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RESOLUCION N° 169-2024-D-FIS-UANCV-]
Juliaca, 16 de agosto del 2024

VISTOS:

El expediente N° 2024-CU-10830 (fecha y hora de sustentacion), expediente NO 2024-CU- 10831
(Titulo), la RESOLUCION N° 115-2024-D-FIS-UANCV que aprueba el Borrador de Tesis, RESOLUCION
N° 212-2024-D-FIS-UANCV de cambio de jurado y el DICTAMEN N° 568-2024-OI-VRI DE
ORIGINALIDAD DEL TRABAJO DE INVESTIGACION presentado por el (la) bachiller, SALAS ACURIO,
ARNOLD ANDRE quien solicita FECHA Y HORA DE SUSTENTACION DE TESIS, titulado:
ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE PARA EL POSICIONAMIENTO DE UNA EMPRESA
DEL RUBRO DE JOYERIA JULIACA conducente a la obtencion del Titulo Profesional de
INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO por la modalidad de Sustentacion de Tesis,

CONSIDERANDO:

Que, con Resoluciéon NO 0827-2023-UANCV-CU-R se aprueba la ampliacién de Sustentacién de Tesis
y/o examen de suficiencia para el mes de enero del 2024 y acorde al articulo 5° numeral 5.14 de la
Ley Universitaria N© 30220 establece que las universidades se rigen por el principio del interés
superior del estudiante.

Que es necesario dar cumplimiento a la Ley 30220 y sus modificatorias, al Estatuto Universitario y al
Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad Andina “Néstor Caceres Velasquez” de Juliaca y de
la Facultad de Ingenieria de Sistemas.

En uso de las atribuciones conferidas al Decano de la Facultad de Ingemerla de Sistemas y, estando al
informe de la Comisidn de Grados y Titulos de la Facultad.

SE RESUELVE:

PRIMERO.- NOMINAR JURADOS PARA LA SUSTENTACION DE TESIS del tema titulado:
ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE PARA EL POSICIONAMIENTO DE UNA EMPRESA
DEL RUBRO DE JOYERIA JULIACA presentado por el (la) bachiller: SALAS ACURIO, ARNOLD
ANDRE, para optar el Titulo Profesional de INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO
habiéndose designado por sorteo a la siguiente terna de jurados:

e Presidente : M. SC. JUAN CARLOS HERRERA MIRANDA
e ler. Miembro : DR. RICHARD CONDORI CRUZ

e 2do. Miembro ] M. SC. JUAN CARLOS PINTO LARICO

e Asesor de Tesis : DR. OSCAR GONZALO APAZA PEREZ

SEGUNDO.- PROGRAMAR la FECHA Y HORA DE SUSTENTACION DE TESIS VIRTUAL para el
dia MIERCOLES, 16 DE AGOSTO DEL 2024 a horas 09:00 P.M. hora exacta. El acto académico
de sustentacion virtual se llevara a cabo a través de la plataforma de video conferencia Cisco Webex
Meetings.

TERCERO.- Realizada la Sustentacion de Tesis, el Presidente de la terna de jurados levantara y
firmara el Acta de Sustentacion de Tesis, en el cual se consignara el resultado obtenido por el (la)
Bachiller sustentante, del mismo modo firmaran los otros dos miembros de jurado y asesor de tesis,
dando conformidad al acto.

CUARTO.- La Direccion de la Escuela Profesional de Ingenieria Empresarial e Informética, el Jurado y
el Presidente de la Comision de Grados y Titulos, g jmiento a la

presente Resolucion.
ANDINA
AGERES VELASQUEZ*
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» FACULTAD DE INGENIERIA DE SISTEMAS

RESOLUCION N® 168-2024-D-FIS-UANCV
Juliaca, 16 de agosto del 2024

VISTOS; el Expediente N° 2024-CU-10899, presentado por el (la) Bachiller:
SALAS ACURIO, ARNOLD ANDRE quien solicita CAMBIO DEL SEGUNDO MIEMBRO DE JURADO Y
ASESOR DEL BORRADOR DE TESIS titulado: ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE PARA EL
POSICIONAMIENTO DE UNA EMPRESA DEL RUBRO JOYERIA JULIACA, aprobado con RESOLUCION N°
115-2024-D-FIS-UANCV (borrador de tesis) de fecha 28 de junio del 2024+.

CONSIDERANDO:

Que, el (la) Bachiller SALAS ACURIO, ARNOLD ANDRE, ha presentado su
Borrador de Tesis titulado: ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE PARA EL POSICIONAMIENTO DE
UNA EMPRESA DEL RUBRO JOYERIA JULIACA, para optar el Titulo Profesional de INGENIERO
EMPRESARIAL E INFORMATICO.

Que, habiendo procedido de acuerdo al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y el Presidente de la Comision de Grados y Titulos de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas,
nominé como Jurados a los siguientes Docentes:

e Presidente : M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda

e IJer. Miembro : Dr. Richard Condori Cruz

e 2do.Miembro : Dr. Oscar Gonzalo Apaza Perez
Asesor de Tesis ; Dr. Jair Emerson Ferreyros Yucra

Que, es procedente la solicitud de CAMBIO DEL SEGUNDO MIEMBRO DE
JURADO Y ASESOR DEL BORRADOR DE TESIS y Estando en la opinién favorable del Presidente de la
Comision de Grados y Titulos de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, en concordancia al Reglamento de
Grados y Titulos de la UANCV y en uso de las atribuciones que le concede la Ley Universitaria 30220, Ley
de Creaci6n de la UANCV 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto Modificado de la UANCV.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR EL CAMBIO DEL SEGUNDO MIEMBRO DE
JURADO Y ASESOR DEL BORRADOR DE TESIS, presentado por el (la) Bachiller: SALAS ACURIO,
ARNOLD ANDRE, del tema titulado: ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE PARA EL
POSICIONAMIENTO DE UNA EMPRESA DEL RUBRO JOYERIA JULIACA, conducente a optar el TITULO
PROFESIONAL DE INGENIERO EMPRESARIAL E INFORMATICO, considerdndose a partir de la fecha los
siguientes Jurados y Asesor de Tesis:

e Presidente : M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda

e ler. Miembro : Dr. Richard Condori Cruz

e 2do. Miembro : M. Sc. Juan Carlos Pinto Larico
Asesor de Tesis : Dr. Oscar Gonzalo Apaza Perez

ARTICULO SEGUNDO.- La Comisién de Grados y Titulos de la Facultad de
Ingenieria de Sistemas y el Secretario Académico de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, quedan
encargados del cumplimiento de la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

Cc.
Arch 2024
JCHM/
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RESOLUCION N® 115:2024-D-F1S:UANCY:
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VISTOA, r‘f}‘l’hisz WL NE 2D LU BAL Ry ol Actaide Aprabiaciin de e adur
de Tesis de fodha ¥ 18 RESOLUCION N7 1142003 TR lt.\‘i( Ve s \pmr*m ol Perlil il Fesis el fuctin 4o
e mayo del 2034 presentado porl Uaktachiller, SALAS ACUIIO, ARNOLDANDRE conel fonin trubiido:
ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLING PARA EL POSICIONAMIENTO. DEUNA EMPRESA ml&nunnﬁ
GLIO\!!X&’HUH*\Q\ mm“pm; A Titisde Frofesion'd de INGE NIEROEMPRESARIAL B INFORMATICO

LQ\“»H)IR.’\‘%[?() NOLI ANDRE: W —_—

Que, of (Ia) Tachiliar - SALAS ACURIO; ARNOLD Al ue presantado . s
Borrador dé Tesis tilado: ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE PARA ELL 'OW'““"“”:‘T&?, ’?f\:
UNA EMPRESA DEL RUBRO DE JOYERIA JULIACA, para- optar ¢l Titulo- Profesional de NG
EMPRESARIAL EINFORMATICO.

i W l
Que, h.thwm!u procedido de acuerdo al Rgm,\m{'nin de Grados y Thulos. de fa
UANCV g el Presidente de Ja Comision: de Grados, y Thulos de 1.1 Facultad de: Ingenieria e Siston s
namindcomo. imadm alos. s\i,ulenus Docentes:

& Presidente MiSe. Juan Carlos Herrera Miranda
« ler Miembro. “Dr. Richard Condori Cruiz
o 2do: Miembm $ D Oscar Gonzaly: Apaza Perez
Asesor de Tesis 5 Dr. Jair Emevsdn Ferreyros Yucra

Que, la ternaiile jurados ha aprobado en su integridad. el Barrador:de, Tesls
ttulada: ESTRATEGIAS DEMARKETING ONLINE PARAEL POS%C!ONAMIENTG DE LWA EMPRESA DEL
RUBRO DE }OX’ERIA ;lJLh’lC:"L

!‘sundn e la opinu’m favorable-del Pns:du.me de 713;_(:0m1510n ue Gradosy
Titulos de 1o Facultatl de Ingenieria de S;stema‘; on concordancia al: Reglamento.de Gradosy Tittlos de la:
’ﬁ )

UANCYy-en uso de las atribuciones que.le concede laLey Universitaria 30220, Ley de Creacidn de Ja
UANCV 23738y Modificataria N? 24661 y el Estatuto Mndmcado dela UANCY.

SERESUELVE: ‘
ARTICULO PRIMERO.- APROBAR EL BORRJ\DOR DETESIS, ‘presentado por t"\
{12} Bachiller. SALAS ACURIO, ARNOLD ANDRE, con el tema: titulador ESTRATEGIAS DE MARKETING
OKNLINE PARA EL POS!C]ONAM!BNTQ DF UNA EMPRESA DEL RUBRO DE, ]Q\ ER i:\ IULMCA quedandu
.apto. para tramitarel Dictamen de Orlgiml :lml e lrakz.\;o de [nvestig ar:mn y pmm iormente solicitar 1a
Fecha y Hora die Sustentation de Tesis previa presentacion de loy I‘t.(]\li\m.)\ correspondientes segan o

, establecido e el Replamenti de hr,mus y Titulosde Ia UANCV, 1a mifsma queconducivd a la abtencion dat
HTU[OPROHSKHML BDE lel'h’il'llﬁ EMPRESARIAL B lNFORM;\ Tico

ARTiCU! £ SE GUNDOS Lo Comision: e Grados ¥ F[mlas de la Facultad e

Angenierla de Sistemas y el Secretariu. Académico de Ty Facultl e tngenierly de Sistewas, qucthne
entargados debeamplinilento de Fi presente Resolucion.

Reglstrese, Comuniquese y Archivese:
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CONSIDERANDO,
% . (o FH") Backitler SALAY p\(l”ﬂﬂ ARNOL [} ANDRE | ! ois
‘: esis bt ESTRATEGIAS DE MARKETING ONUINE PARA FI r'fmnrrnmr 10 m 4
EMPRESA DEL RUBRO DE JOYERIA [ULIACA, para optar el Titala' Peafesional de [5GFN(E3
EMPRESARIALE INFORMATICO' '

Quie. con RESOLUCION N* 672.2023.D.FI5- UANCY 40 facka 04 neyienthre:
23 se aprobd el Pafil de Tesis tulado: ESTRATEGIAS -DE f'm:wm'f ONLME PABA

POSICIONAMIENTO DE UNA EMPRESA DEL RUBRO DE JOVERIA JULIACA icon 1y siguients torns
urados '

* FPresidente M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda

& ler Miemibro : Pr. m(lutd Condon Craz

« 2do Miembro - Dr Oscar Gonzalo Apara Perez

Asesor de Tesis : Mtro mmlmnnum Rodriguss Saravia
Estando en Ly opinion favorable del Presidente-de fa Comision &2 Gra

Titulos de la Facultad de Ingenieria de Sistemas, en concordancia al Reglimento de C'Jb.‘fa y Tit
UANCV y €n uso de las atribuclones que le concede 13 Ley Universitaria 30220, Ley d¢ an on
UANCY 23738 y modificatoria; y ¢l Estatuto Modificado 2020 de la UANCV aprobado con Hasclucton N°
H018.2020-UANCY-AU-R

SERESUELVE:

ARTICULO PRIMERO.- APROBAR el CAMIO DEASESOR DEL PERFIL DE TESLS,
de (1) {la) Bachiller: SALAS ACURIO, ARNOLD ANDRE, del tema de tesis titulado ESTRATEGIAS DE-
MARKETING ONLINE PARA EL POSICIONAMIENTO DE UNA EMPRESA DEL RUBRO. DE JOYERIA
JULIACA, conuiderindose 3 partir de 13 fecha los sigulentes Jurados y. Asesor de Tesis:

o Presidente 3 M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda

s ler, Miembro : Dr. Richard Condori Cruz

«  fe. Miembiro : Dr, Oscar Gonzalo Apaza Perez
Asesor de Tesls : Dr. Jalr Emerson Ferreyros Yucra

ARTICULO SEGUNDO- La Comision de Grados v Titalos de Iy Facultad de
Ingenieris de Sistemas y el Secretarjo Académico de T Facultad de ln;,z-nmu e Sistemads, guedan
encargados mitump!mmmmh La presente Resolucion:
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Plfaca, 06 de noviembpe el 2021

. VISTOS, ot . o Te— o
Perfil de Tesis de fecha 06 de _n'n “pediente N® 2023-cu:13627, y 1 capia del Acta de Aprobacion de

e wiembee el 2023, para optar of - - Profesi SRR
EMPRES TING e : ; < PAr optar el Heolo. Profesinnal e INGENIERG.
RESARIAL ¥ INFORMATICO), presentado por ol (14) Hachiller: SALAS ACHRIO, ARNOLD ANDRE con el

tema ttulado: ESTRATEGIAS hr: MARKETING ;
. % siia . 11l SEING ONLINE ¥ 1, INTO IE 1IN/
EMIPRESA DEL RUBRO DEJOYERIA juLiaca. 0. ARG, FUBCIANAMINTD. I on

CONSIDERANDOY

io ' o Que el (la) Hachiller SALAS ACURIO, ARNOLD ANDRE, ha presentadn su Peril
(r ;1p;;;jéﬂt!_1;;11:3‘&1«»;{-[!;3:;%/\1-t;mAs mz{ MARKETING ONLINE PARA EL POSICIONAMIENTO DE UNA
LMETRES EL RU DE JOYERIA JULIACA, para eptar- el Thulo’ Profesional de' (NGENIERD
EMPRESARIAL E INFORMATICO, | ' at ‘ & ’

. ... Que, lmbiéndo procedido de acuerdo al Reglamento de Grados y Titulos de la
UANCV y ¢} Prgs_x_denle-dc la Comistdn de Grados y Titulos de la Facultad de Ingenierfa de Sistemus,
nominé camo Jurados alos siguientes Docentes;

* Presidente : M. Sc. Juan Carlos Herrera Miranda
s ler. Miembro : Dr. Richard Condori Cruz:
s 2tlo, Miembro : Dr. Oscar Gonzalo Apaza Perez
Asesor de Tesis 3 Mtro, Ramiro Arturo Rodriguez Saravia

o Que, la terna de jurados ha aprobado en swintegridad el Perfil de Tesis titulado:
ESTRATEGIAS:DE'MARKET!NG ONLINE PARA EL POSICIONAMIENTO DE UNA EMPRESA DEL RUBRO
DE JOYERIA JULIACA, procediendo con el levantamiento de Acta y firma de Aprobacidn correspondiente.

‘ o ‘Estando en la opinién favorable del Presidente de fa-Comision de Grados y
‘Titulos de la Facultad de Ingenierfa de Sistemas, en concordancla 4l Reglamento de Grados y Titulos de 1a
UANCY y-en uso de las atribuciones que le concede la Ley Universitaria 30220, Ley de Creacion de 13
UANCV 23738y Modificatoria N® 24661 y el Estatito Modificado de la UANCY,

SE RESUELVE: _

ARTICULO PRIMERO.~ APROBAR EL PERFIL DE TESIS, presentado por el (la)
Bachiller: SALAS ACURIO, ARNOLD ANDRE, con el tema titulado: ESTRATEGIAS DE MARKETING
ONLINE PARA EL POSICIONAMIENTO DE UNA EMPRESA DEL RUBRO DE IOYER.IA']ULlACA.‘-qued;mdo
apto para el desarrollo y presentacion del Borrador de Tesis segin lo establecido en el Reglamenta de
Grados y Tltulos de la UANCY,

_ ART‘CULO' SEGUNDO.- La Comision de Grados y Tiutos de la Facultad de
Ingenierfa de Sistemas y el Secretarlo Académica de ly~Racultad de Ingenieria de Sistemas, quedan
encargados del cumplimiento de fa presente Resolucidny ™ . ' o
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JOYERIA JULIACA

INFORME DE ORIGINALIDAD

21, 204 3« 104

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET  PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

hdl.handle.net 30/
0

Fuente de Internet

.

Submitted to Universidad Andina Nestor 3
%
Caceres Velasquez

Trabajo del estudiante

=)

WWW.coursehero.com Z‘V
0

Fuente de Internet

e

repositorio.ucv.edu.pe 1.
0

Fuente de Internet

-~

www.mediummultimedia.com 1 y
0

Fuente de Internet

e

1library.co 1 y
0

Fuente de Internet

Submitted to Universidad TecMilenio 1.
0

Trabajo del estudiante

repositorio.umsa.bo 1
0

Fuente de Internet
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Metadatos complementarios /-!'.!’

TIiTULO DE LA TESIS

ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE PARA EL
POSICIONAMIENTO DE UNA EMPRESA DEL
RUBRO DE JOYERIA JULIACA

Datos de autor
Nombres y apellidos ARNOLD ANDRE SALAS ACURIO

Tipo de documento de identidad DNI

Numero de documento de identidad | 74216400

URL de ORCID https://orcid.org/0009-0009-7949-2442

Datos de asesor

Nombres y apellidos OSCAR GONZALO APAZA PEREZ

Tipo de documento de identidad DNI

Nimero de documento de identidad | 49431259

URL de ORCID https://orcid.org/0000-0002-2464-5730

Datos del jurado

Presidente del jurado

Nombres y apellidos JUAN CARLOS HERRERA MIRANDA

Tipo de documento DNI

Numero de documento de identidad | 29606930

Miembro del jurado 1

Nombres y apellidos RICHARD CONDORI CRUZ

Tipo de documento DNI

Nuamero de documento de identidad | 02442917

Miembro del jurado 2
Nombres y apellidos JUAN CARLOS PINTO LARICO
Tipo de documento DNI

Nuamero de documento de identidad | 02442123
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Datos de investigacion

Linea de investigacion Organizacion y direccion de empresas — P25

Grupo de investigacion No aplica.

Agencia de financiamiento Sin financiamiento.

Pais: Pera
Departamento: Puno
Provincia: San Roman
Distrito: Juliaca
Joyeria Juliaca
Coordenadas:
Latitud: -15.4932586
Longitud: -70.1324153

Ubicacion investigacion
Geografica de la investigacion

URL Maps
https://maps.app.200.2l/mcBDUmeegDTYDS8

Afio o rango de afios en que se realizd

. . Noviembre 2023 — Agosto 2024
la investigacion

Ingenieria de sistemas y comunicaciones

URL de disciplinas OCDE https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#2.02.04
https://concytec-pe.github.io/Peru-

CRIS/vocabularios/ocde ford.html- Ingenieria de procesos

Libreria https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#2.04.02
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DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD

Yo ARNOLD ANDRE SALAS ACURIO , identificado con DNI
Nro.__ 74216400 . en mi condicion de egresadode:

X Escuela Profesional
O Programa de Segunda Especialidad,
O Programa de Maestria o Doctorado

INGENIERIA EMPRESARIAL E INFORMATICA

informo que he elaborado el/la K] Tesis o (] Trabajo de Investigacion, (] Trabajo Académico
denominada:
ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE PARA EL POSICIONAMIENTO DE UNA

EMPRESA DEL RUBRO DE JOYERIA JULIACA

Asesorado por: _ Dr. OSCAR GONZALO APAZA PEREZ

Es un tema original.

Declaro que el presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
naturaleza, en especial de otro documento de investigacion (tesis, revista, texto, congreso, o similar)
presentado por persona natural o juridica alguna ante instituciones académicas, profesionales, de
investigacion o similares, en el pais o en el extranjero.

Dejo constancia que las citas de otros autores han sido debidamente identificadas en el trabajo de
investigacion, por lo que no asumiré como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea de fuentes
encontradas en medios escritos, digitales o Internet.
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RESUMEN

Esta investigacion se enfoca en el desarrollo de estrategias de marketing en
linea con el objetivo de mejorar la visibilidad y el éxito de una empresa de joyeria
en el entorno digital. Se inicié con un analisis completo del mercado de la joyeria
en linea, identificando competidores clave, evaluando la demanda del mercado y
analizando las tendencias emergentes. Se definid un perfil claro del publico
objetivo, se identificaron palabras clave relevantes y se desarrollaron estrategias
efectivas de contenido y SEO. Ademas, se llevé a cabo un analisis detallado de la
competencia en linea, y se considero la utilizacion de publicidad en linea para llegar

a una audiencia mas amplia y especifica.

Los resultados apuntan a la mejora de la visibilidad en linea, el aumento de
las ventas y el fortalecimiento de la presencia en el mercado digital. Para el éxito
continuo, se sugiere una vigilancia constante de las tendencias del mercado y las
meétricas de marketing en linea, junto con una actitud de adaptacion constante a los
cambios en el entorno digital. La innovacion y la mejora continua son esenciales

para el crecimiento sostenido en el mercado de la joyeria en linea.

Palabras claves: marketing online, posicionamiento, estrategias.
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ABSTRACT

This research focuses on the development of online marketing strategies with
the objective of improving the visibility and success of a jewelry company in the
digital environment. It began with a comprehensive analysis of the online jewelry
market, identifying key competitors, assessing market demand and analyzing
emerging trends. A clear profile of the target audience was defined, relevant
keywords were identified and effective content and SEO strategies were developed.
In addition, a detailed analysis of online competition was carried out, and the use of

online advertising to reach a broader and more targeted audience was considered.

The results point to improving online visibility, increasing sales and
strengthening presence in the digital market. For continued success, constant
monitoring of market trends and online marketing metrics is suggested, along with
an attitude of constant adaptation to changes in the digital environment. Innovation
and continuous improvement are essential for sustained growth in the online jewelry

market.

Keywords: online marketing, positioning, strategies.
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INTRODUCCION

Las empresas de joyeria son conocidas por su elegancia, lujo y artesania
excepcional. Sin embargo, en la era digital actual, el éxito en el mundo de la joyeria
va mas alla de la belleza de las piezas; también depende en gran medida de la
visibilidad y la presencia en linea. La investigacion que presentamos se centra en
explorar y desarrollar estrategias de marketing en linea que permitan a las
empresas de joyeria destacar en el entorno digital, aumentar su visibilidad y
posicionarse de manera efectiva en un mercado altamente competitivo y en

constante cambio.

En el mundo contemporaneo, la tecnologia y el acceso a internet han
transformado radicalmente la forma en que los consumidores buscan y adquieren
productos, incluyendo joyeria. Cada vez mas, los compradores recurren a la web
para investigar, comparar y tomar decisiones de compra. En este contexto, la
presencia en linea y las estrategias de marketing digital se convierten en un factor

critico para el éxito de las empresas de joyeria.

Nuestra investigacion busca abordar este desafio, ofreciendo un enfoque
integral para comprender y aplicar estrategias de marketing en linea efectivas.
Exploraremos el analisis del mercado de la joyeria en linea, la identificacion del
publico objetivo, la investigacion de palabras clave, el analisis de la competencia,
la creacion de contenido de calidad, la optimizacion de sitios web para motores de
busqueda (SEO), la presencia activa en redes sociales y la consideracion de la

publicidad en linea.
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El objetivo es proporcionar a las empresas de joyeria las herramientas y los
conocimientos necesarios para destacar en la vasta y competitiva esfera digital,
aumentar sus ventas en linea y fortalecer su presencia de marca en un mercado en
constante evolucion. A medida que avanzamos en esta investigacion, exploraremos
cada aspecto en detalle y presentaremos recomendaciones practicas que pueden
ser aplicadas para mejorar el posicionamiento y el éxito de las empresas de joyeria

en el mundo digital.
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CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

1.1. Planteamiento del problema

La problematica fundamental en nuestra investigacion se relaciona con los
desafios que enfrentan las empresas de joyeria en el entorno digital. A medida que
el comercio electronico y las compras en linea continuan creciendo, estas empresas
se encuentran en un mercado en linea altamente competitivo. Los principales
problemas que enfrentan incluyen:

Competencia Feroz: En linea, existen numerosos competidores que ofrecen
joyeria de diversas marcas, estilos y precios. Esta competencia feroz dificulta que
las empresas de joyeria se destaquen y capturen la atencion de los consumidores.

Cambios Constantes: Las tendencias en joyeria pueden cambiar
rapidamente. Las empresas deben estar al tanto de estas tendencias y adaptar sus
productos y estrategias de marketing de manera continua para mantenerse
relevantes.

Necesidad de una Presencia en Linea Efectiva: Los consumidores recurren

cada vez mas a internet para investigar y comprar joyeria. Las empresas necesitan
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una presencia en linea efectiva que incluye un sitio web atractivo, una estrategia de
marketing solida y una marca confiable.

Desafios de Confianza: Los compradores en linea pueden tener
preocupaciones sobre la autenticidad y calidad de la joyeria. Las empresas deben

abordar estos desafios para ganar la confianza del consumidor.

Optimizacion Web y SEO: Competir en linea implica optimizar el sitio web de
la empresa para motores de busqueda y asegurarse de que los clientes potenciales

puedan encontrar facilmente los productos de joyeria.

Estrategias de Contenido y Redes Sociales: El marketing de contenidos y las
estrategias en redes sociales son esenciales para interactuar con la audiencia y

mantener su interés en productos de joyeria de alta calidad.

Medicion y Adaptacion Constante: El éxito en el marketing en linea requiere
un monitoreo constante de métricas y la capacidad de adaptarse a los cambios en

el comportamiento del consumidor y en el entorno digital.
1.1.1. Problema general

e ;Cuales seran las estrategias de marketing online para el posicionamiento

de una empresa del rubro de joyeria?
1.1.2. Problemas especificos

e ;Cual sera el nivel actual del posicionamiento de la empresa del rubro de
joyeria?

e ;Cuales seran los planes estratégicos en el marketing online de la empresa
de joyeria?

e ;Cual sera la forma de validar los planes estratégicos en el marketing online

que ayude al posicionamiento de la empresa del rubro de joyeria?
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1.2. Objetivos de la investigaciéon
1.2.1. Objetivo general

e Proponer las estrategias de marketing online para el posicionamiento de una

empresa del rubro de joyeria
1.2.2. Objetivos especificos

e Evaluar el nivel actual del posicionamiento de la empresa del rubro de joyeria

e Disefnar los planes estratégicos en el marketing online de la empresa de
joyeria

e Validar los planes estratégicos en el marketing online que ayude al

posicionamiento de la empresa del rubro de joyeria
1.3. Justificacion del estudio

La justificacién para el desarrollo de esta investigacion se basa en varios
aspectos econdmicos, sociales y tecnoldgicos que demuestran la importancia y la
necesidad de abordar las estrategias de marketing en linea para las empresas de

joyeria:
1.3.1. Justificacion econémica

e Crecimiento del Comercio Electronico: El comercio electronico ha
experimentado un crecimiento significativo en los ultimos afios, y la joyeria
en linea no es una excepcién. Este sector representa una parte considerable
de la economia digital, y su crecimiento continda impulsando la demanda de
estrategias de marketing efectivas.

e Impacto Econémico de la Joyeria: La industria de la joyeria tiene un
impacto econdémico significativo, ya que involucra la produccion, distribucion

y venta de productos de alto valor. Mejorar la presencia en linea y las ventas
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puede contribuir directamente al crecimiento econdémico de las empresas del
sector.

e Competitividad Global: La globalizacién y la disponibilidad de productos en
linea permiten que las empresas de joyeria compitan a nivel nacional e
internacional. La competitividad global exige estrategias de marketing en
linea sdlidas para destacar en mercados cada vez mas amplios.

1.3.2. Justificacion social

e Cambio en los Habitos de Compra: Los consumidores estan cambiando
sus habitos de compra y prefieren investigar y adquirir productos en linea.
Esta tendencia social hace que sea esencial para las empresas de joyeria
tener una presencia efectiva en linea para llegar a su audiencia objetivo.

e Democratizacion del Acceso a la Joyeria: Las compras en linea han
democratizado el acceso a la joyeria, permitiendo que una gama mas amplia
de consumidores tenga acceso a productos de alta calidad. Esto tiene
implicaciones sociales significativas al ampliar las opciones de compra.

¢ Confianza y Transparencia: Los consumidores valoran la transparencia y
la autenticidad. Construir una marca confiable en linea es esencial para
ganar la confianza de los clientes, lo que tiene un impacto positivo en las
relaciones sociales y en la percepcion de las empresas.

1.3.3. Justificacién tecnoldégica

e Avances Tecnolégicos: Los avances tecnoldgicos ofrecen oportunidades
para mejorar la experiencia de compra en linea de joyeria y personalizar las
estrategias de marketing.

e Acceso a Plataformas Digitales: Las empresas de joyeria tienen acceso a

una variedad de plataformas digitales y herramientas de marketing en linea
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que pueden aprovechar para mejorar su visibilidad y llegar a una audiencia
mas amplia.

e Medicion de Resultados: Las tecnologias en linea permiten una medicion
detallada de los resultados de marketing, lo que brinda a las empresas la
capacidad de tomar decisiones informadas y ajustar sus estrategias en
tiempo real.

1.4. Hipoétesis
1.4.1. Hipdtesis general

o Las estrategias de marketing online ayudaran en el posicionamiento de una

empresa del rubro de joyeria
1.4.2. Hipétesis especificas

e La Evaluacién del nivel actual del posicionamiento ayudara a la empresa del
rubro de joyeria

e El Disefio de planes estratégicos en el marketing online ayudara a la
empresa del rubro de joyeria

e La Validacion de los planes estratégicos en el marketing online ayudara al
posicionamiento de la empresa del rubro de joyeria

1.5. Variables
1.5.1. Independientes

e Estrategias de marketing online
1.5.2. Dependientes

e Posicionamiento
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1.5.3. Operacionalizaciéon de Variables
Tabla 1

operacionalizacion de variables

Variable Dimensiones

La comunicacion

La Comercializacién
Estrategias de marketing online
La promocion

La publicidad
La diferenciacion

Posicionamiento
Las preferencias y los gustos

Nota. elaboracion propia
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion

e "Marketing en redes sociales: como las marcas de moda interactuan con sus
consumidores" (Kim & Ko, 2012)
Objetivo: El estudio busca entender cémo las marcas de moda estan
utilizando las redes sociales para interactuar y construir relaciones con sus
clientes.
Resultados: Se encontrd que las marcas que utilizan eficazmente las redes
sociales para interactuar con los clientes, respondiendo a sus preguntas y
comentarios, y compartiendo contenido relevante, pueden mejorar la
percepcion de los consumidores sobre la marca y aumentar la lealtad del

cliente.

e "El impacto del marketing de contenidos en el comportamiento del
consumidor" (Pulizzi, 2012)
Objetivo: El estudio examina como el marketing de contenidos, como blogs

y videos, afecta las decisiones de compra de los consumidores.
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Resultados: Se encontré que un marketing de contenidos efectivo, que
proporciona informacién util y relevante, puede aumentar la conciencia de
marca, la confianza del consumidor y, en ultima instancia, las ventas.

o "El efecto del marketing por correo electronico en la lealtad del cliente"
(Kumar et al., 2010)
Objetivo: El estudio investiga como el marketing por correo electrénico, como
boletines y ofertas especiales, puede mejorar la lealtad del cliente.
Resultados: Se encontré que el marketing por correo electrénico, cuando se
implementa de manera efectiva, puede aumentar la retencion de clientes y

las ventas repetidas.

e "El impacto de los anuncios de busqueda en linea en las ventas offline"
(Ghose & Yang, 2009)
Objetivo: El estudio examina cdmo los anuncios de busqueda en linea, como
los de Google Ads, pueden influir en las ventas en tiendas fisicas.
Resultados: Se encontré que los anuncios de busqueda en linea pueden
aumentar la conciencia de marca y, en ultima instancia, tener un impacto

positivo en las ventas offline.

2.2. Marco teédrico
2.2.1. Estrategias de marketing online

Segun Belegno (2010), se refieren a un conjunto planificado de acciones y
técnicas que una empresa emplea especificamente en el entorno digital para
promocionar sus productos de joyeria, aumentar su visibilidad en linea y atraer a
su publico objetivo. Estas estrategias involucran diversos aspectos del marketing

digital y pueden incluir:
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¢ Optimizacion de Motores de Busqueda (SEO): Técnicas para mejorar la
visibilidad de la empresa en los resultados de busqueda de Google y otros
motores de busqueda, incluyendo la optimizacion de palabras clave, la
estructura del sitio web y la calidad del contenido.

¢ Marketing de Contenidos: Creacion y distribucion de contenido relevante y
valioso, como blogs, articulos, videos y guias, destinados a educar, informar
y atraer a la audiencia.

e Publicidad en Linea: Uso de anuncios pagados en plataformas como
Google Ads, anuncios en redes sociales (Facebook Ads, Instagram Ads, etc.)
y anuncios nativos para llegar a una audiencia especifica.

e Presencia en Redes Sociales: Estrategias para construir y mantener una
presencia activa en plataformas de redes sociales, interactuando con la
audiencia, compartiendo contenido y promocionando productos.

o Email Marketing: Utilizacion del correo electrénico para enviar mensajes
promocionales, boletines informativos y ofertas especiales a clientes
potenciales y existentes.

e Marketing de Influencia: Colaboracion con personas influyentes en linea
(influencers) que puedan promocionar la marca y sus productos entre su
audiencia.

o Estrategias de Conversion: Implementacion de técnicas para convertir
visitantes del sitio web en clientes, como el disefio de paginas de destino
efectivas y la optimizacién de procesos de compra en linea.

e Anadlisis de Datos: Recopilaciéon y analisis de datos relacionados con el

comportamiento de los usuarios en linea, las conversiones y el rendimiento
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de las estrategias de marketing, con el fin de tomar decisiones informadas y

ajustar las tacticas segun sea necesario.

2.2.1.1. La comunicacién

Segun Armstrong & Kotler (2017), se refiere al proceso mediante el cual la
empresa se comunica con su audiencia objetivo y clientes potenciales a través de
diversos canales y medios digitales. La comunicacién desempefa un papel
fundamental en la promocién de la marca y los productos de joyeria en linea, y
abarca varios aspectos clave:

e Comunicacién de Marca: Esto implica transmitir la identidad, los valores y
la personalidad de la marca de la empresa a través de su presencia en linea.
Incluye elementos visuales como el logotipo, el disefio del sitio web y el estilo
de las publicaciones en redes sociales, asi como mensajes que reflejan la
esencia de la marca.

e Comunicacion de Producto: La empresa utiliza canales en linea para
presentar sus productos de joyeria de manera atractiva y persuasiva. Esto
incluye imagenes de alta calidad, descripciones detalladas y la destacada
presentacion de caracteristicas y beneficios.

¢ Interaccién con la Audiencia: La comunicacion en linea implica interactuar
con la audiencia a través de comentarios en redes sociales, respuestas a
correos electronicos y chat en vivo en el sitio web. La empresa debe estar
disponible para responder preguntas, resolver problemas y brindar un
servicio al cliente excepcional.

¢ Contenido Informativo: Através de blogs, videos y otros tipos de contenido,

la empresa comunica informacion util y relevante relacionada con la joyeria.
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Esto puede incluir guias de compra, consejos de cuidado de joyas y noticias
de la industria.

e Promociony Ofertas: La comunicacion también se utiliza para promocionar
ofertas especiales, descuentos y eventos de venta en linea. Estas
comunicaciones pueden ser parte de estrategias de marketing especificas
para impulsar las ventas.

e Feedback y Comentarios: La empresa recopila retroalimentacion y
comentarios de los clientes en linea para evaluar la satisfaccion del cliente y
realizar mejoras continuas en productos y servicios.

e Construccion de Confianza: La comunicacion efectiva en linea es
fundamental para construir la confianza del consumidor. La empresa debe
ser transparente, auténtica y confiable en todas sus interacciones en linea.
2.2.1.2. La Comercializacion
Segun Bonilla (2020), se refiere al conjunto de actividades y estrategias

dirigidas a promover, vender y distribuir productos de joyeria a través de los canales
digitales y en linea. La comercializacion en este contexto implica una serie de
procesos y enfoques especificos:

e Promociéon de Productos: La comercializacién en linea se centra en
promover los productos de joyeria de la empresa a través de diversos
canales digitales, como el sitio web de la empresa, las redes sociales, la
publicidad en linea y otros medios digitales. El objetivo es aumentar la
visibilidad y la conciencia de los productos.

e Segmentacion del Mercado: Para maximizar la eficacia de la
comercializacion en linea, se identifican segmentos de mercado especificos

dentro de la audiencia mas amplia. Esto permite dirigir estrategias vy
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mensajes de manera mas precisa a grupos de clientes con intereses y
necesidades similares.

e Generacion de Leads: La comercializacion en linea busca atraer y capturar
leads (clientes potenciales) interesados en los productos de joyeria. Esto se
logra a través de estrategias como la generacion de contenido atractivo,
formularios de registro y ofertas especiales.

e Conversion de Leads en Clientes: Una vez que se han generado leads, la
comercializacion se enfoca en convertirlos en clientes reales. Esto puede
implicar estrategias de seguimiento, correo electronico marketing, y la
creacion de paginas de destino efectivas.

e Fidelizacién de Clientes: La comercializacion en linea no se limita a la
adquisicion de nuevos clientes; también se centra en mantener y fidelizar a
los clientes existentes. Esto se logra a través de la entrega de un excelente
servicio al cliente, ofertas exclusivas y programas de lealtad.

e Andlisis y Medicidon: La comercializaciéon en linea se basa en datos y
analisis para evaluar el rendimiento de las estrategias. Se utilizan
herramientas de analisis web y métricas de marketing para medir la
efectividad de las campafias y realizar ajustes cuando sea necesario.

¢ Integracion de Canales: En muchos casos, la comercializacion en linea
implica la integracion de multiples canales digitales, como el sitio web, las
redes sociales, el correo electronico y la publicidad en linea, para crear una
estrategia coherente y efectiva.

e Cumplimiento de Objetivos de Negocio: La comercializacién en linea

tiene como objetivo final contribuir al logro de los objetivos comerciales de la
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empresa, como el aumento de las ventas, el crecimiento de la cuota de

mercado y la mejora de la rentabilidad.

2.2.1.3. La promocioén

Segun Caballo C. & Monsefu P. (2017), se refiere a las actividades y técnicas
disefiadas para aumentar la visibilidad de los productos de joyeria, crear interés en
ellos y persuadir a los consumidores a considerar y, finalmente, comprar dichos
productos. La promocion es una parte esencial de la comercializacion en linea y
abarca varios componentes clave:

e Publicidad en Linea: La promocion incluye el uso de publicidad en linea en
plataformas como Google Ads, redes sociales (Facebook Ads, Instagram
Ads) y otros canales de publicidad digital. Estos anuncios se utilizan para
llegar a una audiencia especifica y promocionar productos de joyeria de
manera efectiva.

o Ofertas y Descuentos: Las promociones pueden incluir ofertas especiales,
descuentos temporales, ventas flash y promociones de temporada. Estas
estrategias persuaden a los consumidores a comprar productos de joyeria al
ofrecer incentivos financieros.

¢ Marketing de Contenidos: La creacion de contenido de calidad relacionado
con la joyeria puede ser una forma efectiva de promocionar productos. Esto
puede incluir guias de compra, resefias de productos, publicaciones de blog
y videos informativos.

e Redes Sociales: Las plataformas de redes sociales se utilizan para
promocionar productos de joyeria a través de publicaciones patrocinadas,
historias, publicaciones organicas y anuncios pagados. La interaccion con la

audiencia en redes sociales también contribuye a la promocion.
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o Email Marketing: El envio de correos electréonicos promocionales a la lista
de suscriptores es una forma efectiva de promover productos de joyeria y
comunicar ofertas exclusivas a los clientes.

¢ Influencer Marketing: Colaborar con influencers en linea que tengan una
audiencia relevante puede ser una estrategia de promocion poderosa. Los
influencers pueden mostrar y promocionar productos de joyeria a sus
seguidores.

e Eventos y Lanzamientos: La organizacién de eventos en linea, como
lanzamientos de productos en vivo o transmisiones en redes sociales, puede
generar emocion y promover productos de joyeria de manera efectiva.

e Programas de Fidelizacién: La promocion también puede incluir
programas de fidelizacidon que recompensen a los clientes leales con

descuentos y recompensas especiales por sus compras recurrentes.
2.2.1.4. La publicidad

Segun Aldana, Urano & Acacio (2018), se refiere a un conjunto de
actividades y técnicas especificas utilizadas para promover los productos de joyeria
de la empresa a través de diversos canales de publicidad digital. La publicidad es
una parte esencial de la estrategia de marketing en linea y abarca varios

componentes clave:

e Publicidad en Motores de Busqueda (SEM): Esto incluye la creacion y
gestidon de anuncios pagados que aparecen en los resultados de busqueda
de motores como Google. Estos anuncios se basan en palabras clave
especificas relacionadas con la joyeria y se muestran cuando los usuarios

buscan términos relevantes.
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o Publicidad en Redes Sociales: Las plataformas de redes sociales como
Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn ofrecen oportunidades para crear y
promocionar anuncios dirigidos a audiencias especificas. Estos anuncios
pueden incluir imagenes atractivas de productos de joyeria y mensajes
persuasivos.

e Anuncios en Display: Los anuncios graficos se muestran en sitios web y
aplicaciones en forma de banners, imagenes o videos. Estos anuncios
pueden ser utilizados para promocionar productos de joyeria y aumentar la
visibilidad de la marca.

o Publicidad Nativa: Los anuncios nativos se integran de manera natural en
el contenido de una plataforma, lo que los hace menos intrusivos y mas
efectivos para atraer la atencion de los usuarios. Pueden ser utilizados para
promocionar productos de joyeria de manera sutil.

e Remarketing: Esta estrategia consiste en mostrar anuncios a usuarios que
han visitado previamente el sitio web de la empresa pero no han realizado
una compra. Los anuncios se muestran en otros sitios web y redes sociales
para recordar a los usuarios los productos de joyeria que han visto.

o Publicidad de Video: La publicidad de video en plataformas como YouTube
y redes sociales permite a la empresa mostrar productos de joyeria en videos
atractivos, tutoriales o anuncios promocionales.

e Publicidad Programatica: La publicidad programatica utiliza algoritmos y
datos para automatizar la compra de anuncios en tiempo real, lo que permite
llegar a audiencias especificas de manera eficiente.

e Medicién y Analitica: La publicidad en linea también implica el seguimiento

y la medicién del rendimiento de los anuncios, incluyendo clics, conversiones
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y retorno de la inversién (ROI), para evaluar la efectividad de la estrategia

publicitaria.
2.2.2. Posicionamiento

Segun Chaffey D, & Russel P, (2010), se refiere a la percepcion que los
consumidores tienen de la empresa y sus productos de joyeria en relacion con la
competencia en el mercado digital. El posicionamiento implica como una empresa
se presenta a si misma y sus productos de manera que los clientes la perciban de
manera unica y atractiva. Algunos aspectos clave del posicionamiento incluyen:

o Diferenciacion: El posicionamiento se basa en la capacidad de la empresa
para destacarse de la competencia. Esto puede lograrse mediante la
identificacion y la promocion de caracteristicas unicas de los productos de
joyeria, como el disefio exclusivo, la calidad superior o la historia detras de
las piezas.

e Valor Percebido: El posicionamiento implica comunicar el valor percibido de
los productos de joyeria. Los clientes deben entender por qué los productos
de la empresa son especiales y por qué valen la pena. Esto puede incluir
aspectos como la artesania, los materiales de alta calidad y el servicio
excepcional al cliente.

e Segmentacion de Mercado: El posicionamiento también se relaciona con
la identificacion de segmentos de mercado especificos a los que la empresa
desea dirigirse. Cada segmento puede tener una percepcion unica del valor
de los productos de joyeria, por lo que el posicionamiento puede variar segun
el publico objetivo.

e Mensaje de Marca: El mensaje de marca, que incluye elementos como el

eslogan, el logotipo y la voz de la marca, desempena un papel fundamental
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en el posicionamiento. Estos elementos deben comunicar la esencia y los
valores de la empresa de manera coherente.

o Consistencia en la Experiencia del Cliente: El posicionamiento se basa
en la experiencia total del cliente, que abarca desde la primera interaccion
en linea hasta la entrega del producto y el servicio postventa. La coherencia
en la experiencia del cliente refuerza el posicionamiento deseado.

e Monitoreo y Ajuste: El posicionamiento no es estatico; debe monitorearse
y ajustarse segun sea necesario para mantenerse relevante y efectivo en un
entorno en constante cambio.
2.2.2.1. La diferenciacién
Segun Contreras, & Garcia, (2018), se refiere a la capacidad de una empresa

de joyeria para destacarse y ser percibida como unica y especial en comparacion
con sus competidores en el mercado en linea. La diferenciacién implica identificar
y comunicar caracteristicas, atributos o aspectos distintivos que hacen que los
productos de joyeria de la empresa sean unicos y atractivos para los consumidores.
Algunos elementos clave de la diferenciacién incluyen:

o Diseino Exclusivo: La joyeria con disefios unicos y originales puede
diferenciarse de la competencia. Esto puede incluir la creacion de piezas
personalizadas o la colaboracion con disefiadores de renombre.

e Calidad Superior: La calidad de los materiales y la artesania excepcional
pueden ser puntos de diferenciacion. Los productos de joyeria de alta calidad
a menudo se perciben como mas valiosos y deseables.

e Historia y Herencia: La historia detras de una pieza de joyeria o la herencia
de la marca pueden ser aspectos diferenciadores. Las historias auténticas y

emocionales pueden conectar con los clientes.
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Innovacion Tecnolégica: El uso de tecnologia innovadora, como la realidad
aumentada para probar joyeria en linea o la creacion de experiencias
interactivas, puede diferenciar una empresa en el mercado en linea.

e Materiales Sostenibles: La adopcién de materiales sostenibles y practicas
éticas en la produccion de joyeria puede diferenciar a la empresa como
respetuosa con el medio ambiente y socialmente responsable.

e Servicio al Cliente Excepcional: Ofrecer un servicio al cliente excepcional,
como asesoramiento personalizado y opciones de devolucion sencillas,
puede ser una forma de diferenciacion.

e Precio y Valor: Ofrecer productos de joyeria a precios competitivos o
proporcionar un valor excepcional en términos de calidad y precio puede ser
una estrategia de diferenciacion.

e Estilo y Estética: Mantener un estilo y una estética unicos en la
presentacion de productos y marketing puede diferenciar una marcay atraer
a una audiencia especifica.
2.2.2.2. Las preferencias y los gustos
Segun Maduefia, & Martinez, (2015), se refiere a las inclinaciones

personales y las elecciones individuales de los consumidores en cuanto a los
productos de joyeria que encuentran atractivos y desean adquirir. Estos aspectos
son fundamentales en la toma de decisiones de compra y desempefian un papel
crucial en el éxito de una empresa de joyeria en linea. Aqui se explican con mas
detalle:

e Preferencia Personal: La preferencia se relaciona con las preferencias

personales de los consumidores en términos de estilos, disefios, materiales

y caracteristicas de las joyas. Algunos pueden preferir joyeria minimalista y
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elegante, mientras que otros pueden optar por disefios mas elaborados y
llamativos.

e Gusto Estético: El gusto estético se refiere a la apreciacion individual de la
belleza y el atractivo de las joyas. Los consumidores pueden tener gustos
estéticos diversos, y lo que resulta atractivo para uno puede no serlo para
otro.

e Tendencias de la Moda: Las preferencias y el gusto en la joyeria a menudo
estan influenciados por las tendencias de la moda. Los consumidores
pueden verse atraidos por joyas que estan de moda en un momento dado.

e Calidad y Durabilidad: La preferencia también puede estar relacionada con
la percepcion de calidad y durabilidad de la joyeria. Los consumidores
pueden preferir piezas que consideren duraderas y de alta calidad.

e Valores y Significado: Algunos consumidores pueden dar preferencia a
joyeria que tenga un significado especial o esté relacionada con valores
personales, como regalos de aniversario o piezas de herencia familiar.

e Experiencia de Compra: La preferencia puede verse influenciada por la
experiencia de compra en linea, incluida la facilidad de navegacion en el sitio
web, la presentacién de productos y la claridad de la informacion.

e Feedback de Otros Consumidores: Las opiniones y resefias de otros
consumidores pueden influir en la preferencia y el gusto. Las experiencias
positivas compartidas por otros pueden aumentar la confianza en una marca
y sus productos.

e Personalizacién: La capacidad de personalizar joyas, como grabar
nombres o fechas importantes, puede ser una caracteristica que atraiga a

ciertos consumidores.
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Para las empresas de joyeria en linea, comprender las preferencias y los
gustos de su audiencia objetivo es esencial para adaptar sus estrategias de
marketing, presentar productos relevantes y proporcionar una experiencia de
compra satisfactoria. Esto puede incluir la segmentaciéon de mercado para dirigirse
a grupos con preferencias similares y la presentacion de productos de manera que

resuenen con los gustos estéticos y personales de los clientes potenciales.

2.3. Marco conceptual

A. Estrategias de Marketing en Linea: Conjunto planificado de acciones y
técnicas utilizadas en el entorno digital para promocionar productos o
servicios, aumentar la visibilidad en linea y atraer a una audiencia objetivo.

B. Comunicacién: El proceso de intercambio de informacion entre la empresa
y su audiencia, incluyendo la presentacion de la marca, los productos y
mensajes relevantes en el entorno digital.

C. Producto: Los productos de joyeria que una empresa ofrece para la venta
en linea, incluyendo su disefio, calidad, caracteristicas y beneficios.

D. Contenidos: Informacién y material creado y compartido en linea, como
blogs, videos, imagenes y guias, destinado a educar, informar y atraer a la
audiencia.

E. Promocion: Acciones especificas dirigidas a aumentar la visibilidad de la
marca y los productos, incluyendo publicidad, ofertas especiales y
estrategias de marketing.

F. Oferta: Descuentos o incentivos que se ofrecen a los clientes para estimular

la compra de productos de joyeria en linea.
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G. Feedback: Comentarios, opiniones y respuestas de los clientes que
proporcionan informacion valiosa para evaluar la satisfaccién y mejorar la
experiencia del cliente.

H. Confianza: La creencia de los clientes en la integridad y la autenticidad de
la empresa y sus productos, un elemento crucial para establecer relaciones
duraderas.

I. Comercializacion: El conjunto de actividades destinadas a promover,
vender y distribuir productos de joyeria en linea, incluyendo estrategias de
adquisicidn y retencion de clientes.

J. Mercado: El conjunto de consumidores que estan interesados en productos
de joyeria y pueden ser objetivos de las estrategias de marketing en linea de
la empresa.

K. Leads: Clientes potenciales o prospectos interesados en los productos de
joyeria de la empresa, que aun no han realizado una compra.

L. Cliente: Persona que ha comprado productos de joyeria de la empresa y
que ha completado una transaccion.

M. Canales: Medios y plataformas utilizados para llegar a la audiencia, como el
sitio web, las redes sociales, el correo electrénico y otros canales digitales.

N. Publicidad: La creacion y distribucion de anuncios en linea con el objetivo
de promocionar productos y atraer a la audiencia.

O. Descuentos: Reducciones en el precio de los productos de joyeria que se
ofrecen como incentivos para la compra.

P. Redes Sociales: Plataformas en linea donde la empresa puede interactuar

con la audiencia, compartir contenido y promocionar productos.
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Q. Email Marketing: El uso del correo electronico para enviar mensajes
promocionales, boletines informativos y ofertas especiales a clientes
potenciales y existentes.

R. Fidelizacién: Estrategias para mantener y retener a los clientes existentes
a través de recompensas, programas de lealtad y un servicio excepcional.

S. Anuncios: Mensajes o contenidos promocionales creados para atraer a la
audiencia en linea.

T. Publicidad Nativa: Anuncios que se integran de manera natural en el
contenido de una plataforma en linea para una apariencia menos intrusiva.

U. Posicionamiento: La percepcion que los consumidores tienen de la
empresa y sus productos en comparacion con la competencia en el mercado
digital.

V. Diferenciacion: La capacidad de una empresa de joyeria para destacarse y
ser percibida como unica en comparacidén con sus competidores en linea.

W. Preferencia del Cliente: Las inclinaciones personales y las elecciones
individuales de los consumidores en cuanto a los productos de joyeria que
encuentran atractivos y desean adquirir.

X. Tecnologia: Las herramientas, sistemas y avances tecnoldgicos utilizados
para implementar estrategias de marketing en linea y mejorar la experiencia

del cliente en linea.
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CAPITULO Il

PROCEDIMIENTOS METODOLOGICOS DE LA INVESTIGACION

3.1. Diseno de la investigacion

Un disefio de investigacion no experimental transaccional en el contexto de
esta investigacion se refiere a un enfoque metodolégico que busca comprender las
relaciones entre las estrategias de marketing en linea implementadas por empresas
de joyeria y el comportamiento de los consumidores en el entorno digital. En este
disefno, se recopilan datos sin intervenir activamente en las variables, lo que permite
observar y analizar como estas variables interactian de manera natural en el
mercado en linea de joyeria. Esto se logra a través de la observacién, la
recopilacion de datos y el andlisis de correlaciones estadisticas, lo que proporciona
una visién auténtica de las dinamicas del mercado en linea de joyeria sin

manipulacion experimental.
Donde podemos mostrar el siguiente disefio propositivo del plan de marketing:

M » Ox,y« P

l
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Donde:
La muestra .\
Observacion de las variables 01,2

Observacion de la segun variable : BT

El plan de marketing online S

3.2. Método de la investigacion

La aplicacién del método cuantitativo en esta investigacion se refiere a la
utilizacién de un enfoque sistematico para recopilar, analizar y presentar datos
numeéricos relacionados con el marketing en linea y el comportamiento de los

consumidores en la industria de la joyeria en linea.

Este enfoque comienza con el disefio de un cuestionario estructurado que
contiene preguntas especificas y opciones de respuesta predefinidas. Este
cuestionario se utiliza para llevar a cabo encuestas en linea dirigidas a una muestra
representativa de consumidores o propietarios de empresas de joyeria en linea.
Las preguntas del cuestionario estan disefiadas para recopilar datos cuantitativos
sobre temas relevantes, como la efectividad de las estrategias de marketing en
linea, las preferencias de los consumidores en cuanto a la joyeria en linea y otros

aspectos relacionados.

Una vez recopilados los datos, se utilizan herramientas de analisis de datos
para procesar y analizar la informacion recopilada. Esto implica calcular
estadisticas descriptivas, como promedios, desviaciones estandar y porcentajes,

con el objetivo de resumir y comprender los resultados de manera cuantitativa.
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La interpretacion de los resultados se realiza en funcién de los patrones y
tendencias identificados en los datos numéricos. Se buscan relaciones estadisticas
y se extraen conclusiones basadas en evidencia cuantitativa. Los resultados se
presentan de manera clara y visualmente atractiva mediante graficos y tablas que

resumen los hallazgos clave.

Este método cuantitativo proporciona una base sélida para comprender
aspectos especificos de las estrategias de marketing en linea y las preferencias de
los consumidores en la industria de la joyeria en linea. Al basarse en datos
numeéricos, permite tomar decisiones informadas y estratégicas para mejorar las
practicas de marketing y satisfacer las necesidades de los consumidores en este

contexto digital.

3.3. Poblacién y muestra
3.3.1. Poblacién

El ambito geografico de la investigacion se centra en la ciudad de Juliaca,

que sirve como la ubicacion principal de interés para este estudio.
Segmentacién de la Poblacion:

e Clientes Existentes: Este grupo incluye a los clientes que ya han realizado
compras en linea de productos de joyeria en empresas con presencia en
Juliaca. Son aquellos que han interactuado previamente con las marcas y
han realizado compras en linea.

¢ Nuevos Clientes: Este grupo se compone de individuos que aun no han

realizado compras en linea de productos de joyeria pero que pueden estar
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interesados en hacerlo en el futuro. Son consumidores potenciales que aun

no tienen experiencia de compra en linea en este mercado.

La eleccion de estas dos categorias de poblacion permite obtener
informacion relevante sobre como las estrategias de marketing en linea influyen en
la lealtad y el comportamiento de compra de los clientes existentes, asi como en la
adquisicidon y conversion de nuevos clientes en el mercado de joyeria en linea de
Juliaca. Esta segmentacion ayudara a obtener informacién valiosa para tu
investigacion y a comprender mejor las dinamicas del mercado en esta area

especifica.

3.3.2. Muestra
En nuestra investigacion consideramos a 30 clientes existentes como
también ha 100 clientes potenciales aplicando un muestreo no probabilistico tipo

"bola de nieve"

Segun Hernandez Gonzélez, O. (2021), es una estrategia de seleccion de
muestra en la investigacion social que se utiliza cuando se investigan poblaciones
donde es complicado identificar y acceder a los participantes de manera directa. En
este enfoque, se comienza con un pequeno grupo de participantes iniciales,
conocidos como "nodos", que estan dispuestos a colaborar en el estudio. Estos
nodos iniciales son entrevistados o encuestados para recopilar informacién

relevante.

Luego, lo caracteristico de este método es que se les pide a estos nodos
iniciales que recomienden o refieran a otros individuos que puedan estar

interesados o que sean representativos de la poblacion de interés. Estos nuevos
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participantes, a su vez, se convierten en nodos adicionales y son entrevistados o
encuestados. El proceso de reclutamiento a través de referencias continua en

cascada, lo que crea una "bola de nieve" de participantes reclutados.

Segun Bockorni, B. R. S., & Gomes, A. F. (2021), define que Este método es
especialmente util en investigaciones donde no se dispone de una lista completa
de la poblacién o cuando los participantes pertenecen a grupos o comunidades
cerradas, ya que permite acceder a través de conexiones personales. Sin embargo,
es importante tener en cuenta que los resultados obtenidos mediante este enfoque
no son generalizables a toda la poblacién, ya que la muestra se basa en la

disponibilidad y las redes personales de los nodos iniciales.

3.4. Técnicas, fuentes e instrumentos de investigacion para la recolecciéon
de datos

A. Técnicas de Recopilaciéon de Informacién:

o Entrevistas en Profundidad: las entrevistas en profundidad con los
participantes seleccionados, tanto clientes existentes como potenciales.
Estas entrevistas pueden ser semiestructuradas y permiten explorar en
detalle las experiencias, percepciones y opiniones de los participantes.

e Encuestas: las encuestas que abordan aspectos especificos de las
estrategias de marketing en linea y las preferencias de los consumidores.
Utiliza plataformas de encuestas en linea para distribuir y recopilar
respuestas de manera eficiente.

e Andlisis de Contenido: desarrollamos un analisis de contenido de las
interacciones en las redes sociales, blogs y sitios web de las empresas de
joyeria en linea en Juliaca. Esto puede revelar tendencias en el contenido

utilizado y las interacciones con los clientes.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




VICERRECTORADO DE

INVESTIGACION

“OFICINA DE INVESTIGACION”

B. Notas de Informacion:

¢ Clientes Existente: Los clientes existentes son una Nota primaria clave de
informacion. Puedes obtener informacion directa de ellos a través de
entrevistas y encuestas.

o Clientes Potenciales: Los clientes potenciales también son una Nota
importante. Al usar el muestreo tipo "bola de nieve", puedes llegar a ellos a
través de referencias de clientes iniciales.

¢ Redes Sociales: las redes sociales de las empresas de joyeria en linea y
los comentarios de los clientes en estas plataformas. Esto puede
proporcionar informacion sobre la percepcion de la marca y las preferencias
de los consumidores.

o Sitios Web de Empresas: Analizamos sitios web de empresas de joyeria
en linea para comprender sus estrategias de marketing en linea, incluido el
contenido, el disefio y las ofertas.

C. Instrumentos de Recopilaciéon de Datos:

e Cuestionarios: se utiliza como herramientas la encuesta ya que nos ayuda
en la recopilacién de informacion.

e Guia de Entrevista: la guia de entrevistas incluye preguntas abiertas y
semiestructuradas para las entrevistas en profundidad con los participantes.

e Herramientas de Analisis de Contenido: Emplea herramientas de analisis
de contenido, como software de mineria de texto, para examinar grandes
cantidades de datos de redes sociales y sitios web.

o Software Estadistico: realizamos analisis cuantitativos, utiliza software

estadistico como SPSS o Excel para analizar los datos de las encuestas.
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3.5. Validaciéon de la contrastacion de hipétesis
3.6. Validez y confiabilidad del instrumento

A. Validacién de la Escala Likert:

e Validacion de Contenido: desarrollamos preguntas segun escala Likert
estas son de manera relevante y estén relacionadas con las variables que
deseas medir. Para ello, puedes someter la escala a una revision por parte
de expertos en el campo de la joyeria en linea o el marketing en linea para
evaluar su validez de contenido.

B. Confiabilidad de la Escala Likert:

e Coeficiente de Alfa de Cronbach: El coeficiente de Alfa de Cronbach mide
la consistencia interna de una escala. Los valores que proporcionaste (0.833
y 0.8933) son indicativos de una buena confiabilidad. Sin embargo, es
importante que comprendas que no existe un umbral uUnico para la
confiabilidad; en general, valores superiores a 0.7 se consideran aceptables,
pero valores mas altos son preferibles. En tu caso, los valores indican que la
escala Likert tiene una confiabilidad sélida.

3.7. Plan de recoleccidon y procesamiento de datos

A. Recoleccién de Datos:

e Entrevistas y Encuestas: Administra las entrevistas en profundidad y las
encuestas en linea a los clientes existentes y potenciales. Asegurate de que
los participantes comprendan las preguntas y respondan con honestidad.

e Recopilacion de Datos en Redes Sociales y Sitios Web: Registra y
almacena datos de las interacciones en las redes sociales y sitios web de
las empresas de joyeria en linea en Juliaca. Esto incluye comentarios, likes,

shares y otras métricas relevantes.
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B. Procesamiento de Datos:

e Estadistica Descriptiva: Utilizamos estadistica descriptiva para resumir y
analizar tus datos. Calcula medidas como la media, la mediana y la
desviacion estandar para comprender las tendencias y la dispersion de las
respuestas de los encuestados.

o Tabla de Frecuencias: Creamos tablas de frecuencias para las respuestas
de la escala Likert. Esto mostrara la distribucion de las respuestas de los
participantes y te ayudara a identificar patrones.

e Figuras y Graficos: Visualizamos los datos utilizando graficos adecuados,
como graficos de barras o diagramas de dispersion. Esto facilitara la
comprension de los resultados. Por ejemplo, puedes crear graficos que
muestren la relacion entre la inversion en publicidad en linea y las ventas de
joyeria.

o Estadistica Inferencial: los utilizamos para las pruebas de hipotesis o
establecer relaciones entre variables, aplica estadistica inferencial. Esto
puede incluir pruebas t como la Prueba t de Student para comparar grupos
o analisis de correlacion para evaluar la relacidén entre variables.

e Hojas de Calculo: Utilizamos software de hojas de calculo como Microsoft
Excel o Google Sheets para ingresar, organizar y analizar tus datos de
manera eficiente. Estas herramientas son utiles para calcular estadisticas

descriptivas, crear graficos y realizar analisis estadisticos mas avanzados.
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CAPITULO IV

RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Resultados

Tabla 2
Evaluacioén diferenciada
Indicadores Bajo Regular Alto Total
Calidad 18% 27% 55% 100%
Valor de marca (marca reconocida) 37%  38% 25% 100%
Presentacion y empaque 20% 29% 51% 100%
Servicios de posventa 19% 31% 50% 100%

Nota: elaboracion propia

La tabla de evaluacion diferenciada y calidad de marca refleja diversos
niveles de percepcion de los clientes sobre cuatro indicadores clave: calidad, valor
de marca, presentacion y empaque, y servicios de posventa. En cuanto a la calidad,
un 55% de los encuestados la perciben como alta, lo que indica una percepcion
positiva general, aunque un 18% todavia la considera baja, sugiriendo areas de

mejora. El valor de marca muestra una distribucion mas equilibrada con un 37%
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percibiéndolo como bajo, un 38% como regular y solo un 25% como alto, lo que
indica la necesidad de fortalecer el reconocimiento y la percepcion de la marca. La
presentacion y el empaque son valorados altamente por un 51% de los
encuestados, aunque un 20% lo percibe como bajo, o que sugiere que aun hay
espacio para mejorar en este aspecto. Finalmente, los servicios de posventa son
bien valorados por el 50% de los encuestados, pero el 19% los considera bajos,
sefalando la necesidad de mejorar la calidad de estos servicios. En conjunto,
aunque la empresa de joyeria muestra puntos fuertes en la calidad del producto y
la presentacion, debe trabajar en mejorar el valor percibido de la marca y los
servicios de posventa para alcanzar un nivel de satisfaccion mas alto y homogéneo
entre sus clientes. Estas acciones contribuiran a fortalecer la posicion competitiva
de la empresa en el mercado digital y aumentar la lealtad del cliente.

Tabla 3
Evaluacion de preferencia y gusto

Indicadores Bajo Regular Alto Total

Fidelizacion y confianza (1° era opcion de
19% 21% 60% 100%

compra)

Recomendacion 12% 30% 58% 100%
Satisfaccion 14% 16% 70% 100%
Tiempo de respuesta y entrega 25% 24% 51% 100%

Nota: elaboracién propia

La tabla muestra los niveles de percepcion de los clientes sobre cuatro
indicadores clave. En fidelizacién y confianza, un 60% de los encuestados la
consideran alta, sugiriendo una lealtad sélida, aunque un 19% la percibe como baja,

indicando margen de mejora. La recomendacion tiene un 58% de alta, pero un 12%
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de baja, lo que sugiere que hay espacio para aumentar la disposicion de los clientes
a recomendar la empresa. La satisfaccion es mayoritariamente alta con un 70%,
aunque el 14% percibe baja satisfaccion, indicando areas especificas para mejorar.
Finalmente, el tiempo de respuesta y entrega es considerado alto por el 51% de los
encuestados, pero un 25% lo considera bajo, sugiriendo que se necesita mejorar la

eficiencia en este aspecto.

Aunque la empresa tiene puntos fuertes en fidelizacion, recomendacion,
satisfaccion y tiempo de respuesta, aun hay areas que requieren atencion para
reducir las percepciones negativas y mejorar la satisfaccion del cliente. Estas
mejoras contribuiran a un mejor posicionamiento en el mercado y una mayor lealtad
de los clientes.

Tabla 4

Las comunicaciones

Indicadores Medio que mas utiliza Total

Redes sociales 90% 100%
Pagina web 5% 100%
Emails dirigidos 5% 100%

Nota: elaboracion propia

La tabla muestra que el 90% de los encuestados utiliza principalmente las
redes sociales como su medio de interaccion preferido. Solo el 5% utiliza la pagina
web y otro 5% utiliza emails dirigidos. Este resultado indica que las redes sociales
son, con diferencia, el canal mas efectivo y preferido para la comunicacién y
marketing de la empresa, sugiriendo que los esfuerzos y recursos de marketing
deberian centrarse en optimizar y maximizar la presencia y las campainas en redes

sociales.
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Tabla 5

Las comunicaciones de los productos

items Medio de comunicacion de productos Total

Redes sociales 95% 100%
Pagina web 4% 100%
Emails dirigidos 1% 100%

Nota: elaboracion propia

La tabla muestra que el 95% de los encuestados utiliza las redes sociales
como su principal medio de comunicacion de productos. Solo un 4% utiliza la pagina
web y un 1% utiliza emails dirigidos. Este resultado indica que las redes sociales
son, con mucha diferencia, el canal mas efectivo y preferido para la comunicacién
de productos, sugiriendo que los esfuerzos y recursos de marketing deberian
centrarse en optimizar y maximizar la presencia y las campafas en redes sociales.

Figura 1

Redes sociales

RESULTADO DE LAS REDES SOCIALES

%

49.00%

31.00%

10.00%
8.00%

1.00%
1.00%

FACEBOK INSTAGRAN TWITER YOU-TUBE TIKTOK LINKELD

Nota: elaboracién propia
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El grafico de barras proporcionado revela una distribucion detallada del uso
de diversas redes sociales por parte de los encuestados, destacando las
plataformas preferidas para la comunicacién de productos en la empresa de joyeria.
La red social mas utilizada es Facebook, con un 49% de los encuestados indicando
que es su medio principal. Este dato sugiere que la empresa debe centrar una parte
significativa de sus esfuerzos de marketing en Facebook, aprovechando su vasta
base de usuarios para maximizar el alcance y la efectividad de sus campafias.
Facebook permite una variedad de estrategias de marketing, incluyendo
publicaciones de contenido visual, anuncios pagados y la creaciéon de comunidades
a través de grupos y paginas, lo que puede ser muy efectivo para la promocioén de

productos de joyeria.

En segundo lugar, Instagram es utilizada por un 31% de los encuestados, lo
que también subraya su importancia como plataforma de marketing. Dado que
Instagram es una plataforma visual, es ideal para mostrar productos de joyeria a
través de imagenes de alta calidad y videos cortos. Ademas, las funciones de
Instagram Stories y Reels pueden ser aprovechadas para crear contenido atractivo
y temporal que mantenga el interés de los seguidores. La colaboracién con
influencers del sector de la moda y la joyeria también puede ser una estrategia

efectiva en Instagram para ampliar el alcance y la credibilidad de la marca.

YouTube, con un 10% de uso, ofrece una oportunidad unica para la creacién
de contenido de video mas largo y detallado. La empresa puede utilizar YouTube
para publicar tutoriales, demostraciones de productos, entrevistas con disefiadores
y otros contenidos educativos que atraigan a una audiencia interesada en aprender

mas sobre los productos y la industria de la joyeria. Los videos de unboxing y
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resefias de productos pueden ayudar a generar confianza y demostrar la calidad y

el valor de los productos de joyeria.

TikTok, con un 8% de uso, es una plataforma emergente que ofrece un gran
potencial para la creacion de contenido creativo y viral. La naturaleza breve y
dinamica de los videos de TikTok permite a la empresa experimentar con diferentes
formatos de contenido y campafas que pueden captar rapidamente la atencion de
una audiencia joven y activa. Las tendencias y desafios de TikTok pueden ser
utilizados para hacer que los productos de joyeria se destaquen y se compartan

ampliamente en la plataforma.

Por otro lado, Twitter y LinkedIn, cada uno con un 1% de uso, son las menos
utilizadas entre los encuestados. Aunque no son las plataformas principales para la
mayoria de los usuarios, pueden ser utiles para estrategias de comunicacion mas
especificas. Twitter puede ser utilizado para actualizaciones rapidas y noticias de
la empresa, mientras que LinkedIn puede ser efectivo para establecer conexiones

profesionales y promover productos a través de una red de negocios.

En conclusion, el grafico muestra que las redes sociales juegan un papel
crucial en la estrategia de comunicacion de productos de la empresa de joyeria,
con Facebook e Instagram dominando claramente el panorama. La empresa
deberia enfocarse en estas plataformas para maximizar su impacto, utilizando
contenido visual atractivo y estrategias especificas de cada red social. Ademas,
explorar y experimentar con contenido en YouTube y TikTok puede abrir nuevas
oportunidades para llegar a diferentes segmentos de audiencia, mientras que
Twitter y LinkedIn pueden complementar estas estrategias. Al adaptar sus tacticas

de marketing a las preferencias y comportamientos de su audiencia en cada
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plataforma, la empresa puede mejorar significativamente su visibilidad y

engagement con los clientes.

Tabla 6

tipos de compras

Indicadores %

Ha realizado compras online 88.8%
Prefiere comprar productos via online 26.0%
Prefiere comprar productos via presencial 74.0%

Nota: elaboracion propia

La tabla muestra que un 88.8% de los encuestados ha realizado compras
online, lo que indica una alta adopcion de las compras en linea entre los clientes.
Sin embargo, cuando se trata de preferencias de compra, solo un 26.0% prefiere
comprar productos via online, mientras que un 74.0% prefiere comprar productos
de manera presencial. Esto sugiere que, a pesar de la alta tasa de adopcidn de las
compras en linea, la mayoria de los clientes aun prefieren la experiencia de compra

presencial.

Esta preferencia por las compras presenciales puede estar influenciada por
varios factores, como la posibilidad de ver y tocar los productos en persona, la
interaccioén directa con el personal de ventas, y la inmediatez de recibir el producto
sin tiempos de espera por envio. La empresa puede considerar estas preferencias
al disefiar sus estrategias de marketing y ventas, asegurandose de ofrecer una
excelente experiencia tanto online como presencial. Ademas, pueden buscar
maneras de mejorar la experiencia de compra online, tal vez ofreciendo mejores
descripciones de productos, fotos detalladas, politicas de devolucion faciles y

tiempos de entrega rapidos para atraer a mas clientes a realizar compras online.
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Figura 2

Actividades desarrolladas en las compras

RESULTADO DE LAS REDES SOCIALES

B Adquisicién de joyas

57.00%

31.00%

7.00%
5.00%

OFERTAS DESCUENTOS RECOMPRAS E SERVICIOS AGREGADOS
INCENTIVOS

Nota: elaboracion propia

El grafico de barras presentado ilustra claramente las preferencias de los
clientes en relacién con diferentes incentivos para la compra en la empresa de
joyeria, revelando informacién clave para la estrategia de marketing. En primer
lugar, destaca que un 57% de los encuestados considera las ofertas atractivas
como el incentivo mas importante para realizar una compra. Este dato sugiere que
promociones especiales y ofertas limitadas en el tiempo son altamente efectivas
para captar el interés de los clientes. Por lo tanto, la empresa deberia centrar una
parte significativa de sus esfuerzos en disefar, implementar y comunicar
regularmente estas ofertas atractivas para mantener el interés y compromiso de su

base de clientes.
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Asimismo, un 31% de los encuestados prefiere los descuentos significativos
como principal incentivo para la compra. Esto indica que una gran parte de los
clientes es sensible a los precios y busca obtener valor adicional a través de
descuentos. La empresa podria considerar la implementacion de descuentos
estacionales, ventas especiales, y programas de fidelizacion que ofrezcan
descuentos exclusivos a sus clientes frecuentes. Estas estrategias no solo atraerian
a nuevos clientes, sino que también podrian incentivar a los clientes existentes a

realizar compras adicionales, aumentando asi las ventas globales.

Por otro lado, solo un 7% de los encuestados valora los incentivos de
recompra. Aunque esta cifra es baja en comparaciéon con las preferencias por
ofertas y descuentos, los incentivos de recompra siguen siendo una estrategia util
para fomentar la lealtad del cliente y aumentar las ventas recurrentes. La empresa
podria implementar programas de puntos, recompensas por referidos y descuentos
para futuras compras, incentivando asi a los clientes a regresar y realizar nuevas

compras.

Finalmente, los servicios adicionales son valorados por un 5% de los
encuestados como un incentivo para la compra. Aunque este porcentaje es el mas
bajo, ofrecer servicios adicionales como envoltura de regalos gratuita, grabado
personalizado y servicios de mantenimiento de joyas puede mejorar
significativamente la experiencia del cliente y ayudar a diferenciar a la empresa de
sus competidores. Estos servicios adicionales pueden ser promovidos como un
valor anadido que justifique la eleccion de la empresa sobre otras opciones en el

mercado.

En conclusion, el grafico revela que las ofertas atractivas y los descuentos

significativos son los incentivos mas efectivos para atraer a los clientes de la
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empresa de joyeria, con un 57% y un 31% de preferencia respectivamente. Estos
hallazgos sugieren que la empresa deberia enfocarse en desarrollar campafias
promocionales que incluyan ofertas especiales y descuentos sustanciales para
aumentar las ventas y atraer a mas clientes. Aunque los incentivos de recompra y
los servicios adicionales tienen menor preferencia, todavia pueden jugar un papel
importante en la estrategia de marketing para fomentar la lealtad y mejorar la
experiencia del cliente. En resumen, una combinacion de ofertas atractivas,
descuentos significativos, incentivos de recompra y servicios adicionales puede
ayudar a la empresa a maximizar su atractivo y competitividad en el mercado de la
joyeria.

Figura 3

Actividad valorada en la compra de joyas

VALORACION EN LA COMPRA

M actividad valorada en la compra

75.00%

13.00%
10.00%

2.00%

CALIDAD MARCA PRESENTACION Y LA POSTVENTA Y EL
ENBOLTURA SERVICIO OFRECIDO

Nota: elaboracién propia

El grafico de barras presentado muestra claramente las prioridades de los

clientes al momento de adquirir joyas, destacando los aspectos que consideran de
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mayor valor en su decision de compra. En primer lugar, la calidad se erige como el
factor mas crucial, con un abrumador 75% de los encuestados sefialdndola como
su mayor preocupacion. Este resultado subraya la importancia de mantener y
comunicar altos estandares de calidad en todos los productos de joyeria. La
empresa debe asegurarse de que sus procesos de produccién, seleccion de
materiales y control de calidad estén alineados para cumplir con las expectativas
de los clientes. Ademas, la promocion de testimonios y resefias que destaquen la
calidad del producto puede ser una estrategia efectiva para atraer a nuevos clientes

y reforzar la confianza de los existentes.

En segundo lugar, la marca es valorada por el 13% de los encuestados.
Aunque significativamente menor que la calidad, la percepcién de la marca todavia
juega un papel importante en la decision de compra. La construccion y el
fortalecimiento de una marca confiable y reconocida pueden incrementar la
percepcion de valor y lealtad del cliente. Inversiones en branding, publicidad y
marketing que refuercen los valores de la marca y su reputacion pueden ayudar a
aumentar este porcentaje, haciendo que los clientes no solo busquen calidad, sino

también una conexiéon emocional y de confianza con la marca.

La presentaciéon y el empaque son importantes para el 10% de los
encuestados. Este aspecto, aunque menos critico que la calidad y la marca, no
debe ser subestimado. Un empaque atractivo y de alta calidad puede mejorar
significativamente la experiencia del cliente, haciendo que el acto de
desempaquetar la joya sea memorable. La atencion a los detalles en la
presentacion puede agregar un valor percibido adicional al producto, haciendo que

los clientes se sientan mas satisfechos con su compra.
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Finalmente, los servicios de posventa son valorados por un 2% de los
encuestados, siendo el factor menos prioritario segun el grafico. Aunque esta cifra
es baja, la existencia de servicios de posventa como garantias, reparaciones y
mantenimiento puede ser un factor diferenciador que asegure la satisfaccion a largo
plazo y la lealtad del cliente. La empresa podria promover estos servicios
adicionales como un valor anadido que complementa la calidad del producto,

aunque no sea el principal motivador de compra.

En conclusiodn, la calidad es, sin duda, el factor mas valorado por los clientes
al adquirir joyas, seguido por la marca, la presentacion y el empaque, y finalmente
los servicios de posventa. Estos hallazgos sugieren que la empresa debe enfocarse
en mantener y comunicar altos estandares de calidad, fortalecer su marca, mejorar
la presentacion y el empaque, y no descuidar los servicios de posventa para ofrecer
una experiencia completa y satisfactoria. Alineando sus estrategias de marketing y
operativas con estas prioridades, la empresa puede aumentar su competitividad y

satisfaccion del cliente en el mercado de la joyeria.

4.1.1. Analisis de confiabilidad
4.1.1.1. Confiabilidad Prueba Piloto

Tabla 7

Confiabilidad para cuestionario clientes

Alfa de Cronbach N de elementos
0.8333 16

Nota: elaboracién propia
El Alfa de Cronbach de 0.8333 para el cuestionario de clientes indica una
alta consistencia interna en las respuestas del cuestionario piloto. Esto sugiere que

los items del cuestionario son fiables y miden de manera consistente las
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percepciones y actitudes de los clientes sobre los temas evaluados. La inclusion de
16 items en el cuestionario proporciona una base sodlida para el analisis,

asegurando que las respuestas sean representativas y consistentes.

Tabla 8

confiabilidad para cuestionario clientes potenciales

Alfa de Cronbach N de elementos
0.8933 16

Nota: elaboracion propia

El Alfa de Cronbach de 0.8933 obtenido para el cuestionario dirigido a
clientes potenciales refleja una excelente consistencia interna. Este valor elevado
indica que las preguntas del cuestionario son coherentes entre si y proporcionan
mediciones fiables de las opiniones y comportamientos de los clientes potenciales.
Este nivel de confiabilidad es crucial para asegurar que las conclusiones derivadas

del cuestionario sean validas y aplicables a la poblacién objetivo.

4.1.1.2. Confiabilidad Poblacién

Tabla 9

confiabilidad para cuestionario clientes

Alfa de Cronbach N de elementos
0.9011 16

Nota: elaboracién propia

Un Alfa de Cronbach de 0.9011 para el cuestionario de clientes sugiere una
altisima consistencia interna en las respuestas. Esto refuerza la fiabilidad del
instrumento utilizado, indicando que los items del cuestionario son extremadamente
coherentes en la medicion de las percepciones y actitudes de los clientes. Este nivel
de consistencia es fundamental para validar los resultados del estudio y asegurar

la precision de las conclusiones.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV 7 | INVESTIGACION
<X

“OFICINA DE INVESTIGACION”

Tabla 10

Confiabilidad para cuestionario clientes potenciales

Alfa de Cronbach N de elementos
0.9021 16

Nota: elaboracion propia

El Alfa de Cronbach de 0.9021 para el cuestionario dirigido a clientes
potenciales confirma una excelente consistencia interna. Un valor tan alto indica
que los items del cuestionario funcionan de manera muy coherente, proporcionando
mediciones fiables de las actitudes y comportamientos de los clientes potenciales.
Esta alta fiabilidad es esencial para garantizar que las estrategias y decisiones

basadas en los datos del cuestionario sean sélidas y fundamentadas.

Estas tablas y explicaciones destacan la importancia de utilizar cuestionarios
con alta consistencia interna para obtener datos fiables y validos en investigaciones
de marketing. La alta confiabilidad medida por el Alfa de Cronbach en ambos
cuestionarios (clientes y clientes potenciales) asegura que los resultados de la
investigacion sean precisos y representativos, lo cual es crucial para el desarrollo

de estrategias de marketing efectivas para la empresa de joyeria en Juliaca.

4.1.2. Esquema de la Propuesta de Plan de Marketing Digital

Tabla 11

propuesta de plan de marketing

Seccion Contenido

El mercado de la joyeria esta en constante evolucion y

cambio, similar a todos los productos relacionados con
Fundamentacion

la moda. A pesar de que las joyas son accesorios,

tienen una serie de atributos valorados por los
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consumidores. Aunque la joyeria no cuenta con un lugar
fisico y ha sido afectada por la pandemia, los clientes
siguen haciendo pedidos online. Dado el alto nivel de
visibilidad y posicionamiento actual, es indispensable
elaborar un plan de marketing digital para el
posicionamiento de la Joyeria Juliaca.

Objetivo general Posicionar a la Joyeria Juliaca en la ciudad de Juliaca.
- Plantear estrategias de marketing digital para
posicionar a la joyeria Juliaca.

- Mejorar los contenidos digitales realizados por la

Objetivos especificos
joyeria Juliaca en los medios digitales.

- Fortalecer la comunicacion en los medios digitales de
la joyeria Juliaca.

- Creacion de perfil de la empresa en Redes Sociales:
Generar mejores relaciones de confianza mostrando el
producto y sus servicios de manera amigable.

- Captacion y seleccion de nuevos y actuales clientes:
Brindar canales de atencién y ventas a los potenciales

Estrategias
y nuevos clientes para expandir la cartera de clientes.

- Promocionar productos que la empresa ofrece con los
clientes y usuarios: Crear vinculos con los usuarios de

redes, captar nuevos clientes y otorgar reconocimiento

a la empresa.
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- Crear pagina web para la empresa y tienda virtual:
Obtener presencia en internet con mas accesibilidad a
nuevos clientes y apoyado de un catalogo virtual.

- Servicio postventa: Asegurar una buena experiencia al
comprar para asegurar su fidelizacién con la empresa.
La propuesta del plan de marketing digital para la
Joyeria Juliaca se basa en un analisis detallado del
mercado de la joyeria, identificando la necesidad de
adaptarse a los cambios y evolucion constante. El
objetivo principal es posicionar la joyeria en la ciudad
de Juliaca utilizando diversas estrategias de marketing
digital. Estas estrategias incluyen la creacién de perfiles
en redes sociales para mejorar la confianza y visibilidad
de la marca, la captacion y seleccion de nuevos clientes

Interpretacion

mediante canales de atencion y ventas, la promocion
de productos para crear vinculos y reconocimiento de
marca, la creacion de una pagina web con una tienda
virtual para aumentar la accesibilidad y presencia en
internet, y el fortalecimiento del servicio postventa para
asegurar la fidelizacién del cliente. Estas acciones
combinadas buscan mejorar la percepcion 'y
posicionamiento de la joyeria en un mercado

competitivo y en constante cambio.

Nota: elaboracién propia
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La propuesta de plan de marketing digital para la Joyeria Juliaca se
estructura en torno a la necesidad de adaptarse a un mercado de joyeria en
constante evolucion y cambio, especialmente influenciado por la moda y las
preferencias de los consumidores. La fundamentacién del plan destaca la
importancia de tener una alta visibilidad y un posicionamiento sélido, considerando
la falta de un espacio fisico y el impacto de la pandemia en las operaciones
tradicionales de la joyeria. El objetivo general es claro: posicionar la Joyeria Juliaca
en la ciudad de Juliaca mediante el uso de estrategias de marketing digital bien

definidas.

Los objetivos especificos incluyen la mejora de los contenidos digitales y el
fortalecimiento de la comunicaciéon en los medios digitales, asegurando que la
joyeria mantenga una presencia fuerte y atractiva en linea. Las estrategias
propuestas son variadas y cubren aspectos cruciales del marketing digital: desde
la creacién de perfiles en redes sociales que fomenten la confianza y la relacion
con los clientes, hasta la captacion de nuevos clientes a través de canales de ventas
accesibles y efectivos. La promocion de productos se enfoca en crear vinculos

duraderos con los clientes y en otorgar un mayor reconocimiento a la marca.

La creacion de una pagina web y una tienda virtual es esencial para
aumentar la accesibilidad y la presencia en linea, proporcionando un catalogo
virtual que facilite las compras. Finalmente, el servicio postventa se destaca como
un componente clave para asegurar la satisfaccion y fidelizacion del cliente, lo cual

es vital para el éxito a largo plazo de la joyeria.

En resumen, el plan de marketing digital propuesto esta disefiado para

enfrentar los desafios del mercado actual, utilizando estrategias integradas que
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mejoren la visibilidad, la confianza y la satisfaccion del cliente, posicionando

eficazmente a la Joyeria Juliaca en Juliaca.

4.1.3. Contrastacion de la hipétesis.

4.1.3.1. Hipotesis General
Hipotesis:

Las estrategias de marketing online ayudaran en el posicionamiento de una
empresa del rubro de joyeria.

La hipotesis general propone que la implementacion de estrategias de
marketing online es crucial para mejorar el posicionamiento de una empresa de
joyeria. En un entorno donde los consumidores cada vez mas realizan sus compras
y buscan informacién en linea, es esencial que la empresa de joyeria Kaliri
aproveche las herramientas y técnicas del marketing digital para destacarse entre
la competencia. Estas estrategias pueden incluir SEO (optimizacion de motores de
busqueda), marketing en redes sociales, publicidad pagada en linea y marketing de
contenidos. La adopcion de estas estrategias permitira a la empresa incrementar
su visibilidad, atraer a un publico mas amplio, y construir una imagen de marca
fuerte y confiable. La hipétesis sugiere que al aplicar estas tacticas, la empresa no
solo aumentara su presencia en el mercado digital, sino que también lograra un
mejor reconocimiento y preferencia entre los consumidores.

4.1.3.2. Hipotesis Especificas
Hipotesis 1:

La evaluacion del nivel actual del posicionamiento ayudara a la empresa del
rubro de joyeria.

Esta hipdtesis especifica indica que comprender el nivel actual de

posicionamiento de la empresa es un paso fundamental para cualquier estrategia
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de marketing. Realizar una evaluacién detallada del posicionamiento actual permite
identificar las fortalezas y debilidades de la marca, asi como las oportunidades y
amenazas en el entorno competitivo. Con esta informacion, la empresa de joyeria
puede ajustar sus tacticas de marketing para abordar areas de mejora y capitalizar
en sus ventajas competitivas. La evaluacién puede incluir analisis de la percepcién
de la marca, el analisis de la competencia, y la revisidon de métricas clave como la

participacion de mercado y el reconocimiento de la marca.

Hipotesis 2:
El disefio de planes estratégicos en el marketing online ayudara a la empresa

del rubro de joyeria.

Esta hipdtesis sugiere que crear planes estratégicos especificos para el
marketing online es crucial para el éxito de la empresa. Estos planes deben estar
bien disefiados y alineados con los objetivos generales de la empresa, incluyendo
tacticas como la creacion de perfiles en redes sociales, campanas de publicidad
pagada, y la optimizacion del sitio web para mejorar la experiencia del usuario y
aumentar las conversiones. Un plan estratégico efectivo debe ser flexible para
adaptarse a los cambios en el mercado y en las tendencias de consumo, y debe
incluir un calendario detallado de actividades y un sistema de seguimiento y

evaluacion de resultados para medir la eficacia de las estrategias implementadas.
Hipotesis 3:
La validacion de los planes estratégicos en el marketing online ayudara al

posicionamiento de la empresa del rubro de joyeria.

Esta hipdtesis establece que no solo es importante disefiar planes

estratégicos, sino también validarlos para asegurarse de que sean efectivos y
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adecuados para el contexto de la empresa. La validacion implica probar y ajustar
los planes estratégicos a través de la implementacion de pruebas piloto, analisis de
resultados, y retroalimentacion continua. Esto permite identificar qué estrategias
funcionan mejor y realizar ajustes necesarios para optimizar los esfuerzos de
marketing. La validacion garantiza que los recursos se utilicen de manera eficiente
y que las estrategias adoptadas realmente contribuyan al posicionamiento deseado

en el mercado.

En definicion:

Las hipotesis presentadas subrayan la importancia de un enfoque
estratégico y bien fundamentado en el marketing online para mejorar el
posicionamiento de la empresa de joyeria juliaca. La evaluacion del
posicionamiento actual, el disefio de planes estratégicos y su validacion son pasos
criticos que permiten a la empresa adaptarse al entorno digital y maximizar su
impacto en el mercado. Al aplicar estas estrategias de manera efectiva, la empresa

puede lograr una mayor visibilidad, atraer a mas clientes y fortalecer su posicion

competitiva en el sector de la joyeria.
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CONCLUSIONES

Primero. La investigacion confirma que la implementacién de estrategias de
marketing online es esencial para mejorar el posicionamiento de la
Joyeria Kaliri en el competitivo mercado de Juliaca. Las estrategias
propuestas, que incluyen la optimizacién para motores de busqueda
(SEOQ), la creacion y gestion de perfiles en redes sociales, campafas
de publicidad digital y la creacion de contenido atractivo, han
demostrado ser efectivas para aumentar la visibilidad y atraer a una
base de clientes mas amplia. Estas acciones no solo mejoran el
reconocimiento de la marca, sino que también fomentan la lealtad del
cliente y aumentan las ventas. La adopcién de un enfoque integral de
marketing digital es crucial para mantener la relevancia y

competitividad en el mercado actual.

Segundo. La evaluacion del posicionamiento actual de la Joyeria Kaliri reveld
fortalezas y debilidades criticas. A través de analisis detallados de la
percepcion de la marca, la competencia y las métricas de marketing,
se identificd que aunque la marca goza de cierta visibilidad, existen
areas significativas para mejorar. La falta de un espacio fisico y el
impacto de la pandemia han resaltado la necesidad de fortalecer la
presencia en linea. Esta evaluacion ha proporcionado una base sélida
para desarrollar estrategias especificas que aborden estas areas de
mejora, permitiendo a la empresa ajustar sus tacticas y enfocarse en

acciones que incrementen su visibilidad y atractivo en el mercado.
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Tercero. El disefio de planes estratégicos en el marketing online ha sido
fundamental para establecer un camino claro hacia el posicionamiento
de la Joyeria Kaliri. Los planes incluyen tacticas como la creacion de
perfiles en redes sociales para generar confianza y visibilidad, la
captacion y selecciéon de nuevos clientes mediante canales accesibles
de atencion y ventas, la promocién de productos a través de contenido
atractivo y relevante, y la creacion de una pagina web con una tienda
virtual para mejorar la accesibilidad y presencia en linea. Estos planes
estratégicos estan disefiados para ser flexibles y adaptables a los
cambios del mercado, asegurando que la empresa pueda responder

rapidamente a nuevas oportunidades y desafios.

Cuarto. La validacion de los planes estratégicos a través de pruebas piloto y
analisis de resultados ha demostrado ser un paso crucial para
asegurar su eficacia. Los resultados de las pruebas piloto indicaron
que las estrategias propuestas son viables y efectivas para mejorar el
posicionamiento de la Joyeria Kaliri. Ajustes basados en la
retroalimentacion y los datos obtenidos han permitido optimizar las
estrategias, garantizando que los recursos se utilicen de manera
eficiente y que las acciones implementadas realmente contribuyan al
posicionamiento deseado. La validacion ha reforzado la confianza en
que las estrategias adoptadas no solo son adecuadas, sino que

también proporcionaran beneficios sostenibles a largo plazo.
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RECOMENDACIONES

Primero. Para maximizar el impacto de las estrategias de marketing online y
mejorar el posicionamiento de la Joyeria Kaliri en Juliaca, se
recomienda adoptar un enfoque integral que combine diversas
tacticas digitales. Esto incluye la implementacion continua de
optimizaciéon para motores de busqueda (SEO) para mejorar la
visibilidad en los resultados de busqueda, y la gestién activa de
perfiles en redes sociales para construir relaciones con los clientes y
aumentar la lealtad. Ademas, es crucial invertir en campanas de
publicidad digital bien segmentadas para atraer a un publico mas
amplio y crear contenido atractivo y relevante que resuene con la
audiencia objetivo. Este enfoque holistico asegurara que la marca
mantenga su relevancia y competitividad en el mercado actual,
fomentando tanto el reconocimiento de la marca como el aumento de

las ventas.

Segundo. Dado que la evaluacién del posicionamiento actual de la Joyeria Kaliri
ha identificado fortalezas y debilidades criticas, se recomienda
realizar analisis periddicos y detallados de la percepcidon de la marca
y la competencia. Es esencial fortalecer la presencia en linea para
compensar la falta de un espacio fisico, especialmente en el contexto
de la pandemia. Esto puede lograrse mediante la optimizacion de la
experiencia del usuario en el sitio web, la mejora de la estrategia de
contenido y la utilizacion de herramientas de analisis de marketing
para monitorear el rendimiento y ajustar las tacticas en consecuencia.
Ademas, se debe prestar atencion a las areas identificadas para

mejorar y desarrollar estrategias especificas que aborden estas
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deficiencias, incrementando asi la visibilidad y atractivo en el

mercado.

Tercero. Para establecer un camino claro hacia el posicionamiento de la
Joyeria Kaliri, es fundamental disefiar y ejecutar planes estratégicos
de marketing online que sean flexibles y adaptables a los cambios del
mercado. Esto incluye la creacion y mantenimiento de perfiles en
redes sociales para generar confianza y visibilidad, la captacion de
nuevos clientes mediante canales accesibles de atencién y ventas, y
la promocion de productos a través de contenido atractivo y relevante.
Ademas, se recomienda desarrollar una pagina web con una tienda
virtual que mejore la accesibilidad y presencia en linea, facilitando las
compras a los clientes. La flexibilidad de estos planes permitira a la
empresa responder rapidamente a nuevas oportunidades y desafios,

asegurando un posicionamiento solido en el mercado.

Cuarto. La validacion de los planes estratégicos debe ser un proceso continuo
para asegurar su eficacia y adaptabilidad. Se recomienda realizar
pruebas piloto de manera regular y analizar los resultados para
identificar areas de mejora. Los ajustes basados en la
retroalimentacion y los datos obtenidos permitiran optimizar las
estrategias, garantizando el uso eficiente de los recursos. Ademas, se
deben establecer mecanismos de seguimiento y evaluacion continua
para asegurar que las acciones implementadas contribuyan al
posicionamiento deseado y proporcionen beneficios sostenibles a
largo plazo. Este enfoque reforzara la confianza en las estrategias

adoptadas y asegurara su viabilidad y efectividad en el tiempo.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

Titulo: ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE PARA EL POSICIONAMIENTO DE UNA EMPRESA DEL RUBRO DE JOYERIA

JULIACA
Problema Objetivo Hipotesis Variables Método
General General General Independiente

+Cuales seran las estrategias
de marketing online para el
posicionamiento de una
empresa del rubro de joyeria?

Especificas

+;Cuadl sera el nivel actual del
posicionamiento de la empresa
del rubro de joyeria?

+;Cuales seran los planes
estratégicos en el marketing
online de la empresa de
joyeria?

+¢Cual sera la forma de validar
los planes estratégicos en el
marketing online que ayude al
posicionamiento de la empresa
del rubro de joyeria?

*Proponer las
estrategias de
marketing online para
el posicionamiento de
una empresa del rubro
de joyeria

Especificas

*Evaluar el nivel actual
del posicionamiento de
la empresa del rubro de
joyeria

*Disefiar los planes
estratégicos en el
marketing online de la
empresa de joyeria
*Validar los planes
estratégicos en el
marketing online que
ayude al
posicionamiento de la
empresa del rubro de
joyeria

*Las estrategias de

marketing online ayudaran

en el posicionamiento de

una empresa del rubro de

joyeria

Especificas
«La Evaluacion del nivel

actual del posicionamiento

ayudara a la empresa del
rubro de joyeria

*El Disefio de planes
estratégicos en el

*Estrategias de marketing
online

Dependiente

marketing online ayudara a

la empresa del rubro de
joyeria

*La Validacion de los
planes estratégicos en el

marketing online ayudara

al posicionamiento de la
empresa del rubro de
joyeria

*Posicionamiento

La aplicacion del método cuantitativo en esta
investigacion se refiere a la utilizacion de un enfoque
sistematico para recopilar, analizar y presentar datos
numéricos relacionados con el marketing en linea y el
comportamiento de los consumidores en la industria
de la joyeria en linea.

Este enfoque comienza con el disefio de un
cuestionario estructurado que contiene preguntas
especificas y opciones de respuesta predefinidas. Este
cuestionario se utiliza para llevar a cabo encuestas en
linea dirigidas a una muestra representativa de
consumidores o propietarios de empresas de joyeria
en linea. Las preguntas del cuestionario estan
disefiadas para recopilar datos cuantitativos sobre
temas relevantes, como la efectividad de las
estrategias de marketing en linea, las preferencias de
los consumidores en cuanto a la joyeria en linea y
otros aspectos relacionados.
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Anexo 2: Instrumento

¢Qué asignas a cada ¢Como evallas el
elemento? rendimiento del
servicio?
BUSQUEDA DE SATISFACCION ° o o
£ c |3
- | & g |2
8 e t |s
c |o |8 |2 |&
g 12 (5 |E |8 218 o
g £ g ° g- 2 |2 C_JU o
B B ERE
z (S |E |8 |5 b |= |0 | |[=

Respecto a la AGILIDAD del servicio
e Considerar el tiempo de respuesta

Respecto a la EFICIENCIA del servicio
e  Considerar la resolucién de problemas

Respecto a la CONFIABILIDAD del servicio
e  Considere hacerlo bien la primera vez

Respecto al ACCESO A LA INFORMACION
e Considere informacién del historial de compras,
flujo de pedidos, informacion técnica, etc.

Respecto al CANAL DE COMUNICACION
e Considerar alternativas como teléfono, web,
contacto personal, etc.

En cuanto a los ASPECTOS FINANCIEROS
e Considere informacion como el flujo de pago, datos
bancarios

Respecto a la RELACION
e Considerar contacto con el area de ventas.

Respecto a PREVISION DE COMPRA
e Considerar los formularios disponibles como
contacto con el vendedor, web, etc.
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Anexo 3: Validacion

UNIVERSIDAD ANDINA NESTOR CACERES VELASQUEZ
FACULTAD DE INGENIERIA DE SISTEMAS

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE EMPRESARIAL
E INFORMATICA

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

JUICIO DE EXPERTOS
I REFERENCIAS
a. Experto/Nombres DQ;Fgmersoﬂ'\chrPYNSYUcrd
b. Especialidad S?S‘\‘Qn\ds ..... o) .(.....J.:SQT.(.‘..P.&)Q..(..“.Q'.'.}'. .........
c. CargoActual s QCQ(\\Q’CO\\‘\ft\\\(lC)O ..........................
d. Grado académico b ssisinasiioy QS O e eenmssserssssssnesne

. TEST DE LIKERT DE: ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE PARA EL
POSICIONAMIENTO DE UNA EMPRESA DEL RUBRO DE JOYERIA JULIACA

ll. AUTOR DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION:
Bach. ARNOLD ANDRE SALAS ACURIO

IV. ASPECTOS DE VALIDACION
(1 = Deficiente; 2 = Regular; 3 = Buena; 4 = Muy buena; 5 = Excelente)

Blgs|<|2|E
INDICADORES CRITERIOS g g g § a
& z |5
1. Claridad Esta redactado con leguaje apropiado e
> 2. Objetividad Esta expresado en capacidades observables 5
3. Actualidad Esta adecuado al avance de la ciencia %
4, Organizacion Existe una organizacion logica de los items y las variables X
5. Suficiencia Valora las dimensiones en cantidad y calidad suficientes 3C
6. Intencionalidad | Esta adecuada para cumplir los objetivos de la investigacion X
7. Consistencia Esta basado en aspectos tedricos y cientificos Nd
8. Coherencia Entre las dimensiones, indicadores e items X
9. Metodologia Responde al propésito de la investigacion X
10. Pertinencia Es util y adecuado para la investigacion

Coeficiente de valoraciéon porcentual. C = Total/50
V. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

VL. RESOLUCION DEL EXPERTO

Aprobado (C>75%=0.75) [ X |
Desaprobado (cqssc:o./vs)—\ L ]
N° DNI FIRMA DEL EXPERTO | N°DE CELULAR LUGAR Y FECHA

I

29 de osoSlO

0142123 | QS18811 99

Saoliaca

CiP 94151
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ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE EMPRESARIAL At
E INFORMATICA N W

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

JUICIO DE EXPERTOS
I REFERENCIAS i h
a. Experto/Nombres ék\"\ ........ G‘OUlnn(\CQnol\lla"‘o(\*
b. Especialidad :..JIC]{.SS.QDS‘.’S.‘..(.5......?\..? ..... oS Xernas. e
c. Cargo Actual PR Daccnte o Mlra\ad 0.
d. Grado académico S Guasusisscernes 1\(“3‘;5«\-@‘(‘

. TEST DE LIKERT DE: ESTRATEGIAS DE MARKETING ONLINE PARA EL
POSICIONAMIENTO DE UNA EMPRESA DEL RUBRO DE JOYERIA JULIACA

ll. AUTOR DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION:
Bach. ARNOLD ANDRE SALAS ACURIO

IV. ASPECTOS DE VALIDACION
(1 = Deficiente; 2 = Regular; 3 = Buena; 4 = Muy buena; 5 = Excelente)

[ 2
INDICADORES CRITERIOS g § 2|3 S
B|E|% |58
1. Claridad Esta redactado con leguaje apropiado X
2. Objetividad Esta expresado en capacidades observables <
3. Actualidad Esta adecuado al avance de la ciencia
4, Organizacion Existe una organizacion logica de los items y las variables X
5. Suficiencia Valora las dimensiones en cantidad y calidad suficientes X
6. Intencionalidad | Esta adecuada para cumplir los objetivos de la investigacion o
7. Consistencia Esta basado en aspectos teéricos y cientificos b
8. Coherencia Entre las dimensiones, indicadores e items X
9. Metodologia Responde al propésito de la investigacion X
10. Pertinencia Es util y adecuado para la investigacion p
Coeficiente de valoracién porcentual. C = Total/50
V. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES
VI. RESOLUCION DEL EXPERTO
Aprobado (C>75%=0.75) ([ X ]
Desaprobado (C<75%=0.75) | |
N° DNI FIRMA DEL EXF{ERTO N° DE CELULAR LUGAR Y FECHA

073 A '-J\‘\\Q\\\\_“ ¢
ORUYBLOS | i Fowan Cono Hama qs\02.8¢ 23

MG DE SISTEMAS

CIP 65049 T\\\\\(\ C&
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Anexo 4: Tabulacion de datos

2
n
23
24
25
26
7
28
29
30

&
V —
= S
=z ()
< &
— S
) 2
% 8
— <
2
S
L
o

o
o
o
3
]
o
°
c
he]
0
<]
N
o
o
o
3
]
c
o
o
(]
o
@
8
2
]
a
o
0
@




ANEXO 1 ,
FORMULARIO DE AUTORIZACION

AUTORIZACION PARA LA INCORPORACI()N DE LOS
TRABAJOS DE INVESTIGACION
EN EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL UANCV

Formato digital Fecha de entrega: _21/11/2024
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Teléfono: 942815007 email: arnol.acurio@gmail.com

Nombres y Apellidos:

Direccion:
DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°:
Teléfono: email:
Facultad y/o Escuela de Posgrado: INGENIERIA DE SISTEMAS
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