno y
compartirla con los demas. El proceso de comunicacion se forma mediante el envio
de senales (sonidos, gestos, simbolos) con el objetivo de dar a conocer
informacion. (Perez & Gardey, 2018)

2.2.2. Estrategia de marketing

El término se utiliza para referirse a un plan desarrollado con el propdsito de
resolver un problema, que especifica un conjunto de reglas que garantizan que
siempre se tomen las mejores decisiones. En otras palabras, una estrategia es un
proceso elegido para planificar el logro de un determinado estado futuro.

El Marketing es una disciplina dedicada al analisis de los mercados y el
comportamiento del consumidor, que tiene como objetivo atraer, retener y fidelizar
a los clientes satisfaciendo sus necesidades. (Perez & Gardey, 2018)

2.2.3. Mercadeo

En resumen, el concepto de mercado se centra en esto ultimo: "todo lugar,
fisico o virtual (como el caso del internet), donde existe, por un lado, la presencia
de compradores con necesidades o deseos especificos por satisfacer, dinero para
gastar y disposicion para participar en un intercambio que satisfaga esa necesidad
o deseo. Y por otro lado, la de vendedores que pretenden satisfacer esas
necesidades o deseos mediante un producto o servicio. Por tanto, el mercado es el
lugar donde se producen transferencias de titulos de propiedad". (Fisher y Espejo,

2005)
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2.2.4. Ventas
Las ventas, en economia, son la entrega de un determinado bien o servicio
bajo un precio estipulado o convenido y a cambio de una contraprestacion
economica en forma de dinero por parte de un vendedor o proveedor.
(Westreicher, 2021)
2.2.5. KPIs
La abreviatura KPI es una abreviatura del término inglés Key Performance
Indicator, que en nuestro idioma significa Key Performance Indicator. Como sugiere
el nombre, es una medida, generalmente expresada como porcentaje, que sirve
como herramienta para medir el nivel de desempeno de un proceso frente a las
estrategias utilizadas para lograr los objetivos. Al utilizar los KPI, podemos reflejar
el estado actual del negocio en determinadas areas y tomar medidas para
optimizar las estrategias en consecuencia. (Escuela Convierte Mas, 2022)
2.2.6. Marketing Mix
Es un conjunto de herramientas que se deben combinar para alcanzar los
objetivos de planificacion. En concreto esta representado por cuatro herramientas:
producto, precio, plaza y promocién. (Martinez Garcia y otros, 2014)
2.2.7. Branding
Conjunto de actividades y procesos que definen la identidad corporativa de
una empresa y permiten a los clientes potenciales distinguirla de otras empresas.
(Escuela Convierte Mas, 2022)
2.2.8. Email marketing
Es una técnica que usan las empresas para llegar a su publico haciendo uso

del correo electrénico. Esta técnica de marketing incluye boletines informativos y
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correos electronicos y, lo mas importante, una buena estrategia para respaldar lo
que estas haciendo. (Escuela Convierte Mas, 2022)
2.2.9. Engagement

El engagement se refiere al compromiso, entusiasmo y lealtad de la
audiencia hacia una marca. Esto incluye a una persona que sigue una marca en
las redes sociales o le dan me gusta a sus publicaciones, pero también comparte,
comenta y realiza acciones sugeridas. (Santos, Hubspot, 2023)
2.3. Antecedentes empiricos de la investigacion (estado del arte)

2.3.1. Antecedentes internacionales

(GRANIZO, 2019) Con su investigacion titulada “Plan De Marketing Digital
Para Posicionar La Marca Créditos “J&M” En El Cantén Milagro: Modelo B2C.” en
Administracion de Empresas de la Universidad Catolica de Santiago Guayaquil. El
trabajo de investigacion resalta la importancia crucial de implementar un plan de
marketing digital a través de las plataformas de redes sociales para fortalecer la
posicion de la marca Créditos "J & M" en el Canton Milagro. Se sefala como el
aumento en el uso de medios digitales ha llevado a las campanas de marketing a
dirigirse principalmente a las redes sociales, complementando asi los medios
tradicionales. Se llevaron a cabo diferentes tipos de investigacioén, incluyendo
investigacion de campo, descriptiva, correlacional, cuantitativa y cualitativa, con el
objetivo de analizar a los clientes activos de la empresa y sus preferencias de
contenido en redes sociales, asi como sus expectativas hacia la marca,
satisfaccion con los servicios ofrecidos y las tendencias del mercado. Los
resultados obtenidos indicaron que la implementacién de estrategias de marketing
a través de las redes sociales puede contribuir significativamente al

posicionamiento de la marca en el mercado. Por consiguiente, se derivan una serie
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de conclusiones y recomendaciones que respaldan la necesidad de tener una
presencia sélida en los medios digitales, lo que se percibe como una inversién con
bajo riesgo y un potencial rendimiento del 28%.

(Bustos, 2019) Con su investigacion titulada “Factores Determinantes sobre
la Integracion del E-Marketing al Plan Mercadeo en Empresas Guayaquilefias.” en
Administracion de Empresas de la Universidad Catolica de Santiago Guayaquil. El
marketing electrénico, conocido como E-marketing, ha surgido como una opcion
vital para las empresas en sus operaciones comerciales, ya que brinda un respaldo
fundamental a las actividades de ventas exclusivamente a través de plataformas
digitales. Sin embargo, los resultados de su implementacién dependen de factores
especificos. El objetivo de este estudio es identificar los factores que influyen en la
integracion del E-marketing en el plan de mercadeo de las empresas en Guayaquil.
En el marco tedrico, se abordan conceptos como la sociedad de la red, las redes
sociales y la web 2.0, entre otros, obtenidos de fuentes confiables y citadas
apropiadamente. La metodologia empleada se basa en un disefio cualitativo,
utilizando una investigacion descriptiva y un enfoque deductivo. La poblacion
estudiada comprende empresas guayaquilefias, para las cuales se realizaron
entrevistas. Los resultados revelan un creciente interés en el uso de redes sociales
para actividades de compra y venta, asi como el atractivo costo de la publicidad en
estas plataformas en comparacion con los medios tradicionales, lo que ha llevado a
las pequefias y medianas empresas a invertir en publicidad en linea. Sin embargo,
no todas tienen un plan de marketing digital, especialmente en comparacién con
las grandes empresas que estan mas dispuestas a asumir riesgos en estrategias

mas complejas. Las estrategias propuestas se centran en facilitar la integracion del
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E-marketing en el plan de mercadeo de las empresas, ofreciendo una serie de
acciones especificas sobre las cuales estas organizaciones podrian basarse.
2.3.2. Antecedentes nacionales

(Olano, 2016) En su investigacion titulada “Disefio De Un Plan De Marketing
Digital Para Posicionar A La Escuela De Posgrado De La Universidad Sefior De
Sipan-2016.” en Gestion y Marketing de la Universidad Sefior de Sipan. El objetivo
principal de este trabajo es proponer un disefio de plan de marketing digital con el
fin de mejorar el posicionamiento de la Escuela de Posgrado de la Universidad
Senor de Sipan. Se identifica como problema principal el inadecuado uso del
marketing digital en la comunicacién de sus programas de posgrado, lo que
repercute directamente en su posicionamiento en el mercado lambayecano. La
investigacion adopta un enfoque mixto y cuenta con una muestra de 80 personas
de diversas profesiones pertenecientes a sus respectivos colegios profesionales,
asi como egresados de instituciones superiores universitarias. Para llevar a cabo el
analisis de la informacién, se emplearon encuestas que abordaron los aspectos
clave del estudio. El procesamiento de los datos se realizé utilizando herramientas
como SPSS y Excel. Los resultados revelaron que la Escuela de Posgrado de la
Universidad Senor de Sipan no ha aprovechado adecuadamente el potencial del
marketing digital, lo que se refleja en la escasa aceptacion por parte de su publico
objetivo. En respuesta a esta situacion, se ha disefiado un plan de marketing digital
que aborda estos aspectos, adaptandose a las necesidades del mercado con el
objetivo de mejorar el posicionamiento de la institucién y cumplir de manera

efectiva con los objetivos estratégicos establecidos.
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(Mendoza, 2015) Tiene una maestria en economia de la Universidad
Nacional de Trujillo por su investigacion “Propuesta de plan de marketing y su
impacto en el incremento del nivel de ventas y posicionamiento de la empresa La
Casa Del Arte, Truijillo, Peru 2015”. Esta investigacion tuvo como objetivo principal
llevar a cabo un estudio de mercado y desarrollar un Plan de Marketing para la
empresa "La Casa del Arte", con el fin de mejorar sus ventas y su posicionamiento
en el mercado. Se optd por un disefo de investigacion descriptivo-correlacional y
se emplearon tanto fuentes primarias como secundarias para la recoleccién de
datos. Entre las fuentes primarias se incluyeron fichas de observacion para la
empresa, entrevistas exhaustivas con la gerencia de "La Casa del Arte", y
cuestionarios estructurados dirigidos a los clientes de la empresa. Las fuentes
secundarias consistieron en investigaciones en linea y revisidn bibliografica
especializada. El objetivo principal de este estudio propuesto fue determinar cémo
una propuesta de plan de marketing puede influir significativamente en el aumento
de las ventas y el posicionamiento de "La Casa del Arte". Los resultados obtenidos
revelaron que los principales demandantes del producto son comerciantes, y que
los consumidores valoran principalmente la calidad del producto y la atencion al
cliente. Ademas, los clientes expresaron la importancia de la puntualidad en la
entrega, la disponibilidad de descuentos y la frescura y variedad de los productos.
En conclusién, la calidad del producto y la atencion al cliente emergieron como
aspectos cruciales para el éxito comercial de "La Casa del Arte". En base a estos
hallazgos, la propuesta de plan de marketing incluye diversas estrategias y

proyecciones relacionadas con las ventas, la produccion y los costos.
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(Gordillo, 2020) En su investigacion “Implementacion de un plan de
marketing digital y las ventas de la empresa Comodin Peru SAC afio 2019” para
alcanzar el titulo de Licenciatura en Administracion en la Universidad Nacional de
Trujillo. La investigacion se centré en analizar el impacto de las estrategias de
marketing digital en las ventas de Grupo 3S Inversiones S.A.C. Adoptando un
enfoque mixto preexperimental, aplicado, prospectivo, longitudinal y experimental,
se trabajo con una muestra de 60 clientes utilizando un muestreo por conveniencia
debido a la situacién del COVID-19 y las caracteristicas especificas de la empresa.
La recoleccion de datos se llevo a cabo mediante encuestas, entrevistas y revision
documental, utilizando un cuestionario confiable validado por expertos (Alpha de
Cronbach de 0.78). Luego de recopilar los datos, se implementaron estrategias de
marketing digital siguiendo la metodologia SOSTAC. Los resultados obtenidos
fueron satisfactorios, con un indice de engagement del 1.76% y 1.00% en
diferentes plataformas de redes sociales, asi como un aumento significativo en el
numero de seguidores en Instagram (3%) y Facebook (13.51%). Ademas, se
registré un incremento notable del 34.68% en las ventas promedio de la empresa,
lo cual fue validado mediante un coeficiente correlacional. En cuanto a la
evaluacion econdmica, se determiné un Valor Actual Neto (VAN) de S/34,458.65 y
una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 91%, lo que demuestra la viabilidad
financiera de la implementacién de estrategias de marketing digital en la
organizacion. Estos resultados respaldan la eficacia y el impacto positivo de las
estrategias de marketing digital en el crecimiento y el éxito comercial de Grupo 3S

Inversiones S.A.C.
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2.3.3. Antecedentes locales

(Vargas, 2021) En su investigacion titulada “Uso Del E-Marketing Para La
Venta De Paquetes Turisticos En Las Agencias De Viajes Minoristas De La Ciudad
Del Cusco, 2016” de la Universidad Nacional San Antonio Abad del Cusco para
optar al grado de Maestro en Administracion De Empresas.

Tuvo como problema general: ;Cual es la relacion entre el uso del
EMarketing y la venta de paquetes turisticos en las agencias de viaje minoristas de
la ciudad del Cusco, 20167; El objetivo general de este estudio es establecer la
relacion entre el uso del E-Marketing y la venta de paquetes turisticos en las
agencias de viajes minoristas de la ciudad del Cusco en el afio 2016. Se plantea
como hipdtesis la existencia de una relacion directa entre el uso del E-Marketing y
las ventas de paquetes turisticos en estas agencias.

La metodologia empleada es de tipo aplicada, con un nivel correlacional y
un disefio no experimental de corte transversal. La poblacion objeto de estudio
estuvo compuesta por 190 agencias de turismo minoristas, de las cuales se extrajo
una muestra de 127 agencias.

Para la recoleccion de datos se utilizé la técnica de encuestas, mediante un
cuestionario disefiado especificamente para este fin. Los resultados obtenidos
indican una relacion significativa y directa entre el uso del E-Marketing y la venta
de paquetes turisticos en las agencias de viaje minoristas de la ciudad del Cusco
en 2016, con un valor de p igual a 0.00, lo que sugiere una relacién
estadisticamente significativa al nivel de confianza del 95%.

Sin embargo, se observa que el nivel de uso del Marketing en linea es bajo,
siendo utilizado solo por el 38.6% de las agencias encuestadas. Ademas, el uso de

las redes sociales se considera regular, con un porcentaje del 45.7%, mientras que
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el uso del Marketing mévil es muy bajo, con tan solo un 46.5% de las agencias
haciendo uso de esta herramienta.

(Olivera, 2020) Realizo la investigacion titulada “Marketing Digital Y Su
Relacién Con El Posicionamiento De Marca De La Agencia De Viajes Inca Trail
Expeditions Peru - Itep, Cusco 2020” en turismo de la Universidad Andina en
Cusco. Esta investigaciéon demostro la relacion actual que presenta el marketing
digital de la agencia de viajes Inka Trail Expeditions Peru con el posicionamiento
de su marca debido a la falta del detalle de resaltar el conocimiento de la marca,
valores e imagen en general. El propdsito de este estudio fue evaluar la relacion
entre el marketing digital y el posicionamiento de marca en la agencia de viajes
ITEP en Cusco durante el afio 2020.

La metodologia empleada se baso6 en un enfoque cuantitativo basico,
utilizando un disefio descriptivo correlacional con dos variables y un enfoque no
experimental. Se llevo a cabo una encuesta dirigida a 126 turistas que utilizaron los
servicios de la agencia de viajes. Los resultados de la investigacion sugieren que la
relacion entre las variables analizadas no es tan robusta como se esperaba. Sin
embargo, se identificaron observaciones y se formularon recomendaciones que
podrian fortalecer esta relacion en el futuro. Se destaca la importancia de trabajar
en colaboracion con empleados, proveedores y clientes para mejorar el
posicionamiento de la marca mediante estrategias de marketing digital mas
efectivas.

(Condori & Huaman, 2021) En su investigacion titulada “Marketing Digital Y
Nivel De Ventas De Los Comerciantes En El Centro Comercial EI Molino | De La
Ciudad Del Cusco - 2020” de la Universidad Andina del Cusco para lograr una

licenciatura en administracion.
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El propdsito de este estudio fue investigar la relacidén entre el Marketing
Digital y el Nivel de ventas en el Centro Comercial EI Molino | durante el afio 2020.
El estudio se delimitd conceptualmente considerando la variable de Marketing
Digital y sus dimensiones, como el marketing de busqueda, el e-mail marketing y
las redes sociales, asi como la variable de Nivel de ventas y sus categorias: ventas
altas, medias y bajas. Para llevar a cabo esta investigacion, se recurrio a fuentes
de informacién cientifica y se empled un enfoque cuantitativo con un disefio no
experimental y de nivel descriptivo correlacional.

La muestra consistio en 90 comerciantes del Centro Comercial El Molino |.
Se utilizé un cuestionario tipo Likert para recopilar los datos y se determiné la
existencia de correlacion entre las variables de Marketing Digital y Nivel de Ventas.
Los resultados obtenidos respaldan la hipotesis general, demostrando una relacion
estadisticamente significativa entre el marketing digital y el nivel de ventas. Este
hallazgo se confirmé mediante la prueba chi-cuadrado, donde se obtuvo un valor

de p = 0.000 < 0.05, indicando una asociacion significativa entre ambas variables.

2.4. Hipétesis

2.4.1. Hipétesis general

Los factores determinantes del marketing digital no se relacionan
significativamente con las ventas de Grupo Tumperu SRL Del Distrito Del Cusco,

2021-2022.
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3.4.2. Hipétesis especificas

El Marketing Mix se relacionan significativamente con las ventas de Grupo
Tumperu S.R.L. Del Distrito Del Cusco, 2021-2022.

El Ecosistema digital se relacionan significativamente con las ventas de
Grupo Tumperu SRL Del Distrito Del Cusco, 2021-2022.

Tabla 17

Identificacién de variables

Variable independiente Marketing Digital

Variable dependiente Ventas

Nota: La tabla 2 muestra las variables estudiadas
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2.6. Operacionalizacién de variables

Tabla 18

Operacionalizacién de variables

FACTORES DETERMINANTES DEL MARKETING DIGITAL EN LAS VENTAS DE LA EMPRESA GRUPO TUMPERU S.R.L DEL DISTRITO DEL CUSCO PERIODO 2021-2022

Variables Definiciéon conceptual Definicién operacional Dimensiones Indicadores items INSTRUMENTO Escala
Segun (Kotler & Keller, 2021) el | El marketing digital es una parte Marketing Mix Producto 3 Cuestionario Ordinal
Factores marketing digital es el logro de | importante del negocio digital y Precio 3 dirigido a clientes
determinantes objetivos de marketing utilizando | cubre politicas, estrategias y Promocién 3 de la empresa
del Marketing tecnologias digitales, que | actividades que satisfacen las Plaza 3 Tumperu S.R.L.
digital caracteriza los esfuerzos de una | necesidades del cliente de agregar
empresa por informar, | valor a un producto o servicio
comunicar, promocionar y vender | utilizando canales sociales digitales Branding 3
sus productos y servicios através | para ampliar los canales de Ecosistema Digital Pagina web 6
de Internet. distribucion y aumentar las ventas. Redes sociales 6
(Mejia, 2017) CRM, SEMy SEO 5
Métrica 3
Conversion 4
Blog 5
Ventas Una venta puede definirse como | La relacion entre el marketing y las | Entorno de ventas Comportamiento de compra del 6 Cuestionario Ordinal
la transferencia de propiedad de | ventas es esencial para el consumidor dirigido a clientes
bienes o servicios de un | desarrollo empresarial, de la empresa
vendedor a un comprador a | especialmente para que una Factores que afectan el proceso 2 Tumperu S.R.L.
cambio de una contraprestacion | empresa destaque en el mundo de toma de decisiones del
financiera. Este es uno de los | empresarial. consumidor
pasos mas importantes que da | Hay diferencia entre ventas y
una empresa para generar | marketing: las ventas son tacticas,
ingresos. (Kotler & Armstrong, | mientras que el marketing es mas | Canales de ventas Online 3
Marketing, 2022) estratégico. En este sentido, para Offline 6
que los vendedores puedan decidir
estratégicamente, necesitan
comprender el funcionamiento del
sistema de marketing en |la
empresa. (Stanton y  oftros,
Fundamentos de Marketing, 2007)

Nota: Elaboracién propia.
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ll. METODOLOGIA
3.1. Ambito de estudio: localizacién politica y geografica

El presente estudio se desarrolla en el contexto de la ciudad y distrito de
Cusco, donde tiene su sede la empresa Grupo Tumperu S.R.L. Ubicada en una de
las regiones mas emblematicas y turisticas del Peru, la ciudad de Cusco no solo
posee un rico patrimonio historico y cultural, sino que también se destaca como un
importante centro econdémico y comercial en la regién sur del pais.

Desde el punto de vista politico, Cusco es la capital de la region Cusco y
funciona como un importante centro administrativo y gubernamental. Como tal, esta
sujeta a las politicas y regulaciones establecidas a nivel local, regional y nacional,
las cuales pueden influir en el desarrollo y las operaciones de las empresas
establecidas en la ciudad.

En cuanto a su ubicacion geografica, Cusco se encuentra en una posiciéon
estratégica en los Andes peruanos, a una altitud de aproximadamente 3,400 metros
sobre el nivel del mar. Esta ubicacidén geografica unica no solo le confiere un clima
variado y paisajes impresionantes, sino que también le otorga una posicidn
ventajosa como punto de conexién entre las distintas regiones del pais y como
destino turistico de renombre mundial.

Por tanto, el &mbito de estudio de este trabajo se centra en el contexto
politico y geografico de la ciudad y distrito de Cusco, considerando el impacto que
estos factores pueden tener en las estrategias de marketing digital y las ventas de la

empresa Grupo Tumperu S.R.L.



Figura 2

Distrito de Cusco

Nota: La figura 7 muestra el distrito de Cusco fuente Google Maps (2022)

3.2. Tipo de Investigacion

La presente investigacion es de tipo aplicada, ya que busca resolver un
problema especifico relacionado con el impacto del marketing digital en las ventas
de Grupo Tumperu S.R.L. Segun (Hernandez_Sampieri, 2019), la investigacion
aplicada se orienta a generar soluciones practicas y concretas, en este caso,
optimizando las estrategias de marketing digital de la empresa. La investigacion
aplicada permite transferir directamente los resultados al entorno empresarial,
mejorando la toma de decisiones y aumentando la competitividad en un mercado

cada vez mas digitalizado (Kotler & Keller, 2021).
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3.3. Enfoque de la investigacion

El enfoque de la investigacion es mixto, ya que combina tanto el enfoque
cuantitativo como el cualitativo para abordar de manera integral el problema de
investigacion. Este enfoque mixto permite aprovechar lo mejor de ambos enfoques,
integrando el analisis numérico y estadistico del enfoque cuantitativo, junto con la
profundidad y comprension detallada que proporciona el enfoque cualitativo
(Hernandez_Sampieri, 2019).

Este enfoque mixto es adecuado para investigaciones donde se busca no
solo cuantificar el fendmeno, sino también comprender los factores cualitativos que
influyen en los resultados, proporcionando una visibn mas completa del problema
estudiado.

3.4. Nivel de investigacion

El nivel de investigacion de este estudio es descriptivo correlacional, ya que
busca describir y analizar la relacion entre las variables del marketing digital y las
ventas en la empresa Grupo Tumperu S.R.L. Lo que permite abordar de manera
integral la comprensién de los factores que influyen en el marketing digital y las
ventas de la empresa Grupo Tumperu S.R.L. en el distrito de Cusco.

El nivel de investigacion descriptivo se empleara para caracterizar y describir
detalladamente las estrategias de marketing digital implementadas por la empresa,
asi como las tendencias y patrones observados en sus ventas.

Segun (Hernandez_Sampieri, 2019) la investigacion descriptiva permite
obtener una vision amplia y detallada de un fendmeno particular, lo que resulta
fundamental para identificar areas de mejora y oportunidades de crecimiento.

Por otro lado, se utilizara el nivel de investigacion correlacional para examinar

las posibles relaciones y asociaciones entre las variables relacionadas con el
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marketing digital y las ventas de Grupo Tumperu S.R.L. Segun (Carrasco, 2019) la
investigacion correlacional es util para explorar la fuerza y la direccion de las
relaciones entre variables, sin establecer una relacion causal entre ellas.

3.5. Diseino de la investigaciéon

El disefio de la investigacion es no experimental de corte transversal. En este
tipo de disefio, no se manipulan intencionalmente las variables, sino que se
observan y analizan en su estado natural, tal como sugiere (Hernandez_Sampieri,
2019) Esto es apropiado para el estudio, ya que se busca analizar la relacién entre
el marketing digital (incluyendo el marketing mix y el ecosistema digital) y las ventas
de la empresa Grupo Tumperu S.R.L. en un momento determinado, sin intervencion
directa sobre las variables.

Al ser un disefio transversal, los datos se recolectan en un unico momento en
el tiempo, permitiendo describir las condiciones existentes y la posible relacion entre
las variables. Ademas, al ser correlacional, el estudio se centra en determinar el
grado de asociacion entre las estrategias de marketing digital y el desempefio en las
ventas, sin establecer causalidad.

3.6. Unidad de analisis

La unidad de analisis es el elemento principal que se observa y mide en un
estudio de investigacién. Definir la unidad de analisis es fundamental, ya que
determina el enfoque del estudio y la naturaleza de los datos que se recopilaran.
Segun (Hernandez Sampieri y otros, 2014), la unidad de analisis puede variar desde
individuos, grupos, organizaciones, hasta eventos y objetos, dependiendo del
propdsito y los objetivos especificos del estudio. La unidad de analisis para este
estudio estara conformada por las empresas que forman parte de la cartera de

clientes de Grupo Tumperu S.R.L. En este contexto, cada empresa individual se
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considerara como una unidad independiente que sera objeto de analisis en relacion
con las estrategias de marketing digital y las ventas implementadas por Grupo
Tumperu.

Al seleccionar las empresas como la unidad de analisis, se permite un
examen detallado de las caracteristicas, comportamientos y necesidades
especificas de cada una en relacion con los servicios ofrecidos por Grupo Tumperu.
Esto facilita la identificacion de patrones, tendencias y relaciones significativas que
pueden influir en el rendimiento del marketing digital y las ventas de la empresa.

Ademas, esta eleccion de unidad de analisis refleja la naturaleza del objeto
de estudio, que se centra en las interacciones y relaciones entre Grupo Tumperu y
sus clientes empresariales. Al analizar cada empresa individualmente, se puede
obtener una comprensién mas completa y precisa de como las estrategias de
marketing digital impactan en la satisfaccion del cliente y los resultados comerciales
en este contexto especifico.

Esta definicidon de la unidad de analisis se basa en la metodologia propuesta
por (Hernandez Sampieri y otros, 2014).

3.7. Poblacién de estudio

La poblacién de estudio para este proyecto estara constituida por todas las
empresas que conforman la cartera de clientes de Grupo Tumperu S.R.L. Esta
poblacién incluye un total de 60 empresas pertenecientes a diversos rubros del
sector servicios y comercial del distrito de Cusco.

Al seleccionar esta poblacion de estudio, se abarca un amplio espectro de
empresas que interactuan con Grupo Tumperu en diferentes capacidades y areas
de negocio. Esto permite una representacion adecuada y significativa de la

diversidad empresarial en el distrito de Cusco y proporciona una base sélida para el
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analisis de las estrategias de marketing digital y las ventas en este contexto
especifico.

La eleccién de estas 60 empresas como la poblacién de estudio se basa en
su pertenencia a la cartera de clientes de Grupo Tumperu S.R.L., lo que asegura
que estén directamente involucradas en las actividades comerciales y relaciones
comerciales con la empresa de estudio.

3.8. Tamano de muestra

El tamafio de muestra para este estudio este compuesto por el total de la
cartera de clientes de la empresa Grupo Tumperu S.R.L. en el distrito de Cusco.
Dado que se investigd la totalidad de la poblacién de interés, se emple6 un enfoque
censal, donde se incluyé a todos los clientes de la empresa en el analisis.

En relacion con el tipo de muestra utilizado, se optd por una muestra por
conveniencia. Segun (Hernandez Sampieri y otros, 2014) la muestra por
conveniencia se selecciona de manera arbitraria y se compone de los elementos
mas accesibles o disponibles en el momento de la investigacion. En este caso, la
eleccion de la totalidad de la cartera de clientes de Grupo Tumperu se justifica por
su accesibilidad y disponibilidad para participar en el estudio, lo que facilito la
recopilacion de datos de manera eficiente.

La seleccion de una muestra por conveniencia no solo simplifica el proceso
de recoleccién de datos, sino que también proporciona una representacion
adecuada de la poblacién de interés, especialmente cuando se tiene acceso
completo a ella, como en el caso de este estudio. Asimismo, en la Tabla 17 se pude
ver a detalle los clientes que componen la mencionada cartera.

Tabla 19

Cartera de Clientes de la empresa Grupo Tumperu S.R.L.



78

NO

RAZON SOCIAL

ALLPA VERDE E.I.R.L.

ARIAS OLAVARRERA BREINER

ASOCIACION RELIGIOSA IGLESIA EVANGELICA BAUTISTA EL PUENTE -
IEB. EL PUENTE

C & RHSEQ SOLUTIONS S.A.C.

CHACON ROSASCO CESAR

CJUNO QUISPE RUSELA

CLINICA CARDIOLIFE S.A.C.

CLOVER HOUSE S.A.C.

CORPORACION EDUCATIVA LOS PATRIOTAS S.A.C.

10

CRUZ CHOQUE DINO ANTONIO

11

DIPASAN-DISTRIBUCIONES PATRON SAN MARCOS S.A.C.

12

DISTRIBUCIONES CUSCO VILLA CHALCO S.A.C

13

DISTRIBUIDORA DROGUERIA BMB FARMA S.A.C.S

14

FLORES MORALES MARILUZ

15

GROUP HOLGUIN MARKET S.A.C.

16

GROUP HUAYRUROS MARKET S.A.C.

17

RUTA 79 E.l.R.L.

18

HUAMAN ALANYA WILBERT

19

ICONIC FUN AND SOCIAL E.I.R.L.

20

JJ. ALUZINC INDUSTRIAL E.I.R.L.

21

KUSKIN EDITORES S.R.L.

22

LA CASITA AZUL S.R.L.

23

LUXTOY S.A.C.

24

MAGG INVERSIONES E.I.R.L.

25

MEZCLATE S.A.C.

26

MISIONES TERAPEUTICAS PERU ASOCIACION SIN FINES DE LUCRO

27

MONTANA SAGRADA F & AE.IL.R.L.

28

OSCO ORTIZ EDLY

29

SAMIYUQ KAY S.A.C.

30

SOLIS BOHORQUEZ FLORA




31

ZEGARRA URETA CAROLINE CLAUDIA

79

32

CUSCO NATIVE S.R.L.

33

CUSCO NATIVE TOURS E.L.R.L.

34

MILAGROS CUELLAR MORVELI

35

CORDOVA CCORI ERIKA

36

CHOQUEHUANCA MACEDO PERCY URIEL

37

QUISPE MONTUFAR DANICA DISRELI

38

E.T.M. SENOR DE LOS TEMBLORES T.T.C. S.A.

39

MULTISERVICIOS CHIRIQ'ONCHA E.I.R.L.

40

EKEKO TRADING S.A.C.

41

HOTEL PERU REAL E.I.R.L.

42

APU INTI INVERSIONES TURISTICAS S.A.C.

43

INSTINCT S.R.L.

44

GENESIS ALMUDENA E.I.R.L.

45

MAMBA GROUP E.I.R.L.

46

AGENCIA DE VIAJES Y TRANSPORTE TURISTICO SANKA TOURS
ADVENTURE E.I.R.L.

47

LILIUM GROUP S.R.L.

48

SANKA ALL TRAVEL SERVICE E.I.R.L.

49

TTITO CENTENO ALEXANDER

50

VARGAS USCAMAYTA JHAIR EDUARDO

51

AMARU EXPRES S.A.C.

52

AGAPE SUDAMERICA E.I.R.L.

53

ALEGRIA’S INN S.C.R.L.

54

MERCADITO A-1 S.A.C.

55

PERU CULTURE E.I.R.L.

56

FAST GAS S.A.C.

57

INVERSIONES TRES POR OCHO S.A.C.

58

INVERSIONES GLOBAL GAS E.I.R.L.

59

INVERSIONES SAPHI INKA E.I.R.L.

60

SECRET GARDEN BY ALI E.l.LR.L.

Nota: Elaboracién propia con la recoleccion de informacion de la empresa Grupo Tumperu
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3.9. Técnicas de seleccidon de muestra

Para este estudio, se empleé la técnica de seleccion de muestra conocida
como muestra censal. Esta técnica implica investigar y recopilar datos de todos los
elementos que conforman la poblacion de interés, sin seleccionar una muestra
especifica. En otras palabras, se llevo a cabo un analisis exhaustivo de todas las
empresas que forman parte de la cartera de clientes de Grupo Tumperu S.R.L. en el
distrito de Cusco. La eleccién de una muestra censal se justifica por la naturaleza
del estudio, que tiene como objetivo examinar las estrategias de marketing digital y
las ventas en un contexto especifico y detallado. Al incluir todas las empresas de la
cartera de clientes de Grupo Tumperu, se garantiza una representacion completa y
precisa de la poblacion de interés, lo que permite obtener conclusiones confiables y
generalizables sobre el tema en estudio. Esta explicacion se basa en la metodologia
propuesta por (Hernandez Sampieri y otros, 2014)
3.10. Técnicas de recoleccién de informacion

La seleccion de técnicas de recoleccion de informacion es una decision critica
que influye en la calidad y relevancia de los datos obtenidos en un estudio. Tal como
indican (Hernandez Sampieri y otros, 2014), es fundamental que los investigadores
elijan técnicas que se alineen con sus objetivos de investigacidén y que permitan una
recoleccion de datos precisa y sistematica, facilitando asi la generacién de
conocimiento valido y confiable. Para la presente investigacion la técnica de
recoleccion de informacién fue mediante un cuestionario dirigido al area encargada
del marketing de las empresas del Grupo Tumperu S.R.L.
3.11. Técnicas de analisis e interpretacion de la informacion

El analisis e interpretacion de datos se llevara a cabo mediante técnicas de

estadistica descriptiva e inferencial sobre las dos variables principales de estudio: el
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marketing digital y las ventas. Este proceso permitira examinar en detalle la relacion
entre estas dos variables y comprender mejor como influyen una en la otra en el
contexto de Grupo Tumperu S.R.L.

Para ello, se realizara un analisis estadistico descriptivo que incluira medidas
de tendencia central, como la media y la mediana, asi como medidas de dispersion,
como la desviacion estandar. Esto proporcionara una visién general de la
distribucion y la variabilidad de los datos relacionados con el marketing digital y las
ventas de la empresa.

Ademas, se emplearan técnicas de analisis inferencial, como pruebas de
correlacion y regresion, para investigar posibles relaciones y asociaciones entre el
marketing digital y las ventas. Estas pruebas permitiran determinar si existe una
relacion significativa entre las variables y, en caso afirmativo, cual es su fuerza y
direccién.

El software estadistico SPSS (Statistical Package for the Social Sciences)
sera utilizado para llevar a cabo el andlisis de datos de manera eficiente y precisa.
Esta herramienta proporciona una amplia gama de funciones y procedimientos
estadisticos que facilitaran la realizacion de analisis descriptivos e inferenciales de
manera sistematica y rigurosa.

La importancia de este analisis radica en su capacidad para proporcionar
informacion clave sobre el impacto del marketing digital en las ventas de Grupo
Tumperu S.R.L., lo que permitira identificar areas de mejora y oportunidades de
crecimiento en el ambito comercial de la empresa inferencial sobre las dos

variables: marketing digital y ventas. (Hernandez Sampieri y otros, 2014)
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3.12. Técnicas para demostrarla verdad o falsedad de las Hipétesis planteadas

Para poner a prueba las hipotesis planteadas en este estudio sobre la
relacion entre el marketing digital y las ventas en Grupo Tumperu S.R.L., se aplico el
meétodo estadistico de Rho de Spearman. Esta técnica es una medida de correlacion
no paramétrica que evalua la relacién entre dos variables clasificatorias u ordinales.
En este caso, se utilizd para examinar la relacion del marketing digital en las ventas
de la empresa.

El método de Rho de Spearman es especialmente util cuando las variables
no siguen una distribucion normal o cuando los datos estan en forma de rangos o
categorias. Al calcular el coeficiente de correlacion de Spearman, se obtiene un
valor que indica la fuerza y la direccion de la relacion entre las dos variables, que en
este caso son el nivel de inversion en marketing digital y el rendimiento de las
ventas.

El andlisis de Rho de Spearman permitié determinar si existe una asociacion
significativa entre el marketing digital y las ventas de Grupo Tumperu S.R.L., lo que
ayudara a evaluar la validez de las hipétesis planteadas en el estudio. Si se
encuentra una correlacion positiva y estadisticamente significativa, se podria
concluir que el marketing digital tiene un impacto positivo en las ventas de la
empresa, respaldando asi las hipotesis formuladas.

Por otro lado, si no se encuentra una correlacion significativa, se podria
concluir que no existe una relacion clara entre el marketing digital y las ventas, lo
que implicaria la necesidad de revisar las hipotesis planteadas o explorar otros

factores que puedan influir en el rendimiento de las ventas de la empresa.
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3.12.1. Hipétesis general

Hipétesis nula (Ho)

Los factores determinantes del marketing digital no se relacionan
significativamente con las ventas de Grupo Tumperu SRL Del Distrito Del Cusco,
2021-2022.

Hipétesis alterna (H1)

Los Factores determinantes del marketing digital se relacionan
significativamente en las ventas de Grupo Tumperu S.R.L. Del Distrito Del Cusco,
2021-2022.

3.12.2. Hipétesis especificas

Hipétesis nula (Ho)

El Marketing Mix no se relacionan significativamente con las ventas de Grupo
Tumperu S.R.L. Del Distrito Del Cusco, 2021-2022.

Hipétesis alterna (H1)

El Marketing Mix se relacionan significativamente con las ventas de Grupo
Tumperu S.R.L. Del Distrito Del Cusco, 2021-2022.

Hipétesis nula (HO)

El Ecosistema digital no se relacionan significativamente con las ventas de
Grupo Tumperu SRL Del Distrito Del Cusco, 2021-2022.

Hipétesis alterna (H1)

El Ecosistema digital se relacionan significativamente con las ventas Grupo

Tumperu S.R.L. Del Distrito Del Cusco, 2021-2022
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CAPITULO IV: RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. Procesamiento, analisis, interpretacion y discusion de resultados
4.1.1. Procesamiento de datos
4.1.1.1. Encuesta y entrevista

El analisis de la informacién recolectada durante el proceso de investigacion y
la presentacion e interpretacion de los resultados alcanzados, responden a los
objetivos de estudio.

Para la investigacion se aplicé a los 60 clientes que conforman la cartera de
clientes de la empresa Grupo Tumperu S.R.L. para conocer los factores
determinantes del marketing digital que indicen en las ventas de la empresa, en el
periodo del 2021-2022.

El estudio realizado fue transversal ya que la encuestas se aplicaron en un
solo periodo.

La variable independiente: Factores determinantes del marketing digital (X)
esta dividida en dos dimensiones con 11 preguntas.

La variable dependiente: ventas (Y) esta subdividida en dos dimensiones con
5 preguntas.

4.1.1.2. Validacién de criterios (Baremo)

La baremacion es fundamental para validar los criterios en un estudio, ya que
proporciona un enfoque estructurado y objetivo para interpretar los datos,
garantizando la consistencia, comparabilidad y validez de los resultados obtenidos.
A continuacion, se detalla la descripcidn de la Baremacion y escala de interpretacion

de las variables objeto de la presente institucion:
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Descripcion de la Baremacion y escala de interpretacion de la variable Marketing

digital

Totalmente en
desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

De acuerdo
Totalmente de

acuerdo

Valores

1-11

12 - 22

23-33

34 - 44

45 -55

Interpretacién de variables

Marketing

digital

Muy
deficiente
Deficiente

Regular

Bueno

Excelente

Nota: Elaboracion propia

La variable "Marketing digital" ha sido baremada en una escala de 1 a 55, con

intervalos que representan diferentes niveles de acuerdo o desacuerdo con la

eficacia del marketing digital en Grupo Tumperu S.R.L. A continuacion, se presenta

la baremacion y la escala de interpretacion correspondiente:

Totalmente en desacuerdo: Valores de 1 a 11. En esta categoria se

incluyen respuestas que indican una percepcioén muy deficiente del

marketing digital en la empresa.

En desacuerdo: Valores de 12 a 22. Esta categoria abarca

respuestas que reflejan una percepcion deficiente del marketing digital.

Ni de acuerdo ni en desacuerdo: Valores de 23 a 33. Aqui se

incluyen respuestas que muestran una percepcion regular del

marketing digital.
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e De acuerdo: Valores de 34 a 44. Esta categoria incluye respuestas
que indican una percepcion buena del marketing digital.

o Totalmente de acuerdo: Valores de 45 a 55. En esta categoria se
encuentran respuestas que reflejan una percepcién excelente del
marketing digital en la empresa.

Esta baremacion y escala de interpretacion proporcionan un marco claro para
comprender y analizar las respuestas relacionadas con la eficacia del marketing
digital en Grupo Tumperu S.R.L., permitiendo identificar diferentes niveles de
percepcion y proporcionando una base soélida para la validacion de datos en el
estudio.

Tabla 21

Descripcion de la Baremacion y escala de interpretacion de la variable Ventas

Media Promedio Interpretacion de variables
Ventas

Totalmente en 1-5 Muy deficiente

desacuerdo

En desacuerdo 6-10 Deficiente

Ni de acuerdo ni en 11-15 Regular

desacuerdo

De acuerdo 16 - 20 Bueno

Totalmente de acuerdo 21 - 25 Excelente

Nota: Elaboracion propia

La variable "Ventas" se ha baremado utilizando una escala del 1 al 25, con
intervalos definidos para reflejar diferentes niveles de rendimiento en las ventas de
Grupo Tumperu S.R.L. A continuacion, se proporciona una descripciéon mas

detallada de la baremacion y la escala de interpretacion:
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¢ Totalmente en desacuerdo (1 - 5): Este rango incluye valores que
indican un rendimiento de ventas muy deficiente en la empresa. Se
espera que las respuestas en este intervalo reflejen una opinion
negativa sobre el desempefo de las ventas.

e En desacuerdo (6 - 10): En este intervalo se encuentran valores que
sugieren un rendimiento de ventas deficiente. Las respuestas en este
rango indicaran una percepcion negativa, pero no tan extremadamente
baja como en el primer intervalo.

¢ Nide acuerdo ni en desacuerdo (11 - 15): Este rango abarca valores
que representan un rendimiento de ventas regular. Las respuestas en
este intervalo indicaran una opinién neutral sobre el desempeno de las
ventas, sin destacar positiva ni negativamente.

e De acuerdo (16 - 20): Aqui se incluyen valores que reflejan un
rendimiento de ventas bueno. Las respuestas en este intervalo
indicaran una percepcion positiva sobre el desempefio de las ventas,
sugiriendo un nivel satisfactorio de rendimiento.

e Totalmente de acuerdo (21 - 25): Este rango abarca valores que
indican un rendimiento de ventas excelente en la empresa. Se espera
que las respuestas en este intervalo reflejen una percepcion
extremadamente positiva sobre el desempeio de las ventas.

Esta baremacion y escala de interpretacion proporcionan un marco detallado
para evaluar el rendimiento de las ventas en Grupo Tumperu S.R.L., permitiendo
identificar distintos niveles de rendimiento y facilitando la interpretacion de los

resultados obtenidos en el estudio.
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4.1.1.3. Confiabilidad (Alfa de Cronbach)

Para determinar la confiabilidad del instrumento utilizado en la investigacion
sobre la relacion del marketing digital con las ventas de Grupo Tumperu S.R.L. en el
Distrito del Cusco durante 2021-2022, se utilizé el "indice de consistencia interna
Alpha de Cronbach". El alfa de Cronbach se deriva de la covarianza
(intercorrelacion) entre los items de la escala, la varianza total de la escala y el
numero de items que componen la escala.

La formula para calcular el alfa de Cronbach usando la varianza es:

Donde:
K = Numero de items en la escala.
0%Yi = Varianza del item i.
02X = Varianza de las puntuaciones observadas de los individuos.
Este método establece que:
¢ Un coeficiente de Alpha de Cronbach igual o superior a 0.6 indica que
el cuestionario es confiable, asegurando que las respuestas son
estables y consistentes.
e Un coeficiente de Alpha de Cronbach inferior a 0.6 sugiere que el
cuestionario no es confiable, indicando una variabilidad considerable

en las respuestas.
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Tabla 22

Estadisticas de fiabilidad con el alfa de Cronbach

Variable Alfa de Cronbach N de elementos

Factores determinantes del | 0.896 16

marketing digital y ventas

Marketing digital 0.632 11

Ventas 0.942 5

Nota: Elaboracién propia

La interpretacion de los valores de Alpha de Cronbach para las variables
estudiadas proporciona una medida importante de la fiabilidad interna de los
cuestionarios utilizados en la investigacién. El coeficiente de Alpha de Cronbach es
una medida de consistencia interna que evalla la relacién entre los elementos de un
cuestionario, indicando cuan estables y confiables son las respuestas de los
encuestados.

En el caso de nuestro estudio, los valores de Alpha de Cronbach para las
variables "Factores determinantes del marketing digital y ventas" y "Ventas"
muestran una alta fiabilidad interna. Con un Alpha de 0.896 para "Factores
determinantes del marketing digital y ventas", que incluye un total de 16 elementos,
y 0.942 para "Ventas", que comprende 5 elementos, ambas variables demuestran
una consistencia interna muy alta. Esto sugiere que las respuestas de los
encuestados son extremadamente estables y confiables, lo que fortalece la validez
de los datos recopilados.

Es importante destacar que, aunque la variable "Marketing digital" muestra un
Alpha de 0.632, lo cual es menor en comparacion con las otras variables, aun se

considera aceptablemente fiable. Aunque existe un margen mayor para la
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variabilidad en las respuestas en esta variable, el coeficiente de Alpha indica que las
respuestas siguen siendo consistentes en general. Esto sugiere que los
cuestionarios utilizados son herramientas efectivas para evaluar tanto los factores
determinantes del marketing digital como las ventas en el contexto especifico de
Grupo Tumperu S.R.L.

Estos altos niveles de fiabilidad interna son un indicador importante de la
calidad de los instrumentos de medicion utilizados en el estudio, lo que aumenta la
confianza en la precision y validez de los resultados obtenidos. Ademas,
proporcionan una base solida para la interpretaciéon de los hallazgos y las
conclusiones del estudio, asi como para la toma de decisiones basada en evidencia
dentro de la empresa.

4.1.1.4. Prueba de Normalidad de las Variables y sus dimensiones

Tabla 23

Prueba de la normalidad de las variables y sus dimensiones

Prueba de Kolmogorov-Smirnov para la muestra
Estadistico de

N prueba P
Marketing digital 60 , 141 0,005
Marketing Mix 60 ,153 0,001
Ecosistema Digital 60 ,(197 0,000
Ventas 60 ,133 0,010
Entorno de ventas 60 ,169 0,000
Canales de ventas 60 ,225 0,000

Nota: Elaboracion propia

La Prueba de Kolmogorov-Smirnov para una muestra aplicada a las
variables relacionadas con Grupo Tumperu S.R.L. muestra que cada una se desvia
significativamente de una distribucion normal. Al analizar los resultados, se observa

que los valores de P son menores que 0,05 en todas las variables: Marketing Digital
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(0,005), Marketing Mix (0,001), Ecosistema Digital (0,000), Ventas (0,010), Entorno
de Ventas (0,000) y Canales de Ventas (0,000).

Estos resultados indican claramente que las distribuciones de estas variables
no siguen el patrén de una distribucion normal, lo que sugiere que no cumplen con
los supuestos de normalidad requeridos para aplicar pruebas paramétricas. Por lo
tanto, para el analisis de correlaciones entre estas variables, seria mas adecuado
aplicar pruebas no paramétricas, como la prueba de Rho de Spearman.

La prueba de Rho de Spearman es una herramienta estadistica robusta que
no asume normalidad en los datos y puede proporcionar una interpretacion mas
precisa de las relaciones entre estas variables clave en la empresa. Los valores de
Rho de Spearman pueden variar entre -1 y 1, donde -1 representa una correlacion
negativa perfecta, 0 indica una ausencia de correlacién y 1 refleja una correlacién
positiva perfecta. Utilizando esta prueba, podremos evaluar la fuerza y direccion de
la relacién entre el marketing digital, las ventas y otros aspectos relevantes para
Grupo Tumperu S.R.L., lo que contribuira a una mejor comprension de su
desempenio y oportunidades de mejora.

Tabla 24

Rho de Spearman

De 0.00a0.19 Muy baja correlacion
De 0.20a0.39 Baja correlacion
De 0.40 2 0.59 Moderada correlacion
De 0.60 2 0.89 Alta correlacion
De 0.90a 1.00 Muy alta correlacion

Nota: Elaboracion propia

4.1.1.5. Aspectos éticos
Durante el proceso de investigacion, es crucial considerar y abordar los

aspectos éticos relacionados con el procesamiento, analisis, interpretacion y
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discusion de resultados. Estos aspectos garantizan la integridad, la confianza y el

respeto hacia los participantes y la comunidad cientifica en general. En este sentido,

se han establecido medidas especificas para abordar los siguientes principios

éticos:

Confidencialidad y privacidad de los datos: Se han implementado
medidas para proteger la confidencialidad y privacidad de los datos
recopilados durante el estudio. Se asegura que la informacion sensible
de los participantes se maneje de manera segura y que no se
divulguen detalles que puedan identificar a los individuos sin su
consentimiento explicito.

Consentimiento informado: Todos los participantes han
proporcionado un consentimiento informado antes de su inclusion en el
estudio. Se les ha explicado claramente el propdsito del estudio, los
procedimientos involucrados, los posibles riesgos y beneficios, asi
como su derecho a retirarse en cualquier momento sin consecuencias
adversas.

Respeto a la autonomia y dignidad de los participantes: Se ha
garantizado el respeto a la autonomia y dignidad de los participantes
en todas las etapas del estudio. Se ha tratado a los participantes con
respeto, considerando sus opiniones y preocupaciones, y asegurando
que tengan la libertad de tomar decisiones informadas sobre su
participacion en el estudio.

Transparencia y honestidad en la presentacion de resultados: Se
ha mantenido la transparencia y la honestidad en la presentacion de

los resultados del estudio. Se ha proporcionado una descripcién clara y
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precisa de los métodos utilizados, los hallazgos obtenidos y las
limitaciones del estudio, sin distorsionar los datos o manipular los
resultados para respaldar una determinada agenda o conclusion.

¢ Integridad cientifica: Se ha adherido a los mas altos estandares de
integridad cientifica en todas las etapas del proceso de investigacion.
Se han evitado practicas como el plagio, la fabricacion o falsificaciéon
de datos, y se ha asegurado de que todos los hallazgos sean
respaldados por evidencia sélida y verificable.

Estos principios éticos han sido fundamentales para garantizar que el estudio
se lleve a cabo de manera ética y responsable, protegiendo los derechos y el
bienestar de los participantes y asegurando la credibilidad y el valor de los
resultados obtenidos.

4.1.2. Analisis Situacional de la empresa

En esta primera parte se realiza un analisis de la situacion de la empresa
Gripo Tumperu S.R.L. tomando en cuenta los factores internos y externo que la
influyen. Este analisis situacional nos permitira tener una vision clara y detallada de
la empresa, en cada aspecto determinante del marketing.

4.1.2.1. Analisis Interno

El analisis interno nos ayudara a obtener toda la informacion posible sobre los
productos o servicios de la empresa, marca, proceso productivo, mision, vision,
propuesta de valor, precio, distribucion, promocion y equipo.

4.1.2.1.1. Empresa y marca

Es necesario conocer las bases y directrices de la empresa para poder

enfocar los objetivos, estrategias y tacticas a proponer para cumplir su mision y

alcanzar su vision empresarial.
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4.1.2.1.2. Misién, vision y valores
Mision
Brindar servicios profesionales e integrales de consultoria, capacitacion,
asesoria contable, financiera y empresarial a personas naturales y juridicas,
superando las expectativas de los clientes, cumpliendo con los mas altos
estandares de calidad y servicio, generando valor y disefiando experiencias de
confianza, eficiencia y éxito.
Vision
Ser la marca lider en asesoria, consultoria y soluciones empresariales
generales, en la Region Sur del pais, contribuyendo con nuestro entorno en la
formalizacién y el desarrollo sostenible de las empresas, basados y apoyados en
nuestros valores.
Valores
Honestidad, Integridad, Confianza, Innovacién, Team Work, Empatia,
Servicio, Puntualidad, Disciplina y Compromiso.
4.1.2.1.3. Marca
Es necesario comprender el estado actual de la marca para evaluar si
realmente ofrece los valores que queremos asociar con la empresa al considerar
una estrategia de marketing.
A continuacion, en la Figura 15 se presenta en sintesis el andlisis interno de

la empresa:
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Figura 3

Analisis interno de la Marca Grupo Tumperu S.R.L.

Nota: Elaboracién propia en base a la recoleccién de informacion.

4.1.2.1.4. Estrategia, objetivos de negocio e innovacion
Estrategia de negocio
Grupo Tumperu, desde los inicios de la idea y la formacion de la empresa

tuvo un enfoque en la calidad de servicio y una atencion al cliente excepcional,
siendo pioneros en la ciudad del Cusco en poder brindar asesoria contable y
empresarial de forma integral con un trabajo en equipo de areas como
administracion, ventas, marketing, recursos humanos, sistemas, entre otras,
brindando un servicio profesional. Ademas, utilizan el método lean startup para
mejorar y lanzar nuevos productos gracias a la retroalimentacion de los clientes y de
la capacitacion continua que tienen en todas las areas, lo que les permite mantener

el liderazgo a nivel de innovacién y cobertura de necesidades.
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Figura 4

Matriz de Pioneros, migradores y seguidores

Nota: Adaptacién de curso “Crea planes de marketing estratégicos e innovadores” de la Escuela
Convierte Mas (https://escuela.conviertemas.com) con la recoleccion de informacion de la empresa

Grupo Tumperu S.R.L.

En la Figura 7 se puede ver la Matriz PMS, la cual nos permite tener una
vision de los productos en el presente y en un futuro, asi se puede proyectar en lo
que se pretende alcanzar en mejora y desarrollo de los servicios en relacion a los
que se brindan actualmente como empresa.

Objetivos del Negocio

e Ofrecer un servicio de primera calidad.
e Crear una comunidad de apoyo para empresarios y emprendedores
que desee tener éxito empresarial.

e Ser lideres en el mercado empresarial en la regién sur del pais.


https://escuela.conviertemas.com/

4.1.2.1.5. Productos y precios
En el analisis se tiene que ver a detalle los productos y servicios, sus caracteristicas y propuestas de valor.
4.1.2.1.5.1. Propuesta de valor, necesidades y precio

Tabla 25

Propuesta de valor, necesidades y precio de Grupo Tumperu S.R.L.

Nota: Elaboracion propia con la recoleccion de informacion de la empresa Grupo Tumperu S.R.L.

97
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4.1.2.1.4.2. Matriz BCG
La matriz BCG creada por Boston Consulting Group es una de las matrices
mas utilizadas para analizar productos y servicios en funcion de dos variables:
crecimiento del mercado y participacién de mercado.

Figura5
Matriz BCG servicios Grupo Tumperu S.R.L.

Nota: Elaboracion propia con la recoleccién de informacion de la empresa Grupo Tumperu

S.R.L.

La empresa Grupo Tumperu cuenta con productos estrella, vaca e
interrogante, actualmente aun no cuenta con un servicio denominado perro.
4.1.2.1.4.3. Ciclo de vida de los productos
El ciclo de vida del producto es un analisis que nos permite identificar en que
etapa se encuentra la empresa en relacion al nivel de ventas que tiene. Actualmente
segun la Tabla 27 y la Figura 18 Grupo Tumperu se encuentra en una etapa de

crecimiento, a pesar que las ventas no han tenido un incremento significativo, la



empresa aun se encuentra en esa etapa y es necesario tomar las acciones
necesarias para poder incrementar este nivel de ventas.

Tabla 26

Ciclo de vida de los productos/servicios de Grupo Tumperu S.R.L.

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Mes/ARo Ventas

2020 10200

2021 53900

2022 105690

2023 139800

Nota: Elaboracién propia con la recoleccion de informacion de la empresa Grupo Tumperu
S.R.L.

Figura 6

Ciclo de vida de los productos/servicios segun ventas de Grupo Tumperu S.R.L

Nota: Elaboracion propia con la recoleccién de informacion de la empresa Grupo Tumperu

S.R.L.

Al tratarse de un servicio de demanda constante y que se encuentra en una
fase de crecimiento, como se puede observar las ventas han tenido un incremento
del afio 2020 al 2022 considerable, pero el mercado es amplio y aun hay opcion a
seguir creciendo y asi incrementado las ventas y posicionando la empresa en el

mercado.
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4.1.2.1.5. Canales de distribucion y venta
Se puede visualizar en la Figura 19 los canales de distribucién que la
empresa, asi se puede evidenciar que la empresa usa canales tanto online como
offline para poder contactar a sus potenciales clientes y asi concretar ventas.

Figura 7

Canales de distribucion y ventas de Grupo Tumperu S.R.L.

Nota: Elaboracién propia con la recoleccion de informacion de la empresa Grupo Tumperu
S.R.L.

4.1.2.1.6. Promocién
El analisis de la promocion es un punto critico, ya que gracias a una buena
promocion esto se traducira en un incremento de las ventas.
4.1.2.1.6.1. Comunicacion, publicidad y relaciones publicas
Comunicacion: La empresa cuenta con los siguientes canales de
comunicacion: Teléfono, Email marketing, WhatsApp, web, redes sociales.
Publicidad: La estrategia de publicidad esta centrada en redes sociales,
especialmente en Facebook Ads, Google Ads.
Relaciones publicas: La empresa realizo alianzas con grupos de
emprendedores, asi como instituciones que promueven el desarrollo empresarial en

la region.
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4.1.2.1.6.1. Venta personal, marketing directo, fidelizacion,
merchandising, concursos y ofertas

Venta personal: Se usa esta estrategia de promocion para poder contactar
directamente al cliente y poder explicar y absolver sus dudas respecto a los
servicios que ofrece la empresa.

Marketing directo: La empresa usa medios para comunicarse directamente
con el potencial cliente y obtener de él una respuesta medible, los cuales son venta
telefénica, WhatsApp, chatbots.

Fidelizacion: La forma de fidelizar a los clientes es brindar un seguimiento y
soporte constante a cada cliente y manteniéndoles informados de la realidad
empresarial.

Merchandising: La empresa tiene material como lapiceros y agendas que
ofrece a sus clientes.

Concursos y sorteos: La empresa no aplica este tipo de estrategia.

Ofertas y descuentos: La empresa ofrece descuentos a sus clientes en
nuevos servicios que son complementarios a los que ya tienen contratados, asi
como también ofrece ofertas a clientes potenciales para que puedan contratar los
servicios que ofrece la empresa.

4.1.2.2. Analisis externo

Ahora se pasa a realizar el analisis externo el cual es importante conocer ya
que este puede condicionar o limitar la aplicacion del presente plan de marketing
digital para la empresa Grupo Tumperu S.R.L.

4.1.2.2.1. Tendencias del sector

Las tendencias actuales para el sector son las siguientes:
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e La digitalizacion esta transformando todos los sectores de la
economia, y el de la asesoria contable y empresarial no es una
excepcion. Las empresas estan cada vez mas interesadas en utilizar
soluciones digitales para sus necesidades contables y empresariales.
Grupo Tumperu debe asegurarse de ofrecer soluciones digitales que
satisfagan las necesidades de sus clientes.

e La inteligencia artificial (IA) esta revolucionando la forma en que las
empresas realizan sus operaciones. La |IA se puede utilizar para
automatizar tareas, mejorar la toma de decisiones y proporcionar
insights valiosos. Grupo Tumperu debe considerar como puede utilizar
la IA para mejorar sus servicios.

e La sostenibilidad es cada vez mas importante para las empresas y los
consumidores. Las empresas que se comprometen con la
sostenibilidad son mas atractivas para los clientes y pueden obtener
una ventaja competitiva. Grupo Tumperu debe comunicar su
compromiso con la sostenibilidad a sus clientes.

Las empresas de asesoria deben centrarse en las necesidades de sus
clientes. Esto significa ofrecer servicios personalizados y de alta calidad.

4.1.2.2.2. Mercado

Una misma empresa, producto o servicio puede centrarse en diferentes
segmentos de mercado o clientes y tratar a estas personas como un grupo de
personas con necesidades, comportamientos y caracteristicas comunes. Es
importante que se comprenda completamente sus necesidades e inquietudes
especificas. Por lo que nos ayudara mucho identificar el tipo de mercado en el que

nos estamos centrando y luego describir el buyer persona y analizar el recorrido del
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cliente con el mayor detalle posible. En Grupo Tumperu S.R.L. se pudo identificar
tres segmentos de mercado bien marcados:

Figura 8

Tipo de mercado que abarca Grupo Tumperu S.R.L.

Nota: Elaboracién propia con la recoleccion de informacion de la empresa Grupo Tumperu

S.R.L

4.1.2.2.3. Clientes
Para analizar exhaustivamente a los clientes, debemos comenzar con el
segmento o nicho objetivo y luego crear arquetipos de clientes o buyer persona que
coincidan con cada cliente individual.
Al crear los arquetipos de clientes o buyer personas para cada segmento al
que se dirige la empresa, se podra humanizar cada tipo de cliente para poder
comprender mejor quiénes son y qué quieren de los productos de la empresa y

como quieren que se interactue con ellos.
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Figura 9

Buyer persona — Segmento 1

Nota: Elaborado con la recoleccion de informacion de la empresa Grupo Tumperu S.R.L en el

generador de buyer persona Hubspot https://www.hubspot.es/make-my-persona

En la figura 12 se estructuro el Buyer Persona para el segmento 1, el cual
esta conformado por profesionales de diferentes especialidades que presten sus

servicios profesionales a terceros.


https://www.hubspot.es/make-my-persona
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Figura 10

Buyer persona — Segmento 2

Nota: Elaborado con la recoleccion de informacion de la empresa Grupo Tumperu S.R.L en el

generador de buyer persona Hubspot https://www.hubspot.es/make-my-persona

En la figura 13 se estructuro el Buyer Persona para el segmento 2, el cual
esta conformado por emprendedores y duefios de negocios, como se puede ver
detalladamente los canales favoritos de atencion, herramientas necesarias para su
trabajo, redes sociales que usa con mayor frecuencia, cuales son sus metas u

objetivos y asi también las dificultades que enfrenta.
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Figura 11

Buyer persona — Segmento 2

Nota: Elaborado con la recoleccién de informacién de la empresa Grupo Tumperu S.R.L en el

generador de buyer persona Hubspot https://www.hubspot.es/make-my-persona

En la figura 14 se estructuro el Buyer Persona para el segmento 2, el cual
esta conformado por empresarios, este se construy6 teniendo en cuenta personas

que dirigen empresas en una magnitud mas grande a comparacion del sector 2.
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4.1.2.2.4. Customer Journey o recorrido del cliente
Un recorrido del cliente es el camino que recorre un cliente durante cualquier proceso de venta. Toda empresa necesita
comprender como sus clientes pueden mejorar su proceso de ventas y generar mas ingresos. Este modelo permitira a Grupo
Tumperu monitorear el comportamiento, necesidades y dudas del publico objetivo durante el proceso de compra.

Figura 12

Customer Journey delL Servicio de asesoria contable y empresarial de Grupo Tumperu S.R.L.

Nota: Adaptacion de curso “Certificacion en Marketing Digital y Growmarketing” de Escuela Convierte Mas
(https.//escuela.conviertemas.com/entrenamientos/certificacion-en-marketing-digital-growth-marketing/#tab-course-section__overview) con la recoleccién de

informacién de la empresa Grupo Tumperu S.R.L


https://escuela.conviertemas.com/entrenamientos/certificacion-en-marketing-digital-growth-marketing/#tab-course-section__overview
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4.1.2.2.5. Competencia
Es importante saber diferenciar a los competidores, no todos los que venden el mismo producto que la empresa son los
competidores y no es necesario que vendan el mismo producto para ser considerados competidores, es necesario tener en cuenta
las zonas geograficas en las que se venden y reponen los productos. En la Figura 25 se considero 4 de los principales
competidores en el mercado al cual esta enfocado Grupo Tumperu.

Figura 13
Competidores de Grupo Tumperu S.R.L.

Nota: Elaboracién propia con la recoleccion de informacion de la empresa Grupo Tumperu S.R.L
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4.1.2.3. Analisis AMOFITH

El modelo AMOFHIT se fundamenta en el principio de que el analisis interno
debe cubrir todas las dimensiones relevantes de una organizacion, desde sus
recursos humanos hasta su infraestructura tecnolégica. Segun (Alvarez Peralta &
Viltard, 2016), un analisis interno adecuado debe ir mas alla de los datos financieros
y operativos, considerando también aspectos como la capacidad de innovacion y la
cultura organizacional. De esta manera, el modelo AMOFHIT no solo aborda los
activos tangibles de la empresa, sino también aquellos aspectos intangibles que
pueden tener un impacto significativo en su competitividad.

En el caso especifico de Grupo Tumperu S.R.L., empresa dedicada a la
asesoria contable y empresarial, el modelo AMOFHIT ofrece un marco estructurado
para evaluar sus recursos internos y como estos pueden ser utilizados para mejorar
su rendimiento en un mercado competitivo. Al aplicar este modelo, se busca
identificar las areas de oportunidad para optimizar el funcionamiento de la empresa
y superar las limitaciones que podrian estar restringiendo su crecimiento.

Tabla 27

Matriz DAFO de Grupo Tumperu S.R.L.

Fortalezas Debilidades
Activos La empresa cuenta con A pesar de tener una

una infraestructura infraestructura adecuada,
adecuada para ofrecer la empresa aun esta en
servicios de asesoria proceso de consolidacion
contable y empresarial. en cuanto a la estructura
Las instalaciones son organizacional y
modernas y bien operativa, lo que implica
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equipadas, lo que
favorece un entorno de
trabajo eficiente.

El equipo de trabajo esta
compuesto por
profesionales con
experiencia y calificacion
en areas clave como
contabilidad, finanzas y
administracion de
empresas, lo cual es un
activo valioso para el
crecimiento de la

empresa.

que algunos procesos
internos pueden no ser
tan eficientes como se
desea.

La falta de un sistema
completamente
automatizado de gestion y
contabilidad podria limitar
la capacidad de optimizar
procesos y brindar una
respuesta agil a los

clientes.

Mercado

La empresa tiene una
base de clientes solida
en el sector contable y
empresarial, con
relaciones duraderas que
han sido fomentadas a
través de un servicio de
calidad y una atencién
personalizada.

Existe una creciente

demanda de servicios de

El mercado es altamente
competitivo y la empresa
todavia esta en proceso
de posicionarse como un
lider de referencia en su
sector. Aunque tiene una
base de clientes fiel, la
adquisicién de nuevos
clientes podria ser mas

efectiva.
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asesoria contable y
empresarial debido a la
necesidad de las
empresas locales por
cumplir con normativas
fiscales y optimizar sus

operaciones financieras.

La dependencia de un
nicho de mercado local en
el distrito de Cusco puede
limitar el alcance y
crecimiento de la

empresa.

Oportunidades

Existe una oportunidad
significativa en la
digitalizacion de los
servicios contables y
empresariales.
Implementar tecnologia
en el proceso de
asesoria contable puede
mejorar la eficiencia,
reduciendo costos y
aumentando la
satisfaccion del cliente.
La expansién de los
servicios de asesoria a
otras regiones del pais
puede ayudar a aumentar

la presencia de la

La falta de una estrategia
digital robusta podria
hacer que la empresa
pierda oportunidades de
crecimiento relacionadas

con la digitalizacion.

A pesar de que el

mercado local esta en
crecimiento, la
competencia por parte de
otras empresas de
asesoria que también
estan adoptando
tecnologias digitales
puede representar un
desafio para expandir la

cuota de mercado.
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empresa en el mercado

nacional.

Fortalezas La empresa cuenta con A pesar de contar con
un equipo de personal calificado, el
profesionales altamente | crecimiento de la empresa
capacitados y esta limitado por la falta
especializados en de personal en areas
contabilidad y asesoria clave como marketing y
empresarial, lo cual la tecnologia, lo cual puede
hace competitiva en el dificultar la captacion de
sector. nuevos clientes.
La cultura organizacional
de Grupo Tumperu se
basa en la ética, la
transparencia y la
confianza, lo que le
otorga una ventaja en la
fidelizacion de sus
clientes.

Humanos El equipo de trabajo esta | La falta de formacién

comprometido con los
valores de la empresa y
tiene una amplia
experiencia en asesoria

contable y empresarial.

continua en areas como

marketing digital y ventas
puede limitar la capacidad
del equipo para adaptarse

a los cambios del
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Existe una buena
comunicacioén interna
entre los diferentes
departamentos, lo que
favorece la cooperacion y
el cumplimiento de los

objetivos de la empresa.

mercado y mejorar la
captacion de clientes.

La empresa esta en
proceso de integrar
nuevas herramientas
digitales para mejorar la
eficiencia operativa, pero
la capacitacion en estas
herramientas es aun

insuficiente.

Imagen

Grupo Tumperu tiene una
buena reputacion en el
mercado, siendo
reconocida por la calidad
de sus servicios de
asesoria contable y
empresarial.

El compromiso con la
transparencia y el
cumplimiento de
normativas fiscales ha
fortalecido la imagen de
la empresa ante sus

clientes.

La imagen de la empresa
podria beneficiarse de una
mayor presencia en linea
y en redes sociales, ya
que actualmente su
marketing digital no esta
totalmente optimizado.

La empresa aun no ha
implementado una
estrategia de branding
efectiva que la diferencie
de la competencia, lo que
limita su capacidad de

destacarse en el mercado.
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Innovacién Grupo Tumperu esta Aunque hay iniciativas de
comenzando a innovacion, la falta de una
implementar estrategia estructurada
herramientas digitales en | para la innovacién y el
sus servicios de desarrollo de nuevos
asesoria, lo que indica servicios puede retrasar
una voluntad de innovar y | su capacidad para
adaptarse a las nuevas mantenerse a la
tendencias del mercado. | vanguardia.
La empresa esta abierta | La inversion en tecnologia
a explorar nuevas areas | es aun limitada, lo que
de servicio, como puede dificultar la
consultoria en gestién implementacion de
empresarial, lo cual la cambios rapidos y
posicionaria como un sostenibles en el corto
socio estratégico para plazo.
sus clientes.

Tecnologia Grupo Tumperu esta La empresa no ha

adoptando herramientas
tecnoldgicas, como
software de gestion
contable, que permiten
optimizar sus procesos

internos.

implementado una
estrategia de marketing
digital robusta que
aproveche las
herramientas tecnolégicas
para atraer nuevos

clientes.
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El uso de tecnologias de
la informacioén para la
comunicacién con los
clientes también ha
mejorado la eficiencia en
la prestacién de

servicios.

A pesar de contar con
herramientas tecnolégicas
en la parte operativa, su
integracion con el
marketing digital y la
gestion de clientes es aun

incipiente.

Nota: Elaboracién propia con la recoleccion de informacion de la empresa Grupo Tumperu

S.R.L

Este analisis interno proporciona una vision integral de los recursos y
capacidades actuales de la empresa, lo que permitira establecer una base soélida
para desarrollar las estrategias que apunten a consolidar sus fortalezas y superar
las debilidades.

4.1.2.3. Matriz CAME

Un analisis DAFO es una descripcioén visual que muestra donde parte nuestra
empresa, sus debilidades y fortalezas internas, asi como las amenazas y
oportunidades en el mercado. Con base en los resultados del analisis, debemos
decidir qué tipo de estrategia implementar.

La matriz CAME esta disefiada para explicar como solucionamos las
debilidades, respondemos a las amenazas, mantenemos las fortalezas y
aprovechamos las oportunidades. Consiste en colocar las estrategias a seguir en
cada apartado apropiado sin evaluarlas. La idea es hacer una lluvia de ideas, mirar

todas las opciones y luego elegir la correcta.



Figura 14

Matriz CAME basica de Grupo Tumperu S.R.L.
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®
« Agregar en el calendario de actividades mensuales la actualizacion de * Conqugr [ECERLEhE como prn_fesmna\es expertos.
e e . Cap\m_cmr'f constante ?n \t_eg\slamén wgenle. ) )
= Programar los publicaciones en redes sociales mensualmente. » Capacitacién y actualizacion en las ultimas tendencias y cambios en
= Agregar una seccion en la web para desarrollar el blog. FErIR el
« Redactar las politica de privacidad, cookies, plan de RRPF, que
potencie nuestra imagen de marca.
« Crearun plan de e-mailing como herramienta de comunicacion y
promocion.
= Usarun programa de gestién de tareas para sincronizar las tareas y
realizar la planificacién de contenido.
= Disenar mas productos y servicios enfocados al cliente. )
s Potenciar el uso de redes sociales para posicionamiento de marca en LR e campa_ﬂcs de_promomén Y ases?rias (it
e = Crearun plan de_ndellzacwbn ¥ reco_mendclmén. -
s Uso de herramientas digitales para disefio de piezas graficas, - Progrm?n.or Y reallz_nr_char\_cls e v_vebma_rs alz el s,
medicién de métricas gratuitas y de pago. contc_lbl\ldad. Admlnlstra_cmn._trlbu(ccnén, derecho_ laboral y otros
= Aprovechar el equipo fotoegrafico profesional para generacion de re\amonrndas para serd\lL{nf:hdos B EE R,
Tl e iy . Promocwonc]r mas los servicios de la empresa y realizar una mejor
= Potenciar el uso de ChatBots para atencion de preguntas frecuentes y I () el S O T
captacién de nuevos clientes y potenciales clientes.
= Promover la capacitacion del equipo a través de incentivos laborales.
[ ]

Nota: Elaboracién propia con la recoleccion de informacion de la empresa Grupo Tumperu

En la Figura 17 se puede ver la Matriz CAME, donde se detalla que es

necesario corregir para poder superar las debilidades, que acciones realizar para

poder mantener las fortalezas, que acciones realizar para afrontar las amenazas y

que acciones realizar para explotar y maximizar las oportunidades en Grupo

Tumperu.
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4.1.3. Interpretacion de Resultados
4.1.3.1. Analisis descriptivo de las variables y sus dimensiones
4.1.3.1.1. Variable Marketing Digital

Tabla 28

Evaluacién del marketing digital en Grupo Tumperu S.R.L. durante el periodo 2021-
2022

Frecuencia Porcentaje
Muy deficiente 0 0,0%
Deficiente 0 0,0%
Regular 16 26,7%
Bueno 33 55,0%
Excelente 11 18,3%
Total 60 100,0%

Nota: Elaboracién propia en base a la recoleccién de informacion.
Figura 15

Evaluacién del marketing digital en Grupo Tumperu S.R.L. durante el periodo 2021-
2022

60.0% 55.0%

50.0%

40.0%

30.0%

20.0%

10.0% 0% 0%
0.0%

26.7%
18.3%

Muy Deficiente Regular Bueno Excelente
deficiente

Nota: Elaboracién propia en base a la recoleccion de informacion.

Interpretacion:

El andlisis del marketing digital en Grupo Tumperu S.R.L. durante el periodo
2021-2022 revela una percepcién mayoritariamente positiva por parte de los
encuestados con respecto a sus esfuerzos en esta area. Segun los datos

recopilados, el 55% de los encuestados califican los esfuerzos de marketing digital
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como "Bueno", mientras que un 18.3% los considera "Excelente", lo que suma un
total del 73.3% de respuestas favorables. Es notable destacar que no se registraron
calificaciones de "Deficiente" o "Muy deficiente", lo que sugiere una ausencia de
percepciones negativas significativas en cuanto al marketing digital de la empresa.
Estos resultados reflejan una eficacia percibida del marketing digital en Grupo
Tumperu S.R.L., respaldada por una mayoria de respuestas positivas por parte de
los encuestados.

Estos hallazgos estan en linea con la teoria del marketing digital, que enfatiza
la importancia de esta disciplina en el entorno empresarial actual. Segun (Kotler &
Armstrong, Marketing, 2022), el marketing digital se ha convertido en un
componente crucial para las empresas en la era digital, ya que les permite llegar a
su audiencia de manera mas efectiva, medir el impacto de sus acciones y adaptarse
rapidamente a los cambios en el mercado. En el contexto de Grupo Tumperu S.R.L.,
los resultados positivos del marketing digital pueden atribuirse a la implementacion
efectiva de estrategias y tacticas que estan alineadas con las tendencias y mejores
practicas del marketing digital.

Es importante destacar que estos resultados respaldan los hallazgos
previamente discutidos sobre el impacto significativo del marketing digital en las
ventas de la empresa. Existe una fuerte relacién entre una estrategia de marketing
digital bien ejecutada y el aumento de las ventas y la rentabilidad de una empresa.
En el caso de Grupo Tumperu S.R.L., la percepcion positiva del marketing digital
sugiere que sus esfuerzos en esta area estan contribuyendo de manera efectiva a
sus objetivos de negocio, fortaleciendo su posicion en el mercado y generando un

impacto positivo en su desempeno financiero.
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En resumen, el analisis del marketing digital en Grupo Tumperu S.R.L.
durante el periodo 2021-2022 refleja una percepcion generalmente positiva por
parte de los encuestados, respaldada por la teoria del marketing digital y los
resultados previamente discutidos sobre su influencia en las ventas de la empresa.

5.1.3.1.2. Dimensiones de la Variable Marketing Digital

Tabla 29

Evaluacion de las dimensiones de marketing digital en Grupo Tumperu S.R.L.

Marketing Mix Ecosistema digital
Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje
Muy deficiente 0 0,0% 0 0,0%
Deficiente 0 0,0% 0 0,0%
Regular 15 25,0% 29 48,3%
Bueno 27 45,0% 23 38,3%
Excelente 18 30,0% 8 13,3%
Total 60 100,0% 60 100,0%

Nota: Elaboracién propia en base a la recoleccién de informacion.

Figura 16

Evaluacion de las dimensiones de marketing digital en Grupo Tumperu S.R.L.

0

c0.0% 45.0% 48.3%
45.0% 9
40.0%
35.0% 0%
30.0% 25.0%
25.0%
20.0% 0
15.0%
10.0%
0.0%

Marketing Mix Ecosistema digital

® Muy deficiente Deficiente Regular = Bueno = Excelente

Nota: Elaboracion propia en base a la recoleccién de informacion.
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Interpretacion:

La evaluacion de las dimensiones de marketing digital en Grupo Tumperu
S.R.L. revela una variedad de percepciones entre los encuestados, especialmente
en relacion con el Marketing Mix y el Ecosistema Digital. Al examinar estos dos
aspectos clave, se observan diferencias significativas en la percepcion de los
encuestados, lo que sugiere areas de fortaleza y oportunidades de mejora para la
empresa.

En primer lugar, al considerar el Marketing Mix, se observa una percepcion
mayoritariamente positiva por parte de los encuestados. Segun los datos
recopilados, el 75% de los participantes califican los esfuerzos de la empresa en el
Marketing Mix como "Bueno" o "Excelente", lo que indica una percepcion
significativamente positiva. Es importante destacar que no se registraron
calificaciones negativas, lo que sugiere una efectividad generalizada en la
implementacion de estrategias de marketing tradicionales.

Estos hallazgos estan respaldados por la teoria del Marketing Mix, que
enfatiza la importancia de los elementos clave como el producto, el precio, la
distribucion y la promocion en el éxito de una estrategia de marketing (Kotler &
Armstrong, 2017). Al mantener un enfoque sdélido en estas areas, Grupo Tumperu
S.R.L. parece estar generando resultados positivos y satisfaciendo las necesidades
y expectativas de sus clientes de manera efectiva.

En contraste, al evaluar el Ecosistema Digital de la empresa, se observa una
percepcion mas mixta por parte de los encuestados. Aunque un 51.6% de las
respuestas son positivas, con calificaciones de "Bueno" o "Excelente", un notable
48.3% lo califica como "Regular". Estos resultados sugieren que si bien la empresa

esta logrando cierto nivel de efectividad en su presencia digital, aun existen areas
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que requieren atencidén y mejoras para alcanzar el mismo nivel de eficacia percibida
que el Marketing Mix.

Segun (Ellis-Chadwick & Chaffey, 2019) el éxito en el entorno digital requiere
un enfoque integral que abarque desde la optimizacion del sitio web y el marketing
de contenido hasta la gestion de redes sociales y la experiencia del usuario. Al
centrarse en estas areas, Grupo Tumperu S.R.L. podria mejorar su Ecosistema
Digital y fortalecer su posicion en el mercado digital.

En resumen, el analisis de las dimensiones de marketing digital en Grupo
Tumperu S.R.L. destaca tanto areas de fortaleza como oportunidades de mejora
para la empresa. Si bien el Marketing Mix recibe una evaluacién mayoritariamente
positiva, el Ecosistema Digital requiere atencion y mejoras adicionales para alcanzar
su maximo potencial y generar resultados 6ptimos en el entorno digital.

4.1.3.1.3. Variable Ventas

Tabla 30

Evaluacién de las ventas en Grupo Tumperu S.R.L.

Frecuencia Porcentaje
Muy deficiente 0 0,0%
Deficiente 1 1,7%
Regular 16 26,7%
Bueno 37 61,7%
Excelente 6 10,0%
Total 60 100,0%

Nota: Elaboracion propia en base a la recolecciéon de informacion.
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Figura 17 Evaluacién de las ventas en Grupo Tumperu S.R.L.

70.0% 61.7%
60.0%
50.0%
40.0%

26.7/%
30.0%

20.0% 10.0%
10.0% 0 1.7%
000 —LB6,

0.0%
Muy Deficiente Regular  Bueno Excelente
deficiente

Nota: Elaboracién propia en base a la recoleccién de informacion.

Interpretacion:

La evaluacion de las ventas en Grupo Tumperu S.R.L. refleja una percepcion
mayoritariamente positiva por parte de los encuestados, lo que indica una
satisfaccion general con el rendimiento de ventas de la empresa. Segun los datos
recopilados, un 71.7% de los participantes califica las ventas como "Bueno" o
"Excelente", lo que sugiere un alto nivel de satisfaccién con el desempeno de ventas
de la empresa. Este resultado es consistente con la teoria de las ventas, que
destaca la importancia de una gestion eficaz de las ventas para el éxito de una
empresa (Lamb y otros, 2017).

El hecho de que solo un 1.7% de los encuestados califique las ventas como
"Deficiente", sin calificaciones de "Muy deficiente", indica que, en general, las ventas
de la empresa son percibidas favorablemente por la mayoria de los participantes.
Sin embargo, el 26.7% que considera las ventas como "Regular" sugiere que
existen areas que podrian mejorarse para aumentar aun mas la satisfaccion de los

clientes y el desempeiio de ventas de la empresa.
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Para abordar estas areas de mejora, Grupo Tumperu S.R.L. podria
considerar implementar estrategias adicionales para mejorar la gestién de ventas,
como la capacitacion del personal de ventas, el desarrollo de relaciones con los
clientes y la optimizacién de los procesos de venta. (HAIR y otros, 2009). Al
centrarse en estas areas clave, la empresa podria mejorar aun mas su desempefo
de ventas y fortalecer su posicion en el mercado.

En resumen, el analisis de las ventas en Grupo Tumperu S.R.L. destaca una
percepcion mayoritariamente positiva por parte de los encuestados, respaldada por
la teoria de las ventas. Si bien existe una satisfaccién general con el rendimiento de
ventas de la empresa, aun hay margen para mejoras que podrian aumentar aun
mas la proporcién de calificaciones altas y mejorar la competitividad de la empresa
en el mercado.

4.1.3.1.4. Dimensiones de la Variable Ventas

Tabla 31

Evaluacién de las dimensiones de Ventas en Grupo Tumperu S.R.L.

Entorno de ventas Canales de ventas

Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje
Muy deficiente 0 0,0% 0 0,0%
Deficiente 1 1,7% 2 3,3%
Regular 18 30,0% 26 43,3%
Bueno 34 56,7% 28 46,7%
Excelente 7 11,7% 4 6,7%
Total 60 100,0% 60 100,0%

Nota: Elaboracién propia en base a la recoleccion de informacion.
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Figura 18

Evaluacién de las dimensiones de Ventas en Grupo Tumperu S.R.L.
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®m Muy deficiente = Deficiente = Regular = Bueno m=Excelente
Nota:

Elaboracion propia en base a la recoleccion de informacion.

Interpretacion:

La evaluacion de las dimensiones de Ventas en Grupo Tumperu S.R.L.,
especificamente en las areas de Entorno de Ventas y Canales de Ventas, revela
una distribucién variada de percepciones entre los encuestados. Al examinar estos
dos aspectos clave, se observan diferencias significativas en la percepcion de los
participantes, lo que sugiere areas de fortaleza y oportunidades de mejora para la
empresa.

En primer lugar, al considerar el Entorno de Ventas, se observa una
percepcion generalmente favorable por parte de los encuestados. Segun los datos
recopilados, un 68.4% de las respuestas son positivas, con un 30% calificandolo
como "Regular" y solo un 1.7% como "Deficiente". Estos resultados indican que la
mayoria de los participantes perciben el entorno en el que se realizan las ventas
como satisfactorio, lo que puede influir positivamente en el desempeno general de
ventas de la empresa.

Estos hallazgos estan respaldados por la teoria de las ventas, que destaca la

importancia del entorno en el que se realizan las ventas para el éxito de una
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empresa (HAIR y otros, 2009). Un entorno favorable puede facilitar las interacciones
con los clientes y aumentar las oportunidades de venta, lo que contribuye a un mejor
desempenfo general de ventas.

Por otro lado, al evaluar los Canales de Ventas, se observa una percepcion
mas equilibrada por parte de los encuestados. Aunque un 53.4% de las respuestas
son positivas, con calificaciones de "Bueno" y "Excelente", un porcentaje mayor,
43.3%, califica los canales como "Regular", y un 3.3% como "Deficiente". Estos
resultados sugieren que, si bien existe una percepcion mayoritariamente positiva en
esta dimensidn, hay mas espacio para mejoras en comparacién con el Entorno de
Ventas.

Para abordar estas areas de mejora, Grupo Tumperu S.R.L. podria
considerar revisar y optimizar sus canales de ventas, incorporando tecnologias y
procesos innovadores que mejoren la experiencia del cliente y aumenten la
eficiencia de las ventas (Kotler & Armstrong, 2017). Al centrarse en estas areas
clave, la empresa podria mejorar aun mas su desempenfo de ventas y fortalecer su
posicién en el mercado.

En resumen, el analisis de las dimensiones de Ventas en Grupo Tumperu
S.R.L. destaca una percepcion mayoritariamente positiva en ambas areas, aunque
con mas espacio para mejoras en los Canales de Ventas en comparacion con el
Entorno de Ventas. Estos hallazgos proporcionan informacién valiosa que puede
guiar las estrategias y decisiones futuras de la empresa para mejorar su desempefo
de ventas y fortalecer su competitividad en el mercado.

4.1.4. Prueba de Hipétesis

La prueba de hipdtesis se realizara utilizando el método estadistico de Rho

de Spearman para examinar la innfluencia entre el marketing digital y las ventas en
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la empresa, con el objetivo de determinar la fuerza y direccion de esta asociacion. Si
el valor de P obtenido es menor o igual a 0.05, se rechazara la hipoétesis nula, lo que
indicaria una relacion significativa entre el marketing digital y las ventas. Esto
sugeriria que las estrategias de marketing digital estan efectivamente incidiendo en
el rendimiento de ventas de la empresa. Por otro lado, si el valor de P es mayor a
0.05, se aceptara la hipdtesis nula, lo que sugiere que el marketing digital no tiene
un impacto significativo en las ventas.

El coeficiente de correlaciéon Rho de Spearman, que varia entre -1y 1,
proporcionara una medida precisa de la fuerza de esta relacién. Un valor cercano a
1 indicara una fuerte correlacion positiva entre el marketing digital y las ventas,
mientras que un valor cercano a -1 indicara una fuerte correlacion negativa.

4.1.4.1. Prueba de Hipétesis General: Factores determinantes del
Marketing digital y ventas

Ho: Los factores determinantes del marketing digital no se relacionan
significativamente con las ventas de Grupo Tumperu SRL Del Distrito Del Cusco,
2021-2022.

Ha: Los Factores determinantes del marketing digital se relacionan
significativamente en las ventas de Grupo Tumperu S.R.L. Del Distrito Del Cusco,

2021-2022.
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Tabla 32

Analisis de la influencia del marketing digital y las ventas en Grupo Tumperu S.R.L.

Marketing digital Ventas

Coeficiente de

, . 1,000 0,810
Marketing correlacion
digital P_valor : 0,000
Rho de N 60 60
Spearman ici
p Coef|C|e.n,te de 0.810" 1,000
Ventas correlacion
P_valor 0,000 .
N 60 60

Nota: Elaboracién propia en base a la recoleccién de informacion.

Interpretacion:

El analisis de la relaciona entre el marketing digital y las ventas en Grupo
Tumperu S.R.L. para el periodo 2021-2022 ofrece una perspectiva reveladora sobre
la relacion del marketing digital en el desempefio de ventas de la empresa.

Los resultados obtenidos respaldan firmemente la hipétesis alternativa (Ha),
lo que sugiere que el marketing digital tiene una relacion significativa y positiva en
las ventas de la empresa. Esto se evidencia por el alto coeficiente de correlacion de
Spearman de 0,810, que indica una correlacion fuerte y positiva entre las variables
de marketing digital y ventas. Ademas, el valor de P de 0,000 es significativamente
menor que el umbral estandar de 0,05, lo que confirma la presencia de una
asociacion estadisticamente significativa entre el marketing digital y las ventas.

Estos hallazgos son consistentes con la teoria del marketing digital, que
destaca el papel crucial que desempefia en la generacion de ventas y el crecimiento
de las empresas en el entorno digital actual (Chaffey & Ellis-Chadwick, Digital
Marketing, 2019). La presencia de una asociacion robusta entre el marketing digital

y las ventas sugiere que las estrategias y tacticas implementadas por Grupo
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Tumperu S.R.L. en el ambito digital estan generando resultados positivos y
contribuyendo al éxito general de la empresa.

Es importante destacar que la fuerza y significancia de esta asociacion son
altas, lo que sugiere que es extremadamente improbable que la relacion observada
entre el marketing digital y las ventas se deba a factores aleatorios, como la suerte o
el azar. Mas bien, estos resultados respaldan la idea de que las iniciativas de
marketing digital estan directamente asociadas con un aumento en las ventas de la
empresa, lo que subraya la importancia estratégica del marketing digital en el
contexto actual del mercado.

En resumen, el analisis de correlacion realizado revela una relacion soélida y
estadisticamente significativa entre el marketing digital y las ventas de Grupo
Tumperu S.R.L., lo que enfatiza la importancia de invertir en estrategias de
marketing digital efectivas para impulsar el crecimiento y el éxito empresarial en el
entorno digital actual.

4.1.4.2. Prueba de Hipétesis especifica 1: Marketing Mix y ventas

Ho: Los factores determinantes del marketing digital no se relacionan
significativamente con las ventas de Grupo Tumperu SRL Del Distrito Del Cusco,
2021-2022.

Ha: Los Factores determinantes del marketing digital se relacionan
significativamente en las ventas de Grupo Tumperu S.R.L. Del Distrito Del Cusco,

2021-2022



Tabla 33

129

Analisis de la influencia del marketing mix en las ventas de Grupo Tumperu S.R.L.

Marketing Mix Ventas
Rhode  |Marketing Mix Coeficiente de 1,000 0,762
Spearman correlacion
P_valor 0,000
N 60 60
Ventas Coeficiente de 0,762" 1,000
correlacion
P_valor 0,000
N 60 60

Nota: Elaboracién propia en base a la recoleccién de informacion.

Interpretacion:

El andlisis de la relacién entre el marketing mix y las ventas en Grupo

Tumperu S.R.L. durante el periodo 2021-2022 revela una influencia positiva y

considerablemente fuerte entre estas dos variables clave para la empresa.

El coeficiente de correlacion de Spearman obtenido es de 0,762, lo que indica

una influencia positiva significativa entre el marketing mix y las ventas. Este

resultado respalda la hipétesis alternativa (Ha), que sostiene que el marketing mix

influye de manera significativa en las ventas de la empresa. Ademas, el valor de P

asociado a esta correlacion es de 0,000, lo que significa que es significativamente

menor que el umbral convencional de 0,05. Esta baja probabilidad de que la

asociaciéon observada entre el marketing mix y las ventas sea producto del azar o

factores aleatorios confirma la significancia estadistica de esta correlacion.
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El tamafio de muestra consistente (N=60 para ambas variables) fortalece la
validez de estos hallazgos, sugiriendo que el marketing mix, que engloba estrategias
relacionadas con el producto, precio, promocion y distribucién, desempefia un papel
determinante en el aumento de las ventas de la empresa durante el periodo
analizado.

Estos resultados son coherentes con la teoria del marketing, que destaca la
importancia de una gestion efectiva del marketing mix para impulsar el éxito
empresarial y el crecimiento de las ventas (Kotler & Armstrong, Marketing, 2022). La
correlacion positiva y significativa observada en este analisis subraya la necesidad
de que Grupo Tumperu S.R.L. mantenga un enfoque estratégico y equilibrado en la
gestion de sus estrategias de producto, precio, promocion y distribucién para
optimizar el rendimiento de ventas y mantener su competitividad en el mercado.

En resumen, el analisis de correlacién confirma que el marketing mix es un
factor determinante en el aumento de las ventas de Grupo Tumperu S.R.L. durante
el periodo 2021-2022, lo que resalta la importancia estratégica de una gestion
efectiva del marketing mix para el éxito empresarial a largo plazo.

4.1.4.3. Prueba de Hipétesis especifica 2: Ecosistema digital y
ventas

Ho: Ho: El Marketing Mix no se relacionan significativamente con las ventas
de Grupo Tumperu S.R.L. Del Distrito Del Cusco, 2021-2022.

Ha: El Marketing Mix no se relacionan significativamente con las ventas de

Grupo Tumperu S.R.L. Del Distrito Del Cusco, 2021-2022.
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Analisis de la influencia del ecosistema digital en las ventas
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Ecosistema
Ventas
Digital
Coeficiente de
1,000 0,600”
correlacion
Ecosistema Digital
P_valor 0,000
Rho de N 60 60
Spearman Coeficiente de
0,600” 1,000
correlacion
Ventas
P_valor 0,000
N 60 60

Nota: Elaboracion propia en base a la recolecciéon de informacion.

Interpretacion:

El analisis de la relacidon entre el ecosistema digital y las ventas de Grupo

Tumperu SRL revela una relacion positiva y moderada entre ambas variables, como

lo evidencian el coeficiente de correlacion de 0,600 y el P-valor de 0,000. Estos

hallazgos sugieren que las mejoras en el ecosistema digital de la empresa, como la

optimizacién de su presencia en linea y el uso eficiente de tecnologias digitales,

estan asociadas con un aumento en las ventas y, por ende, en la rentabilidad de la

empresa.

La significancia estadistica de esta relacion refuerza la idea de que invertir y

enfocarse en el ecosistema digital puede ser una estrategia efectiva para impulsar el

rendimiento financiero de la empresa. La presencia de una asociacion significativa

entre el ecosistema digital y las ventas sugiere que las acciones realizadas para
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mejorar la presencia en linea, la experiencia del usuario y la utilizacion de
herramientas digitales estan generando resultados positivos en términos de
generacion de ventas.

Por lo tanto, se recomienda que Grupo Tumperu SRL considere fortalecer su
infraestructura digital y sus estrategias de marketing en linea para maximizar su
rentabilidad y competitividad en el mercado. Esto podria incluir la implementacion de
campanas de marketing digital dirigidas, la mejora de la experiencia del usuario en
su sitio web y la adopcion de tecnologias emergentes para optimizar los procesos
comerciales y mejorar la interaccion con los clientes.

En resumen, el analisis de la relacion entre el ecosistema digital y las ventas
destaca la importancia estratégica de la presencia en linea y el uso efectivo de
tecnologias digitales en el contexto actual del mercado. Al aprovechar al maximo su
presencia digital, Grupo Tumperu SRL puede fortalecer su posicién competitiva y
alcanzar un mayor éxito financiero en el mercado.

4.1.5. Discusion de Resultados

Los resultados obtenidos en esta investigacion corroboran la hipétesis de que
el marketing digital tiene relacion significativa en las ventas de la empresa Grupo
Tumperu S.R.L. durante el periodo 2021-2022 en el distrito del Cusco. Con un
73,3% de respuestas favorables respecto a las estrategias de marketing digital de la
empresa, se puede concluir que la mayoria de los encuestados perciben
positivamente los esfuerzos realizados en esta area. Esto indica que la empresa ha
sabido aprovechar las herramientas del marketing digital para llegar a su publico
objetivo y cumplir con sus objetivos de negocio, lo cual es consistente con lo
sefalado en estudios previos, como el de Londofio (2023), quien afirma que el

marketing digital contribuye directamente a la satisfaccion de los clientes y a la
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consecucion de metas comerciales. Es importante resaltar que el marketing digital
permite no solo aumentar las ventas, sino también mejorar la visibilidad de la marca
y fortalecer las relaciones con los clientes, lo que probablemente esta contribuyendo
al desempeno positivo de la empresa.

En cuanto al marketing mix, los resultados son igualmente alentadores, ya
que 75% de los encuestados valoran positivamente las estrategias relacionadas con
el producto, precio, plaza y promocion. Este hallazgo demuestra que las tacticas del
marketing mix estan siendo ejecutadas de manera efectiva y alineadas con las
expectativas del mercado objetivo. EI marketing mix es un conjunto de estrategias
interrelacionadas que influencian directamente las decisiones de compra de los
consumidores, y en este caso, parece haber sido clave para el éxito en las ventas
de la empresa. La investigacion de (Londoino, 2023) refuerza este argumento al
destacar cdmo un marketing mix bien estructurado puede generar un impacto
significativo en el rendimiento de una empresa, contribuyendo a la fidelizacién de
clientes y la diferenciacion frente a la competencia. La combinacién adecuada de
producto, precio, plaza y promocién puede explicar, en parte, el buen desempefio de
las ventas de Grupo Tumperu S.R.L.

El andlisis del ecosistema digital, sin embargo, muestra una innfluencia
positiva con las ventas, pero con un grado de eficacia percibido inferior al del
marketing mix. Solo el 51,6% de los encuestados califica positivamente las
iniciativas de ecosistema digital, lo que sugiere que, aunque la empresa ha realizado
esfuerzos en esta area, aun existen oportunidades de mejora. En el contexto actual,
un ecosistema digital bien implementado puede ser crucial para optimizar procesos,
mejorar la comunicacion con los clientes y facilitar la gestién de la informacién,

factores que a su vez impactan directamente en las ventas. Segun (Licari, 2021), el
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ecosistema digital esta compuesto por diversas herramientas tecnologicas que,
cuando se integran adecuadamente, permiten mejorar la eficiencia operativa, la
segmentacion de clientes y la personalizacion de las ofertas. Por lo tanto, la
empresa debe seguir desarrollando e implementando tacticas digitales que
favorezcan la interaccion constante con su publico y contribuyan a una experiencia
de cliente mas fluida y satisfactoria.

Los resultados también reflejan una percepcién positiva de las ventas, con un
71,7% de respuestas favorables. Sin embargo, un 26,7% de los encuestados
considera que las ventas son regulares, lo que indica que, aunque se observan
mejoras, hay espacio para optimizar los resultados. Esto puede ser interpretado
como una sefial de que, si bien las estrategias de marketing digital y marketing mix
estan teniendo un impacto positivo, la empresa aun enfrenta desafios en cuanto a la
maximizacion de su potencial comercial. Este hallazgo se alinea con las
conclusiones de investigaciones previas, como la de (Vargas, 2021), que subraya la
importancia de utilizar el marketing electronico de manera mas efectiva para
maximizar las oportunidades de ventas. Las empresas que implementan un enfoque
digital robusto pueden generar prospectos de alta calidad, mejorar la conversion de
leads y, en ultima instancia, aumentar las ventas.

En comparacioén con investigaciones previas, como las realizadas por
(Vargas, 2021) y (Condori & Huaman, 2021), que también encontraron una
correlacion positiva entre el uso del marketing digital y el incremento de las ventas,
los resultados de esta investigacion confirman que el marketing digital es una
herramienta poderosa para mejorar el desempefo comercial. Sin embargo, el
ecosistema digital en particular requiere un enfoque mas estratégico y una mayor

integracion para lograr una mayor eficacia.
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(Olano, 2016) en su estudio sobre la Escuela de Posgrado de la Universidad
Sefior de Sipan, concluyo que la falta de una estrategia de marketing digital efectiva
afectaba el posicionamiento de la institucion. Se disefid un plan de marketing digital
para corregir esta deficiencia, lo que subraya la necesidad de una gestion digital
estructurada, similar a la situacion en Grupo Tumperu. La identificacién de
problemas en la comunicacion digital es una leccion clave que también aplica a
empresas en Cusco.

(GRANIZO, 2019) en su trabajo sobre la marca de créditos "J&M", demostro
que la implementacion de estrategias en redes sociales contribuyd
significativamente al posicionamiento de la marca. La investigacion resalta la
importancia de un enfoque integral en redes sociales, especialmente en un contexto
B2C, lo que coincide con los desafios enfrentados por Grupo Tumperu. Granizo
destaca que la inversién en medios digitales tiene un bajo riesgo con alto
rendimiento potencial, lo cual es crucial para las pequefias y medianas empresas.

(Bustos, 2019) investigo la integracidn del E-marketing en empresas
guayaquileias y concluyo que factores como el bajo costo de la publicidad digital y
el creciente interés en redes sociales facilitan su adopcién. Sin embargo, muchas
PYMEs carecen de planes estructurados de marketing digital, lo que limita sus
resultados. Este hallazgo es relevante para Grupo Tumperu, ya que evidencia la
necesidad de un plan digital integral para maximizar el retorno de inversion y
consolidar la presencia en el mercado.

Los resultados de esta investigacidn corroboran la hipotesis de que el
marketing digital tiene una influencia significativa en las ventas de la empresa Grupo
Tumperu S.R.L. durante el periodo 2021-2022 en el distrito del Cusco. Con un

73.3% de respuestas favorables respecto a las estrategias de marketing digital de la
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empresa, se concluye que la mayoria de los encuestados perciben positivamente
los esfuerzos en esta area. Este hallazgo coincide con lo expuesto en el estudio de
(Olivera, 2020) sobre la agencia de viajes Inca Trail Expeditions Peru (ITEP), donde
se encontro una relacion entre el marketing digital y el posicionamiento de marca.
Aunque la relacion no fue tan robusta como se esperaba, se evidencio la
importancia de resaltar la imagen de marca y trabajar en colaboracion con
empleados, proveedores y clientes para fortalecer la estrategia digital.

Asimismo, este analisis se refuerza con la investigacion de (Gordillo, 2020),
quien demostré en Comodin Perd SAC un impacto positivo del marketing digital en
las ventas, registrando un incremento del 34.68% en las ventas promedio. La
implementacion de la metodologia SOSTAC en estrategias digitales generé un
aumento en el engagement y la presencia en redes sociales, validando la eficacia
del marketing digital en la optimizacion del desempefo comercial.

En conclusidn, los resultados de esta investigacion respaldan la hipétesis de
que el marketing digital tiene una influencia significativa en las ventas en la empresa
Grupo Tumperu S.R.L. Sin embargo, se identifican areas clave de mejora,
especialmente en el ecosistema digital, donde la integracion y optimizacion de las
herramientas digitales podrian generar un impacto aun mayor. Las estrategias de
marketing mix estan funcionando bien, pero la empresa podria beneficiarse de un
enfoque mas centrado en la innovacién digital para maximizar su rendimiento

comercial y alcanzar un nivel de ventas excelente.
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CAPITULO V: PROPUESTA DE PLAN DE MARKETING
5.1. Resumen Ejecutivo

En el entorno empresarial actual, donde la digitalizacién es clave para el éxito
y la competitividad, el marketing digital se ha consolidado como una herramienta
esencial para optimizar el rendimiento y adaptabilidad de las organizaciones. Grupo
Tumperu S.R.L., una empresa especializada en asesoria contable y empresarial con
sede en Cusco, se enfrenta al desafio de adaptarse a las nuevas demandas del
mercado y aprovechar las oportunidades que el entorno digital ofrece para potenciar
su desempefio.

Este plan de marketing tiene como objetivo principal analizar los factores
determinantes del marketing digital que influyeron en las ventas de Grupo Tumperu
S.R.L. durante el periodo 2021-2022. A través de una metodologia mixta que
combina enfoques cuantitativos y cualitativos, se busca identificar las estrategias
digitales implementadas por la empresa y evaluar su impacto en las ventas. El
propdsito es desarrollar una estrategia de marketing digital eficaz y adaptada a las
necesidades y caracteristicas especificas de la empresa, lo que permitira mejorar su
posicionamiento en el mercado.

El analisis se fundamentara en datos obtenidos mediante encuestas
aplicadas a gerentes y propietarios de empresas clientes de Grupo Tumperu S.R.L.,
complementado con entrevistas a expertos en marketing digital. Estos datos
permitiran comprender la relacion entre las estrategias digitales implementadas y el
desempeiio comercial de la empresa, brindando una visién clara sobre las areas de

oportunidad y los factores clave de éxito.
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A partir de este analisis, se propondra una estrategia personalizada de
marketing digital que optimice la presencia en linea de Grupo Tumperu S.R.L.,
fortalezca la interaccion con sus clientes y mejore la efectividad de sus esfuerzos
digitales. El objetivo final es impulsar el crecimiento y la rentabilidad de la empresa,
asegurando su sostenibilidad y competitividad en un mercado cada vez mas
digitalizado.

El plan de marketing de Grupo Tumperu S.R.L. se desarrollara a través de
una estructura detallada que incluira los siguientes componentes:

e Analisis Macroentorno (ANALISIS PESTEL)
e Analisis Microentorno

¢ Anadlisis Interno de la empresa (FODA)
e Objetivos

e Estrategias

e Presupuesto

e Proyeccion de ventas

e Costo de Ventas

¢ Planificacién y cronogramas

e Evaluacion y control

e Medicion

Este enfoque integral proporcionara a Grupo Tumperu S.R.L.
recomendaciones practicas y estrategias claras para aprovechar las oportunidades
del marketing digital, consolidando su presencia en el mercado y asegurando su

éxito a largo plazo.
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5.2. Analisis Macroentorno (ANALISIS PESTEL)

El macroentorno se refiere a las variables externas que pueden afectar el
marketing digital y el ecosistema de la empresa. En Peru, se pueden analizar los
siguientes factores clave:

5.2.1. Politico:

¢ Regulaciones fiscales y contables: Cambios constantes en
normativas tributarias.

¢ Politicas de emprendimiento: Incentivos para pymes y
emprendimientos, pero también alta burocracia.

e Estabilidad politica: Cambios gubernamentales pueden generar
incertidumbre, afectando la inversion y confianza de los consumidores.

5.2.2. Econémico:

¢ Crecimiento econémico moderado: A pesar de desafios, sectores
como el digital y emprendimiento estan en expansion.

¢ Inflacién: Puede afectar los costos de servicios y productos digitales.

e Poder adquisitivo: Diferencias marcadas entre zonas urbanas y
rurales, lo que requiere estrategias segmentadas.

5.2.3. Social:

¢ Uso creciente de redes sociales: En Peru, el 80% de la poblacion
tiene acceso a internet, lo que representa una gran oportunidad para el
marketing digital.

e Cambio generacional: Mayor interés de los jovenes en
emprendimiento y digitalizacion.

o Diferencias culturales: Adaptar el contenido a diferentes regiones del

pais (Costa, Sierra, Selva).
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5.2.4. Tecnoldgico:

5.2.5.

5.2.6.

Digitalizacion acelerada: La pandemia impulsé el comercio
electronico y la transformacion digital.

Acceso desigual: En algunas zonas rurales, el acceso a internet aun
es limitado.

Innovacién: Nuevas tecnologias como inteligencia artificial y chatbots
se estan implementando en empresas locales.

Ecolégico:

Tendencia hacia la sostenibilidad: Cada vez mas empresas buscan
practicas responsables.

Conciencia ambiental: Los consumidores valoran empresas
comprometidas con el medio ambiente.

Legal:

Proteccidén de datos: La Ley de Proteccidén de Datos Personales (Ley
N° 29733) regula la recoleccion y uso de informacion.

Regulaciones publicitarias: Las campanas deben cumplir con

normas publicitarias, evitando practicas engafosas.

5.2. Analisis Microentorno

El microentorno esta compuesto por factores mas cercanos a la empresa,

que influyen directamente en sus operaciones y estrategias.

5.21.

Competencia:

Competencia directa: Otras empresas de asesoria contable y
marketing digital en Peru.

Competencia indirecta: Herramientas de autogestién contable y

marketing (por ejemplo, aplicaciones).
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Ventaja competitiva: Diferenciaciéon a través de un servicio

personalizado y uso de tecnologia avanzada.

5.2.2. Clientes:

5.2.3.

5.24.

5.2.5.

Perfil: Pymes, emprendedores y grandes empresas en proceso de
digitalizacion.

Necesidades: Servicios de calidad, confiables y con buen soporte
postventa.

Comportamiento: Buscan informacién en redes sociales antes de
contratar servicios.

Proveedores:

Software y herramientas digitales: Proveedores de licencias como
ManyChat, SEMrush, Hootsuite.

Servicios de hosting y dominios: Importante asegurar estabilidad en
la pagina web.

Capacitacion: Proveedores de cursos y certificaciones para el equipo
interno.

Intermediarios:

Plataformas digitales: Facebook, Instagram, LinkedIn y Google Ads
como canales principales de difusion.

Consultores externos: Posibles alianzas con expertos para proyectos
especificos.

Publico:

Comunidades digitales: Participacion en grupos de LinkedIn y

Facebook relacionados con contabilidad y emprendimiento.
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e Medios de comunicacion: Colaborar con medios locales para mejorar
la visibilidad.

5.2.6. Entorno financiero:

e Acceso a financiamiento: Programas gubernamentales o privados
que podrian apoyar las campanas.
¢ Inversiones en marketing digital: Necesidad de una estrategia clara
para maximizar el ROI.
5.2. Andlisis Interno de la empresa (FODA)

El anélisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es
una herramienta estratégica fundamental que permite conocer el entorno en el que
opera una empresa, asi como sus capacidades internas y las condiciones del
mercado. Este analisis es el punto de partida para la toma de decisiones informadas
y la planificacion de estrategias efectivas, ya que proporciona una vision clara de los
factores clave que pueden influir en el éxito o fracaso de las iniciativas de marketing.

En el contexto de este plan de marketing, el analisis FODA se ha utilizado
como base para comprender y evaluar tanto las caracteristicas internas de la
empresa, como sus fortalezas y debilidades, como las oportunidades y amenazas
externas que podrian afectar su posicionamiento en el mercado. De esta manera, se
han identificado las areas en las que la empresa puede aprovechar sus ventajas
competitivas y aquellas en las que debe mejorar o adaptarse para enfrentar los
desafios del entorno.

Este analisis no solo se limita a aspectos generales, sino que también se
extiende al ambito digital, donde la empresa busca fortalecer su presencia online y
mejorar sus resultados a través de la optimizacion de sus estrategias de marketing

digital, la mejora del ecosistema digital y el ajuste del marketing mix a las nuevas
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demandas del mercado. A través de las estrategias derivadas del analisis FODA, se

pretende alcanzar los objetivos establecidos y asegurar un posicionamiento sélido y

sostenible en el mercado.

A continuacion, se detallan las estrategias y tacticas derivadas del analisis

FODA, las cuales sirven de guia para la implementacion efectiva del plan de

marketing.

Tabla 35

Andlisis FODA de la empresa Grupo Tumperu S.R.L.

Fortalezas (F)

Debilidades (D)

1. Servicios enfocados al cliente.

1. Falta de actualizacion constante en la web

de la empresa.

2. Uso de redes sociales para posicionamiento

de marca en el mercado.

2. Poca frecuencia de publicacién en redes

sociales.

3. Utilizacion de herramientas digitales para

disefio grafico y medicién de métricas.

3. No se cuenta con un blog propio para

respaldo de la marca.

4. Equipo fotografico profesional para creacion

de contenido.

4. No se tienen politicas de privacidad, cookies
ni un plan de RRPP.

5. Implementacion de ChatBots para atencion al

cliente.

5. Poca constancia en el uso del e-mail

marketing como herramienta de promocion.

6. Equipo en constante formacion y

actualizacion.

Oportunidades (O)

Amenazas (A)

1. Crecimiento del publico interesado en

emprendimiento, contabilidad y derecho laboral.

1. Proliferacion de profesionales con poca

experiencia en el rubro empresarial.

2. Potencial de lograr recomendaciones digitales

de clientes satisfechos.

2. Cambios constantes en la legislacion

vigente.

3. Incremento en la creacion de nuevos

emprendimientos y negocios.

3. Alta competencia digital en el sector de

asesoria empresarial.

4. Clientes potenciales tienen una percepcion

adecuada de la marca.

Nota: Elaboracion propia en base a la recoleccion de informacion.
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5.3. Objetivos

Definir los objetivos de marketing en base a los objetivos de negocio, que
incluyen todos los aspectos de producto, precio, audiencia, distribucidén, promocién,
proceso y posicionamiento que debemos considerar. Los objetivos de marketing
deben crearse en formato S.M.A.R.T para ser mas especificos. En la Tabla 29 se
detallan tres objetivos generales para Grupo Tumperu y a su vez cada uno de ellos
tienen objetivos especificos, los cuales son denominados S.M.A.R.T por la
metodologia usada para su redaccion.

5.3.1. Objetivo General:

Optimizar la estrategia integral de marketing digital, fortaleciendo el
ecosistema digital y mejorando la aplicacion del marketing mix para potenciar la
presencia online, captacion de clientes y crecimiento de Grupo Tumperu S.R.L.

5.3.1. Objetivo Especificos:

5.3.1.1. Objetivo Especifico 1: Fortalecer el Marketing Digital

Enfocado en mejorar la presencia digital, interaccién en redes sociales y
generacion de leads.

Objetivos SMART:

¢ Incrementar seguidores en redes sociales:
o Especifico: Aumentar la comunidad en redes.
0 Maedible: Lograr un crecimiento del 20%.
0 Alcanzable: Mediante contenido relevante y campanas
promocionales.
0 Relevante: Mejora la visibilidad y engagement.
o0 Temporal: En los préximos 6 meses.

e Generar leads cualificados:
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o Especifico: Captar clientes potenciales a través de estrategias
digitales.

0 Medible: Generar 50 leads cualificados mensuales.

0 Alcanzable: Implementando campafas en redes y email
marketing.

0 Relevante: Incrementa las oportunidades de venta.

o0 Temporal: En un plazo de 6 meses.

e Aumentar las ventas online:

o Especifico: Incrementar las ventas a través de canales
digitales.

0 Medible: Lograr un aumento del 30%.

0 Alcanzable: Mediante promociones, optimizacion de la web y
embudos de venta.

o0 Relevante: Contribuye al crecimiento sostenible de la empresa.

o Temporal: En el plazo de un afio.

5.3.1.2. Objetivo Especifico 2: Optimizar el Ecosistema Digital
Dirigido a mejorar la infraestructura digital, sitio web y experiencia del usuario.
Objetivos SMART:
e Aumentar el trafico web:

o Especifico: Incrementar las visitas al sitio web.

0 Medible: Aumentar el trafico en un 25%.

o Alcanzable: Mediante estrategias de SEO y campanas
pagadas.

0 Relevante: Mejora la visibilidad y el posicionamiento en

buscadores.
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o0 Temporal: En el primer trimestre del afio.
e Reestructurar la pagina web:
o Especifico: Optimizar la estructura y velocidad del sitio.
0 Medible: Mejorar el tiempo de carga en un 10%.
0 Alcanzable: Implementando buenas practicas de desarrollo
web.
o0 Relevante: Mejora la experiencia del usuario (UX).
o0 Temporal: Durante el primer trimestre del ano.
e Crear un blog corporativo:
o Especifico: Publicar contenido de valor en un blog.
0 Medible: Generar articulos mensuales.
o Alcanzable: Planificando temas alineados con el publico
objetivo.
o0 Relevante: Aumenta la autoridad de la empresa y el trafico
web.
o Temporal: A partir del segundo mes del afio.
5.3.1.2. Objetivo Especifico 2: Mejorar la Aplicacion del Marketing
Mix
Enfocado en optimizar la promocién, precios y distribucidon de servicios en
medios digitales.
Objetivos SMART:
e Estructurar y difundir un brochure digital:
o Especifico: Desarrollar un brochure con todos los servicios de
la empresa.

o0 Medible: Completar y distribuir el brochure en medios digitales.
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0 Alcanzable: Utilizando herramientas de disefio y difusion
online.
0 Relevante: Facilita la presentacion de servicios a clientes
potenciales.
o0 Temporal: En los préximos 3 meses.
e Crear una paleta de precios adecuada:
o Especifico: Disefar una plantilla de precios por servicio.

o0 Maedible: Crear y difundir la plantilla en medios digitales.

o

Alcanzable: Analizando costos y ajustando precios
competitivos.
o0 Relevante: Mejora la claridad y facilita la decisién del cliente.
o0 Temporal: En los proximos 3 meses.
¢ Realizar campanas promocionales periddicas:
o Especifico: Promover los servicios de la empresa en redes
sociales.
0 Medible: Implementar campafias bimestrales.
0 Alcanzable: Utilizando camparfas pagadas y publicaciones
estratégicas.
0 Relevante: Aumenta la visibilidad y genera mas oportunidades
de venta.
o Temporal: Durante todo el afo.
5.4. Estrategias
Si se desea alcanzar los objetivos de marketing se debe tener una estrategia,
sin estrategia no se podra lograr los objetivos de la empresa Grupo Tumperu.

También es importante recordar que multiples estrategias pueden centrarse en el
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mismo objetivo general; de hecho, la situacion ideal es que todas las estrategias

vayan en la misma direccion, para que la suma de los esfuerzos conduzca a un

mejor resultado. De esta manera las estrategias, tacticas y objetivos se

interconectan para trazar el camino ideal para alcanzar los resultados deseados en

el momento adecuado.

5.4.1.

Estrategia Genérica

5.4.1.1. Estrategias FO (Fortalezas + Oportunidades)

Optimizacioén digital:

Tactica 1: Disefiar campanas de redes sociales con tematicas
especificas (emprendimiento, contabilidad y finanzas) usando formatos
atractivos (videos cortos, carruseles).

Tactica 2: Crear series de publicaciones "tips rapidos" en contabilidad
para pymes y emprendedores.

Tactica 3: Implementar concursos y sorteos en redes para aumentar el
engagement y captar seguidores interesados en los servicios.
Fomento de recomendaciones:

Tactica 1: Crear videos testimoniales de clientes satisfechos para
redes y web.

Tactica 2: Implementar un sistema de referidos, ofreciendo
descuentos o beneficios a clientes que recomienden los servicios.
Tactica 3: Destacar casos de éxito en el blog y redes sociales,

detallando como la empresa ha ayudado a otros negocios.



5.4.1.2. Estrategias FA (Fortalezas + Amenazas)
Diferenciacion competitiva:

Tactica 1: Integrar un chatbot (como ManyChat) en la web y redes
sociales para atencion inmediata.

Tactica 2: Utilizar herramientas de analisis de métricas (Google
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Analytics, SEMrush) para optimizar campanas y demostrar resultados

tangibles a los clientes.
Tactica 3: Crear reportes mensuales de resultados para clientes,
mostrando el impacto de las estrategias implementadas.

Actualizacion constante:

Tactica 1: Publicar resuimenes sobre cambios normativos importantes

en un boletin mensual o blog.

Tactica 2: Realizar webinars o lives bimestrales sobre temas legales y

fiscales actuales, atrayendo la atencién del publico objetivo.
Tactica 3: Desarrollar guias descargables sobre temas contables
clave, ofrecidas a cambio de datos de contacto para generar leads.
5.4.1.3. Estrategias DO (Debilidades + Oportunidades)

Mejora de la presencia online:

Tactica 1: Reestructurar la pagina web para hacerla mas intuitiva y
facil de navegar, destacando los servicios principales.

Tactica 2: Crear un calendario de contenido mensual, asegurando
publicaciones constantes en redes sociales.

Tactica 3: Implementar un blog corporativo con temas de interés,

optimizados con SEO para atraer trafico organico.
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E-mail marketing:

Tactica 1: Crear listas segmentadas de correos (clientes actuales,
leads, publico objetivo) para enviar contenido personalizado.
Tactica 2: Desarrollar newsletters mensuales con actualizaciones de
servicios, testimonios y articulos relevantes.

Tactica 3: Implementar una secuencia automatizada de correos de
bienvenida para nuevos suscriptores, presentando los servicios de la
empresa.

5.4.1.4. Estrategias DA (Debilidades + Amenazas)

Cumplimiento normativo digital:

Tactica 1: Redactar y publicar en la web las politicas de privacidad y
términos de uso.

Tactica 2: Desarrollar un protocolo de gestion de crisis en redes
sociales, estableciendo respuestas predefinidas para situaciones
negativas.

Tactica 3: Realizar auditorias periddicas para asegurar el
cumplimiento de las normativas vigentes.

Frecuencia de publicacion:

Tactica 1: Utilizar herramientas como Hootsuite o Buffer para
programar publicaciones y asegurar consistencia.

Tactica 2: Crear un calendario editorial para la web y redes,
garantizando al menos 3 publicaciones semanales.

Tactica 3: Capacitar al equipo interno o contratar un community

manager para mantener la regularidad de las publicaciones.



151

5.4.2. Estrategia de Segmentacion
La segmentacion de mercado es un aspecto fundamental para poder
identificar y dirigir los esfuerzos de marketing de manera eficiente hacia los grupos
mas relevantes y con mayores oportunidades de éxito. En el caso de Grupo
Tumperu, la segmentacion permitira enfocar nuestros recursos en los clientes
potenciales mas relevantes, logrando asi una comunicacion mas efectiva y un
mayor impacto en el mercado. A continuacion, se presentan las principales
categorias de segmentacion que Grupo Tumperu empleara para optimizar su
estrategia de marketing.
5.4.2.1. Segmentacion Demografica
Grupo Tumperu se enfoca principalmente en individuos y empresas con un
perfil profesional, empresarial y con interés en la optimizacion de procesos
contables y administrativos. Estos perfiles comprenden:
e Edad: 25-55 afnos, ya que suelen ser los rangos de edad donde se
encuentran los emprendedores y empresarios activos.
e Género: Grupo Tumperu busca llegar tanto a hombres como a
mujeres que buscan soluciones empresariales especializadas.
¢ Nivel educativo: El publico objetivo de Grupo Tumperu generalmente
esta formado por profesionales con formacion técnica o universitaria,
especialmente en areas relacionadas con administraciéon de empresas,
contabilidad y derecho.
¢ Ingreso: El perfil ideal abarca un rango de ingresos medianos a altos,
dado que los servicios que ofrece la empresa requieren una inversion

en asesoria especializada.
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5.4.2.2. Segmentacion Geografica

Grupo Tumperu tiene su base en Cusco, pero su oferta se proyecta a nivel
nacional. El foco inicial esta en el mercado urbano, donde se encuentran la mayoria
de las PYMES y emprendedores que necesitan optimizar su contabilidad y otros
aspectos financieros.

e Ubicacién: Principalmente Cusco, con miras a expandirse a otras
regiones del pais.

e Entorno: Las ciudades principales y zonas urbanas, con énfasis en
sectores comerciales y de negocios, con foco en micro, pequenas y
medianas empresas (MYPES).
5.4.2.3. Segmentacion Psicografica:

El comportamiento y las actitudes del cliente también son claves para una
correcta segmentacion. La segmentacion psicografica ayuda a comprender mejor
las motivaciones y valores de los clientes, permitiendo desarrollar una oferta
alineada a sus intereses.

o Estilo de vida: Emprendedores proactivos, que buscan soluciones
integrales para el crecimiento de su negocio.

e Personalidad: Personas que valoran la innovacion, la eficiencia y la
resolucién de problemas financieros con asesoria profesional, que
buscan soluciones a medida para optimizar sus procesos
empresariales.
5.4.2.4. Segmentacion Conductual:

Para desarrollar una estrategia efectiva, es necesario considerar como se

comportan los clientes y qué buscan exactamente en los servicios que ofrece la



153

empresa. Esta segmentacion busca identificar los beneficios que buscan los
clientes.

¢ Beneficio buscado: Asesoria contable y empresarial especializada,
personalizada y eficiente.

e Lealtad: Foco en clientes actuales y potenciales que valoren la
relacion a largo plazo, buscando mantener la confianza y la
satisfaccion en el servicio ofrecido.

5.4.3. Estrategia de Posicionamiento

El posicionamiento es la estrategia que define cdmo se desea que los clientes
perciban la empresa y sus servicios en relacion con la competencia. Para Grupo
Tumperu, establecer una estrategia de posicionamiento clara es esencial para crear
una imagen solida, confiable y diferenciada en el mercado, asegurando que los
servicios de la empresa sean la primera opcion para aquellos que buscan
soluciones profesionales y personalizadas. A continuacion, se describen las
estrategias de posicionamiento que se emplearan.

5.4.3.1. Posicionamiento por Diferenciacion:

Grupo Tumperu se posicionara como un proveedor de servicios diferenciados
mediante |la especializacion en asesoria contable y empresarial, con un enfoque en
la personalizacién de soluciones y la integracion de tecnologia avanzada. Esta
diferenciacion estara marcada por el uso de herramientas digitales como ChatBots y
analisis de métricas, lo que permitira ofrecer un servicio altamente eficiente y
moderno en comparacion con otros competidores en el mercado.

5.4.3.2. Posicionamiento por Solucién de Problemas:
Se busca posicionar a Grupo Tumperu como el experto en solucionar los

problemas empresariales relacionados con la contabilidad, la gestion administrativa
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y la optimizacion de procesos. Se destacara la capacidad de la empresa para
proporcionar asesoria integral y adaptada a las necesidades especificas de cada
cliente, lo que permitira convertirnos en el aliado de confianza para el crecimiento de
las PYMES.

5.4.3.3. Posicionamiento por Valor Agregado:

Grupo Tumperu no solo ofrecera servicios de contabilidad, sino que brindara
un valor agregado mediante la consultoria integral, asesoria legal y optimizacion de
procesos financieros. Este enfoque permitira posicionar a la empresa como un socio
estratégico en el éxito empresarial de sus clientes, lo que la diferencia de otras
empresas que solo ofrecen servicios contables basicos.

5.4.3.4. Posicionamiento Digital:

En el entorno digital actual, es clave tener una presencia sélida en linea.
Grupo Tumperu se posicionara como una marca accesible y confiable a través de su
presencia activa en redes sociales, sitios web y otros canales digitales.
Resaltaremos testimonios de clientes satisfechos y casos de éxito, lo que ayudara a
construir una reputacion digital positiva, generando confianza en los clientes
potenciales y fidelizando a los actuales.

5.4.4. Estrategia de Marca

La estrategia de marca es un componente esencial para construir una
identidad sélida y coherente que permita a Grupo Tumperu diferenciarse en el
mercado. Esta estrategia se centrara en posicionar a Grupo Tumperu como una
empresa confiable, innovadora y experta en el area de asesoria contable y
empresarial, destacando sus fortalezas y valores, y estableciendo una conexion

profunda con su publico objetivo.
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5.4.4.1. Definicion de la Identidad de la Marca
La identidad de la marca es el conjunto de elementos que distinguen a Grupo
Tumperu en el mercado, y debe reflejar la visidn y misién de la empresa, asi como
los valores que guian todas sus acciones. En este sentido, los elementos clave de la
identidad de Grupo Tumperu son:

e Mision: Brindar servicios profesionales e integrales de consultoria,
capacitacion, asesoria contable, financiera y empresarial a personas
naturales y juridicas, superando las expectativas de los clientes,
cumpliendo con los mas altos estandares de calidad y servicio,
generando valor y disefiando experiencias de confianza, eficiencia y
eéxito.

e Vision: Ser la marca lider en asesoria, consultoria y soluciones
empresariales generales, en la Region Sur del pais, contribuyendo con
nuestro entorno en la formalizacion y el desarrollo sostenible de las
empresas, basados y apoyados en nuestros valores.

e Valores: Honestidad, Integridad, Confianza, Innovacion, Team Work,
Empatia, Servicio, Puntualidad, Disciplina y Compromiso.
5.4.4.2. Posicionamiento de Marca

El posicionamiento de la marca es la manera en que Grupo Tumperu quiere
ser percibido por su publico objetivo. La estrategia de posicionamiento se centrara
en destacar la experiencia, la especializacion y la innovacion que la empresa aporta
a sus clientes. El posicionamiento sera:

¢ Propuesta de valor: "Grupo Tumperu ofrece soluciones contables y

empresariales personalizadas, innovadoras y confiables, utilizando
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tecnologia de punta para maximizar la eficiencia y el éxito de nuestros
clientes".

e Publico objetivo: Empresas y emprendedores que buscan optimizar
sus procesos contables, financieros y administrativos, y que valoran la
cercania, la asesoria personalizada y el cumplimiento de normativas.
5.4.4.3. Diferenciacion y Ventaja Competitiva

Para diferenciarse de sus competidores, Grupo Tumperu se enfocara en
ofrecer un servicio altamente personalizado y especializado. Algunas de las
principales tacticas de diferenciaciéon seran:

e Tecnologia avanzada: Uso de herramientas digitales como software
de contabilidad y chatbots para mejorar la eficiencia en la atencion al
cliente y la gestion interna.

e Asesoria continua: A diferencia de muchos competidores, Grupo
Tumperu ofrecera un servicio proactivo, brindando asesoria constante
en aspectos legales, contables y fiscales.

o Especializacion en nichos de mercado: Grupo Tumperu se enfocara
en empresas de tamano micro, pequefio, medio y emprendedores que
requieren una atencion especializada y que buscan optimizar sus
procesos de manera integral.
5.4.4.4. Comunicacion de Marca

La comunicaciéon de la marca de Grupo Tumperu sera clara, directa y
orientada a resaltar los beneficios de sus servicios. Las principales tacticas de
comunicacion seran:

¢ Redes sociales: Utilizacion de plataformas como LinkedIn, Facebook,

Instagram y X para llegar a los clientes potenciales mediante contenido
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de valor, promociones y actualizaciones sobre servicios y cambios
normativos.

Blog y marketing de contenidos: Crear contenido de valor en el blog
de la empresa, abordando temas relevantes para el publico objetivo,
como cambios fiscales, estrategias de optimizacién contable y
tendencias empresariales.

Testimonios y casos de éxito: Resaltar la experiencia de clientes
satisfechos mediante testimonios que validen la efectividad de los
servicios y aumenten la credibilidad de la marca.

5.4.4.5. Experiencia del Cliente y Branding Digital

En la era digital, la experiencia del cliente juega un rol crucial en la

construccion de una marca sélida. Grupo Tumperu se centrara en crear una

experiencia del cliente excepcional en todos sus puntos de contacto digitales, tales

como:

Optimizacién de la web: Mejorar la funcionalidad y la velocidad de la
web, asegurando que los usuarios tengan una experiencia agil y fluida.
Atencion al cliente digitalizada: Implementacion de canales de
atencion como chatbots y mensajes automatizados en redes sociales,
para brindar respuestas rapidas y eficaces a los clientes.
Consistencia en el branding: Mantener una identidad visual
coherente en todos los canales digitales, asegurando que los
elementos visuales, el tono de voz y el estilo sean consistentes y

reflejen los valores de la marca.
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5.4.5. Estrategia de Clientes

La estrategia de clientes es fundamental para asegurar la satisfaccion,
fidelizacion y crecimiento de la cartera de clientes de Grupo Tumperu. Esta
estrategia se centrara en ofrecer un servicio personalizado y en construir relaciones
a largo plazo con los clientes, aprovechando las fortalezas de la empresa en
términos de experiencia, tecnologia y especializacién.

5.4.5.1. Conocimiento del Cliente y Segmentacion

Para ofrecer un servicio eficaz, es necesario conocer profundamente a los
clientes y sus necesidades. Grupo Tumperu aplicara una segmentacion de clientes
detallada, basada en diferentes criterios:

¢ Segmentacion demografica y empresarial: Empresas micro,
pequefias y medianas, emprendedores, profesionales independientes
y startups en sectores como comercio y servicios.

e Segmentacion psicografica: Clientes que buscan asesoria
especializada, innovadora y personalizada. Son clientes que valoran la
confianza, la transparencia y la eficiencia en los servicios.

e Segmentacion por necesidad: Clientes que requieren optimizacion
de procesos contables, cumplimiento normativo y asesoria en temas
legales y fiscales.
5.4.5.2. Personalizacién del Servicio

La personalizacién es uno de los pilares de la estrategia de clientes. Grupo
Tumperu se centrara en ofrecer soluciones adaptadas a las necesidades especificas
de cada cliente, para garantizar un valor real y aumentar la satisfaccion. Las tacticas

clave incluiran:
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Consultas iniciales personalizadas: Entender las necesidades del
cliente desde el primer contacto, para ofrecerle un servicio ajustado a
su realidad empresarial y sus objetivos.

Desarrollo de soluciones a medida: Para cada cliente, crear un plan
de accion especifico que aborde sus necesidades en términos
contables, fiscales y legales.

Asesoria continua: Mantener contacto regular con los clientes para
resolver dudas, optimizar procesos y asegurarse de que estan
aprovechando todas las oportunidades de mejora.

5.4.5.3. Atencion al Cliente

Una atencion al cliente excepcional es crucial para fortalecer la relacion con

los clientes y garantizar su satisfaccion. Grupo Tumperu implementara los siguientes

mecanismos para asegurar una atencion de alta calidad:

Canales de comunicacion eficaces: Disponibilidad a través de
diversos canales (correo electronico, WhatsApp, chat en linea,
teléfono) para asegurar una atencion rapida y personalizada.
Soporte 24/7: Implementacion de un sistema de atencién
automatizado (como un chatbot) para resolver consultas basicas y
urgentes fuera del horario laboral, ademas de un equipo de soporte
para casos mas complejos.

Feedback y encuestas de satisfaccion: Recopilar opiniones de los
clientes regularmente mediante encuestas de satisfaccion para medir

la calidad del servicio y detectar areas de mejora.
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5.4.5.4. Fidelizacion de Clientes

El objetivo no es solo atraer nuevos clientes, sino también fidelizar a los

actuales. Para ello, Grupo Tumperu pondra en marcha las siguientes tacticas:

Programas de fidelizacion: Crear un programa de incentivos para
clientes recurrentes, ofreciendo descuentos, promociones o0 acceso a
servicios exclusivos.

Actualizacién periédica de servicios: Asegurarse de que los clientes
reciban siempre las ultimas novedades sobre cambios normativos,
nuevos servicios o herramientas digitales que puedan optimizar su
negocio.

Eventos exclusivos para clientes: Organizar webinars, conferencias
virtuales o talleres enfocados en temas de interés para el cliente, como
actualizaciones fiscales, optimizacion contable y tendencias del sector.

5.4.5.5. Estrategia de Comunicacion con el Cliente

Una comunicacion efectiva es clave para mantener una relacién cercana y de

confianza con los clientes. Grupo Tumperu implementara las siguientes estrategias

de comunicacion:

Marketing de contenidos: Crear contenido relevante en formato de
blogs, videos, infografias y publicaciones en redes sociales, enfocado
en resolver problemas especificos del cliente, como cambios fiscales o
consejos de contabilidad.

Newsletter personalizado: Enviar boletines mensuales con
informacion de valor, actualizaciones y novedades del sector que

ayuden a los clientes a tomar decisiones informadas.
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Redes sociales: Utilizar plataformas como LinkedIn, Facebook e
Instagram para interactuar con los clientes de forma constante,
respondiendo dudas, compartiendo contenido educativo y
manteniendo la visibilidad de la marca.

5.4.5.6. Valor Agregado para el Cliente

Grupo Tumperu se destacara por ofrecer un valor agregado a través de su

experiencia, tecnologia y enfoque en la eficiencia. Algunas de las tacticas que se

implementaran son:

Integracién tecnolégica: Ofrecer herramientas digitales avanzadas
que mejoren la gestion contable y administrativa de los clientes, como
softwares de contabilidad en la nube, plataformas de gestion fiscal y
chatbots para consultas rapidas.

Consultoria estratégica: Brindar asesoria continua no solo en temas
contables, sino también en la optimizacion de procesos, la mejora de la
eficiencia operativa y la estrategia financiera de las empresas clientes.
Acceso a informacién exclusiva: Proporcionar a los clientes acceso a
recursos exclusivos, como informes de analisis financiero, consejos de
expertos, plantillas y guias relacionadas con la contabilidad y la gestion
empresarial.

5.4.5.7. Retencion y Expansion

Grupo Tumperu trabajara en estrategias de retencién a largo plazo, ademas

de generar nuevas oportunidades con los clientes existentes:

Upselling y cross-selling: Identificar oportunidades para ofrecer
servicios adicionales a los clientes existentes, como consultoria

financiera o auditoria fiscal.
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e Expansién de la relaciéon con clientes: Convertir a los clientes
satisfechos en defensores de la marca mediante la recomendacion de
los servicios a otros emprendedores 0 empresas.

5.4.6. Estrategia de Precio
La estrategia de precio de Grupo Tumperu se enfocara en ofrecer un valor
competitivo y accesible, alineado con la calidad y especializacion de los servicios
que brindan. Se utilizara una politica de precios flexible que permita satisfacer tanto
a empresas de menor tamafio como a empresas de mayor envergadura, sin
comprometer la calidad de los servicios ofrecidos.
5.4.6.1. Estrategia de Precios Basada en el Valor
La principal estrategia de precio sera la "estrategia de precios basados en el
valor", donde el precio se determina no solo por el costo del servicio, sino por el
valor que los clientes perciben en el mismo. En este caso, Grupo Tumperu se
centrara en resaltar como sus servicios especializados y personalizados generan
valor tangible para las empresas, como la optimizacién de procesos, el cumplimiento
normativo y el ahorro de tiempo y recursos.
5.4.6.2. Segmentacion del Precio
Se estableceran diferentes niveles de precios segun el tipo de cliente y el
servicio requerido, garantizando que cada segmento de clientes encuentre una
oferta adecuada a sus necesidades:

o Paquetes para micro - pequenas empresas y emprendedores:

Servicios basicos de asesoria contable y fiscal a precios accesibles

para clientes con presupuestos limitados.
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e Paquetes para medianas y grandes empresas: Servicios mas
complejos y personalizados, como auditorias financieras y consultoria
estratégica, con precios ajustados a la magnitud del servicio.

¢ Precios para servicios adicionales: Algunos servicios especificos,
como la elaboracion de informes financieros detallados o la asesoria
en auditorias, se ofreceran como servicios adicionales a precios
especificos.
5.4.6.3. Estrategia de Precios Competitivos

Grupo Tumperu adoptara una estrategia de precios competitivos, evaluando
los precios de la competencia en el mercado y ajustando sus tarifas para
mantenerse atractivo frente a otras firmas de asesoria empresarial. Sin embargo, se
asegurara de que el precio refleje la calidad del servicio prestado, diferenciandose
por su atencién personalizada y su especializacidn en sectores clave como el
contable y legal.

5.4.6.4. Descuentos y Promociones

Se implementaran estrategias de descuentos por contratacion de paquetes
de servicios a largo plazo, o descuentos por referencias (si un cliente refiere a otro).
También se ofreceran promociones especiales durante fechas claves, como el inicio
de afio fiscal, para captar clientes interesados en optimizar su contabilidad y
cumplimiento tributario.

5.4.7. Estrategia de Plaza

La estrategia de distribucion o "plaza" de Grupo Tumperu se centrara en
garantizar que sus servicios sean facilmente accesibles para sus clientes en las
ubicaciones relevantes, tanto fisicas como digitales. Esta estrategia incluira la

presencia en multiples canales y un enfoque digital robusto.
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5.4.7.1. Canales Digitales

Dado que Grupo Tumperu se enfoca en clientes que buscan asesoria

contable y legal, la empresa aprovechara su presencia digital para ofrecer sus

servicios de manera eficiente:

Pagina web optimizada: La pagina web de Grupo Tumperu sera el
principal canal de distribucion digital, donde los clientes pueden
acceder a informacioén detallada sobre los servicios, precios y contacto.
La web sera optimizada para facilitar la contratacién en linea.

Redes sociales: Facebook, LinkedIn, Instagram y otras plataformas
serviran para captar nuevos clientes, presentar casos de éxito y
generar contenido educativo que atraiga a clientes potenciales.
Plataforma de chat online y consultoria digital: Se implementaran
herramientas como chatbots en la web y plataformas de
videoconferencia para ofrecer asesoria en tiempo real y facilitar el
contacto.

5.4.7.2. Presencia Fisica

Aunque la empresa se enfocara en la digitalizacion, Grupo Tumperu

mantendra una sede fisica en Cusco, donde los clientes podran recibir asesoria

personalizada en funcion de sus necesidades. Esta sede sera de facil acceso para

clientes locales que prefieran un trato directo.

5.4.7.2. Alianzas Estratégicas

Grupo Tumperu también buscara alianzas estratégicas con otras empresas o

instituciones (como camaras de comercio, asociaciones de empresarios, colegios de

contadores, etc.) para expandir su alcance. Estos socios pueden ayudar a promover
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los servicios de Grupo Tumperu entre sus miembros y proporcionar nuevos canales
de distribucion.
5.4.8. Estrategia de Promocién
La estrategia de promocion de Grupo Tumperu se centrara en generar
visibilidad, crear confianza y convertir la interaccion en ventas. A través de diversos
canales y tacticas de marketing, Grupo Tumperu posicionara su marca como lider
en servicios de asesoria contable, legal y empresarial.
5.4.8.1. Publicidad Digital
Grupo Tumperu utilizara la publicidad digital de manera eficaz para alcanzar a
su publico objetivo. Las tacticas clave incluiran:
¢ Publicidad en Google Ads y Facebook Ads: Creacion de campafias
segmentadas en Google Ads y redes sociales, dirigidas a empresas en
busqueda de servicios de contabilidad, asesoria fiscal y consultoria
legal.
¢ Publicidad en LinkedIn: Como una plataforma profesional, LinkedIn
es ideal para llegar a empresas y profesionales que necesiten los
servicios de Grupo Tumperu. Se utilizaran anuncios patrocinados y
publicaciones dirigidas a sectores clave como emprendedores y
empresarios.
5.4.8.2. Marketing de Contenidos
Una de las principales estrategias de promocién sera el marketing de
contenidos, donde Grupo Tumperu creara contenido educativo, relevante y de valor
para atraer y convertir clientes. Esto incluira:
¢ Blog corporativo: Articulos sobre temas de contabilidad, tributacion,

normativas fiscales y asesoria empresarial.
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Webinars y seminarios online: Organizacion de seminarios web que
aborden temas de interés para los clientes, como cambios fiscales, tips
de optimizacion contable y la importancia del cumplimiento tributario.
Infografias y videos educativos: Crear material visual que simplifique
conceptos contables y fiscales complejos, lo que permitira generar
confianza y autoridad en el sector.

5.4.8.3. Promociones Especiales y Ofertas

Grupo Tumperu implementara promociones periddicas que incentiven la

contratacion de servicios. Algunas tacticas seran:

Descuentos por paquetes de servicios: Ofrecer descuentos o
precios especiales por contratar varios servicios (por ejemplo,
consultoria fiscal y contabilidad).

Campanas de temporada: Promociones especiales en fechas clave,
como el cierre de ano fiscal, donde las empresas necesiten optimizar
su contabilidad y presentar sus declaraciones tributarias.

5.4.8.4. Testimonios y Casos de Exito

La promocion también incluira el uso de testimonios y casos de éxito de

clientes satisfechos, que se compartiran en el sitio web, redes sociales y materiales

promocionales. Esto ayudara a construir la reputacion y credibilidad de la empresa,

alentando a nuevos clientes a confiar en los servicios de Grupo Tumperu.

5.4.8.5. Participacion en Eventos y Ferias

Grupo Tumperu podra participar en ferias y eventos de negocios y

emprendedores, donde podra interactuar directamente con clientes potenciales,

generar leads y mostrar sus servicios de forma directa. Esto fortalecera la imagen

de la marca como referente en asesoria empresarial.
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5.4.9. Estrategia de Personas

La estrategia de personas de Grupo Tumperu se centra en la importancia de
contar con un equipo altamente capacitado, motivado y alineado con los valores de
la empresa para ofrecer una experiencia de cliente excepcional. En este sentido, el
capital humano es uno de los pilares fundamentales de la empresa, y su desarrollo y
satisfaccion son clave para garantizar un servicio de calidad.

5.4.9.1. Seleccion y Formacién del Personal

Grupo Tumperu se asegurara de contar con personal altamente cualificado
en las areas de contabilidad, derecho tributario, asesoria empresarial y marketing
digital. La seleccion de personal estara orientada a identificar perfiles con
experiencia en el sector y con una fuerte ética profesional.

¢ Formacion continua: El equipo recibira formacién constante en
nuevas normativas fiscales, herramientas digitales y tendencias de
marketing, para mantenerse actualizado y brindar un servicio adaptado
a las necesidades de los clientes.

e Capacitacion en atencion al cliente: Dado que el contacto con los
clientes es crucial, se implementara un programa de capacitacion en
atencion al cliente, comunicacion efectiva y gestidon de relaciones para
que cada miembro del equipo pueda ofrecer una experiencia fluida y
eficiente.
5.4.9.2. Motivacion y Bienestar del Personal

Grupo Tumperu implementara medidas de motivacién y bienestar laboral para
mantener a su equipo motivado y comprometido con los objetivos de la empresa.

Esto incluira:
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e Reconocimiento y premios: Reconocer el esfuerzo y desempefio
destacado de los empleados mediante incentivos, premios mensuales
y promociones internas.

e Cultura organizacional: Crear un ambiente de trabajo inclusivo,
colaborativo y de apoyo mutuo, promoviendo la confianza y el respeto
dentro del equipo.
5.4.9.3. Empoderamiento de los Clientes a través del Personal

Ademas de la formacion interna, se buscara que el personal de Grupo
Tumperu sea un facilitador de la informacién para los clientes, ayudandoles a
comprender mejor los servicios y a tomar decisiones informadas sobre su
contabilidad y gestion fiscal. Se promovera una cultura de orientacion al cliente,
donde cada interaccion sea vista como una oportunidad para educar y generar
confianza.

5.4.10. Estrategia de Procesos

La estrategia de procesos se centra en optimizar los procedimientos internos
para garantizar una operativa eficiente y agil, que permita a Grupo Tumperu
entregar un servicio excepcional a sus clientes.

5.4.10.1. Optimizaciéon de los Procesos Internos

Se identificara cada uno de los procesos internos que afectan la entrega de
los servicios (asesoria contable, fiscal, legal y otros) y se buscaran areas de mejora
para aumentar la eficiencia. Esto incluira:

e Automatizacién de tareas rutinarias: Implementar sistemas y
herramientas tecnoldgicas que ayuden a automatizar procesos, como
la facturacién electrénica, la elaboracion de informes financieros, vy el

seguimiento de plazos fiscales.
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¢ Gestion de proyectos: Usar plataformas de gestion de proyectos para
asignar y hacer seguimiento a las tareas internas y plazos de entrega,
garantizando que todos los servicios se ejecuten de manera puntual y
sin demoras.
5.4.10.2. Documentacién y Estandares de Calidad

Para asegurar la calidad constante en el servicio, se estableceran protocolos
y procedimientos estandar que guiaran la prestacion de los servicios. Esto incluye:

Guias y manuales operativos: Documentos detallados sobre los
procedimientos a seguir para la elaboracion de informes contables, asesoria fiscal,
entre otros, que aseguren la consistencia del servicio.

Monitoreo de calidad: Implementar revisiones periddicas de los servicios
prestados a los clientes, buscando identificar areas de mejora y corregir posibles
deficiencias.

5.4.10.3. Eficiencia en la Gestion de Clientes

Grupo Tumperu adoptara herramientas como CRM (Customer Relationship
Management) para gestionar la relacion con los clientes. Esto permitira un
seguimiento mas preciso y personalizado de las necesidades de cada cliente,
optimizando el tiempo de respuesta y mejorando la experiencia general.

5.4.11. Estrategia de Evidencia Fisica

La estrategia de evidencia fisica se refiere a los elementos tangibles que los
clientes pueden ver, tocar o experimentar, los cuales ayudan a crear una percepcion
de calidad y profesionalismo en la marca. En este contexto, Grupo Tumperu se
enfocara en generar una evidencia fisica sélida que refuerce la confianza en los

servicios ofrecidos.
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5.4.11.1. Oficina y Espacio Fisico
Aunque Grupo Tumperu tiene una fuerte presencia digital, su sede fisica en
Cusco sera un elemento clave en la estrategia de evidencia. Se garantizara que las
instalaciones estén bien disefiadas y reflejen los valores de la empresa:

¢ Diseno profesional y acogedor: La oficina sera moderna,
profesional, y reflejara la seriedad y confiabilidad de la marca, lo que
generara una experiencia positiva para los clientes que visiten.

¢ Accesibilidad: Las instalaciones seran de facil acceso para los
clientes, con una ubicacion estratégica y facil de encontrar.
5.4.11.2. Materiales y Recursos Tangibles

Los materiales promocionales (brochures, presentaciones, tarjetas de visita,
informes) que entreguen los asesores estaran cuidadosamente disefiados y
alineados con la identidad visual de Grupo Tumperu, lo que dara una imagen
profesional y coherente con la marca. Estos materiales incluiran:

¢ Brochures de servicios: Folletos informativos de calidad sobre los
servicios ofrecidos, con graficos, testimonios y explicaciones claras
que ayuden a los clientes a comprender la propuesta de valor.

e Presentaciones de impacto: Presentaciones personalizadas para
reuniones con clientes potenciales, donde se muestre el portafolio de
servicios, casos de éxito y soluciones a problemas comunes.
5.4.11.3. Presencia Digital y Contenido Visual

La presencia digital de Grupo Tumperu también constituye una evidencia

fisica virtual. Esto incluye:
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o Sitio web profesional y accesible: El sitio web sera facil de navegar,
con un diseno intuitivo y contenido actualizado, reflejando la calidad y
seriedad de los servicios.
¢ Redes sociales activas: Las redes sociales de Grupo Tumperu se
mantendran actualizadas con publicaciones constantes, testimonios,
casos de éxito y contenido relevante que muestre el compromiso con
la excelencia.
5.4.11.4. Certificaciones y Reconocimientos
Si Grupo Tumperu cuenta con certificaciones de organismos relevantes o ha
recibido algun reconocimiento profesional, estos elementos se exhibiran tanto en las
instalaciones fisicas como en los canales digitales, reforzando la credibilidad de la

empresa.
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5.5. Presupuesto

Tabla 36

Presupuesto de Marketing de Grupo Tumperu

PRESUPUESTO DE MARKETING
% DE PRESUPUESTO
CAIEGORIA INVERSION | INVERSION | 2% |
FPERSOMNAL s/ 30,000 W00%
Sueldos = 21,000 70%
‘Cub-contrataciones 0% =/ 2.600 12%
Equipos yrecursas =5 5400 8%
MARKETING s/ 1,500 0o
Imestigacionss de mercado =) 00 20%
Cestion deredeszocizles 3% = 375 5%
Emnail Marketing y automatzacion 7] Z50 30%
Merchandiszing =) 75 5%
CONTEMIDOS s/ 1.500 00%
Redaccion de articuloz = 270 8%
Disena grafico [disenoy stock de fotos) = 200 0%
Cizena delanding pagses =] 180 2%
‘Webinars 3% =5 75 5%
Prod uccion devideos = e 17%
Contenidos descargables [ebooks, plantillas. casos de = oy 5%
Copywriting = 120 8%
Softwares = 75 %
DESAROLLO TECNOLOGICO s/ 3,000 100%
Man tenimiento paginaweb / Blog 5 1020 L%
Desamallos tecnalagicos [apps. plugins. etc) T% [ 1800 0%
Hosting v dominios k= 1) 0.5%
Softwares = 150 %
BUBLICIDAD ONLINE s 2,000 W03%
Campanas de branding = 200 10%
Promocion para lanzamien tos = £00 0%
Captaciondeleads 5% k= 500 25%
'Wentas online [trafico frio + retargeting) =) 620 3%
Comision de gestion i 240 %
Sofhwares = £0 2%
MABKETING DE INFLUENCIA s/ 1,000 W03
Campanas con mic ro-influyentes 5] = 00 0%
Campanas con celebridades o £00 L0%
[TELEMARKETING | . [[sr 500] 100% |
|Converzion delesdz 2 clientes | [= 500] 100%)|
PUBLICIDAD TRADICIONAL s/ 1,500 W34
Publicidad en medioz radicionales 3% = 1350 90%
WS Marketing = 150 10%
RELACIONES PUBLICAS =f 2,000 W%
Ewvento presencial ler. trimestre =5 700 35%
Evento presencial 2do. trimestre 5% =5 700 35%
Motas de prensa para lanzamientos =5 200 10%
Participacion en eventos = 00 o5
Total presupuesto

Nota: Adaptacién de curso “Certificaciéon en Marketing Digital y Growmarketing” de Escuela Convierte
Mas (https.//escuela.conviertemas.com/entrenamientos/certificacion-en-marketing-digital-growth-
marketing/#tab-course-section__overview) con la recoleccion de informacion de la empresa Grupo

Tumperu S.R.L


https://escuela.conviertemas.com/entrenamientos/certificacion-en-marketing-digital-growth-marketing/#tab-course-section__overview
https://escuela.conviertemas.com/entrenamientos/certificacion-en-marketing-digital-growth-marketing/#tab-course-section__overview
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5.6. Proyeccion de ventas
Tomando como referencia las ventas de S/ 105,690.00 del 2022, se
proyectaran las ventas para los afios 2023 y 2025 con un incremento anual del 30%.
Esta proyeccion considera el impacto de las estrategias de marketing digital, la
optimizacién de la presencia online y la implementacion de campafias de promocion.
5.6.1. Ventas Anuales:
Ventas del 2022:
« S/105,690.00
Proyeccién para 2023:
e Aumento del 30% respecto al 2022
« Ventas de 2023 = S/ 105,690 x 1.30 = S/ 137,397.00
Proyeccioén para 2024:
« Aumento del 30% respecto a las ventas de 2023
« Ventas de 2024 = S/ 137,397 x 1.30 = S/ 178,616.10
Proyeccién para 2025:
« Aumento del 30% respecto a las ventas de 2024
» Ventas de 2025 =S/ 178,616.10 x 1.30 = S/ 232,201.00
5.6.2. Proyeccién de Ventas Mensuales (2023-2025):
Se ajustan las proyecciones mensuales teniendo en cuenta las camparias de
promocioén y las variaciones estacionales que podrian influir en las ventas.
Ventas de 2023:
e Total anual: S/ 137,397.00
« Promedio mensual: S/ 137,397.00 /12 = S/ 11,449.75
Ventas de 2024:

e Total anual: S/ 178,616.10
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e Promedio mensual: S/ 178,616.10/ 12 = S/ 14,884.67
Ventas de 2025:
« Total anual: S/ 232,201.00
e Promedio mensual: S/ 232,201.00/ 12 = S/ 19,350.08
5.6.3. Distribucion Mensual de Ventas (Estimacion segun campana y

temporada):

Tabla 37
Distribucién mensual de ventas de Grupo Tumperu

Mes Proyeccion 2023 (S/.) Proyeccion 2024 (S/.) Proyeccion 2025 (S/.)

- 12,000.00 15,000.00 19,500.00
- 10,000.00 12,800.00 16,640.00
- 11,500.00 14,000.00 18,200.00
- 10,000.00 12,600.00 16,380.00
- 11,500.00 14,300.00 18,590.00
- 12,000.00 15,000.00 19,500.00
- 10,500.00 13,300.00 17,290.00
- 11,000.00 13,900.00 18,070.00
- 10,500.00 13,200.00 17,520.00
- 12,000.00 15,400.00 19,820.00
- 11,500.00 14,400.00 18,720.00
- 12,000.00 15,500.00 19,960.00
- 137,397.00 178,616.10 232,201.00

Nota: Elaboracion propia con la recoleccion de informacion de la empresa Grupo

Tumperu
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5.6.4. Factores Claves para el Crecimiento de Ventas:

Marketing Digital: El crecimiento proyectado en ventas se apoyara
fuertemente en las estrategias de marketing digital, incluyendo el aumento de
seguidores en redes sociales, la creacion de contenido relevante y la
optimizacién de la pagina web para mejorar el SEO.

Campanas de Promocion: La proyeccidn considera campanas bimestrales
de promocion, marketing por email, y ofertas especiales en meses clave,
como inicio de ano, fiestas patrias, y Navidad.

Fidelizacion de Clientes: Se trabajara en la fidelizacion de clientes actuales
mediante el envio de contenido valioso, promociones exclusivas y la mejora
de la experiencia del cliente.

Optimizacién del Proceso de Ventas: Con la implementacién de
herramientas como CRM y sistemas de automatizacion, se podra aumentar la

eficiencia del proceso de ventas y mejorar las tasas de conversion.

5.7. Costo de Ventas

El Costo Total de Ventas (CV) para los anos 2023, 2024 y 2025,

considerando el presupuesto de marketing distribuido y el COS del 40%, es de:

Tabla 38

Costos de ventas de Grupo Tumperu

54,958.80 14,333.33 69,292.13

- 137,397
- 178,616.10 71,446.44 14,333.33

- 232,200.93 92,880.37 14,333.33

85,779.77

107,213.70

Nota: Elaboracién propia con la recoleccion de informacién de la empresa Grupo

Tumperu
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5.9. Planificacién y cronogramas
Para implementar adecuadamente el plan de marketing, es necesario entrar en los detalles del plan y el cronograma y
considerar los recursos humanos, financieros y materiales necesarios para desarrollarlo adecuadamente. Para ello se toma en
consideracion el equipo, el tiempo invertido, sus conocimientos y los procesos de trabajo y herramientas que utiliza Grupo
Tumperu para aumentar la productividad.
5.9.1. Optimizacion de procesos, recursos y equipo

Figura 19

Procesos, recursos y equipo de Grupo Tumperu

Nota: Elaboracién propia con la recoleccion de informacién de la empresa Grupo Tumperu
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5.9.2. Cronograma

Figura 20

Resumen del timing de implementacién del plan de Grupo Tumperu

Nota: Elaboracién propia con la recoleccion de informacion de la empresa Grupo Tumperu
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5.10. Evaluacién y control

La evaluacion y control son procesos esenciales para asegurar que el plan de
marketing se ejecute de manera efectiva y que los objetivos establecidos se estén
alcanzando. Esta fase permite identificar desviaciones, ajustar tacticas y asegurar
que los recursos se utilicen de manera eficiente. Para lograrlo, se deben establecer
mecanismos de monitoreo continuos, evaluar el desempefio y realizar ajustes segun
sea necesario.

5.10.1. Evaluacién del Desempeio del Marketing

El proceso de evaluacion tiene como objetivo medir el impacto de las
acciones de marketing en términos de resultados tangibles e intangibles. Se deben
analizar los KPIs establecidos en el capitulo anterior para verificar el avance hacia el
cumplimiento de los objetivos SMART.

Criterios de evaluacion:

¢ Impacto en el trafico web: Se mide mediante herramientas como
Google Analytics y se compara con los objetivos establecidos, como el
aumento del 25% en el trafico web durante el primer trimestre.

e Generacion de leads y ventas: Se verifica a través del CRM y
herramientas de automatizacion de marketing. El rendimiento en la
generacion de leads cualificados (50 leads mensuales) y su conversion
en ventas (incremento del 30%) es un indicador clave.

e Posicionamiento SEO: El uso de palabras clave y la mejora del
ranking en los motores de busqueda se revisan trimestralmente
utilizando herramientas de SEO como SEMrush y Ahrefs.

e Crecimiento en redes sociales: Se evalua el aumento de seguidores,

la tasa de interaccion (engagement) y el alcance de las publicaciones.
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e Calidad del contenido: Se revisa el nivel de relevancia y valor del
contenido publicado en las redes sociales, blog y sitio web. Los
comentarios y retroalimentacion de los clientes proporcionan una
visién adicional de la efectividad del contenido.

o Eficiencia en campanas publicitarias: El ROl de las campafas
publicitarias digitales y promociones, utilizando Facebook Ads, Google
Ads, y otras plataformas, se mide para asegurarse de que los recursos
invertidos generen los resultados esperados.

5.10.2. Control del Plan de Marketing

El control se refiere a la capacidad de monitorear continuamente el
desempeno de las estrategias y tacticas implementadas, ajustando segun sea
necesario. A través de esta fase, se asegura que el marketing digital, el ecosistema
digital y el marketing mix se mantengan alineados con los objetivos de la empresa.

Mecanismos de control:

Monitoreo semanal de redes sociales y trafico web: Revisién constante de las
métricas clave para evaluar la eficacia inmediata de las publicaciones, anuncios y
contenido digital.

¢ Herramientas: Google Analytics, Hootsuite o Buffer para
programacion y analisis en redes sociales.

¢ Revision mensual de generacion de leads y conversiones: Evaluar
el numero de leads generados a través de campafias de marketing y
Su conversion en ventas.

¢ Herramientas: HubSpot CRM, Mailchimp o cualquier plataforma de

gestion de leads y automatizacién de marketing.
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e Evaluacion trimestral de posicionamiento SEO: Realizar auditorias
de SEO para verificar el rendimiento en los motores de busqueda y
hacer ajustes si es necesario.

e Herramientas: SEMrush, Moz, Ahrefs.

e Analisis de campanas publicitarias: Medir el retorno de inversion de
las campafias pagadas, ajustando presupuesto y enfoque segun el
desemperio.

e Herramientas: Facebook Ads Manager, Google Ads.

e Revision de frecuencia de publicaciones y contenido: Monitorear la
consistencia de la publicacion de contenido en el blog y las redes
sociales. Asegurarse de que se mantenga el calendario de
publicaciones para aumentar la visibilidad.

5.10.3. Ajustes y Toma de Decisiones
Cuando los resultados no se alinean con los objetivos, es crucial tomar
decisiones informadas para corregir el rumbo. Estos ajustes pueden incluir:

¢ Rediseino de campanas publicitarias: Si una campafa no esta
generando los resultados deseados, se pueden cambiar los mensajes,
la segmentacion de audiencia o el presupuesto.

¢ Modificacion de la estrategia de contenido: Si el contenido no esta
logrando el nivel de engagement esperado, se pueden probar nuevos
formatos (videos, encuestas, infografias) o temas de interés para la
audiencia.

e Ajuste en la estrategia SEO: Si el sitio web no mejora su
posicionamiento, se pueden realizar ajustes en la estructura del sitio, la

investigacion de palabras clave y la optimizacion de contenido.
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5.10.4. Informes de Evaluacion

Es importante que el desempefio del plan de marketing se comunique de
manera regular a las partes interesadas. Los informes deben incluir:

¢ Informe mensual o trimestral de KPlIs: Detallar el progreso en los
KPls mas relevantes (crecimiento en redes sociales, trafico web, leads
generados, etc.).

¢ Analisis de ROI: Medir la eficiencia de las inversiones realizadas en
publicidad y otras actividades de marketing.

¢ Analisis de satisfaccion del cliente: Recopilar retroalimentacion
directa de los clientes, ya sea a través de encuestas, comentarios en
redes sociales o interaccién directa con el equipo de atencién al
cliente.

Estos informes deben ser presentados a los responsables del marketing y la
direccion de la empresa, proporcionando una vision clara de lo que esta
funcionando y de lo que necesita ajustarse.

5.10.5. Frecuencia de Evaluacién y Control

La frecuencia con la que se lleva a cabo la evaluacion y el control depende de
los plazos establecidos en los objetivos SMART y de las actividades de marketing.
Se recomienda lo siguiente:

e Evaluacion semanal: Para métricas como el trafico web y el
engagement en redes sociales.

e Evaluacion mensual: Para la conversion de leads, analisis de
campanfas publicitarias, y generacidon de contenido.

e Evaluacion trimestral: Para revisiones de SEO, posicionamiento en

motores de busqueda, y analisis de ROI global.
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5.11. Medicidn

La medicion del plan de marketing es fundamental para evaluar la efectividad

de las estrategias implementadas y garantizar que los objetivos especificos se

cumplan. Esta fase se centra en el seguimiento de indicadores clave de rendimiento

(KPlIs) que permiten identificar el impacto de las acciones realizadas en marketing

digital, ecosistema digital y marketing mix.

5.11.1. Marketing Digital KPIs Clave:

Crecimiento de seguidores en redes sociales: Medir el incremento
mensual de seguidores en cada plataforma (Facebook, Instagram,
LinkedIn, etc.).

Objetivo: Aumentar el numero de seguidores en un 20% en seis
meses.

Engagement en redes sociales: Tasa de interaccion (comentarios, me
gusta, compartidos).

Objetivo: Incrementar la tasa de engagement en un 15%
trimestralmente.

Generacion de leads: Numero de leads cualificados generados por
mes.

Objetivo: Generar 50 leads mensuales.

Trafico web: Numero de visitas Unicas y recurrentes.

Objetivo: Aumentar el trafico en un 25% durante el primer trimestre.
Conversion de ventas digitales: Relacion entre los leads generados
y las ventas cerradas.

Objetivo: Aumentar las ventas en un 30% en un afio.
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5.11.2. Ecosistema Digital - KPIs Clave:

Tiempo de carga del sitio web: Medir el tiempo promedio de carga.
Objetivo: Mejorar el tiempo de carga en un 10% en el primer trimestre.
Posicionamiento SEO: Monitorear la posicion de la web en los
motores de busqueda mediante el uso de keywords.

Objetivo: Incrementar en un 25% el uso de palabras clave.
Frecuencia de publicacién en redes sociales y blog: Numero de
publicaciones mensuales.

Objetivo: Publicar contenido relevante semanalmente.

Uso de herramientas digitales: Evaluar el uso de herramientas como
ChatBots y e-mail marketing.

Objetivo: Implementar campanas de e-mail marketing mensualmente.

5.11.3. Marketing Mix - KPIs Clave:

Brochure de servicios: Verificar la distribucion y visualizacion del
brochure digital en diferentes canales.

Objetivo: Completar la elaboracién y distribucion en el primer mes.
Campanas promocionales: Medir el impacto y retorno de inversion
(ROI) de campanias bimestrales.

Objetivo: Lanzar campafias bimestrales y evaluar resultados.
Percepcion de la marca: Realizar encuestas para medir la percepcion
del cliente antes y después de las acciones de marketing.

Objetivo: Lograr un 80% de satisfaccion del cliente en seis meses.

5.11.4. Herramientas de Medicion:

Google Analytics: Para el andlisis del trafico web y comportamiento

del usuario.
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e Facebook Insights / Instagram Analytics: Medir el rendimiento de
las redes sociales.

e SEMrush / Ahrefs: Evaluar el posicionamiento SEO vy la utilizacion de
keywords.

e CRM: Monitoreo de leads, clientes y tasas de conversion.

¢ Mailchimp / HubSpot: Para el seguimiento de campafias de e-mail
marketing.

Esta evaluacién constante permitira identificar areas de mejora, optimizar
recursos y garantizar que las estrategias del plan de marketing estén alineadas con

los objetivos de la empresa.
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CONCLUSIONES

La investigacion realizada sobre los factores determinantes del marketing

digital en las ventas de la empresa Grupo Tumperu S.R.L. del distrito del Cusco

periodo 2021-2022, permitié obtener las siguientes conclusiones:

a)

b)

La investigacion muestra que los factores determinantes del marketing
digital tienen una relacién significativa con el desempefio de ventas en
Grupo Tumperu S.R.L. Segun la baremacion, la percepcion del
marketing digital se encuentra mayoritariamente en la categoria "De
acuerdo" (34-44 puntos), lo que indica una valoracién buena de las
estrategias implementadas. Asimismo, el rendimiento de las ventas
esta predominantemente en el rango "De acuerdo” (16-20 puntos),
sugiriendo un desempefio satisfactorio, pero con areas clave para
optimizar.

El 73.3% de los encuestados tienen una percepcion positiva del
marketing digital de Grupo Tumperu S.R.L., sugiriendo que las
estrategias implementadas estan contribuyendo efectivamente al
desempefio de ventas. Sin embargo, es esencial continuar
optimizando las tacticas digitales para avanzar hacia una percepcién
excelente y maximizar el impacto en las ventas.

El marketing mix es un factor determinante en el desempefio de
ventas, con una evaluacion general "De acuerdo" (34-44 puntos). Para
mejorar aun mas, es necesario ajustar las estrategias de promocién y
diferenciacion, y asegurar que las politicas de precios y distribucién

estén alineadas con las necesidades del mercado objetivo.
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d) A pesar de que el 51.6% de los encuestados calificaron positivamente

el ecosistema digital, este se encuentra en el limite inferior del rango
"De acuerdo". Es crucial realizar mejoras continuas en la experiencia
del usuario en linea, incluyendo la optimizacién del sitio web y las
redes sociales, y la adopcién de herramientas automatizadas para
mejorar la comunicacion con los clientes.

El andlisis de ventas muestra que estas estan mayoritariamente en el
rango "De acuerdo" (16-20 puntos), reflejando un desempeio
satisfactorio. Sin embargo, la empresa tiene potencial para avanzar
hacia una valoracion "Totalmente de acuerdo" mediante una
optimizacién de los canales de venta y una estrategia mas

personalizada para los clientes.
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RECOMENDACIONES

En funcion de los resultados obtenidos, se recomiendan las siguientes

acciones para mejorar el marketing digital y las ventas de la empresa Grupo

Tumperu S.R.L.:

a)

b)

d)

Se recomienda que Grupo Tumperu S.R.L. continue optimizando su
ecosistema digital, haciendo uso de tecnologias emergentes para mejorar la
experiencia del cliente en linea, y fortaleciendo los canales de ventas con
nuevas estrategias mas centradas en el cliente y la segmentacion avanzada.
Se recomienda mejorar las estrategias de promocién y distribucion,
asegurandose de que los productos sean accesibles para todos los
segmentos del mercado y utilizando plataformas digitales de manera mas
efectiva para aumentar la visibilidad. Ademas, debe realizarse un analisis
continuo del comportamiento del consumidor para ajustar los precios y los
productos de acuerdo con sus necesidades y expectativas.

Se recomienda invertir en la mejora del sitio web y en una mejor integracién
de herramientas de automatizacién de marketing. También se debe optimizar
la presencia en redes sociales y aprovechar el uso de plataformas como el
CRM y otras tecnologias emergentes para mejorar la interaccion con los
clientes y potenciar la conversién de prospectos en ventas.

Se recomienda implementar un plan de marketing digital que integre las
estrategias de automatizacion, analisis de datos y personalizacién de la
experiencia del cliente. Ademas, se debe considerar la diversificacion de los
canales de venta, tanto en linea como offline, con especial énfasis en mejorar

la eficiencia de la logistica de entrega y el proceso de pago en linea.
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FACTORES DETERMINANTES DEL MARKETING DIGITAL EN LAS VENTAS DE LA EMPRESA GRUPO TUMPERU S.R.L DEL DISTRITO DEL CUSCO PERIODO

2021-2022
Forglulacmn del Objetivos Hipétesis Variables Dimensiones Indicadores Metodologia
roblema

Objetivo general: Hipétesis general: Tipo y nivel:
Problema genera': Determinar como se Los factores Variable Marketing Mix Producto Explicativa -
£ Como se relacionan los relacionan los factores | determinantes del independiente: Precio propositiva, no
factores determinantes del | determinantes del | marketing digital se Factores Promocion experimental de corte
marketing digital en las marketing digital en las | relacionan determinantes Plaza transversal.
ventas de la empresa de ventas de la empresa de | significativamente con del Marketing Enfoque:
asesoria empresarial asesoria empresarial | las ventas de Grupo digital Ecosistema Branding Mixto
Tumperu, ubicada en el Grupo Tumperu SRL, | Tumperu SRL Del Digital Sitio web Disefio:
distrito del Cusco, durante ubicada en el distrito del | Distrito Del Cusco, Redes Sociales Cuasiexperimenta|
el periodo 2021-20227? Cusco, durante el periodo | 2021-2022. CRM,SEM,SEO | Poblacion:

2021-2022. Métrica Empresas que
Problemas especificos: Objetivos Especificos: Hipoétesis especificas: Conversion construyen la cartera
¢De qué manera el Determinar la relacion del | Los factores Blog de clientes de Grupo
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Instrumentos de recoleccion de informacion

UNIVERSIDAD NACIONAL SAN ANTONIO ABAD DEL CUSCO
ESCUELA DE POSTGRADO
MAESTRIA EN ADMINISTRACION

CUESTIONARIO DE LOS FACTORES DETERMINANTES DEL MARKETING DIGITAL Y LAS
VENTAS DE LA EMPRESA GRUPO TUMPERU S.R.L.

Introduccioén:

El proposito de esta encuesta es recopilar una serie de respuestas que brinden informacion sobre los factores
determinantes del Marketing digital y las ventas en la empresa. Se hacen una variedad de preguntas para
comprender mejor las actividades de la empresa Grupo Tumperu S.R.L. Cada pregunta viene con cinco posibles

respuestas:
Escala de Valoracion
1 2 3 4 5
Totalmente en Ni de acuerdo ni en Totalmente de
En desacuerdo De acuerdo
desacuerdo desacuerdo acuerdo

Segun la escala, seleccione la alternativa que crea se adecue mas a la realidad de la empresa:

1. VARIABLE FACTORES DETERMINANTES DEL MARKETING DIGITAL

1.1. Dimension Marketing Mix

Indicador

Pregunta

Opciones de respuestas

Producto

¢La empresa tiene la capacidad de brindarle servicios segun su necesidad como
cliente, contribuyendo asi a su desarrollo empresarial?

1

2

3

4

5

Precio

¢Considera que los precios de los servicios que brinda la empresa son los mas
adecuados?

1

Plaza

¢ Considera que la ubicacion fisica de la empresa es accesible y estratégica para
atenderlo?

1

Promocién

¢Considera que contrato los servicios de la empresa como resultado de recibir
mensajes promocionales impactantes y tener una imagen o percepcién adecuada
de la marca?

1

2
2
2

3
3
3

4
4
4

5
5
5

1.2. Dimension Ecosistema Digital

Indicador

Pregunta

Opciones de respuestas

Sitio Web

¢ El sitio web de la empresa cuenta con las funcionalidades necesarias, es coherente
con la identidad de la marca, amigable, seguro, ordenado y profesional?

1

2

3

4

5

Branding

¢ Considera que los colores, el tipo de letra, las imagenes, los patrones, el tono
usado, los valores y personalidad de la marca estan definidos y representan a la
empresa?

1

2

3

4

5

Redes Sociales

¢ Considera que se comparte contenido relevante e importante para usted como
cliente a través de las redes sociales de la empresa y estan siendo publicados en
horarios adecuados?

SEM, SMM, SEO

¢ Considera que el tiempo de carga del sitio web es el adecuado y que los contenidos
estan bien estructurados, son faciles de leer y que aportan informacion relevante en
su busqueda?

Métrica

¢ Cuando busca la empresa o palabras claves relacionadas al rubro a través de un
buscador como “Google” en los resultados se puede mostrar diversos enlaces de la
empresa y tiene visibilidad organica?

Conversion

¢ Considera que el contenido y el disefio son claros y atractivos en el sitio web de la
empresa, incluye llamadas a la accion claras y concisas para que los usuarios sepan
qué hacer a continuacién?

Blog

¢Considera que los temas tratados en el blog son relevantes, interesantes,
coherentes con la marca y que estan redactados y escritos adecuadamente para su
posicionamiento en Google?

2. VARIABLE VENTAS

2.1. Dimensién Entorno de ventas

Indicador Pregunta Opciones de respuestas
Comportamiento ¢Considera que la empresa brinda soluciones personalizadas con inmediatez y
de compra del seguridad, mostrando preocupacion por el medio ambiente y equidad social en el 1 2 3 4 5
consumidor desarrollo de sus actividades?
Factores que ¢ Considera que la empresa toma en consideracién los estilos de vida, la cultura,
afectan el rangos de edad y rasgos unicos de cada persona para disefiar y ofrecer sus 1 2 3 4 5
proceso de toma | -Servicios? — :
de decisiones del ¢ Considera que la empresa le ofrece un servicio de calidad y

id que el precio del servicio esta relacionado con el valor que tiene para usted como 1 2 3 4 5

consumidor cliente?

2.2. Dimension Canales de ventas

través de su sitio web, tienda virtual, sitio web de algun partner, publicidad en el
buscador de Google o través de una de sus redes sociales?

Indicador Pregunta Opciones de respuestas
Canales offine ¢,Segun su experiencia el contacto para adquirir los servicios de la empresa fue en 1 2 3 4 5
el punto fisico de la empresa (oficina), directamente con un representante de la
empresa de forma presencial o través de una llamada telefénica?
Canales online ¢, Segun su experiencia el contacto para adquirir los servicios de la empresa fue a 1 2 3 4 5
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GUIA DE OBSERVACION DE LA VARIABLE FACTORES DETERMINANTES DEL

MARKETING DIGITAL

DIMENSION MARKETING MIX

1.1. Indicador Producto
items Pregunta Si No Observacion
¢ La empresa tiene definidos los propdsitos de cada uno
de los servicios que ofrece a sus clientes?
Producto g,L.a empresa tiene detallados .Ia.s caracteristicas y
basico at'rlbutos de cada uno de los servicios que ofrece a sus
clientes?
¢La empresa ofrece servicios que pueden cumplir con
las expectativas del cliente?

Producto Real ¢ La empresa tiene bi_e_n definidas las caractel_'isticas de
casa uno de los servicios que ofrece a sus clientes?
¢La empresa tiene la capacidad de brindar servicios
segun la necesidad individual de cada cliente?
¢La empresa brinda servicios adicionales cuando un
cliente contrata alguno de sus servicios?

Producto ¢La empresa brinda servicios teniendo en cuenta la
aumentado responsabilidad social y ambiental?
¢ La empresa brinda servicios que pueden contribuir al
desarrollo empresarial de cada cliente?
¢(La empresa brinda servicios que pueden ir
adaptandose segun la necesidad de los clientes?
1.2. Indicador Precio
items Pregunta Si No Observacion
¢El margen de beneficio que tiene la empresa en la
fijacién de sus precios es objetivo?
Estrategia de ¢ Los precios de los servicios que brinda empresa estan
precios posicionados como caros?
¢ La empresa tiene definidos los objetivos de los precios
que pone a sus servicios?
¢ La empresa cuenta con una paleta de precios de lista
de los servicios que ofrece?
¢La empresa ofrece descuento para fidelizar o captar

Estructura de clientes?

precios ¢La empresa ofrece precios de descuento para captar
clientes?
¢La empresa tiene precios promocionales en sus
servicios periédicamente o por campafas?
¢La empresa tiene flexibilidad de precios en los
servicios que ofrece segun la necesidad de cada

Politica de cliente? _

precios ¢Lla emp_resa_cuent_e} con una Politica de reembolso en
caso de insatisfaccion del cliente?
¢ La empresa cuenta con una Politica de devolucién en
caso de no prestar el servicio al cliente?

1.3. Indicador Plaza
items Pregunta Si No Observacion
¢ La proporcién del publico objetivo que tiene acceso al

Cobertura servicio es alta?
¢El nimero de puntos de venta es el adecuado para

Accesibilidad que la empresa pueda captar y atender a los (?Iientes’?
¢ La ubicacion del punto de venta es estratégica como
para captar y atender a los clientes?
¢ El nivel de conocimiento de la marca que tienen los

Presencia clientes es altq? . ‘
¢La preferencia que tienen los clientes a la marca es
alta?




1.4. Indicador Promocién
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Items

Pregunta

Si

No

Observacion

Comunicacion

¢El niumero de personas que reciben el mensaje
promocional es alto?

¢El nimero de veces que una persona recibe el
mensaje promocional es frecuente?

¢ El efecto que el mensaje promocional tiene en el
publico objetivo es impactante?

Publicidad

¢ El porcentaje de la poblacion objetivo que esta
expuesta al mensaje publicitario es alto?

¢El porcentaje de personas que recuerdan la
marca después de ver el mensaje publicitario es
alto?

¢La imagen o percepcion que la gente tiene de la
marca es positiva?

Promocion de ventas

¢El total de la cantidad de servicios prestados por
la empresa son resultado de la promocion?

¢ El porcentaje de ventas de los servicios ofrecidos
por la empresa ocupan un gran porcentaje en el
mercado total?

¢Los beneficios obtenidos en la empresa son
resultado de la promocién?

2. DIMENSION ECOSISTEMA DIGITAL

2.1. Indicador Sitio Web

items

Pregunta

Si

No

Observacion

Objetivos y
Funcionalidades

¢ La experiencia para el usuario mientras interactua
con el sitio web para cumplir los objetivos de la
empresa es satisfactoria?

¢ La experiencia para el usuario mientras interactua
con el sitio web para cumplir los objetivos del sitio
web es satisfactoria?

¢El sitio web cuenta con las funcionalidades
necesarias para que tanto el usuario como la
empresa cumplan sus objetivos?

Branding e
Identidad de Marca

¢El sitio web es coherente con la identidad de la
marca?

¢ El dominio esta relacionado con el sitio web de la
empresa?

Estructura de
Paginas y Bloques
de Contenidos

¢ El contenido relevante es mostrado primero (Above
the fold) el sitio web de la empresa?

¢La informaciéon relacionada esta agrupada en
secciones o blogues en el sitio web de la empresa?

Credibilidad y
Seguridad

¢La informacién del sitio web de la empresa esta
actualizada y exacta?

¢La informacién sobre la organizacion o el
propietario del sitio web es facil de encontrar?

¢Es posible encontrar la politica de privacidad y
politica de cookies en el sitio web?

¢El sitio web cuenta con un certificado de
seguridad?

¢ En el sitio web se utilizan imagenes reales de stock
para representar a los miembros del equipo o las
instalaciones de la empresa?

¢ El sitio web existen textos dummy (lorem ipsum) e
imagenes placeholder?

Consistencia 'y
Estandares

¢El sitio web transmite una imagen ordenada y
profesional?

¢ Es facil que el usuario identifique la funcion de cada
elemento en el sitio web?

¢, El sitio web es amigable con el cliente?

Formularios

¢En el sitio web los formularios piden informacion
relevante?

¢En el sitio web los formularios muestran
informacion de ejemplo o instrucciones claras que
ayude a disminuir errores al introducir los datos?

¢ En el sitio web los formularios muestran mensajes
claros y explicitos de advertencia, error y éxito al
usuario?
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¢ En el sitio web los formularios validan los datos sin
recargar la pagina?

¢En el sitio web existen reglas o validaciones
demasiado estrictas como contrasefias o formatos
de ndmero de teléfono muy rigidos?

2.2. Indicador B

randing

items Pregunta Si No Observacion

Identidad de marca s Los atributos de la marca estan definidos?
¢, El logotipo representa a la marca?
¢;Los colores estan asociados a la marca?

Identidad Visual de ¢El tipo de letra utlizado por la marca esta

la marca relacionado con la identidad de la marca?
¢Las imagenes y los patrones utilizados estan
relacionados con la marca?
¢ El tono usado por la marca va acorde al publico que

Tono y voz de la se dirige?

marca ¢ Los valores de la marca representan a la empresa?
¢ La personalidad de la marca es apropiada?

2.3. Indicador Redes Sociales
items Pregunta Si No Observacion

Disefio y ;Se estdan aprovechando al maximo las

optimizacion del posibilidades que ofrece cada red social para

usuario mostrar a la empresa?
¢ Se esta creciendo adecuadamente en las redes
sociales de la empresa?

Crecimiento ¢ Ha habido algun cambio a través del tiempo en las
redes sociales de la empresa en las redes sociales
de la empresa?

Consecucion de . Se esta consiguiendo los objetivos en redes

objetivos (leads, sociales?

trafico web, . . .

comunidad, (,Sg po;jnan mejorar los resultados en redes

engagement...) socialest
. Se realizan mediciones para comprobar

Medicién de KPIs periodicamente si se estan consiguiendo los
objetivos?

Contenidos ¢, Se comparte contenido relevante e importante para
el publico objetivo?

Horarios de ¢, se esta publicando en los horarios mas adecuados

publicacion para conseguir los mejores resultados?

2.4. Indicador SEM, SMM, SEO
items Pregunta Si No Observacion
¢La empresa usa palabras claves para aumentar el

Estrategia de trafico en el sitio web?

palabras clave ¢ Las palabras claves usadas son relevantes para la
empresa?
¢La URL es breve, facil de leer en los motores de

Optimizacion de las busqueda?

URL ¢La URL se puede indexar correctamente por los
motores de busqueda?
¢El tiempo promedio de carga del sitio web es

. aceptable?

Tiempos de carga - - —
¢El tiempo de carga del sitio web favorece la
experiencia del usuario?
¢ Los contenidos estan bien estructurados en el sitio

Creacion de web?

contenido de ¢Los contenidos son faciles de leer?

calidad ¢Los  contenidos aportan informacion  en
profundidad?
¢ Existe algiin grado de coincidencia de la busqueda
de un usuario con la empresa?
¢ La empresa cuenta con sus instalaciones cerca en

SEO Local funcion de la ubicacién del usuario?
¢La empresa es conocida
en los resultados de busqueda local de Google?

2.5. Indicador Métrica
items Pregunta Si No Observacion

Estado de ¢ El motor de busqueda es capaz de mostrar en los

indexacion resultados de busqueda la web de la empresa?
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Visibilidad organica

¢La web de la empresa tiene visibilidad organica
para los resultados de busqueda de Google?

Posicionamiento de
Keywords

¢Las palabras claves que usa la web para el
posicionamiento estan captando trafico hacia la
web?

Trafico total y
organico

¢ La web tiene trafico organico que llega mediante la
busqueda en los motores de busqueda?

Backlinks

¢ Existe relacion entre la cantidad y calidad de los
enlaces externos que recibe la web?

Enlazado interno

¢ Existe suficiente contenido para generar enlaces
internos de la web para poder enlazar paginas
relacionadas?

2.6. Indicador C

onversion

items

Pregunta

Si

No

Observacion

Contenido

¢,El contenido es relevante para el publico objetivo?

¢ El contenido es atractivo para el publico objetivo?

Diseio

¢ El disefio es atractivo y visualmente agradable para
los usuarios?

. El disefio es facil de usar y navegar?

¢El disefio es claro y conciso para que los usuarios
puedan entender facilmente lo que la empresa
vende u ofrece?

¢ El disefio se centra en las acciones deseadas para
que los usuarios sepan qué hacer?

¢El disefio incluye llamadas a la accion claras y
concisas para que los usuarios sepan qué hacer a
continuacion?

Usabilidad

¢Los usuarios son capaces de realizar las tareas
deseadas de forma rapida y sencilla?

¢Los usuarios son capaces de realizar las tareas
deseadas con el minimo esfuerzo?

¢ Los usuarios estan satisfechos con la experiencia
de uso?

Estrategias de
marketing

¢La empresa conoce las necesidades y deseos de
tu publico objetivo para crear estrategias que sean
relevantes para ellos?

;los objetivos que se quieren alcanzar estan
alineados con las estrategias de marketing?

¢, Se planifica las estrategias de marketing para que
sean coherentes y efectivas?

¢ Se miden los resultados de las estrategias de
marketing para saber qué funciona y qué no?

2.7. Indicador B

log

items

Pregunta

Si

No

Observacion

Tematicas tratadas

¢, Son interesantes para el publico objetivo?

¢iSon adecuadas para la consecucién de los
objetivos?

Tipo de contenidos/
formatos generados

¢Los temas son apropiados para lograr los
objetivos?

¢Los temas son relevantes e interesantes para el
publico objetivo?

Lenguaje y tono de
voz utilizado

¢ Es el adecuado para tratar con el publico objetivo?

¢Va en consonancia con el posicionamiento e
imagen de marca?

¢, Hay una coherencia lingliistica en todos los posts?

Visualizacion

¢Van en consonancia con el posicionamiento e
imagen de marca?

¢, Hay una coherencia visual en todos los posts?

Posicionamiento
SEO

¢Los posts estan escritos adecuadamente para su
posicionamiento en Google?




UNIVERSIDAD NACIONAL SAN ANTONIO ABAD DEL CUSCO

ESCUELA DE POSTGRADO

MAESTRIA EN ADMINISTRACION

202

GUIA DE OBSERVACION DE LA VARIABLE VENTAS

1.

Dimensién Entorno de Ventas de Grupo Tumperu S.R.L.
1.1. Comportamiento de compra del consumidor

Items Pregunta Si No Observacion
Se centra en ¢La empresa tiene presente el proceso de compra
resolver de los clientes para poder brindar soluciones
necesidades acordes a este?
¢La empresa brinda soluciones con inmediatez y
Se esfuerza por ser ; : , o
rapido y confiable segurldad a los clientes segun los requerimientos
que tienen?
Ti . ¢El cliente tiende a analizar y comparar servicios
iende a analizar y Iy
comparar marcas antes de poder contratar los servicios de la
empresa?
Se propone ¢La empresa brinda soluciones personalizadas
opclones segun las necesidades de cada cliente?
personalizadas
¢La empresa manda anuncios en redes sociales o
Evita los anuncios correo para poder hacer conocer campanias u
ofertas de sus servicios?
Se buscala ¢La empresa muestra preocupacion por el medio
responsabilidad ambiente y equidad social en el desarrollo de sus
social actividades?
1.2. Factores que afectan el proceso de toma de decisiones del consumidor
1.2.1.Factores Internos

items Pregunta Si No Observacion
¢ La empresa tiene definida el estilo de vida y el tipo

Estilo de vida de consumidor al que se dirige para ofrecer sus
servicios?
¢La empresa tiene definida la cultura en la que es

Cultura parte, teniendo en cuenta las creencias religiosas, la
moral y las reglas sociales para ofrecer sus
servicios?

Motivacién ¢La empresa tiene identificadas las motivaciones
que impulsan al cliente para ofrecer sus servicios?

Edad ¢La empresa tiene identificados los rangos de edad
de sus clientes para ofrecer sus servicios?
¢La empresa toma en consideracion los rasgos

Personalidad Unicos de cada persona para disefar y ofrecer sus
servicios?
Percepcion de la ¢ El cliente tiene una buena percepcioén y vision de la
marca empresa?
1.2.2.Factores Externos
Items Pregunta Si No Observacion
Calidad del servicio | ¢La empresa ofrece un servicio de calidad a sus
clientes, cumpliendo con altos estandares de
calidad?

Precio ¢ El precio del servicio ofrecidp por la empresa esta
relacionado con el valor que tiene para el cliente?
¢La empresa tiene un espacio en su web y/o redes

Valoracion de otros sociales para que el cliente pueda conocer 'y
consumidores encontrar los dlferentgs ct_)mentarlos y va_Ioramones
respecto a las experiencias se han tenido con la
empresa?

¢La empresa tiene un sitio web de facil navegacion
Sitios de facil para el usuario cumpliendo sus exigencias vy
navegacion satisfaciendo  sus  necesidades sencilla 'y

rapidamente?




Indicador Canales de Ventas
2.1. Canales Offline
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items Pregunta Si No Observacion
Punto de venta ¢La empresa realiza ventas en su punto de venta
fisico fisico?
Venta directa ¢ La empresa realiza ventas con el contacto directo
del representante de ventas con los clientes?
Telemarketing ¢La empresa realiza ventas a través de llamadas
telefénicas con los clientes?
2.2. Canales Online
items Pregunta Si No Observacion

Marketplace

¢La empresa realiza ventas a través del contacto
con el cliente por un sitio web?

¢La empresa cuenta con un sitio web para que los
clientes puedan adquirir sus servicios?

Tiendas virtuales

¢La empresa realiza ventas a través del contacto
con el cliente por la tienda virtual de la empresa?

Afiliados y
dropshipping

¢La empresa realiza ventas a través del contacto
con el cliente por el sitio web de algun partner?

Google Adds

¢La empresa realiza ventas a través del contacto
con el cliente por publicidad en el buscador de
Google?

Google Shipping

¢La empresa realiza ventas a través del contacto
con el cliente por productos en el buscador de
Google?

Redes Sociales

¢La empresa realiza ventas a través del contacto

con el cliente por alguna red social de la empresa?
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Validacion de Instrumento N°01




205



206



207



208

Validacion de Instrumento N°02
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Medios de verificacion

RESULTADO MOTOR DE BUSQUEDA - GOOGLE
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RESULTADO MOTOR DE BUSQUEDA - YAHOO
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SITIO WEB - GRUPO TUMPERU
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MANUAL DE MARCA - GRUPO TUMPERU
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DESARROLLO DE MARCA
/COLOR

COLORES PRINCIPALES

COLORES COMPLEMENTARIOS

DESARROLLO DE MARCA
[TIPOGRAFIA

Libre Baskerville

TUMPERU
Tumperu

Roboto

GRUPO TUMPERU
Grupo Tumperu
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RED SOCIAL: FACEBOOK
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RED SOCIAL: TWITTER
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RED SOCIAL: LINKEDIN
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ANALISIS SIMILARWEB
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INFORME SEO - SEIG
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INFORME SEO - SEIG
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ANALISIS LINKEDIN
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ANALISIS TWITER
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ANALISIS FACEBOOK - METRICOOL
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