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RESUMEN

En la presente investigacion se tiene como objetivo del estudio describir como se aplica el
marketing digital en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C., Lima 2021. La investigacion es
de tipo bésica, con enfoque cualitativo, de nivel descriptivo, con un disefio no experimental de
corte transversal. Se tuvo una poblacion de 14 colaboradores de la empresa y una muestra de 3
colaboradores seleccionados a traves de criterios de inclusion y exclusién. En tal sentido, se
realizd la técnica de la entrevista mediante la aplicacion del instrumento de una guia de
entrevista semiestructurada conformada por una serie de 15 preguntas abiertas divididas segun
las subcategorias de la categoria de estudio, se obtuvo la validacién del instrumento mediante
juicio de expertos por docentes de la Universidad Privada Del Norte. Los resultados realizados
en base a la informacion obtenida por la aplicacion del instrumento muestran que la empresa no
estd manejando de manera correcta las herramientas del marketing digital, pero se encuentran en
constante mejora para que puedan tener una mejor comunicacion con sus clientes, brindar
promociones y atraerlos, realizar [lamativa publicidad y correcto uso del comercio electrénico
para que pueda obtener un mejor posicionamiento digital y mayor rentabilidad. Finalmente, se
pudo describir como se aplica el marketing digital en la empresa Centro Agro Industrial
Ornavital S.A.C., esto dio a notar que el marketing digital no se estaba empleando de la forma
correcta ya que se perdian ventas, y perdian el alcance que venian obteniendo con sus clientes.

De igual forma, obtuvieron nuevos clientes, pero no de manera constante.

Palabras clave: Marketing digital, comunicacion, promocién, publicidad, comercio electronico.
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CAPITULO I. INTRODUCCION
1.1. Realidad problematica

En la actualidad, es casi imposible para una empresa posicionarse en el mercado sin el uso del
marketing digital ya que el internet se ha vuelto necesario y cotidiano para todos los humanos, ha
pasado a formar parte de la vida de los consumidores. La empresa puede ofrecer un servicio o
producto de buena calidad que cumpla con todos los estandares que buscan los consumidores, pero
si no pueden captar la atencion de los clientes, no podran alcanzar sus metas estimadas. (Xirau,
2021). A nivel mundial el marketing digital se ha convertido en una herramienta indispensable
para las empresas ya que con su uso pueden medir a su pablico objetivo, tener una comunicacién
directa con sus clientes y de esa forma poder crear una comunidad con ellos. También, te
direcciona a formar estrategias especificas de acuerdo con cada rubro, y es mas rentable ya que
requiere de menos recursos que el marketing tradicional. En la opinion de Kreativoz (2020) el
marketing digital es fundamental para que las empresas puedan posicionarse en la actual era
digital, dando como ejemplo a grandes empresas como Netflix, Zoom, Amazon, Ben & Frank que,
usando estrategias de marketing digital, pudieron obtener un mayor alcance a nivel geogréafico y

aumentar sus ventas.

En Latinoamérica el marketing digital sigue creciendo de manera veloz, las empresas han
tomado consciencia de la importancia que es aplicar esta disciplina para potenciar sus negocios
y, de esa manera, puedan obtener mejores resultados. (Eude,2019). Comscore (2021) sefiala que,
a raiz de la pandemia, el consumo digital aumento de manera exponencial en Latinoamerica,

Chile alcanzo el mayor crecimiento de audiencia digital con el 7%, Pert muestra un crecimiento
Péag.
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del 3%, paises como Colombia, Argentina y México mostraron un crecimiento del 2% y Brasil
del 1%. En tal sentido, se puede argumentar que el implemento del marketing digital para los
negocios en Latinoamérica fue vital para poder mantenerse en el mercado, ya que como afirma
Selman (2017) “El marketing digital podria definirse como el conjunto de estrategias de
mercadeo que ocurren en la web (en el mundo online) y que buscan algun tipo de conversion por

parte del usuario”.

A nivel nacional, Ipsos (2020) estima que hay 11.5 millones de usuarios que hacen uso de
las redes sociales entre las edades 8 y 70 afios; estos representan el 55 % del Per( urbano.
Indicando que la red social que mas se usa es Facebook con el 96%, Instagram con el 42%,
YouTube 34% y Twitter 12%. Las redes sociales es uno de los canales del marketing digital y el
buen uso de las estrategias de esta herramienta genera una gran oportunidad para los empresarios
peruanos ya que pueden llegar a méas clientes que formen parte de su publico objetivo y de esa
forma puedan incrementar su visibilidad como marca. EI marketing digital mantiene conectado a
la empresa con sus clientes mediante los medios digitales disponibles, y de esa forma busca
obtener una comunicacion fluida, brindar un buen servicio y realizar ventas. Thompson (2015).
En relacién con eso, es evidente que las empresas estan priorizando el uso del marketing digital
para que puedan mantener un buen posicionamiento en el mercado y una mejor percepcion de los

clientes.

La empresa Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C. con numero de RUC 20606979283
se especializa en venta por mayor y menor de materias primas agropecuarias. También, ofrece

asesorias constantes mediante sus canales digitales a sus clientes para el cuidado de su jardin, sus

. Péag.
Tenemas Pantoja, N.
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plantas. Actualmente hacen uso del marketing digital para poder captar mas clientes y
fidelizarlos hacia su empresa. Por lo tanto, el objetivo de la investigacion es describir como se

aplica el marketing digital en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C., Lima 2021.

1.2. Justificacion

Segun Chavarria (2016) la justificacion es la fundamentacion con argumentos
convincentes o razones suficientes para la realizacion de una investigacion. Por lo tanto, el
presente trabajo de investigacion se justifica porque permitira a las empresas conocer como se
aplica el marketing digital en la empresa Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C. y de esa
manera, puedan obtener referencias para aplicar esta herramienta en sus empresas. Muchas
empresas en Lima aun no implementan el marketing digital como una estrategia para
promocionarse como marca, el marketing digital les brindara la visualizacidn necesaria en
Internet para que puedan seguir creciendo y poder posicionarse en el mercado. Se empleara bajo
los siguientes criterios de justificacion:

Teorica: Se fortalece el conocimiento sobre la categoria de estudio el marketing digital y también
la aplicacion de este en una empresa.

Metodolégica: Aporte de nuevo conocimiento para futuras referencias sobre como se aplica el
marketing digital, a traves de entrevistas semiestructuradas a los colaboradores de la empresa
Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.

Préctica: La presente investigacion mostrara elementos que forman parte del marketing digital

que permitira su interpretacion y como esta categoria se aplica en la empresa.

. Péag.
Tenemas Pantoja, N.
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1.3. Antecedentes

Antecedentes Internacionales

Gomez (2018) realizo la investigacion titulada “Plan estratégico de marketing digital
2018-2019 para la empresa Control-D de la ciudad de Cucuta Norte De Santander” para optar
el grado académico de Ingeniero Industrial en la Universidad Libre Seccional Clcuta, Colombia.
El objetivo de la investigacion fue disefiar un plan estratégico de marketing digital 2018 -2019
para la empresa Control-D de la ciudad de Cucuta, Norte de Santander. En el aspecto
metodoldgico se utilizd un tipo de investigacion descriptivo, un enfoque cuantitativo y
cualitativo, se considero6 un disefio de campo y bibliogréfico, tuvo como poblacién a la empresa
Control-D de la ciudad de Cucuta Norte de Santander y la muestra correspondi6 a la poblacion
debido a que se realizé un andlisis interno para determinar la situacion actual del marketing
digital de la organizacién. Los principales resultados mostraron que la empresa tiene recursos
para poder emplear un plan de marketing digital, cuentan con un mercado meta definido, y que
tienen competidores posicionados en el mercado y en motores de busqueda. Concluyé que para
que la empresa pueda llegar a sus clientes de la mejor manera debe tener un plan de marketing

digital enfocado en el planeamiento estratégico de los objetivos que desean lograr.

Arévalo (2018), realizo la investigacion titulada “Estudios de mercado y estrategias de
marketing digital para Foodie 2.0, para optar el grado académico de Licenciada en Publicidad
y Mercadotecnia, en la Universidad de Guayaquil, Ecuador. El objetivo de investigacion fue
realizar un estudio de mercado que permita realizar las estrategias del marketing digital para el

negocio. En el aspecto metodoldgico se utilizé una investigacion de campo, bibliogréfica,

. Péag.
Tenemas Pantoja, N.
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descriptiva explicativa, con un enfoque cuantitativo y cualitativo, tuvo como poblacién a todos
los hombres y mujeres de 22 a 36 afios en Guayaquil y una muestra de 385 personas. Los
principales resultados mostraron que la mayoria de los consumidores prefieren contactar a la
empresa mediante el uso de herramientas digitales, y que les gustaria realizar los pagos por
tarjeta y efectivo, se menciona que los principales medios por donde les gustaria recibir
publicidad del servicio son por medio de las redes sociales. Concluyo que el negocio requiere
realizar un andlisis del comportamiento de sus consumidores y en que pueden promover su

marca como empresa con el uso de las redes sociales.

Coloma y Brito (2018) realizo la investigacion titulada “Estrategias de marketing digital
para promover la comercializacion de productos de la microempresa Mami Brenda en redes
sociales” para optar el grado académico de Ingeniero en Marketing de la Universidad Laica
Vicente Rocafuerte de Guayaquil, Ecuador. El objetivo de la investigacion fue disefiar estrategias
de marketing digital para promover la comercializacion de productos de la microempresa Mami
Brenda en redes sociales. En el aspecto metodol6gico se utilizé un método de investigacion
deductivo, tipo de investigacion descriptiva explicativa, tipo de investigacion descriptiva-
explicativa, un enfoque cuantitativo y cualitativo, tuvo como poblacion objetivo a 419,315
habitantes de la ciudad de Guayaquil, y realizé una muestra a 385 personas de la poblacion
porque de esa forma pudieron obtener un 95% de confianza en sus resultados. Los principales
resultados mostraron que los consumidores usan las redes sociales para adquirir productos y
servicios, que estan de acuerdo con el servicio de entrega de a domicilio y la mayoria prefiere

pagar a la entrega del producto no por previo deposito. Concluyo que la empresa debe establecer

. Péag.
Tenemas Pantoja, N.
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estrategias de marketing digital a base del modelo EXITO en el cual la empresa se pone en
posicion de cliente y evalUa los aspectos que se realizan en la promocion de los productos que

tiene la empresa.

Meza y Vera (2018) realizaron la investigacion titulada “Propuesta de marketing digital
para mejorar el posicionamiento de marca de empresa Frenoseguro”, para optar el grado
académico de Ingeniero Comercial de la Universidad de Guayaquil, Ecuador. El objetivo de la
investigacion fue disefiar una propuesta de marketing digital para incrementar el posicionamiento
de marca de la empresa Frenoseguro en Guayaquil. En el aspecto metodoldgico se utiliz6 una
investigacion de campo, nivel de investigacion descriptiva, enfoque cuantitativo, tuvo como
poblacion de 362,857 personas que usan vehiculo en Guayas, una muestra de 400 personas. Los
principales resultados mostraron que el 94% de los encuestados no conocen el servicio que
brinda la empresa, consideran que la empresa Frenoseguro debe ofrecer sus servicios por medios
digitales masivos y que con la implementacion de estrategias de marketing digital aumentara la
afluencia de clientes. Concluy6 que con el uso correcto de la propuesta de marketing digital la
empresa Frenoseguro puede llegar a obtener resultados positivos y mejorar su posicionamiento

ante sus competidores.

Angueta (2018) realizo la investigacion titulada “Marketing digital: estrategias en redes
sociales de microempresas de venta de comidas y bebidas preparadas para su consumo
inmediato, ubicadas en el sector la Mariscal Foch — Quito ”, para optar el grado académico
Magister en Comunicacién en la Universidad Andina Simén Bolivar, Sede Ecuador. El objetivo

de la investigacion fue fortalecer el trabajo que realizan en redes sociales las microempresas de

. Péag.
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venta de comidas y bebidas preparadas para su consumo inmediato, mediante la ejecucion de
acciones de marketing digital apalancado en herramientas de Social Media Marketing. En el
aspecto metodologico tuvo metodologia cuantitativa y cualitativa, la poblacion fueron 130
establecimientos de “comercializacién de alimentos, bebidas y/o aditivos alimentarios” y la
muestra 23 establecimientos. Los principales resultados mostraron que los emprendimientos
tienen presencia en el mundo digital mediante el uso de redes sociales, principalmente Facebook,
y que la motivacién del uso de las redes sociales es lograr una buena reputacion online para sus
actuales y futuros clientes. Ademas, que no todos los emprendimientos tienen una adecuada
administracion de contenidos, les falta tener constancia en el uso de sus redes sociales.

Concluyd que las principales estrategias usadas por los emprendimientos son: marketing de

atraccion al publico y marketing de fidelizacion.
Antecedentes nacionales

Gil (2020) realizo la investigacion titulada “Marketing Digital en Agencias de
Traduccion de Lima Metropolitana, 2020, para obtener el grado de Maestro en Administracion
de Negocios — MBA en la Universidad Cesar Vallejo. El objetivo de la investigacion fue
determinar las diferencias que existen en el uso del marketing digital entre las agencias de
traduccion localizadas en los distritos de Lima Centro y Lima Norte, en el afio 2020. Se utilizo la
metodologia de la investigacidn cuantitativa, tipo basica y descriptiva, disefio no experimental,
una muestra aleatoria de 70 agencias de traduccién. Los principales resultados mostraron que las

agencias de Lima Centro tienen un mayor porcentaje de buen uso del marketing digital ante las

. Péag.
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agencias de Lima Norte. Concluy6 que existe diferencia entre las agencias de Lima Centro y

Lima Norte, segun la prueba estadistica que realizaron el rango fue de 12.6.

Olano (2020) realizo la investigacion titulada “Estrategias de marketing digital para la
empresa Saola Boutique, Chiclayo, 2018, para optar el grado académico de Licenciado en
Administracion de Empresas, en la Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo. El
objetivo de la investigacion fue definir estrategias de marketing digital para la empresa. En el
aspecto metodolégico el estudio que se realizo fue enfoque mixto, nivel descriptivo transversal,
disefio no experimental, poblacién de 530 mujeres seguidoras de las redes de la boutique y una
muestra de 233 mujeres. Los principales resultados mostraron que las encuestadas prefieren ver
los productos que ofrece la empresa mediante fotos en la pagina web, indican que ingresan a una
pagina por distintos contenidos que les llama la atencion de la empresa y por las promociones
que brinda la empresa. Concluyé que se debe establecer un plan de contenidos al momento de
proponer las estrategias de marketing digital, la empresa deber estar presente en redes sociales si

quiere tener mas notoriedad digital.

Villafuerte y Espinoza (2019) realizaron la investigacion titulada: “Influencia del
marketing digital en la captacion de clientes de la empresa Confecciones Sofia Villafuerte. Villa
El Salvador, Periodo enero — agosto 2017, para optar el grado académico de Licenciado en
Administracion de empresas, en la Universidad Nacional De Educacion. El objetivo de la
investigacion fue determinar si existe influencia entre el marketing digital y la captacion de
clientes en la empresa Confecciones Sofia Villafuerte, Villa EI Salvador, 2017. En el aspecto

metodoldgico se utilizé un enfoque cuantitativo, el método de investigacion fue hipotético

. Péag.
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deductivo, investigacion de tipo aplicada, disefio no experimental, una muestra de 70 clientes
recurrentes de la empresa. Los principales resultados mostraron que existe influencia entre las
variables mediante la prueba regresion lineal se obtuvo un resultado de 0,000 rechazando la
hipétesis nula de no influencia entre las variables. Ademas, a través de la correlacion de Pearson
se obtuvo una correlacion de 0,896 donde se acepta que las variables tienen correlacion.
Concluyd6 que el marketing digital tiene influencia significativa en la captacion de clientes en la

empresa Confecciones Sofia Villafuerte, Villa EI Salvador, 2017.

Santillan y Rojas (2017) realizaron la investigacion titulada “El marketing digital y la
gestion de relaciones con los clientes (CRM) de la empresa manufacturas Kukuli SAC, 2017
para optar el grado de Licenciado en Negocios Internacionales en la Universidad Nacional José
Faustino Sanchez Carrion. El objetivo de la investigacion fue demostrar la influencia del
marketing digital en la gestion de relaciones con los clientes (CRM) de la empresa manufacturas
Kukuli SAC, afio 2017. En el aspecto metodoldgico el tipo de investigacion fue aplicada, disefio
de la investigacion es no experimental transeccional descriptivo correlacional, usaron la técnica
de encuesta que fue aplicada a 192 clientes de la empresa manufacturera Kukuli SAC del
emporio de Gamarra, para poder determinar la relacion de las variables de estudio. Los
principales resultados mostraron que existe influencia entre las variables mediante la prueba de
regresion lineal se obtuvo un resultado de 0,000 y a través de la correlacion de Pearson se obtuvo
una correlacion de 0,804 donde se acepta que las variables tienen correlacion. Concluyo que
existe una correlacion positiva del 80.4 % entre el marketing digital y la gestion de relaciones de

los clientes.

. Péag.
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Caballero y Monsefu (2017) realizaron la investigacion titulada “Plan de marketing
digital para mejorar el posicionamiento de la revista Claudia en el distrito de Trujillo 2017
para optar el grado de Licenciado en Administracion en la Universidad Privada Antenor Orrego.
El objetivo de la investigacion fue determinar como el uso de un plan de marketing digital puede
mejorar el posicionamiento de la revisa Claudia. En el aspecto metodologico se utilizé un
método inductivo, enfoque cualitativo, disefio pre - experimental, tuvo como poblacion 200
clientes y una muestra de 20 clientes. Los principales resultados mostraron que la empresa
realiza marketing digital sin ser constantes y sin emplear un plan de marketing digital efectivo
donde el cliente pueda interactuar en formar directa, pero con la aplicacion del plan de marketing
digital mejoro la interaccion. Concluyé que al implementar el plan de marketing digital se
mejoro la interaccion de la revista Claudia con sus clientes mediante las redes sociales, logrando

posicionar la marca.

1.4. Bases tedricas

Marketing digital

El marketing digital es un conjunto de estrategias realizadas en el internet con el fin de impulsar
una marca, y de esa forma, lograr un mayor acercamiento entre las empresas y los clientes.
Debido al acercamiento que obtienen las empresas con los clientes, tienen opcion a crear una
comunidad con ellos, fidelizarlos, aumentar sus ventas, obtener mayor visibilidad como marca.

En ese sentido Colvée (2010) comenta lo siguiente:
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El marketing digital es la adaptacion de las caracteristicas del marketing al mundo digital
utilizando las nuevas herramientas digitales disponibles en el entorno de la Web 2.0. Es por tanto
un método para identificar la forma mas eficiente de producir valor al cliente que pueda ser

percibido por medio de las herramientas digitales. (p.34)

Kotler y Armstrong (2013) indican que el marketing digital, “son esfuerzos por
comercializar productos y servicios, y por establecer relaciones con los clientes a traves de
Internet” (p.509). Se puede apreciar que el marketing digital te permite crear una comunidad con

tus clientes, y te brinda visibilidad como marca.

Ivoskus (2010) afirma: “El marketing digital permite una integracion entre los diferentes
medios, aprovechando las posibilidades que nos brindan los nuevos junto a los tradicionales,
generando asi mayor interaccion y atrayendo a los usuarios a la participacion.” (p. 289). Asimismo,
ORSI (2012) indica “El Marketing Digital consiste en usar las tecnologias de la informacion
basadas en internet y todos los dispositivos que permitan su acceso para realizar comunicacion,

con intencion comercial entre una empresa y sus clientes o potenciales clientes.”

Segun los autores, el marketing digital es necesario en la actualidad para una empresa ya que al

emplearlo capta y fideliza a los clientes; y por lo tanto tiene un mayor aumento en sus ventas.
Importancia del marketing digital

Mejia (2021) en su sitio web, centra la importancia del marketing digital en los siguientes
puntos: medicion, personalizacion, visibilidad de la marca, captacion y fidelizacion de clientes,

aumento de las ventas, crea comunidad, canal con gran alcance, experimentacion, bajo costo.
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En el transcurso de los afios, la importancia de emplear el marketing digital en una empresa
se ha vuelto vital para que pueda seguir creciendo y posicionandose en el mercado. Segun Maram
(2021) indica que las principales estrategias de marketing digital son: Marketing de contenido,
redes sociales, optimizacion de contenido, marketing de motores de busqueda, publicidad de pago

por clic, marketing de afiliacion, email marketing, publicidad en mensajeria social.

Figura 1.
Marketing digital
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Subcategorias

Las subcategorias del marketing digital son tomadas de la investigacion de Colvée (2010,
p.50) adaptandola para la investigacion, Colvée (2010) indica que entre las subcategorias del

marketing digital destacan:

Comunicacion

La comunicacion puede ser considerada como un medio para motivar, persuadir,
convencer, comprometer ideas, facilitar procesos, armonizar puntos de vista. Es un medio para
alcanzar objetivos claramente planteados, es un intercambio de valores, un intercambio racional
y emocional, verbal y no verbal, un intercambio de silencios, palabras, gestos, intereses y
compromisos (Pizzolante, 2001).

Hernandez y Garay (2005) “La comunicacion es un proceso de interaccion social de

caracter verbal o no verbal, con intencionalidad de transmision y que puede influir, con y sin

intencidn, en el comportamiento de las personas que estan en la cobertura de dicha emision”.

En ese sentido se plantea los siguientes indicadores para esta subcategoria: interaccion,

transmision de informacion, captacion, medios digitales.
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Interaccion es un vocablo que describe una accion que se desarrolla de modo
reciproco entre dos 0 mas organismos, objetos, agentes, unidades, sistemas, fuerzas o funciones.

Pérez y Gardey (2008).

Segun Navarro y Pémberton (2012) el proceso humano a traves del cual solo se logra la
transmision de ideas, opiniones, puntos de vista de un emisor a un receptor, sin que medie la
interaccion social, la interinfluencia y la retroalimentacién se considera transmision de

informacion.

Se denomina captacion al acto y el resultado de captar. Este verbo, por su parte, puede

hacer referencia a seducir o cautivar a alguien o a percibir o recibir algo. Pérez y Gardey (2016).

Los medios digitales son espacios en los que se genera la comunicacién y el intercambio
de informacion entre usuarios y productores de contenidos digitales, ya sean empresas, bloggers

0 sitios de noticias. Gomes (2019).

Promocion

Segun Bonta y Farber (1994) la promocidn es "el conjunto de técnicas integradas en el
plan anual de marketing para alcanzar objetivos especificos, a través de diferentes estimulos y de

acciones limitadas en el tiempo y en el espacio, orientadas a publicos determinados”.

Pujol (1999) define la promocion como "uno de los instrumentos fundamentales del

marketing con el que la compariia pretende transmitir las cualidades de su producto a sus

. Péag.
Tenemas Pantoja, N.
22



VAD A DELNORTE “MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL

ORNAVITAL S.A.C., LIMA, 2021”

N

clientes, para que éstos se vean impulsados a adquirirlo.; por tanto, consiste en un mecanismo de

transmisién de informacion”

En ese sentido se plantea los siguientes indicadores para esta subcategoria: fidelizacion,
atraccion, técnicas, objetivo

“La fidelizacion es el resultado de una actuacion estratégica aplicada por la empresa”

(Lehu, 2001)

Pérez y Merino (2016) indican que se denomina atraccion al proceso y el resultado de

atraer: acercar hacia si, hacer que algo acuda a un sitio.

Rodriguez (2021) menciona que la técnica consiste en la aplicacién de una serie de
procedimientos, acciones 0 normas en diferentes ambitos como la educacion, el arte o la

investigacion, con la finalidad de obtener un resultado deseado y efectivo.

Lisboa (2019) indica que el objetivo de una empresa es un recurso importante para la
orientacion de los trabajadores en la organizacion, ya que son ellos los puntos de referencia para

lograr los resultados necesarios.

Publicidad

O’Guinn, Allen y Semenik (1999) definen a la publicidad de la siguiente manera: "La
publicidad es un esfuerzo pagado, trasmitido por medios masivos de informacién con objeto de

persuadir”.
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“La publicidad es una forma pagada de comunicacion impersonal que se transmite a los
consumidores a traves de medios masivos como television, radio, periddico, revistas, correo

directo, vehiculos de transportacion masiva y exhibidores exteriores”. (Pride, 2014)

En ese sentido se plantea los siguientes indicadores para esta subcategoria: difusion de la

informacion, reputacion online, posicionamiento digital.

Segun Pérez y Gardey (2010) la difusion consiste en dar a conocer un mensaje a la mayor

cantidad de gente posible.

La reputacion online segun el autor Redondo (2012) “es el reflejo del prestigio de una
persona, marca 0 empresa en Internet creada no solo por la misma, sino también por el resto de las
personas que intercambian informacion y opiniones a través de las distintas redes sociales, blogs,

2

etc.,”.

El posicionamiento digital es el proceso por el que, mediante técnicas y estrategias, se sitla

una marca en el entorno de Internet. Ranis (2017).

Comercio electronico

Segun Somalo (2017) comercio electrénico significa el traslado de transacciones
normales, comerciales, gubernamentales o personales a medios computarizados via redes de

telecomunicaciones, incluyendo una gran variedad de actividades.
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Segun refiere Reynolds (2001) el comercio electronico es el acto transaccional donde se
intercambian bienes o servicios a cambio de valores monetarios, pero todo esto, a través de la

web.

En ese sentido se plantea los siguientes indicadores para esta subcategoria: transacciones
comerciales, producto, plataforma virtual, clientes.

Una transaccion comercial es una operacién mercantil en la que un vendedor y un
comprador, acuerdan la transferencia de la propiedad sobre algo, a cambio de un precio
previamente acordado. Coll (2020)

El producto "'es la oferta con que una compafiia satisface una necesidad". McCarthy y
Perrault (1997).

Una plataforma virtual es un sistema que permite la ejecucion de diversas aplicaciones
bajo un mismo entorno, dando a los usuarios la posibilidad de acceder a ellas a través de internet.
Pérez y Gardey (2013).

Un cliente es una persona o entidad que compra los bienes y servicios que ofrece una

empresa. Quiroa (2019).

1.5. Formulacion de problema
1.5.1. Problema general

¢Como se aplica el marketing digital en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C., Lima

20217
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1.5.2. Problemas especificos

¢Como se desarrolla la comunicacion en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C., Lima
20217

¢Como funciona la promocion en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C., Lima 20217
¢Como se desarrolla la publicidad en Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C., Lima 2021?
¢Como funciona el comercio electronico en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.,

Lima 2021?

Objetivos
1.6.1. Objetivo general

Describir cdmo se aplica el marketing digital en el Centro Agro Industrial

Ornavital S.A.C., Lima 2021.

1.6.2. Objetivos especificos

Identificar como se desarrolla la comunicacién en el Centro Agro Industrial Ornavital

S.A.C., Lima 2021.
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Describir como funciona la promocion en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C., Lima

2021.

Identificar como se desarrolla la publicidad en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.,

Lima 2021.

Describir como funciona el comercio electronico en el Centro Agro Industrial Ornavital

S.A.C., Lima 2021.
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CAPITULO Il. METODOLOGIA
2.1. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion del trabajo es basica ya que se busca el poder incrementar los
conocimientos y no se busca la aplicacion practica. Segin Rodriguez (2020) la investigacion
béasica o fundamental busca el conocimiento de la realidad o de los fendmenos de la naturaleza,
para contribuir a una sociedad cada vez mas avanzada y que responda mejor a los retos de la

humanidad.

El nivel de investigacion del presente trabajo es descriptiva ya que se establecera informacion de
la categoria de la investigacion. Segun Arias (2012): “La investigacion descriptiva consiste en la
caracterizacion de un hecho, fendémeno, individuo o grupo, con el fin de establecer su estructura
0 comportamiento. Los resultados de este tipo de investigacion se ubican en un nivel intermedio

en cuanto a la profundidad de los conocimientos se refiere”.

El presente trabajo de investigacion es de enfoque cualitativo ya que se analizara la
realidad de la investigacion basandose en las conductas recabadas a través de entrevistas. Blasco
y Pérez (2007), sefialan que la investigacion cualitativa estudia la realidad en su contexto natural
y cOmo sucede, sacando e interpretando fendmenos de acuerdo con las personas implicadas. ES
decir, la investigacion cualitativa se caracteriza “por interpretar las experiencias para detallar la

realidad de la investigacion.
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Disefio de investigacion

La presente investigacion es de disefio no experimental debido a que no se manipula la categoria
de estudio y la informacion recopilada se empleara con la finalidad de analizarla. Palella y
Martins (2012) definen como investigacion no experimental, aquel que se realiza sin manipular

en forma deliberada ninguna variable.

Por otro lado, la investigacién es de corte transversal o transeccional, Hernandez y Mendoza
(2018) mencionan que el tipo de corte transversal son “investigaciones que recopilan datos en un

momento unico” (p. 177).

2.2 Poblaciéon y muestra

Poblacion

La poblacion son los individuos con similares caracteristicas que se desea estudiar. Segun
Ramirez (2013): “Es el conjunto de personas, cosas o fendmenos sujetos a investigacion, que
tienen en comun algunas caracteristicas definitivas” (p. 172). De acuerdo con la definicion
anterior, la poblacion de estudio estd conformada por 14 colaboradores que conforman la

empresa Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C., Lima 2021.
Muestra

La muestra son algunos individuos que forman parte de la poblacion que actdan de forma vital
para la investigacion. Lopez (2004) sefiala que es un subconjunto o parte del universo o

poblacién en que se llevara a cabo la investigacion.
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En la presente investigacion se utilizo el muestreo no probabilistico. Segin Cuesta y
Herrero (2009) el muestreo no probabilistico es una técnica de muestreo donde las muestras se
recogen en un proceso que no brinda a todos los individuos de la poblacién iguales
oportunidades de ser seleccionados. En esta investigacion el muestreo no probabilistico es de
tipo intencional ya que como investigadora analicé cuales son los individuos que seran parte de
la muestra en base a los criterios de inclusion y exclusién que estableci. De acuerdo con la
investigacion, la muestra estad conformada por 3 colaboradores de la empresa Centro Agro

Industrial Ornavital S.A.C., Lima 2021.

Tabla 1 Datos de los colaboradores entrevistados

Nombres Puesto en laempresa  Tiempo en la empresa
Cristian Valencia Jefe de Marketing 2 afos
Sofia Quispe Asistente de Marketing 2 afios
Jhonatan Meza Jefe de Ventas 3 afios

Fuente: Elaboracion propia

Criterio de inclusion

. Colaboradores que tengan minimo 2 afios trabajando para la empresa.

. Colaboradores que tengan puestos relacionados a la categoria de la investigacion.
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Criterio de exclusion
. Colaboradores que tengan menos de 2 afios trabajando para la empresa.

. Colaboradores que no tengan puestos relacionados a la categoria de la investigacion.

2.3 Técnicas e instrumentos de recoleccion y analisis de datos

Técnica

La técnica que se utilizd en esta investigacion es la entrevista para poder obtener la informacion
sobre la categoria de estudio. Taylor y Bogdan (1992) entienden la entrevista como un conjunto
de reiterados encuentros cara a cara entre el entrevistador y sus informantes, dirigidos hacia la
comprension de las perspectivas que los informantes tienen respecto a sus vidas, experiencias o
situaciones. La finalidad de esta técnica es obtener informacidn sustancial referente a las

preguntas de interés de acuerdo con las subcategorias de la investigacion.

Instrumento

El instrumento aplicado en la investigacion es la guia de entrevista semiestructurada, Arteaga
(2020) indica que la entrevista semiestructurada es una estrategia de recopilacion de datos
cualitativos en la que el investigador hace a los informantes una serie de preguntas

predeterminadas pero abiertas.
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Se aplico la guia de entrevista semiestructurada con preguntas abiertas relacionadas a los

indicadores de la investigacion hacia el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C., Lima 2021.

Validacion de instrumento

Para poder llevar a cabo la entrevista se valido el instrumento mediante juicio de expertos por
parte de los siguientes docentes; Dany Requejo Granados, Jimmy Herrera Gutiérrez, José
Sanchez Porras de la Universidad Privada Del Norte, quienes me apoyaron con la revisién del
instrumento a aplicar mediante un formato de validez donde brindaron una puntuacién a cada

pregunta elaborada.

2.4 Procedimiento de recoleccion de datos

Procedimiento

Posteriormente a la validacion por los expertos, se program6 con los entrevistados una reunién
virtual para poder aplicar la entrevista. Se les explico el objetivo de la presente entrevista a todos
los colaboradores, quienes fueron el jefe de marketing, asistente de marketing y jefe de ventas de
la empresa. De igual manera, se grabé toda la reunion con la autorizacion de los entrevistados

para no pasar por alto ningun detalle de la entrevista.

El instrumento que se aplico fue la guia de entrevista semiestructurada que contenia 15
preguntas abiertas en relacidn con cada una de las subcategorias de la investigacion. Finalmente,

se resumid los resultados en tablas para un mejor andlisis; las respuestas de los entrevistados
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ayudaron a describir como se aplica el marketing digital en el Centro Agro Industrial Ornavital

S.A.C., Lima 2021.

2.5 Andlisis de datos

Luego de realizar la aplicacién del instrumento mediante la reunion virtual programada con los
entrevistados, se realizd la transcripcién de las respuestas brindadas en una serie de tablas para
poder tener un orden y de esa forma poder analizar de mejor manera la informacion obtenida;
logrando describir como se aplica el marketing digital en el centro Agro Industrial Ornavital

S.A.C.

2.6 Aspectos éticos

La presente investigacion se llevd a cabo de manera ética, siendo transparente en todo momento
con los entrevistados. De igual forma, los antecedentes y teorias fueron citadas de manera
correcta en la bibliografia de la investigacion respaldando la propiedad intelectual de los autores.
Ademas, se respeta la veracidad de los resultados obtenidos de la empresa, siendo este trabajo de

investigacion un antecedente valido para futuros trabajos de investigacion.

. Péag.
Tenemas Pantoja, N.
33



N

VAD A DELNORTE “MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL
ORNAVITAL SA.C.. LIMA, 20217

CAPITULO I1I. RESULTADOS

En este capitulo, se mostrara toda la informacion que se pudo obtener a través del
instrumento aplicado, y de esa forma poder analizar los objetivos de la investigacion. Segun
Baleriola (2020) los resultados son todo el apartado empirico de la tesis donde se plasma la
nueva informacion obtenida. Es decir, que se colocara toda la evidencia recaudada en la

aplicacion del instrumento relacionada a los objetivos de la investigacion.

Se presentaran los resultados de la aplicacion de la guia de entrevista semiestructurada a
3 colaboradores de la empresa Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C., donde el objetivo
principal es describir como se aplica el marketing digital en el Centro Agro Industrial Ornavital
S.A.C., Lima 2021. Los colaboradores a los cuales se les aplico el instrumento fueron: Cristian
Valencia (Jefe de Marketing), Sofia Quispe (Asistente de Marketing), y Jhonatan Meza (Jefe de

Ventas).

Descripcidn de resultados

Por practicidad se esté codificando a los entrevistados de la siguiente manera:
Entrevistado 1: se refiere a Cristian Valencia, Jefe de Marketing (EN1)
Entrevistado 2: se refiere a Sofia Quispe, Asistente de Marketing (EN2)

Entrevistado 3: se refiere a Jhonatan Meza, Jefe de Ventas (EN3)
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Segun lo estudiado en anteriores capitulos y concertado en la matriz de categorizacion las
subcategorias de la presente investigacion se basan en el marketing digital en el Centro Agro

Industrial Ornavital S.A.C., Lima 2021.

Comunicacion en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.

El EN2 indica que interacttan con sus clientes a través de canales de marketing digital y también
de manera presencial después de haber acordado alguna cita a través de su plataforma virtual. El
EN3 menciona que procuran transmitir informacion efectiva a sus clientes mediante sus
catélogos virtuales donde tienen todo detallado y cuentan en su pagina de Facebook que es la red
social con la que mas interactlian una seccion de preguntas comunes y ahi estan todas las
respuestas automaticas. EI EN2 comenta que las estrategias de comunicacion que usan para
captar nuevos clientes se basan en unas de las estrategias del marketing digital que es el
marketing de contenidos, para que puedan mostrar contenido de valor y se potencie el interés a
nuevos clientes. EI EN1, EN2, EN3 comentan que los medios digitales que utilizan para la
comunicacion con sus clientes son Facebook, Instagram, WhatsApp de la empresa y también a

través de la pagina que poseen como empresa.
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Figura 2.
Comunicacion en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.

Atraccion

/

Comunicacién - Canales _____y | Transmisin de

informacion

\ Captacion

Medios digitales

!

Clientes

Fuente: Elaboracién propia

Promocion en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.

El EN3 menciona que, para fidelizar a sus clientes, se les brinda siempre un obsequio adicional
para que en sus futuras compras siempre recuerden a Ornavital. EL EN1y EN2 mencionan que
se les brinda descuentos, ofrecen constantemente promociones con ellos de acuerdo con la
cantidad de productos que deseen adquirir. EI EN1 indica que las campafas que genera mayor
atraccion como empresa son las que brindan de acuerdo con las festividades del afio, les otorgan
obsequios, les brindan descuentos, envios gratis. Por otro lado, el EN2 menciona que a raiz de las
redes sociales pudieron ingresar a ferias y eso les genero mayor atraccion como empresa. El EN3
indica que para que establezcan los objetivos de la empresa se retnen las distintas areas, realizan

un tablero de Canvas de guia y establecen el orden de prioridad de los objetivos. El EN1 vy el
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EN2 mencionan que sus objetivos son tener grandes ventas para tener rentabilidad y a la vez que
sus clientes se sientan satisfechos con los productos que ofrecen. EI EN1 indica que las técnicas
que utilizan para que puedan lograr los objetivos es procurar mantener presencia en los canales
digitales enfocado a un trato directo con los clientes. Por otro lado, el EN2 indica que las

técnicas son el criterio, orden y comunicacion entre areas para que todo pueda salir correcto.

Figura 3.
Promocion en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.
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Publicidad en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.

El EN2 indica que la difusion de la informacion es efectiva porque les ayuda a tener mas alcance

con los clientes. De igual manera no han estado llegando a sus ventas estimadas, por lo que
Pag.
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priorizaran brindar informacion clara y precisa en sus canales digitales. El EN1 menciona que se
monitorea la reputacion online de la empresa a través de las interacciones que obtienen de sus
clientes, de los comentarios que reciben, de las estadisticas que les brindan sus canales digitales
y siempre tratan de priorizar la comunicacion para obtener buena reputacion online y asi todos
tengan buen concepto sobre la marca Ornavital. EI EN3 indica que procuran mantener un
posicionamiento digital en la actualidad, siendo constantes y mejorando la manera en que vienen

empleando las estrategias de marketing digital.

Figura 4.
Publicidad en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.

L. Estrategias de
Publicidad T
digital
Difusion de la Posicionamiento
informacion digital
Reputacion
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Fuente: Elaboracién propia
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Comercio electrénico en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.

EL EN3 menciona que el procedimiento en las transacciones comerciales dentro de la empresa,
empieza cuando los clientes se contactan con ellos mediante sus canales digitales, realiza las
consultas y el pedido que desea ordenar, concuerdan el precio, luego de concretar la venta de
forma virtual se deriva a almacén para que alisten los productos y realicen el envio, y después de
haber sido entregado se comunican con el cliente mediante el canal digital donde se concreto la
compra para que puedan tener una retroalimentacién sobre la transaccion comercial. EI EN1,
EN2, EN3 indican que los productos que ofrece la empresa son fertilizantes para plantas, abonos,
insecticidas, sustratos, carbon vegetal. EI EN1y EN2 mencionan que su plataforma virtual
contiene como elementos la pagina principal, nimeros de contactos directos de la empresa,
informacion detallada de los productos que ofrece la empresa e imagenes de ellos, preguntas
frecuentes, informacion de la empresa. El EN1 menciona que consideran a sus clientes como
socios estratégicos porque un cliente para ellos es el fin y el principio de la empresa, sin ellos no

pueden subsistir, ellos son la esencia de la marca para Ornavital.
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Figura 5.
Comercio electronico en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.
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Fuente: Elaboracion propia
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Comunicacion — Interaccion

Tabla 2 Entrevista sobre Interaccion

Indicador Jefe de Marketing (EN1) Asistente de Marketing (EN2)
Jefe de ventas (EN3)
La interaccion con los clientes es Interactuamos con los clientes a En primer lugar, siempre
basicamente por nuestros canales través de nuestros canales interactuamos con los clientes
digitales. Ellos nos envian un digitales, por esos medios les por nuestros canales digitales,
mensaje directo 0 nos dejan brindamos toda la informacion de  pero siempre se prioriza
comentarios para ponernos en los productos que ofrecemos. De  concretar una visita con ellos,
contacto con ellos, en ese momento  igual forma también si son ventas por mayoreo ya
Interaccion les brindamos toda la informacion, interactuamos con ellos de que se puede cerrar un trato
nuestro catalogo virtual y se responde manera presencial despues de mayor con ellos. Si son ventas
todas las consultas que tengan. haber acordado previamente una  por menor, se cierra toda la
Siempre se prioriza una interaccion  cita con ellos a través de nuestros  interaccion de manera virtual
cordial y directa porque es importante canales digitales. y se concreta la venta por el
que sientan que son nuestra prioridad, medio que nos hayan
le brindamos un trato personalizado. contactado.

Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion: Los entrevistados indican que interacttan con los clientes por medio de los canales digitales que posee la
empresa y que si son compras por mayoreo interactan de forma presencial después de haber acordado una visita. Se podria indicar

que Ornavital tiene como prioridad interactuar de manera directa y personalizada con sus clientes.
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Comunicacion — Transmision de informacion

Tabla 3 Entrevista sobre Transmision de informacion

“MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL ORNAVITAL S.A.C,, LIMA, 2021~

Indicador Jefe de Marketing (EN1) Asistente de Marketing (EN2)
Jefe de ventas (EN3)
Siempre somos claros y precisos Se transmite informacion Nosotros transmitimos
cuando nos comunicamos con los efectiva mediante nuestras informacion efectiva a
clientes, brindamos toda la publicaciones, siempre tenemos nuestros clientes mediante
informacidn detallada y respondemos imagenes donde esta detallado nuestros catalogos virtuales
de forma comprensiva todas las dudas cada producto. De igual forma, donde tenemos todo detallado
Transmision que tengan sobre los productos. De ~ mediante mensaje directo sobre nuestros productos.

igual manera, procuramos transmitir
informacion efectiva a través de
nuestras publicaciones e informacion
que pueden encontrar en nuestros
canales digitales.

de informacion

cuando conversamos con ellos
brindamos toda la informacion
requerida y vamos resolviendo
cualquier pregunta que pueda
surgir.

Ademas, en uno de nuestros
canales digitales Facebook
contamos con una seccion de
preguntas comunes y ahi
presentamos las respuestas
automaticas ante las posibles
dudas que puedan tener.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados mencionan que transmiten informacion efectiva a los clientes mediante sus catalogos

virtuales, publicaciones que realizan, informacidn que encuentran en sus canales digitales, mensaje directo cuando conversan con

ellos. Se podria decir que Ornavital mediante sus plataformas trasmite informacion efectiva a sus clientes de manera rapida.

Tenemas Pantoja, N.
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Comunicacién — Captacion

Tabla 4 Entrevista sobre Captacion

PRIVADA DEL NORTE “MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL ORNAVITAL S.A.C,, LIMA, 2021~

Jefe de ventas (EN3)

Indicador Jefe de Marketing (EN1) Asistente de Marketing (EN2)
Nos enfocamos en no solo tratar de Nosotros para poder captar mas
vender el producto, sino brindar clientes usamos una de las
contenido de valor para que asi se estrategias del marketing digital
pueda potenciar la compra. que es el marketing de

Brindamos consejos para los clientes, contenidos, de esa forma

datos curiosos que llamen la atencion mostramos contenido de valor
Captacion de ellos. Ademas, brindamos para potenciar el interés a

promociones para que de esa forma  nuevos clientes.

captemos su interés en la marca

Ornavital.

De forma online captamos
nuevos clientes mediante el
contenido Ilamativo que
mostramos y de forma
presencial nos acercamos a los
viveros a dejar muestras de
nuestros productos para que
puedan tenernos presentes.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados indican que para que puedan captar mas clientes utilizan contenido Ilamativo y de valor, mencionan

que también captan clientes de manera presencial dejando muestras en los viveros. Se podria decir que Ornavital capta nuevos clientes

basados en el marketing de contenidos y acercandose a puntos de ventas de sus potenciales clientes.
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Comunicacion — Medios digitales

Tabla 5 Entrevista sobre Medios digitales

RS oRTE “MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL ORNAVITAL S.A.C., LIMA, 2021”

Indicador Jefe de Marketing (EN1)

Asistente de Marketing (EN2)

Jefe de ventas (EN3)

Los medios digitales que utilizamos
para la comunicacion con nuestros
clientes son: principalmente
Facebook, ya que nuestro publico
objetivo usa mas esta red social.

) También, contamos con Instagram,
Medios

digitales Por estos medios digitales nuestros

clientes pueden contactarnos.

WhatsApp empresa y la pagina web.

Tenemos como medios digitales
WhatsApp empresa donde los
clientes nos pueden contactar de
manera directa a los nimeros de
la empresa. También contamos
con Facebook e Instagram donde
se realiza las publicaciones y
captamos su atencion, y también
contamos con la pagina web de
la empresa.

Los medios digitales que
utilizamos para la
comunicacion con los clientes
son Facebook, WhatsApp
empresa, Instagram, y nuestra
pagina web.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados mencionan que Ornavital tiene como medios digitales la pagina web de la empresa, WhatsApp

empresa, Facebook e Instagram. Por estos medios digitales, se comunican con sus clientes. Se puede indicar que Ornavital hace uso de

los principales medios digitales para poder establecer una comunicacién directa con sus clientes.
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Promocion — Fidelizacion

Tabla 6 Entrevista sobre Fidelizaciéon

Indicador Jefe de Marketing (EN1) Asistente de Marketing (EN2)
Jefe de ventas (EN3)
Siempre les brindamos una atencion  La principal accion para fidelizar  Para la fidelizacion de los
personalizada para que se sientana  alos clientes es el buen trato que clientes, se les brinda siempre

gusto con la empresa, brindamos tenemos con ellos, siempre un obsequio con su compra

descuentos de acuerdo con la tratamos de que todo seaclaroy  para que tenga presente la

cantidad de productos que deseen conciso, resolvemos todas sus marca Ornavital y tenga el

adquirir. También, siempre adicional dudas y les brindamos consejos  deseo de volver a comprarnos.
Fidelizacion a su compra se les brinda un obsequio para el uso de sus productos.

para que tenga presente a la empresa. Ademas, estamos lanzando
descuentos dependiendo de la
cantidad que desean comprar y
brindamos obsequios con sus
compras.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados mencionan que procuran fidelizar a sus clientes brindado un trato personalizado, descuentos por
cantidad de compra de productos, y obsequios en sus compras. Se podria decir que Ornavital como principales acciones de

fidelizacion brinda ofertas y atencion precisa a sus clientes.
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Promocion — Atraccion

Tabla 7 Entrevista sobre Atraccion

“MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL ORNAVITAL S.A.C,, LIMA, 2021~

Indicador Jefe de Marketing (EN1) Asistente de Marketing (EN2)
Jefe de ventas (EN3)

Las campafas que nos generan mayor A raiz de las redes sociales Nos genera mayor atraccion
atraccion como empresa son las que  pudimos ingresar a ferias de como empresa las campafas
brindamos de acuerdo con las manera presencial y esas que lanzamos por las redes
festividades del afio. En estas campanfas nos generaron mayor  sociales, ya que los clientes se
campanas brindamos muy buenas atraccion como empresa, nos animan en comprar cuando ven
promociones que atraen a los clientes, conocieron mas clientes. De promociones.

Atraccion descuentos por los productos que igual forma, las camparias que

adquieren, envios gratis. lanzamos por nuestros canales
digitales donde brindamos
promociones, genera bastante

atraccion hacia la empresa.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados mencionan que las camparias que les genera mayor atraccion como empresa son las que brindan de
acuerdo con las festividades del afio. De igual forma, indican que a raiz del uso de las redes sociales pudieron ingresar a ferias, y eso
les genero mayor atraccion como empresa. Se podria decir que Ornavital obtiene mayor atraccion como empresa con las promociones

que ofrecen en las distintas festividades del afio y de manera presencial cuando estan presentes en algin evento.

. Péag.
Tenemas Pantoja, N.
46



N

RS oRTE “MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL ORNAVITAL S.A.C., LIMA, 2021”

Promocion — Objetivo

Tabla 8 Entrevista sobre Objetivo

Indicador Jefe de Marketing (EN1) Asistente de Marketing (EN2)
Jefe de ventas (EN3)
Para establecer los objetivos de la Nosotros tenemos objetivos Para establecer los objetivos de
empresa, priorizamos la diarios, nos reunimos todas las la empresa nos reunimos todas
comunicacion dentro de todas las areas para tener un orden, y se las areas, formamos un tablero
areas. Después de ellos, formulamos  cumplan con las entregas del dia. canvas de guia y establecemos
los objetivos a corto y largo plazo De igual forma, siempre en la el orden de prioridad de los
dependiendo del momento, pero semana tenemos una objetivos. En mi caso las
Objetivo siempre priorizando las ventas para la retroalimentacion del ventas que realizamos por
rentabilidad y la satisfaccion del desempefio. nuestros canales digitales las
cliente como objetivos principales. agendamos y las pasamos al

area correspondiente, para que
se cumpla el objetivo pactado.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados indican que para establecer los objetivos de la empresa priorizan la comunicacién dentro de todas
las areas de la empresa para pueden establecer los objetivos del dia, y los objetivos a corto y largo plazo. Se podria indicar que

Ornavital presenta un orden al establecer los objetivos que tienen como empresa involucrando la comunicacion en todas las areas.
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Promocion — Técnicas

Tabla 9 Entrevista sobre Técnicas

Indicador Jefe de Marketing (EN1) Asistente de Marketing (EN2)
Jefe de ventas (EN3)
Las técnicas que utilizamos para Principalmente como técnicas En base a las técnicas para
cumplir nuestros objetivos es para cumplir los objetivos que cumplir los objetivos de la
mantener presencia en nuestros tenemos como empresa, seriael  empresa, priorizamos la
medios digitales brindandole un trato criterio, orden y comunicacion comunicacion y el buen
directo y cordial a los clientes, de esa entre todas las areas. De igual desempefio de todas las areas.
forma obtenemos satisfaccion de forma, como actuamos en También, para que se pueda
Técnicas parte de ellos a la empresa y por lo nuestros canales digitales ante cumplir el objetivo de mayor
tanto mayor ventas. los clientes. venta seria como técnicas el

buen trato con el cliente tanto
de manera online como
presencial.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados indican que las técnicas que utilizan para cumplir con los objetivos de la empresa, es mantener
presencia dentro de sus medios digitales. Ademas, indican que el criterio, orden y comunicacidn entre areas es vital para que todo
salga de manera eficaz. Se podria decir que Ornavital como técnicas priorizan estar presentes en sus medios digitales y ser sensatos

entre todas las areas para que puedan cumplir con los objetivos que tienen como empresa.
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Publicidad — Difusion de la informacion

Tabla 10 Entrevista sobre Difusion de la informacion

Indicador Jefe de Marketing (EN1) Asistente de Marketing (EN2)
Jefe de ventas (EN3)
Considero que la difusion de la La difusion de la informacién es  Tener presente que la difusion
informacidn de la empresa es efectiva efectiva porque nos ayuda a de la informacion es efectiva
ya gque nos mantenemos siempre tener mas alcance con los porque el cliente de esa manera
activos en nuestros medios digitales, clientes. De igual manera, no se  se interesa en la empresa, ya
y llegamos a més clientes. han estado alcanzando a las que por nuestros medios
e ventas estimadas por lo que digitales se les brinda la
Difusion de la priorizamos tener siempre todo  informacion precisa.
informacion

claro y preciso en nuestros
medios digitales.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados mencionan que la difusion de la informacidn es efectiva ya que de esa manera pueden llegar a mas
clientes. Igualmente, no estan alcanzando sus ventas estimadas, debido a esto procuran mantenerse activo en sus medios digitales, para

que tengan mayor alcance, y brinden informacion precisa sobre la empresa. Se podria decir que Ornavital procura tener mas alcance

con sus clientes a través de difusion de informacion efectiva.
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Publicidad — Reputacién online

Tabla 11 Entrevista sobre Reputacion online

Indicador Jefe de Marketing (EN1) Asistente de Marketing (EN2)
Jefe de ventas (EN3)
Monitoreamos la reputacién online de Medimos la reputacion online de  Se monitorea la reputacion

la empresa a través de las la empresa a través de las online de la empresa de
interacciones que tenemos con los estadisticas que nos brindan acuerdo con las reacciones que
clientes, de los comentarios que dejan nuestros medios digitales. obtenemos de los clientes hacia
en los medios digitales, de las nosotros como empresa, los
., herramientas estadisticas que buenos comentarios y

Reputauon obtenemos y siempre tratamos de recomendaciones.

online mejorar de acuerdo con los
resultados.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados indican que monitorean su reputacion online por medio de los comentarios e interacciones que
tienen los clientes con la empresa. Se puede decir que Ornavital monitorea su reputacion online a través de las herramientas

estadisticas que les brindan sus medios digitales.
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Publicidad — Posicionamiento digital

Tabla 12 Entrevista sobre Posicionamiento digital

“MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL ORNAVITAL S.A.C,, LIMA, 2021~

Indicador Jefe de Marketing (EN1)

Asistente de Marketing (EN2)

Jefe de ventas (EN3)

En la actualidad se procura un
posicionamiento digital mediante
técnicas y estrategias de mejora que
siempre tratamos de implementar

Posicionamiento .-, sequir presente en el internet.

digital

Nos mantenemos con
posicionamiento digital ya que
tratamos de implementar
estrategias de mejora para que
los clientes siempre nos
encuentren presente en el
internet.

Procuramos mantener un
posicionamiento digital en la
actualidad, siendo constantes
en la mejora de emplear las
estrategias de marketing
digital.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados indican que la empresa procura mantener un posicionamiento digital en la actualidad planificando

técnicas y estrategias de mejora para estar presentes en el internet. Se podria decir que Ornavital logra mantener un posicionamiento

digital en la actualidad mediante una constante mejora en la implementacion de las estrategias de marketing digital.
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Comercio electréonico — Transacciones comerciales

Tabla 13 Entrevista sobre Transacciones comerciales

Indicador Jefe de Marketing (EN1) Asistente de Marketing (EN2)
Jefe de ventas (EN3)
Las transacciones comerciales se Se concreta la venta mediante el EIl procedimiento para las
realizan cuando por medio de medio digital que nos contacto el transacciones comerciales
nuestros medios digitales se concreta cliente, después se deriva a empieza cuando el cliente
una venta con el cliente, se pasa al almacén para que se gestione la  realizo las consultas en
area correspondiente para la entrega  entrega, finalmente buscamos nuestros medios digitales y
i de los productos adquiridos. una retroalimentacion de los realiza la compra de los
Transacciones clientes después de obtener sus  productos, luego pasa al rea
comerciales productos. de almacén para que se realice
la entrega.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados indican que el procedimiento de las transacciones comerciales de Ornavital, empieza cuando un
cliente los contacta por alguno de sus medios digitales, se concreta la compra, después se deriva al area de almacén, y finalmente se
realiza la entrega del producto. Adicional a ello, después le escriben al cliente para verificar que todo este correcto. Se podria decir

que Ornavital tiene claro y preciso el procedimiento de sus transacciones comerciales.
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Comercio electronico — Producto

Tabla 14 Entrevista sobre Producto

Indicador Jefe de Marketing (EN1) Asistente de Marketing (EN2)
Jefe de ventas (EN3)

La empresa vende todo lo que es  Ornavital vende productos

La empresa Ornavital ofrece fertilizantes para diferentes tipos  agricolas, productos agro
fertilizantes para plantas, abonos, de plantes, abonos, tierras para industriales, fertilizantes,

Producto insecticidas, sustratos, carbén plantas, insecticidas en semillas, sustratos.
vegetal. diferentes presentaciones.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados mencionan que los productos que ofrece Ornavital son fertilizantes, semillas, sustratos, carbén

vegetal, abonos, insecticidas en diferentes presentaciones. Se podria decir que Ornavital ofrece gran variedad de productos de acuerdo

con su rubro.
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Comercio electrénico — Plataforma virtual

Tabla 15 Entrevista sobre Plataforma virtual

PRIVADA DEL NORTE “MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL ORNAVITAL S.A.C,, LIMA, 2021~

Indicador Jefe de Marketing (EN1) Asistente de Marketing (EN2)
Jefe de ventas (EN3)
En la plataforma virtual se
Dentro de la plataforma virtual La plataforma virtual contiene encuentra preguntas frecuentes
pueden encontrar informacion e los contactos directos de la con respuestas que
iméagenes detalladas sobre los empresa, informacion de la normalmente presentan dudas
Plataforma productos que ofrecemos. También,  empresa, informacion de los los clientes. También se
virtual nuestros contactos directos, productos que ofrece la empresa. encuentra informacion de los

informacion de la empresa.

productos y los contactos
directos de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados indican que, en su plataforma virtual, pueden encontrar informacion de la empresa y de los

productos que ofrecen e imagenes detalladas de ellos. También, se encuentra los contactos directos para que puedan comunicarse de

forma directa, una seccion de preguntas frecuentes por si tienen dudas antes de contactarlos. Se podria decir que Ornavital en su

plataforma virtual tiene elementos necesarios para que puedan saber de ellos y puedan contactarlos.
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Comercio electronico — Clientes

Tabla 16 Entrevista sobre Clientes

UNIVERSIDAD “MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL ORNAVITAL S.A.C., LIMA, 2021”

Indicador Jefe de Marketing (EN1) Asistente de Marketing (EN2)

Jefe de ventas (EN3)

Los clientes son nuestros socios

Consideramos a nuestros clientes estratégicos ya que sus

como socios estratégicos ya que ellos  recomendaciones nos hacen

son el fin y principio de toda crecer COmo empresa.
Clientes empresa, sin ellos no podriamos

subsistir, son la esencia de la marca

Ornavital.

Nuestros clientes son socios
estratégicos porque nos ayudan
a lograr nuestros objetivos de
venta al recomendarnos.

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: Los entrevistados indican que consideran a los clientes como socios estratégicos porque gracias a sus

recomendaciones pueden crecer como empresa y subsistir. Se podria decir que Ornavital

clientes pueden lograr mas ventas.

teniendo como socios estratégicos a sus
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CAPITULO IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES

4.1. Limitaciones

Segun Equipo editorial, Etecé (2021) las limitaciones de una investigacion son los aspectos de
esta que escapan a sus posibilidades. Al realizar la presente investigacion se tuvo limitaciones.
Una de las limitaciones fue la coyuntura actual debido a la pandemia por COVID-19, ya que no
permitié que las entrevistas se realicen de manera presencial en la empresa, y se opté por la
opcion de realizarla mediante una reunion virtual. Otra limitacion fue el tiempo limitado para el
desarrollo de la presente tesis por lo cual se tuvo que intensificar la elaboracion de la
investigacion. De igual forma, se formuld opciones y estrategias que ayudaron a realizar los

objetivos de la investigacion.

4.2. Discusion

Hernédndez y Mendoza (2018) menciona que la discusion “involucra sefialar qué lecciones se
aprendieron con el estudio y si los hallazgos confirman o no el conocimiento previo, ademas de
proponer acciones” (p. 591). Debido a ello, que de acuerdo con los resultados obtenidos con la
aplicacion de la guia de entrevista semiestructurada se puede mencionar que el correcto uso del
marketing digital es importante para la empresa Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.
Ademas, se estudio distintos trabajos de investigacion con categoria similar al presente estudio

para poder contrarrestar los resultados obtenidos.
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Gomez (2018) realizo su trabajo de investigacion donde el objetivo fue disefiar un plan
estratégico de marketing digital 2018 -2019 para la empresa Control-D de la ciudad de Cdcuta,
Norte de Santander. Los principales resultados mostraron que la empresa Control-D tiene
recursos para poder emplear un plan de marketing digital, cuentan con un mercado meta
definido, y que tienen competidores posicionados en el mercado y en motores de busqueda. De
la misma manera, en la presente investigacion se menciona que la empresa Centro Agro
Industrial Ornavital S.A.C. tiene un mercado meta definido en el cual enfocan sus estrategias de
marketing digital. Ademas, que también cuentan con altos competidores que han logrado un

buen posicionamiento digital en el internet.

Arévalo (2018) presento su trabajo de investigacion donde el objetivo fue realizar un
estudio de mercado que permita realizar las estrategias del marketing digital para Foodie 2.0.
Los principales resultados mostraron que la mayoria de los consumidores prefieren contactar a la
empresa mediante el uso de herramientas digitales, y que les gustaria realizar los pagos por
tarjeta y efectivo, se menciona que los principales medios por donde les gustaria recibir
publicidad del servicio son por medio de las redes sociales. De igual forma, en la presente
investigacion se menciona que la empresa Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C. recibe el
contacto de sus clientes mediante los medios digitales de la empresa. Ademas, que aceptan tanto

pago en efectivo, transferencia y tarjeta.

Coloma y Brito (2018) presentaron su trabajo de investigacion donde el objetivo fue
disefar estrategias de marketing digital para promover la comercializacion de productos de la

microempresa Mami Brenda en redes sociales. Los principales resultados mostraron que los
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consumidores usan las redes sociales para adquirir productos y servicios, que estan de acuerdo
con el servicio de entrega de a domicilio y la mayoria prefiere pagar a la entrega del producto no
por previo deposito. De igual manera, en la presente investigacion se menciona que la empresa
Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C. obtiene clientes por las redes sociales, y realiza ventas
para envios a domicilio, brindando la opcidn de pago al criterio del cliente, si es previo deposito

0 a la entrega de los productos solicitados.

Olano (2020) presento su trabajo de investigacién donde el objetivo fue definir
estrategias de marketing digital para la empresa Saola Boutique. Los principales resultados
mostraron que las encuestadas prefieren ver los productos que ofrece la empresa mediante fotos
en la pagina web, indican que ingresan a una pagina por distintos contenidos que les llama la
atencion de la empresa y por las promociones que brinda la empresa. De igual manera, en el
presente trabajo de investigacion se comenta que la empresa Centro Agro Industrial Ornavital
S.A.C. atrae més clientes mediante sus catalogos virtuales donde tienen fotos especificas de los
productos que ofrece. Ademas, que la empresa trata de brindar contenido de valor y promociones

de acuerdo con las festividades del afio.

Caballero y Monsefu (2017) realizaron su trabajo de investigacion donde el objetivo fue
determinar como el uso de un plan de marketing digital puede mejorar el posicionamiento de la
revisa Claudia. Los principales resultados mostraron que la empresa realiza marketing digital sin
ser constantes y sin emplear un plan de marketing digital efectivo donde el cliente pueda
interactuar en formar directa, pero con la aplicacion del plan de marketing digital mejoro la

interaccion. De igual manera, en el presente trabajo de investigacion se comenta que la empresa

. Péag.
Tenemas Pantoja, N.
58



VAD A DELNORTE “MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL

ORNAVITAL S.A.C., LIMA, 2021”

N

Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C. no esta alcanzando sus ventas estimadas al implementar
el marketing digital, pero se encuentran en constante mejora para que puedan tener un buen

posicionamiento digital y obtener mayor rentabilidad.

4.3. Implicancias

En el presente trabajo de investigacion la implicancia bajo un enfoque practico, contribuira de
forma favorable al desarrollo y conocimiento del Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.,
debido a que se pudo describir como se aplica el marketing digital en la empresa y con ello
reafirmar la importancia que tiene este conjunto de estrategias para su empresa ya que les brinda
un mejor alcance hacia sus clientes, y un mejor posicionamiento en el mercado actual. De igual
forma, es sustancial recalcar que los colaboradores que fueron la muestra de la investigacion, y
que por lo tanto fueron entrevistados cuentan con la experiencia y brindaron informacion de
valor para el estudio. Bajo un enfoque tedrico, en la presente investigacion se pudo comparar con

los antecedentes y reflejar las similitudes relacionadas a la categoria marketing digital.

4.4 Conclusiones
A raiz de los resultados de las entrevistas realizadas a los colaborados del Centro Agro Industrial

Ornavital S.A.C., se obtuvo diversas conclusiones.

En primer lugar, se pudo describir como se aplica el marketing digital en la empresa
Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C., donde se indica que hacen uso de las estrategias del

marketing digital para que puedan seguir creciendo en el mercado y que se encuentran de manera
Péag.
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constante tratando de mejorar el uso de estas estrategias para poder llegar a los objetivos que

tienen estimados como empresa.

En segundo lugar, se identifico como se desarrolla la comunicacién en la empresa Centro
Agro Industrial Ornavital S.A.C., donde esta interactta con sus clientes a través de canales
digitales y también de manera presencial después de haber acordado alguna cita a través de su
plataforma virtual. Ademas, mediante estos canales procuran transmitir informacion efectiva a
sus clientes. De igual forma, realizan sus estrategias de comunicacién para captar nuevos clientes
basadas en unas de las estrategias del marketing digital que es el marketing de contenidos, para
que puedan mostrar contenido de valor y se potencie el interés a nuevos clientes. También, el

marketing de redes sociales donde procuran mantener constante comunicacion con sus clientes.

En tercer lugar, se puede describir como funciona la promocion en la empresa Centro
Agro Industrial Ornavital S.A.C., donde para fidelizar a sus clientes se les brinda siempre un
obsequio adicional para que en sus futuras compras siempre recuerden a Ornavital. Ademas, de
acuerdo con las festividades del afio brindan descuentos, ofrecen buenas promociones,
procurando generar mayor atraccion como empresa. De igual forma, para que establezcan los
objetivos de la empresa se retnen las distintas areas, realizan un tablero de Canvas de guia 'y
establecen el orden de prioridad de los objetivos usando como técnicas para cumplir estos

objetivos el orden y comunicacion entre todas las areas.
En cuarto lugar, se identifico como se desarrolla la publicidad en la empresa Centro Agro

Industrial Ornavital S.A.C., donde consideran que la difusion de la informacion es efectiva

porque logran tener un mejor alcance con los clientes. De igual manera, no se ha estado
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alcanzado las ventas estimadas por lo que priorizaran brindar informacion clara y precisa en sus
canales digitales. Ademas, monitorean la reputacion online de la empresa a través de las
interacciones que obtienen de sus clientes, de los comentarios que reciben, de las estadisticas que
les brindan sus canales digitales y siempre tratan de priorizar la comunicacién para obtener
buena reputacion online y asi todos tengan buen concepto sobre la marca Ornavital. De igual
forma, procuran mantener un posicionamiento digital en la actualidad, siendo constantes y

mejorando la manera en que vienen empleando las estrategias de marketing digital.

Finalmente, se puede describir como funciona el comercio electrénico en la empresa Centro
Agro Industrial Ornavital S.A.C., donde sus transacciones comerciales empieza cuando los
clientes se contactan con ellos mediante sus canales digitales, realiza las consultas y el pedido
que desea ordenar, concuerdan el precio, luego de concretar la venta de forma virtual se deriva a
almacén para que alisten los productos y realicen el envio, y después de haber sido entregado se
comunican con el cliente mediante el canal digital donde se concretd la compra para que puedan
tener una retroalimentacion sobre la transaccién comercial. Asimismo, los productos que ofrece
la empresa son fertilizantes para plantas, abonos, insecticidas, sustratos, carbon vegetal y su
plataforma virtual contiene como elementos la pagina principal, nimeros de contactos directos
de la empresa, informacién detallada de los productos que ofrece la empresa e imagenes de ellos,
preguntas frecuentes, informacion de la empresa. De igual forma, consideran a sus clientes como
socios estrategicos porque un cliente para ellos es el fin y el principio de la empresa, sin ellos no

pueden subsistir, ellos son la esencia de la marca para Ornavital.
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Recomendaciones

A raiz de los resultados de las entrevistas realizadas a los colaborados del Centro Agro Industrial

Ornavital S.A.C., se puede brindar las siguientes recomendaciones:

En primer lugar, se recomienda a la empresa Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.
estar siempre atentos y ser constantes en el funcionamiento y mejora de sus estrategias de
marketing digital, ser precisos en el contenido que brindan por sus medios digitales ya que de esa
forma pueden seguir creciendo en el mercado, obtener mas clientes, y por lo tanto obtener mas

rentabilidad como empresa.

En segundo lugar, se recomienda a la empresa Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.
interactuar con sus clientes por los canales digitales de la empresa de forma constante, procuren
brindar informacion efectiva a sus clientes y contenido de valor, de esa forma lograran formar

una comunidad con ellos.

En tercer lugar, se recomienda a la empresa Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C. que
procuren priorizar siempre a sus clientes y continuar con el proceso de fidelizarlos con obsequios
y promociones ya que de esa forma van a obtener una mayor atraccion por parte de los clientes

actuales y para futuros clientes.

En cuarto lugar, se recomienda a la empresa Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C. que
para tener una difusion de informacion efectiva deben ser activos en las redes sociales y precisos
con la informacion que les quieren brindar a sus clientes para que puedan lograr tener mas

alcance.
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Finalmente, se recomienda a la empresa Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C. seguir
un orden al momento de sus transacciones comerciales, ser atento, cordiales, y mantener
actualizado los medios digitales de la empresa con la informacion necesaria para que puedan

ganar unos buenos socios estratégicos, sus clientes.
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Matriz de categorizacién

“Marketing digital en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C., Lima 2021”

“MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL ORNAVITAL S.A.C,, LIMA, 2021~

ANEXQOS

PROBLEMA

OBJETIVOS

CATEGORIA

SUBCATEGORIAS

INDICADORES

METODOLOGIA

1. Problema General:

1. Objetivo General:

¢ Coémo se aplica el marketing
digital en el centro Agro
Industrial Ornavital S.A.C.,
Lima 20217

Describir como se aplica el
marketing digital en el
Centro Agro Industrial

Ornavital S.AC., Lima 2021

2. Problemas Especificos:

2. Objetivos Especificos:

Comunicacion

Interaccion

1. Tipo de Investigacion:

Transmision de informacion

Captacion

Bésica

Medios digitales

2. Nivel de la Investigacion:

Fidelizacion Descriptiva
¢Colmo se desarrolla la Identificar como se desarrolla | Marketing Atraccion 3. Disefio de la Investigacion:
comunicacion en el Centro la comunicacién en el Centro |  digital Promocidn Obieti N . | |
Agro Industrial Ornavital Agro Industrial Ornavital Jetivo 0 experimental - transversa
S.A.C., Lima 2021? S.A.C., Lima 2021. o
Tecnicas 4. Enfoque:
Cualitativo
Difusion de la informacion
Pag.
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“MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL ORNAVITAL S.A.C,, LIMA, 2021~

o . - Describir como funciona la Reputacion online 5. Poblacion:

¢Cdémo funciona la promocion promocién en el centro Agro

en el Centro Agro Industrial Industrial Ornavital S.A.C 14 colaboradores de la empresa

Ornavital S.A.C., Lima 2021? Lima 2021 S Publicidad Posici iento digital Centro Agro Industrial Ornavital

: osicionamiento digita SA.C., Lima 2021.
6. Muestra:
3 colaboradores de la empresa Centro
Agro Industrial Ornavital S.A.C., Lima
-Como se desarrolla la Identificar como se Transacciones comerciales | 2021.
publicidad en el Centro desarrolla la publicidad en
Agro Industrial Ornavital el Centro Agro Industrial . o
S.A.C., Lima 2021? Ornavital S.A.C., Lima Producto 7. Unidad de estudio:
2021.
Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C.,
Plataforma virtual Lima 2021
Comercio 8. Técnica de recoleccion
electronico
) ] o ) Entrevista
¢Coémo funciona el comercio Describir cdmo funciona el Clientes
electronico en el Centro Agro | comercio electronico en el 9. Instrumento de recoleccion
Industrial Ornavital S.A.C., Centro Agro Industrial
Lima 2021? Ornavital S.A.C., Lima ) )
2021. Guia de entrevista semiestructurada

Fuente: Elaboracion propia
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ANEXO N° 2:
Matriz de operacionalizacién
“Marketing digital en el Centro Agro Industrial Ornavital S.A.C., Lima 2021”

Categoria Definicion Conceptual Subcategorias Indicadores Metodologia

Colvée (2010) EI marketing Interaccion Tino de investigacion:

digital es la adaptacion de las . : . Basica
Comunicacién Transmision de informacion

caracteristicas del marketing al

o Captacion Nivel de investigacion:
mundo digital utilizando las Descriptiva
nuevas herramientas digitales Medios digitales
disponibles en el entorno de la Fidelizacion Enfoque:

Marketin ) i6 Cualitativo
g \Web 2.0. Es por tanto un método Atraccion

Digital Promocion -
N , Objetivo Disefio de investigacion:
para identificar la forma mas — _
Técnicas No experimental - transversal
eficiente de producir valor al Enf _
Difusion nrogue-
cliente que pueda ser percibido de la Cualitativo
. _ Publicidad informacion
por medio de las herramientas .
Poblacion: 14 colaboradores de la
digitales. (p34) Reputacion empresa Centro Agro Industrial

online Ornavital S.AC., Lima 2021

Posicionamiento digital

. Péag.
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Comercio
electrénico

Transacciones

Muestra:
La muestra estd conformada por 3

comerciales colaboradores de la empresa Centro
IAgro Industrial Ornavital S.A.C.,
Lima 2021.
Técnica:
Producto Entrevista
Plataforma virtual Instrumento:

Clientes

Se aplicard como instrumento la
guia de entrevista
semiestructurada.

Fuente: Elaboracion propia

Tenemas Pantoja, N.
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ANEXO N° 3:

Instrumento

GUIA DE ENTREVISTA A LA EMPRESA CENTRO AGRO INDUSTRIAL
ORNAVITAL S.A.C.

Preguntas:

COMUNICACION
1. ¢Como interactda con sus clientes?
2. ¢De que manera transmite informacion efectiva a sus clientes?
3. ¢Cudles son las estrategias de captacion para nuevos clientes?

4. ¢Cuéles son los medios digitales que utilizan para la comunicacién con sus clientes?

PROMOCION
1. ¢Qué acciones realiza para fidelizar a sus clientes?
2. ¢Cudles son las campafias que les genera mayor atraccion como empresa?
3. ¢Cudl es el procedimiento para establecer los objetivos de la empresa?

4. ¢Que técnicas utilizan para lograr los objetivos que tienen como empresa?

. Péag.
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PUBLICIDAD
1. ¢Porque consideran que la difusion de la informacion es efectiva?
2. ¢Cdmo monitorea la reputacion online de su empresa?

3. ¢Cdémo logran mantener un posicionamiento digital en la actualidad?

COMERCIO ELECTRONICO

1. ¢Cuéles son los procedimientos para realizar las transacciones comerciales en su
empresa?

2. ¢Cuales son los productos que ofrece la empresa?
3. ¢Qué elementos contiene la plataforma virtual de la empresa?

4. ¢Considera a sus clientes como socios estratégicos para su empresa? ;Por quée?

. Péag.
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ANEXO N° 4:
Validacion de instrumento por juicio de expertos
Experto: Mg, Jimmy Omar Herrera Gutiérrez

UNIVERSIDAD
FPRIVADA DEL NORTE

VALIDEZ DE CONTENIDO DE
INSTRUMENTOS POR JUICIO
DE EXPERTOS

Flaborado por:
Mg. Ana Nomberto Luperdi

DO CTMENTOS QUE SE DEBE PEESENTARSE AT EXPERETD:

Solcinad

hiztriz de operacionslizacion

Infiorres devalidacion dal msmmento.
hiatriz de catezorizacidn

5 Instarmerto.

R

. Péag.
Tenemas Pantoja, N.
77



N

VAD A DELNORTE “MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL
ORNAVITAL SA.C.. LIMA, 20217

SOLICITO: Validacian da instnumento de investigacian
hiz. Jimwrre Omer Harrera Gutieries
Yo, Magmi Taiz Tensmas Partojz, tegranta del Tallsr de zzsspria de Tesiz de la camrera
de Adminictraricn v Megocios Internscianales de la Universidad Drivada del Merta, me dirdjo
respemosaments pars expressrle 1o 2izniente:

Cua sisndo pecesaria conter coa 1a validscior da loz instnumestos paras recolectar datos
que me parmitan rezpoader loz objetivos propuestos an md frabajo de ivestizacidn para la tesiz
titulada: “Alarketing digitel en el Cenire Apre Indostrial Ornavital 5.4 & Lima 20217

Solicite 2 T7d. tansa a bisn validsr coma jues exparta en el temna, para ello acampadia las
doquroantp: sizuientes:

Informe da velidscion del instmamenta.
Wistriz de cetegorizecion

hiztriz de operacionslizacian.

Guia de enfreviztz de la eropresa = validar.

e L0 P

La zgraderco anticipadsmenta par 1a atencign a la presente salicitud.

Stprtamenta

Lima, 22 de noviemabre da 2021

Mapmi Taiz Tenemas Pantoja

. Péag.
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE MEDICION
1. DATOS GENERATEE:

1.1. Apellidos v nombras del validadar: Herrera Gutiemes Timmy Cmar

1.2 Crado Académico: M. Administracidn Extratésica de Esmpresas

1.3. Institncion donde Labora: Universidad Privada del Narta
1.3.1. Especialidad del validadar: Logistica internarional, marksting, nesncios intarnecicnales.
1.32 Tivlo de la investigacion: “Marketing digital en el Cantro Azro Industrial Omavital 5.4.C., Lima 20317
133, Antor del Instnimente; Maomi Taiz Tenemas Pantoja
1.34. Catezona: harketing digital

VALIDACION DEL INSTEUMENTD

PERTINENCIA DE LOS ITEMIS - CATEGORIA: MARKETING DIGITAL

015

COMUNICACION
I Interacesdn .
1 Tranzmeon de micmmacion N
T Caphaoen :
4. Medios dugttales -
PROMOCION
1. Fidalizacion "
2. Afraccidn "
T Ui -
4. Tecnieas N

. Péag.
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PUBLICIDAD

1. Difusion de la mformacicn X
2. Keputamon onlme X
3. Poainionamientn digital X
COMERCIO ELECTRONICO

1. Transaceiones comerciales X
4. Froducto X
3. Plataforma virtual X
4. Chentes X

FROMEDIO DE VALORACION: §5%

. Péag.
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135  ASPECTO GLOBAL DEL INSTRUMENTO
Deficients Fegular Buena
MuyBus gl. | Ejcelete lente
INDICADORES CRITERIOS W | 4w | e W Hl-Lotte
|CLARIDAD Esta formmlade con lenpuaje apropiade v especific. i
1 OEETIVIDAD Esta expresaco e cardortas chaervabiss. i
- CONEIETENCTA Eizsadn en aspecios teorco-clentificos [
2 COEERENCIA EI'IIIE]DE.iDii.CE. mﬁ)‘hﬁ Wbﬂ&_!ﬂfiﬂ! [
10, PERTINENCIA El irstrument & firmcional para el propasito de bz imvestizacion. [
PROMEDIO DE VALORACION:
(%) El metrumanto puede ser aphicade, tal como estd elaborado.
{ ) El metrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado.
Lugar v fachz, Limz 12 de novismbre da 2021
Firma del Experto Infonmanta.
DML M 40321572
Teléfomo 1.7 964310823
Pag.
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Experto: Mg, Dany Requejo Granados

A

N

UNIVERSIDAD
FRIVADA DEL NORTE

VALIDEZ DE CONTENIDO DE
INSTRUMENTOS POR JUICTO

DE EXPERTOS

Elaborado por:
Mgz. Ana Nomberto Luperdi

DOCTAENTOS QUE SE DEBE PRESENTARSE AL EXPERTO:

1. Solicitud

1. Matriz ds operaciomalizacion

Informe devalidacion del msrmenio.

4. Niatriz da catesorizacion
5, [nstmumento.

Tenemas Pantoja, N.
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SOLICITO: Valhidacidén de instumento de mvesfigacion.
b=, Dany Eaqueje Granados
¥o, Wacm Taiz Tenemas Pantoja, mtesrante del Tzaller de asescria de Tesiz de 1a camrara

de Adminizharicn v Megocios Intemacionales de la Unmiversidad Pricada del Morta, me dirgo
respehiosameante para expresarle lo siguienta:

e siendo necesanio confar con la validacién de loz mstmmentos para recolactar datos
qua me permitzn respondar los objetivos propusstos an mi trabajo de inwrestipacion para la te=is

titulada: “Mharketing digital en el Centro Asro Industrial Ornavital S AC., Lima 2021"

Solicito a TTd. tenea a bien vahdar comp juer experto en el tama, para ello acompatio los

documentos siznientes:

1. Informe de validacidn dal instrumento.

2. Matriz de categorizacion.

3. Matriz de operacicnalizacidn.

4. Guia de entrevista de la empresa a validar.

Le agradezco anficipadamente por la atencidn a 1a prezente soliciud.

Sterfamenta,

Lima, 22 de noviembra de 2021

Maomu Taiz Tenemas Pantaja

. Péag.
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE MEDICION
| DATOS GENERALES:

1.1. Apalhidos y nombres del validador:
12. Grado Académico: Mz, Dany Eequejo Granados
13. Institucicn dende labora: Universidad Prrvada del Morte
1.3.1. Eszpecialidad del vahdader: Mz. Doceneta & mveshgaeion wiversitana
1.3.2. Titulo de la mwvestigacion: “Marketing dizital en el Cantro Apro Industral Crnaatal S.A C. Lima 20217
1.3.3. Autor del Instnrmento: Maomi Taiz Tenemaz Pantoja
1.3.4. Cateporia: Marketinz dizital

VALIDACION DEL INSTRUMENTO
PERTINENCIA DE LOS ITEMS - CATEGORIA: MARKETING DIGITAL

[H

Ko -5 .75 Tt HHI
Escala Pestane Frobahlemezie Irohablemenie 5 b3 {bservaciones
Jiems s 0 perencee pesiencoe perenece
COMUNICACION
1. Interaccion £5
2. Transmizign de informarion B
3. Captacion N
H
4. Medios digitalzs £
PROMOCION
1. Fidelizacicon g5
2. Aftraccion i3
3. Objetivo &5
4. Técnicas B

. Péag.
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“MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL

ORNAVITAL S.A.C., LIMA, 2021”

PUBLICIDAD

1. Difusion de la informacion

B2

2. Feputacion online

B2

3. Posicionamiento digital

B2

COMERCIO ELECTRONICO

1. Transacciones comearciales

B2

1. Producto

B2

3. Platatorma virtual

B3

4. Clentes

B3

PROMEDID DE VALORACIGN: 85 %

Tenemas Pantoja, N.
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[
FECVADA DEL HOSTE

135 ASPECTO GLOBAL DEL INSTRURIENTO

INDICADORES CRITERIDS peteiese tegulis e Muy Hueza - J-._xu;l.;lrl‘: lezne
[H1-20%, 214 214 o &1t

| CLARIDAT Estd fermulada com kenguaje aprapisdo y especiiico. &
S ORIETIVIDAD E:sth expresadi ez conductas observables. &
3 ACTUALIDAD Adecuadie al avance de la ciencia ¥y L teenelogia &
5 SUFICIENCIA Compresde les aspecios en cantidad y calidad &
AINTENCIONALIDAL Adecunds  para valarar aspecios de las esirategios 13
3 CTIMEISTENCTA Hasade en aspecios ledricocientilicos &6
QUTIHEREMCLA Enine los indices, indicadores v las subcategorias. &
G METOINHLOGIA La esiraiegio mespoode  al prophsiio del dognéstico &8
LME Rulel

ik, PERTINENCLA Elinstumenio s Rewicnal para el propdsizo de la investigacida. &5

PROMEDIO DE VALORACTON: 5%
(3} El instnumento puede sar aplicada, tal coama esta elabarada.

{ ) Elinstruments debe ser mejerade antes de zer aplicado.
Lunzzr v fecha, Lima 25 de noviarabre de 2021

B% 'le'!
y——

Granadus

Finna del Experto Informante.
DL ML 437E11TE
Teléfonag M.

. Péag.
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A
Experto: Mg, José Wilfredo Sanchez Porras

.
-y
| J UNIvERSIDAD
PRIVaAaDA DEL NMNORTE
v

TALIDEZ DE CONTENIDO DE
INSTRUMENTOS POR JUICIO
DE EXPERTOS

Elaborado por:
Mg. Ana Nomberto Luperd:

DO CTUARMENTOS QUE SE DEBE PEESENTARSE AT EXFERTO:

1. Soliciud

1. hiziriz de operacionalizscion.

[nforme devalidacion del msnmento.

4.  Diziriz de catezorizacion
[nstrunenio.

Péag.
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SOLICITO: Validacion de instrumento de investigacion.
bl José Willneda Sdinchez Porras

Yo, Maomi Taiz Tenemas Pantoja, mtegrante del Taller de asesoria de Tesis de 1a carmera
de Administraciin ¥ Megocios Intemacionales de la Universidad Privada del Norte, me dinjo

respefilosamente para expresarle lo sigmente:

Qe siendo necesano conlar con la validacion de los instrumentos par recolectar datos
gue me permitan responder los objetives propuesios en mi trabajo de investigacion para la tesis

ttulada: “Marketing digital en o Centro Agro Industrial Ornavital 5.ALC,, Lima 20217

Sohcto a Ud. tenga a bien validar como juez experto en el tema, pam ¢llo acompafio los
documentos siguientes:

1. Informe de validacidn del instrumento.

2 Matriz de categorizacion.

3. Matriz de operacionalizacion.

4. Guia de entrevista de la empresa a validar.

Le agradezoe anticipadamente por la atencion a la presente solicitud.

Atentamente,

Lima, 22 de neviembre de 2021

Naomi Tacr Tenemas Pantoja

. Péag.
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DE INSTRUMENTO DE MEDICION
L DATOS GENERALES:

L1, Apellidos y nombres del validador: Sdnchez Porras José Willredo
1.2. Grado Académco: Mg, Gestion de Organizaciones
L3, Institieidén donde labora: Universidad Prvada del Norte
1.3.1. Especialidad del validador: Economia
1.32. Titulo de la investigacion: “Marketing digital en el Centro Agro Industrial Omavital 5.4 C., Lima 2021
1.3.3. Autor del Instrumento: Naomi Taiz Tenemas Pantoja
134, Categoria: Marketing digital

VALIDACION DEL INSTRUMENTO
PERTINENCIA DE LOS ITEMS - CATEGORIA: MARKETING DIGITAL

D;.E 150 5175 100
) Escala B é‘:m Probablementz | Probablenwente si Si Ohbservaciones
lizms e no pericnece pericnecs pericnec:
COMUNICACION
1. Interaccidn X
2. Transmision de informacion ¥
3. C
aptacion X
4. Medios digitales X
PROMOCION
1. Fidelizacion X
2. Atraccion X
1. Objenvo ¥
4, Técnicas X

. Péag.
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N

BLICIDAD

1. Difusion de la informacion X
2. Reputacidn online X
3. Posiclonamiento digital X
COMERCIO ELECTRONICO

I Transacciones comerciales X
2. Producto X
3. Plataforma virtual X
4. Clientes X

PROMEDIO DE YALORACION: 95%

. Péag.
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“MARKETING DIGITAL EN EL CENTRO AGRO INDUSTRIAL
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Frovaba BDEL NORTE
L35  ASPECTO GLOBAL DEL INSTRUMENTO
. . Dieficiente Repular Buema My Buena 61- EELEIEM:: lente
INMCADORES CRITERIOS 010 3140 4160 P Bl-1ra
1.CLARIDAD Esta formulado con lenguaje apropiade y especifico. X
3 ORIETIVIDAD Esta expresado en conducts observables. X
LACTUALIDAD Adecuado al avance de b ciencia v b fecnologia. X
5 SUFICIENCLA Comprende los aspectas en cantidad y calidad X
A INTINCIONALIDAD Adecuado parm valomr ampecios de bs esiricgias X
7.OONEISTENCIA Basade en aspecios iotrico-cientificos X
2 CONERENCLA Entre Jos indices, indicadores ¥ bis subcategarias. X
AMETODOLOGE La  esimlegia responde  al propésita del diagrsstica X
10 FERTINENCIA El instrumsendo &5 Funcional para el propdsilo de la imvestigacidn. X
PROMEDIO DE VALORACION: 95%
{X) El instrumento puede ser aplicado, tal como estd elaborada.
(  )El instrumento debe ser mejorado antes de seraplicado.
Lugar y fecha, Lima 30 de noviembre de 2021
Ry
: ag/
Firma del Experto Informante.
DML N° 43420255
Teléfono N.* 979594401
Péag.
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ANEXO N° 5:

Imagen de la entrevista virtual

© Zoom Meeting

=g

VALENCIA CAJACHAGUA CRISTIAN CELAMIR NAOMI TAIZ TENEMAS PANTOJA

z i = = = 1211
58 O Escribe aqui para buscar O H € = : 33 R a O @ e NC ACE®EY EP 24/11/2021 =

Entrevista con Cristian VValencia

. Péag.
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1
e

SOFIA QUISPE CCORAHUA a ] | NAOMI TAIZ TENEMAS PANTOJA -’

g

| I~ 4 R 0O C @ e Yo A EBED) 24/‘111:/25021 >

m O Escribe aqui para buscar (o]

Entrevista con Sofia Quispe

. Péag.
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-

— N
Jhonatan Meza NAOMI TAIZ TENEMAS PANTOJA

Entrevista con Jhonatan Meza

. Péag.
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