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RESUMEN

La siguiente tesis tiene como principal objetivo analizar la influencia de las
necesidades y preferencias de los clientes en la optimizacion del marketing digital y de
contenidos en redes sociales para Servacont en Lima en el afio 2025. El enfoque con el
que se trabajé en esta investigacion es el cuantitativo, de tipo transversal y disefio
correlacional donde la muestra fue de 20 clientes de la empresa donde participaron en
una encuesta para medir las necesidades y preferencias de los clientes y para calcular el
marketing digital. Se obtuvo como resultado que las necesidades y preferencias si
influyen para la optimizacion del marketing digital teniendo una significativa entre las
variables de 0,674 con una significancia de 0,004. Por otro lado, se pudo visualizar que
las necesidades y preferencias tiene influencia con la dimensiéon de marketing de
contenidos teniendo una correlacion moderada de 0,674, de igual manera con la
dimension redes sociales una correlacion moderada de 0,577 y por altimo, con la
dimension andlisis de datos una correlacion fuerte de 0,791. Se concluye que, las
necesidades y preferencias de los clientes de Servacont tiene una influencia positiva en
el marketing digital y en sus distintas variables.

Palabras Claves: Necesidades y Preferencias, Marketing Digital,

Optimizacion, Lima.
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ABSTRACT

The main objective of the following thesis is to analyze the influence of customer needs and
preferences in the optimization of digital marketing and content on social networks for Servacont in
Lima in the year 2025. The approach used in this research is quantitative, cross-sectional and
correlational design where the sample was 20 clients of the company where they participated in a survey
to measure the needs and preferences of customers and to calculate digital marketing. The result was
that needs and preferences do influence the optimization of digital marketing, having a significant
between the variables of 0.674 with a significance of 0.004. On the other hand, it was possible to see
that needs and preferences have an influence with the content marketing dimension, having a moderate
correlation of 0.674, likewise with the social networks dimension a moderate correlation of 0.577 and
finally, with the data analysis dimension a strong correlation of 0.791. It is concluded that the needs and
preferences of Servacont's customers have a positive influence on digital marketing and its various
variables.

Key Words: needs and preferences, Marketing Digital, Optimation, Lima.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1 Realidad Problematica

En un panorama internacional, las empresas han ido avanzando de acuerdo a
las tendencias y a las nuevas maneras de manejar un negocio, segiun Donoso et.al.,
(2025), ha cambiado dréasticamente la manera de poder desarrollarse en los &mbitos
laborales tanto como sociales y econdmicos de tal forma que presentan un reto para
las entidades que buscan estar a la vanguardia de lo que consumidor necesita y como
se comporta.

En un ambito internacional, una de las tendencias que las empresas han
utilizado mayor notoriedad es el marketing digital que tiene como principal objetivo
promocionar productos o servicios por distintos medios digitales. Para la revista
Forbes (2025), el marketing digital siempre estd en constante variacion de acuerdo a
la tecnologia y tendencias mas recientes, como es el caso del uso de la Inteligencia
Artificial y el uso de campafias predictivas con el apoyo de big data.

Dado ello, en la region latinoamericana la implementacion del marketing
digital, se ha ido incrementando en un gran sector de empresas que buscan
mantenerse activos en el mercado laboral, segin Gualsaqui et al. (2025), la
utilizacion del marketing digital es un factor primordial para la productividad de las
compafiias en su ambito ya que hace posible una mejor relacion con sus clientes, al
mismo tiempo genera una estrecha comunicacion y confianza con su publico.

En el ambito nacional, la utilizacion del marketing digital ha aumentado de

manera exponencial, segun Pérez (2025), hay una gran variedad de herramientas

11
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digitales como los motores de busqueda y la publicidad en linea que aportan
en los analisis de datos para tener un buen enfoque en cuanto a lo que desea el cliente.

Asi mismo, la importancia de las redes sociales en las empresas a nivel
internacional, de acuerdo a Llerena et al. (2025), ha ayudado significativamente que
las entidades que utilizan este medio conecten mejor con sus clientes y del mismo
modo mediante estrategias con objetivos claros ayudan a que posean una mejor
imagen institucional a su publico objetivo.

En el ambito latinoamericano, las redes sociales estan presentes en el dia a
dia de los consumidores por lo que se han transformado en herramientas
fundamentales para la implementacion de estrategias de marketing promocionando
productos y servicios. Segun, Villon et al. (2025), de acuerdo a su investigacion a
una empresa ferretera de Ecuador, los canales de difusion con mas llegada e impacto
son Tiktok, que por su parte llega a tener mas visibilidad de la marca e interaccion
con su publico objetivo, y WhatsApp que muestra ser un canal eficaz para concretar
ventas y tener una atencion personalizada al cliente.

En el Peru, el uso de las redes sociales ha tenido un impacto significativo en
el crecimiento empresarial de las distintas corporaciones, segun Gonzales et al
(2025), las diferentes estrategias de marketing y comunicacion con el cliente
dependen de una gran manera de las redes sociales ya que estas en su versatilidad,
ofrecen al consumidor distintas interacciones.

Por otro lado, cabe destacar que el uso de la contabilidad en todo tipo de
empresas es vital ya que, de acuerdo a Kwang y Duarte (2025), permite formar
instrumentos que brinden informacion clave sobre los recursos tanto materiales como

12
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economicos por lo que se puede precisar que la contabilidad aporta en Ia
estructuracion de los objetivos.

En el ambito internacional, la contabilidad es la cuna de la informacién y
datos de toda corporacion donde es primordial calificar el rendimiento y evaluar sus
resultados. De acuerdo a Cunuhay et al. (2025), la contabilidad es fundamental para
el desarrollo, planificacion y balance econdmico de la entidad en un corto y largo
plazo.

En el sector peruano, las empresas que ejercen la contabilidad en su control
interno, para Rojas et al. (2025), tienden a poseer una mayor eficiencia operativa y
un mejor uso de los recursos que poseen, por lo cual esto se refleja en una
productividad econémica duradera y rentable.

Del mismo modo, en el sector financiero contable, para Palma (2025), el
marketing digital ofrece varias herramientas como por ejemplo la segmentacion de
su publico objetivo y la visualizacion de métricas que ayudan a que se ofrezca un
mejor servicio y una agradable experiencia al consumidor que a largo plazo se genera
una fidelizacion del cliente.

También se puede afirmar que las empresas que utilizan las redes sociales,
para Cateriano et al. (2025), generan un impacto en la sociedad donde es valioso
tener una imagen aceptable y las redes son un medio fundamental para llegar a méas
clientes potenciales, por lo que, en tal sentido, en los estudios contables es de vital
importancia establecer estrategias de construccion de imagen y tener presencia activa
en redes sociales.

13
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Por ejemplo, una de las estrategias que mas se utiliza es el SEO (Search
Engine Marketing) que su base son los anuncios patrocinados que se muestran en las
paginas web con motores de bisqueda avanzado, donde su objetivo principal es traer
mas trafico de a un sitio web, generando que mas usuarios interesados encuentren
una solucion mas rapida (;Que es el SEM y por qué es importante?, 2025). Del
mismo modo, estudios contables como “Gestion de Negocios”, “Contadores GyJ” y
“TG Sarrio & Asociados” son los primeros que aparecen cuando uno busca en
Google “estudios contables”, llegando a més personas interesadas en sus servicios.

Sin embargo, no todas las empresas enfocadas en el ambito de la contabilidad
emplean un plan de marketing o estrategias de redes sociales, segiin datos de NTT
Data (2025), el ano pasado un 75% de empresas peruanas han aumentado su
presupuesto en estrategias digitales lo cual refleja el impacto que genera tener mas
presencia en redes. En consecuencia, las entidades que no utilizan medios digitales o
que no tienen una actividad constante, quedan en desventaja contra sus competidores
en su mercado.

La empresa en cuestion donde se realizard este trabajo de investigacion,
Servacont Asesores y Contadores S.A.C. es una empresa dedicada a brindar los
servicios de asesoria contable tales como elaboracion de Libros Contables SIRE,
declaracion de impuestos, planeamientos tributarios, del mismo modo que ofrece
servicios de asesoria administrativa para empresas. Ademas, lleva en el mercado por
mas de 7 afios limefio, sin embargo, no es muy conocida en su ambito laboral y tiene
una actividad poca o nula en los sitios digitales y redes sociales por lo que no genera
un mayor nimero de clientes.

14
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Es por ello que el tema a tratar en este trabajo de investigacion serd las
estrategias de marketing digital y redes sociales para la empresa Servacont Asesores

y Contadores.
1.2 Pregunta de investigacion

PREGUNTA GENERAL

(Como influyen las necesidades y preferencias de los clientes en la
optimizacion del marketing digital y de contenidos en redes sociales para Servacont
Asosores y Contadores S.A.C. en Lima 2025?

PREGUNTAS ESPECIFICAS

(Como influyen las necesidades y preferencias en el Marketing de
Contenidos para Servacont Asesores y Contadores S.A.C. en Lima 2025?

(Como influyen las necesidades y preferencias en las redes sociales para
Servacont Asesores y Contadores S.A.C. en Lima 2025?

(Como influyen las necesidades y preferencias en el Andlisis de Datos para
Servacont Asesores y Contadores S.A.C. en Lima 2025?

1.3 Objetivo de la investigacion

OBJETIVO GENERAL

Analizar la influencia de las necesidades y preferencias de los clientes en la

optimizacidon del marketing digital y de contenidos en redes sociales para Servacont

en Lima 2025.

15
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OBJETIVOS ESPECIFICOS

Analizar la influencia de las necesidades y preferencias en el Marketing de
Contenidos para Servacont en Lima 2025.

Analizar la influencia de las necesidades y preferencias en las redes sociales
para Servacont en Lima 2025

Analizar la influencia de las necesidades y preferencias en el Analisis de datos
para Servacont en Lima 2025

1.4 Hipotesis General

Existe la influencia de las necesidades y preferencias de los clientes en la
optimizacién del marketing digital y de contenidos en redes sociales para Servacont
en Lima 2025.

Hipotesis Especifica

Existe la influencia de las necesidades y preferencias en el Marketing de
Contenidos para Servacont en Lima 2025.

Existe la influencia de las necesidades y preferencias en las redes sociales
para Servacont en Lima 2025.

Existe la influencia de las necesidades y preferencias en el Analisis de datos
para Servacont en Lima 2025.

1.5 Bases Tedricas

Necesidades y preferencias

Marco Teorico

El ambito de las necesidades en el ser humano es un tema muy global que
abarca distintos conceptos dependiendo de la materia. Del mismo modo, las
preferencias varian mucho de acuerdo a distintos factores en la vida de la persona a

16
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través de los anos. Tal motivo por lo que existen varios estudios. Para Deci y Ryan
(1985), explican en su Teoria de la Autodeterminacion las motivaciones y
preferencias se desarrollan por medio de tres necesidades bdsicas: Autonomia,
Competencia y Relacion donde relacionan a las preferencias como una expresion
revisable de la autodeterminacion.

El principal objetivo de la teoria de la autodeterminacion es poder entender como la
conducta humana es influenciada por diversos factores que afectan a nuestra manera
de actuar dandole importancia a la libertad que tiene uno mismo a la hora de decidir
basandose en sus necesidades y preferencias.

Variable

Necesidades y Preferencias

Las necesidades, para Madero (2019), es una carencia o deseo que el ser
humano busca satisfacer donde esta puede llegar a ser fisica, mental, psicoldgica o
social que motiva a uno a realizar acciones que complazca su necesidad. Del mismo
modo, el autor cita a Maslow y su teoria de la motivacion humana donde establece
que primero se deben de cumplir las necesidades mas bésicas para asi avanzar con
las mas especificas.

Para Sanchez-Hermosilla (2022), las necesidades estan compuestas por el
contexto histdrico y el ambiente sociocultural de la persona dando como resultado
una definicion mas compleja que varia todo el tiempo Por ello, las necesidades son
un claro impulso activo para el consumo, donde es primordial destacar que las
necesidades sociales tienen mas relevancia que las primarias hablando en un contexto
totalmente consumista.

Kotler et al. (2021), definen la necesidad como el punto de inicio en el

17
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marketing donde las empresas no crean la necesidad, sin embargo, impulsan al deseo
convirtiéndolo en una posible compra y demanda.

Las preferencias pueden variar segun la persona, para Tenorio y Mideros
(2022), explican que ha ido evolucionando a través de los afios y que hay varios
factores por ejemplo econdmicos, culturales y sociales que influyen en la eleccion de
las preferencias. Del mismo modo, para Kotler et al. (2021), las necesidades se
definen como un nivel de inclinaciéon que manifiesta hacia un producto o servicio por
un conjunto de experiencias, actitudes y percepciones.

Necesidades Basicas

Para Deci y Ryan (1985), las necesidades bésicas se definen porque generan
un funcionamiento optimo y un crecimiento personal. Del mismo modo, las
necesidades basicas son el fundamento de la automotivacion y la construccion de las
motivaciones personales.

Las necesidades basicas como afirman Schonfeld y Mesurado (2021),
definen que la satisfaccion de estas necesidades es esencial para el bienestar de las
personas y ayuda a la tranquilidad mental.

Autonomia

La autonomia segun Deci y Ryan, (1985), la definen como una aceptacion
interiorizada y un compromiso consigo mismo como asi sentirse libre de poder elegir
sus propias acciones y decisiones del dia a dia, la cual genera un compromiso con la
accion realizada.

Competencia

La competencia, para Deci y Ryan (1985), requiere ser capaz de escoger una
accion y de sentirse con la capacidad de poder manejar el resultado y de controlar la
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experiencia. Cuando una persona percibe que es competente en una cierta actividad
que realiza, se siente mas motivada de participar en ella y por su propio deseo. Asi
mismo, la competencia que se desarrolla en cada persona permite tener la posibilidad
de aprender y mejorar las habilidades cognitivas.

Relacion

La necesidad de relacion, para Deci y Ryan (1985), es el deseo de poder
relacionarse, interactuar y sentirse parte de un grupo de personas donde se esta forma
conexiones de apoyo mutuo. La satisfaccion de esta necesidad es crucial para el
bienestar psicologico y salud mental de una persona.

Motivacion

La motivacion, para Maslow (1954), es el resultado de la necesidad que se
logra obtener satisfaciendo las necesidades basicas humanas como fisioldgicas,
sociales y autorrealizacion, asi como también busca complacer necesidades
especificas.

Para Deci y Ryan (1985), la motivacion se define como un proceso dindmico
que cambia segun la autodeterminacion del individuo influido por sus necesidades
psicoldgicas donde se da importancia al “porque” y “coémo” estd motivado. Asi
mismo, la motivacion tiene distintos tipos que varian segun la autodeterminacion que
presenten como también existe la desmotivacion.

Motivacion Intrinseca

Para Deci y Ryan (1985), la motivacion intrinseca precede del disfrute y del
interés innato de la misma donde la accion es la recompensa misma. Este tipo de
motivacion tiene como base a la necesidad de competencia por lo que cualquier
retroalimentacion positiva es aumentara la motivacion intrinseca.
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Motivacion Extrinseca

La motivacion extrinseca segun Deci y Ryan (1985), se refiere a ejecutar una
accion con el fin de conseguir una recompensa donde la motivacion recabe por un
factor externo al individuo que puede variar de acuerdo al grado en la que la persona
internaliza sus motivos.

Desmotivacion

Por otro lado, se encuentra la desmotivacion donde Deci y Ryan (1985), la
definen como la inexistencia de intencion y falta de compromiso con una tarea. Este
sentimiento ocurre cuando el individuo se siente incompetente ante una situacion
haciendo que perciba la frustracion y desesperanza.

Regulacion Motivacional

Para Deci y Ryan (1985), es el proceso por el cual la motivacion interfiere
con las necesidades y deseos que tiene una persona. Esto regula su nivel de
autonomia con el cual modera su conducta y comportamiento. Los tipos de
regulacion dependen de las preferencias que tiene un individuo hacia sus creencias e
ideas teniendo distintos niveles.

Introyectada

Para Deci y Ryan (1985), es la motivaciéon donde implica internalizacion
influenciada parcialmente por normas o por expectativas externas. Por consecuente
la persona realiza una accion no porque la disfrute o le parezca satisfactorio, sino
porque sostiene una presion interna o externa para ejecutarla.

La conducta se ejecuta para evitar una molestia interna o para apoyar la
autoestima. Por lo tanto, la persona sigue percibiendo entre lo que debe hacer y lo
que desea realizar.
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Identificada

Esta regulacion se caracteriza, segiin Deci y Ryan (1985), por la aprobacion
consciente de la utilidad o valor personal de 1a conducta donde la accion se toma mas
significativa para los sus propios objetivos.

La conducta se mide desde la identificacion sensata de sus beneficios y esté
mas conectada al compromiso personal. El reconocimiento y la aceptacion que tiene
la persona ante cierta actividad o necesidad porque la considera 1til e importante para
su desarrollo personal.

Integrada

Para Deciy Ryan (1985), da pie cuando una conducta que la persona reconoce
como valiosa la suma completamente en su sistema de valores y creencias del
individuo. la actividad esté totalmente internalizada y comprendida con los objetivos
personales.

Sin embargo, la actividad no es intrinsecamente disfrutable, el individuo lo
percibe como uno mismo y se elabora con un alto grado de congruencia, estabilidad
persistencia y autodeterminacion.

Marketing Digital

Marco teorico

El marketing es un estudio que tiene varios afios desarrollandose y ampliando su
concepto. Para McCarthy (1960)., defini6é al marketing como una serie de estrategias que
elabora una empresa para poder planificar y comercializacion de productos o servicios donde
se ven beneficiados la empresa y los clientes.

McCarthy propone el planteamiento de las 4P conformadas por Producto, Plaza,
Precio y Promocion dando pie al marketing mix clasico que ayuda a entablar el enfoque de
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las estrategias y planes de marketing.

El autor explica las 4P de esta manera:

Producto: Se refiere a lo que una empresa tiene para ofrecer a su mercado, tanto
como productos y servicios. El producto tiene varias caracteristicas que influyen en la
eleccion de la decision de compra como, por ejemplo: calidad, disefio, y marca.

Precio: Se define cuando un consumidor desembolsa dinero para poder adquirir un
producto o servicio. Para determinar el precio se utilizan estrategias de fijacion de precios,
financiamiento, posicionamiento y percepcion de valor.

Plaza: Es la manera en la que un producto tiene la disponibilidad de llegar a un
consumidor, por ende, se realiza estrategias de canales y métodos de distribucion, puntos de
venta y logistica para tener un alcance masivo.

Promocion: Pone en conjunto las acciones de comunicacion y persuasion que tratan
de exponer el producto y llamar la atencion del publico general. Hoy por hoy se utiliza la
publicidad por redes sociales y marketing digital por tener un presupuesto mas accesible y
el alcance masivo.

En los ultimos afios, y gracias a los avances tecnoldgicos, ha evolucionado la forma
de comunicarse, formar relaciones con las empresas y concretar ventas. Por tal motivo el
marketing digital ha cobrado relevancia debido a que la sociedad estd inmersa en los medios
digitales por su rapidez y fluidez que tiene este medio.

Kotler tom6 como modelo el planteamiento de las 4P para adaptarla al marketing
digital, donde se ejecuta tacticas estrategias de segmentacion en base a perfiles de usuarios
y base de datos de agregando complementos como el internet, base de datos y redes sociales.

Marketing Digital

Para Kotler et al. (2021), el marketing en general se define como el estudio y

analisis de poder inventar, comunicar y entregar valor para satisfacer las necesidades
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de un mercado y publicitar productos y servicios.

Asimismo, el marketing tiene distintas categorias que han cobrado
importancia en los tltimos afios. Una de ellas es el marketing digital, donde Kotler
et al. (2021) la define como un conjunto de actividades y estrategias empleando
herramientas tecnologicas y digitales que realiza una empresa o una persona donde
su objetivo puede variar desde crear relaciones con sus clientes o darle visibilidad a
un producto o servicio.

Del mismo modo, para Lozano et al. (2021), sefnala que el marketing digital
es la utilizacion de estrategias para la exposicion que se lleva a cabo a través de los
medios digitales, permitiendo el acceso a datos informéticos en tiempo real y poder
medir el impacto de lo implementado a través de los usuarios.

De igual manera, para Calderén et al. (2016), el marketing digital puede
alcanzar a un publico objetivo mucho mas direccionado llegando a tener un alcance
internacional por la globalizacion de los canales de difusion donde se establece la
comunicacion y contacto con sus clientes.

Para Kotler et al. (2021), hace referencia a tres factores importante para que
el marketing digital pueda tener un correcto funcionamiento. El marketing de
contenidos es clave ya que mediante distintas herramientas digitales puede atraer a
un gran numero de personas y generar impacto en las redes sociales. Kotler et al.
(2021) resalta que las redes sociales es un canal de gran llegada, rapidez e influencia
clave para el marketing digital.

Del mismo modo, Kotler et al. (2021) afirma que el analisis de datos es un
factor importante en el marketing digital ya que ayuda a estudiar el impacto de las
diferentes estrategias digitales y exponer resultados que dan un diagnostico real.
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---Marketing de Contenidos

De acuerdo a Kotler et al. (2021), el marketing de contenidos se basa en
inventar, distribuir y ampliar contenido relevante para un determinado sector de
personas con el objetivo que se genere un tema de conversacion e interés entre ellos.

El marketing de contenidos, para Gomez y Mancheno (2023), lo definen
como una herramienta que integra a su publico objetivo en el desarrollo de clientes
potenciales por medio de contenidos sobresalientes donde actualmente va teniendo
un crecimiento exponencial en relacion al marketing tradicional ya que los
consumidores actualmente tienden a tener un dispositivo digital que permite una
répida conexion y recepcion a los contenidos.

Para Velazquez y Hernandez (2019), el marketing de contenidos forma parte
de una estrategia del marketing digital donde se busca atraer a mas posibles clientes
y atraerlos mediante publicidad didéactica e inmersiva. Una de las ventajas que tiene
el marketing de contenidos es que contribuye a generar posicionamiento en la mente
del consumidor y conexion emocional con la marca.

Conversion

Por otro lado, la conversion, segun Kotler et al. (2021), es importante ya que
representa el cambio en la decision del cliente respecto a lo que se le ofrece. La
conversion o leads se determinan cuando se realiza una acciéon en concreto que
genere valor a la empresa.

Fidelizacién

Para poder tener como evidencia que el marketing de contenidos es la
fidelizacion que, segin Kotler et al. (2021), la define como el proceso en la que una
empresa alcanza tener clientes que siempre vuelven a comprar sus productos o
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servicios ofrecidos. La fidelizacion logre que se hable bien de la empresa por la
confianza que tienen sus consumidores generando mas llegada por parte de publico
nuevo beneficiando en ventas y popularidad a la empresa.

Confianza

La confianza es un factor clave para todo negocio que busque crecer en su
ambito y establecerse en la mente de su publico objetivo. Para Kotler et al. (2021),
la confianza es un elemento esencial en la meta de creacion de relaciones de valor.
De la misma forma, la confianza se genera con el paso del tiempo creando por
consiguiente la fidelizacion por parte del consumidor hacia la marca.

Redes Sociales

Las redes sociales segun Kotler et al. (2021), son un medio que agilizan la
participacion, una nueva forma de relacionarse y al mismo tiempo facilita el trafico
de informacion entre los individuos. Asi mismo, las redes sociales son una
herramienta primordial que ha ayudado a evolucionar el marketing de contenidos al
facilitar la exposicidon a un gran sector de consumidores.

Para Mera et al. (2022), las empresas medianas y emprendedores deberian
adecuarse al uso de estrategias del marketing de contenidos por redes sociales ya que
esta presenta ser un medio que posee una gran influencia donde se puede aprovechar
para analizar los perfiles y las necesidades que tiene el consumidor. Se presenta tres
aspectos claves de las redes sociales las que son las interacciones,

Interacciones

En las redes sociales, la interaccién que genera un contenido es importante
para poder medir el nivel de respuesta tiene con el consumidor. Para Kotler et al.
(2021), las interacciones ayudan a visualizar el nivel de interés, inclinacioén y
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preferencia que tiene el consumidor hacia la comunicacion que tiene la empresa ante
la sociedad.

Alcance

Para poder medir la importancia de las redes sociales es indispensable tener
en cuenta el alcance estas pueden llegar a tener. Para Kotler et al. (2021), el alcance
es la medida de ver cuantas personas han podido visualizar el contenido donde ayuda
a que se expanda de manera mas rapida a varios sectores y mercados.

Experiencia de marca

Por medio de las redes sociales, los consumidores tienden a vivir una
experiencia de marca que brinda una relacion emocional que ayuda a fomentar la
fidelizacion. Para Kotler et al. (2021), la experiencia de marca es un conjunto de
acciones y percepciones que tiene el cliente con la marca por medio de las redes
sociales y otros canales digitales.

Analisis de Datos

Para Kotler et al. (2021), los andlisis de datos se refieren al proceso de
recopilar, agrupar y analizar datos estadisticos que aportan a una mayor investigacion
en la toma de decisiones y medir las estrategias de marketing que se emplean para
tomar como retroalimentacion a futuro.

Para Zuiiga et al. (2023), la implicancia del analisis de datos permite que se
pueda conocer el comportamiento de los consumidores con evidencia para poder
identificar las posibilidades de tener un mejor posicionamiento. Asimismo, la
utilizacion de andlisis de datos se enfoca en la medicion de informacion real que
brinda una mejor percepcion a la empresa de como se esta percibiendo su actividad
en los medios digitales.
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Tasa de Retencion

La tasa de retencion es clave en los andlisis de datos ya que muestra la
capacidad que tiene la empresa para poder mantener a sus clientes. Para Kotler et al.
(2021), la tasa de retencion se define como el porcentaje de clientes que permanecen
conectados a una empresa como consecuencia de las estrategias y propuestas de
marketing.

Trafico Web

El trafico web, para Kotler et al. (2021), es el conjunto de acciones que
reflejan las personas mostrando que tan interesados estan en los contenidos y
opciones que se muestran en un sitio web. Del mismo modo, esta métrica ofrece
medir la eficacia que tienen las estrategias y poder rentabilizar la experiencia del
consumidor.

Tasa de Rebote

En una pagina web es importante analizar la tasa de rebote, ya que, segun
Kotler et al. (2021), indica el porcentaje de visitas al sitio web y no interactian con
las opciones que pueden mostrarse en el sitio como por ejemplo clic en enlaces,
busqueda de informacion. Esta métrica ayuda a que se tenga un feedback claro de
cémo se maneja el sitio web y si son eficaces sus estrategias.

Antecedentes internacionales

Rivera (2025), en su tesis: “Estrategias de Marketing Para el Crecimiento y
Posicionamiento de Lendix S.A.S en el Mercado Santandereano” postula que las
empresas que son la competencia directa de Lendix SA.S.. Donde la empresa posee
una poblacion compuesta por empleados del sector privado y publico de Santander,
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comprendidos entre las edades de 25 y 55 afios donde la muestra fue de 300 personas.
Se utiliz6 una metodologia de enfoque mixto donde se combind andlisis cualitativo
con encuestas.

El objetivo de la investigacion fue mejorar la visibilidad de la empresa por
medio de su entorno competitivo; se obtuvo como resultados que la segmentacion
del publico objetivo, la necesidad de fortalecer la identidad de la marca y el uso de
herramientas digitales son recursos clave para atraer y fidelizar al cliente. Se
concluye que la empresa puede aumentar su competitividad y credibilidad en el
mercado sin dejar de lado su canal tradicional adoptando canales digitales de
comunicacion.

Chicaiza (2025), expone en su tesis “Plan de marketing de contenidos para

2999

las redes sociales de la “Cooperativa de ahorro y crédito Sierra Centro™” tiene como
poblacion a los 15,252 socios activos de la Cooperativa. La muestra de la
investigacion fue de 375 socios que sali6 del calculo para poblaciones finita donde
se implementd una metodologia de investigacion mixta basandose en encuestas y
entrevistas informales al personal de la empresa.

La investigacion tuvo como objetivo desarrollar un plan de marketing de
contenidos para tener una mejor aclaracion sobre las redes sociales. Para ello se
implementd una metodologia de investigacion mixta basandose en encuestas y
entrevistas informales al personal de la empresa. Se tuvo como resultados que la
compaiiia no dispone de un enfoque estructurado a lo que respecta a su informacion
en redes sociales y de una estrategia carente de contenidos. Sin embargo, se
determino que los socios de la empresa prefieren los valores de confianza, seguridad
y responsabilidad. Se concluye que es importante tener un plan de marketing de
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contenidos bien estructurado ya que fomenta la presencia digital, aumenta la
comunicacion con el cliente e incentiva a la participacion de las redes sociales.

Poaquiza (2025), en su tesis: “Marketing de Contenidos para la fidelizacion
de los clientes de la Cooperativa de Ahorro y Crédito Muschuc Runa Ltda” tiene
como poblacion y muestra de 277 socios de la compafiia. La investigacion tuvo un
enfoque cuantitativo con un alcance descriptivo y correlacional, donde el método fue
hipotético — deductivo.

El principal objetivo fue disefar estrategias de marketing de contenidos
adaptadas a las necesidades y preferencias de los clientes para tener una mejor
fidelizacion en el cliente.

El marketing de contenidos tiene una gran determinacion en la fidelizacion
de clientes al entregar contenido con una 6ptima calidad de informacion relevante.
Del mismo modo, las publicaciones en redes sociales generan una gran influencia
con los contenidos con informacion clave y relevante que logre satisfacer las
necesidades y preferencias de sus clientes.

Cordoba y Cortes (2024), en su trabajo de investigacion: “Disefio de un plan
estratégico de marketing digital en la empresa “Distribuidora Idema en la Cuidad de
Pasto” Afio 2024 con una poblacion y muestra conformada por sus 80 clientes. A
su vez en este trabajo de investigacion tuvo un enfoque empirico y analitico, del
mismo modo se empled un enfoque cualitativo haciendo uso de entrevistas. Se busca
que la empresa emplee una promocion en el mercado digital para tener mas
visibilidad en linea.

Se obtiene como resultados que la empresa posee distintas falencias en sus
procesos de marketing digital y el uso de redes sociales. A su vez, se concluye que
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se debe de establecer un andlisis y seguimiento a las métricas de marketing digital
para poder asi calificar el rendimiento de las estrategias de marketing.

Hernandez (2025) en su trabajo de investigacion: “Estrategias de Marketing
de Contenidos para posicionar a la empresa Futura Ec de la ciudad de Cuenca” tiene
un total de poblacion de 15 clientes donde se utilizé una investigacion con un disefio
metodologico mixto, de cardcter exploratorio y descriptivo.

El objetivo de la investigacion fue incrementar la tasa de retencion de clientes
en un 17% consolidando las relaciones a largo plazo y teniendo una posicion como
el proveedor de soluciones tecnoldgicas preferido. Los resultados permitieron
calificar su situacion actual y contexto de sus fortalezas, debilidades, oportunidades
y amenazas por lo que se empled herramientas de recoleccion de datos pudiendo
plantear correcciones y recomendaciones.

Se concluye que es primordial invertir en el Marketing digital para potenciar
la visibilidad de la marca, formar leads cualificados y consolidar su posicion en el
mercado y estimular su posicion en el mercado.

Barrantes y Quispe (2024), en su tesis: “Influencia del comercio electronico
en el marketing digital: Un andlisis de caso en Export Import Fuaremayo S.R.L”
desarrollada en la ciudad de Juliaca tiene como poblacion a los todos los clientes de
la empresa obteniendo una muestra de 384 clientes utilizando una investigacion no
experimental que posee un disefio transversal utilizando una prueba estadistica de
Regresion Lineal empleando un cuestionario.

El trabajo de investigacion tiene como objetivo definir la influencia del
comercio electronico en el marketing digital de Export Import Fuaremayo S.R.L. por
lo que se tiene como resultados de la investigacion que existe una correlacion positiva
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(r = ,448) moderada entre estas dos variables, del mismo modo se logr6 evidenciar
la fuerte correlacion positiva (r = ,800) concluyendo que la integracion de las
estrategias de contenido y de disefos de sitios web producen confianza y credibilidad
potenciando la sinergia entre el comercio electronico y el marketing digital.

Antecedentes Nacionales

Saavedra y Castillo (2024), en su tesis: “Relacion entre la personalizacion
digital en servicios y la retencién de clientes en la Banca Multiple de Tarapoto,
periodo 2022 tiene como poblacion y muestra de 384 clientes de la compaiiia. Tiene
una investigaciéon de enfoque aplicado, empleando métodos cuantitativos que se
centra en la correlacion y aplica un disefio no experimental apoyado por dos
cuestionarios en una.

Se busca en este trabajo de investigacion la relacion entre la personalizacion
digital en los servicios y la retencion de clientes en la banca donde se logra presenciar
que existe una relacion importante entre la personalizacion digital y retencion de
clientes demostrando su relevancia ya que es esencial para las marcas distinguirse de
otra personalizando sus productos o servicios.

Se concluye que en cuanto al comportamiento en la variable de
personalizacion digital se expone que se encuentra en un bajo nivel por lo que no se
abastece en varios campos como la recomendacion de productos por medios
digitales.

Palma (2024), en su tesis: “Factores influyentes del Marketing digital en la
fidelizacién de clientes del Banco Internacional del Pert - Interbank, Oficina Tumbes,
2024 tiene una poblacion de 1200 clientes donde su muestra se midi6 con la formula
para muestras finitas que dio como resultado una muestra de 85 colaboradores. Esta
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investigacion tuvo un enfoque cuantitativo, descriptivo, aplicado, correlacional y no
experimental.

Se plantea determinar qué factores del marketing digital influyen en la
fidelizacion en los clientes Banco Internacional del Pert — Interbank. Teniendo como
resultado de la encuesta que existe una positiva y significante correlacion moderada (r
=0.537, p < 0.05) utilizando el método Rho de Spearman entre el marketing digital y
fidelizacion de clientes por lo cual implica que a medida que incrementa la utilizacion
de marketing digital, la fidelizacion con los clientes tiene probabilidades de mejorar.

Por conclusion se indica que el uso correcto del marketing digital puede llegar a
tener un impacto significativo en la fidelizacion de los clientes recomendando
implementar estrategias de marketing digital personalizadas.

Jihuallanca y Tapara (2024), en su trabajo de investigacion: “Marketing
digital y posicionamiento en la financiera Credinka S.A. Agencia Huancayo —2023”
busca establecer la relacion que tiene el marketing digital y el posicionamiento en la
Financiera Credinka S.A. Agencia Huancayo donde se tuvo una poblacion de 870,
por lo cual se obtuvo una muestra de 267 clientes tras utilizar la formula de poblacion
finita para ello se llevé a cabo una investigacion no experimental de corte transversal
utilizando una encuesta de 40 preguntas.

Como resultados salieron a luz existe una relacion notable entre el marketing
digital y el posicionamiento de la financiera. Se concluye en estos tiempos, el
marketing digital se ha convertido vital para las compaiiias debido a que el internet
y la tecnologia tiene mas incidencia en las decisiones de compra de las personas.

Chambi (2024) en su trabajo de investigacion: “Propuesta de estrategias de
marketing digital en redes sociales para mejorar la experiencia del cliente en la
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Empresa Telcom Yas Cayma 2024” teniendo una poblacion de 18 trabajadores y 110
clientes obteniendo un total de 128 personas encuestada teniendo como muestra 82
encuestados en total.

El objetivo de esta investigacion es desarrollar e implementar estrategias de
marketing digital teniendo como resultado que un 65.9% indicando que las ofertas
en redes sociales son atractiva y valiosas. Ademads, se conocié una relacion
significativa entre la relevancia percibida en las campafias y la lealtad de los clientes
con un coeficiente de correlacion de Pearson de -0.3836371 y un -p.valor de
0.000374. Se concluye que las estrategias de marketing digital en redes sociales
enfocadas en el contenido y la interaccion constante son vitales para aumentar la

satisfaccion de cliente y fortalecer la fidelidad hacia la marca.
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CAPITULO II METODOLOGIA

2.1 TIPO DE INVESTIGACION

La presente investigacion es de tipo cuantitativo, donde Herndndez-Sampieri et al.
(2014) lo define como un proceso secuencial y objetivo por el cual se miden hipdtesis y
relaciones entre variables a través de instrumentos homogéneos, recoleccion de datos
numéricos y analisis estadisticos.

La presente investigacion es de un nivel de estudio correlacional, ya que se evalua la
conexion entre dos variables. Cabezas et al. (2018) exponen que su finalidad es definir si
existe un vinculo entre las variables, y si es de esa manera, calcular su nivel y direccion.

Del mismo modo, posee un enfoque no experimental, por lo que no se hicieron
arreglos a las variables de estudio. Hernandez-Sampieri et al. (2014) explica que se utiliza
un método de recoleccion de datos de un momento Unico con la finalidad de explicar y
determinar incidencias e interrelacion en un punto especifico en el tiempo.

El corte de la investigacion es transversal ya que, segiin Hernandez-Sampieri (2014),
se recolecta informacion de un solo momento y en un preciso tiempo donde tiene como
objetivo calcular variables y su conectividad e interrelacion.

Para Bernal (2010), la poblacién es la totalidad de sujetos y elementos que poseen
caracteristicas parecidas donde se requiere realizar un estudio. Por lo que la poblacion para
este trabajo de investigacion serdn los clientes que pose Servacont Asociados y Contadores
que hacen en total de 23 clientes.

En este trabajo de investigacion se utilizard el modelo de muestra censal, donde
Hernéndez-Sampieri et al (2014), la definen como un conjunto donde se busca estudiar a
todos los elementos de una poblacidon que posee como caracteristica que es pequeia y

34
Fernandez, L.



Analisis de las Necesidades y Preferencias de

“p“ los Clientes para la Optimizacion del Marketing
UNIVERSIDAD Digital y de Contenidos en Redes Sociales:
OEL NoATE Caso Servacont, Lima 2025

accesible para poder levantar los datos de todos los integrantes de una manera mas precisa y
directa.

La técnica que se empled en este trabajo de investigacion fue la encuesta, donde
Hernédndez — Sampieri (2014) lo define como un instrumento que se utiliza para poder
recolectar datos por intermedio de un cuestionario construido a un grupo de personas con el
fin de conseguir informacion relevante, opiniones, caracteristicas o hechos especificos de
una poblacion.

El instrumento que se puso a disposicion fue un cuestionario que consta de 18
preguntas de repuesta cerrada donde se realizard preguntas estandarizadas que tendran
respuestas numeradas donde por medio de la Escala de Likert, sera posible cuantificarlas.
Para Hernandez — Sampieri (2014), el cuestionario es un instrumento donde se recolectan
datos conformados por un grupo de preguntas elaboradas para poder reunir datos que ayuden
a resolver dudas, tener una conclusién mas concisa y poder cumplir con los objetivos del
trabajo de investigacion que aporten al estudio.

Ademas, para Hernandez — Sampieri (2014), es una herramienta primordial para la
investigacion cuantitativa ya que emplea una técnica estructurada para la recoleccion de
datos donde se debe de cumplir con criterios de calidad como por ejemplo la validez de lo
que se quiere medir, confiabilidad en los resultados y claridad en las preguntas realizadas.

La validez del instrumento se llevd a cabo por medio del juicio de expertos, donde
Hernéndez — Sampieri et al (2014), lo definen como el proceso donde se da conformidad a
los instrumentos de recoleccion de datos por medio de evaluaciones elaboradas por
profesionales con experiencia previa en el tema.

Para poder evaluar la confiablidad del instrumento, se aplico la técnica estadistica
Alfa de Cronbach donde se obtuvo como resultado un valor -p de 0,833, al que fue aplicado
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como modelo a 3 clientes de la empresa.

El procedimiento en el cual se realiz6 la investigacion tuvo un periodo de 10 dias,
por lo cual el cuestionario fue elaborado y enviado de manera digital por medio de la
plataforma de Google Forms, donde se le envid a cada cliente para su registro
correspondiente y envio correspondiente

Posteriormente, los datos obtenidos fueron analizados estadisticamente mediante el
programa IBM SPSS Statistics version 26, donde previamente se elaboré un método para la
preparacion de datos donde se empez6 por extraer los datos de la plataforma Google Forms
en un formato de hoja de Excel. A su vez, se modificaron los datos en forma de tabla para
que el programa pudiera reconocerlo. Se pudieron convertir los datos al formato IBM SPSS
para el andlisis de con la prueba de confiabilidad Alfa de Cronbach.

Por consecuente se pudieron obtener los datos estadisticos de las variables con sus
respectivas dimensiones donde se interpreto los hallazgos estadisticos conseguidos y pruebas
de correlacion de hipotesis utilizando el método de Rho de Spearman para ello.

Las consideraciones ¢éticas que se tuvieron en cuenta fueron la obtencion del
consentimiento de la empresa para poder manejar informacion de los clientes de Servacont
Asesores y Contadores S.A.C. dandoles como explicacion que la finalidad del cuestionario
era netamente académica haciendo hincapié a la confidencialidad de sus datos priorizando
su anonimato. La informacion personal de los encuestados no fue recopilada en la base de
daos respetando su anonimato.

Del mismo modo, se consider6 de manera ética la extraccion de la informacion de

diversas fuentes fueron debidamente citadas por medio a las normas APA.
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CAPITULO III RESULTADOS

En el presente capitulo se muestran los resultados obtenidos por cada objetivo
proyectado en la investigacion (general y especificos) luego de los procesos de recoleccion
y de los analisis de datos dirigidos al nimero de clientes que posee Servacont Asesores y
Contadores S.A.C.

En primer lugar, se aplico la prueba de normalidad para poder determinar si los datos
de estudio poseen una distribucion normal.

Ho: p>0.05 (datos normales)

Hi: p<0.05 (datos no normales)

Tabla 1.
Prueba de Normalidad
Prueba de Normalidad
Kolmogoérov-Smirnov Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl. Sig.
Necesidades y 0.348 20 0.016 0.717 20 0.001
Preferencias
Marketing 0.271 20 0.105 0.835 20 0.003
Digital

Nota: La muestra es menor a 50 por lo tanto la prueba a elegir es Shapiro-Wilk.

En la tabla 1 se puede observar que la muestra que es 20 (menor a 50), se debe de
calcular los indicadores de significancia por Shapiro -Wilk, para los dos casos de necesidades
y preferencias y el marketing digital, donde los coeficientes suscritos son menores a 0.05
para una muestra de 20 clientes; por lo que se admite la hipotesis nula: Los datos no se
distribuyen de manera paramétrica, en conclusion se estima que la opcion més adecuada para

poder determinar la correlacion de las variables es la prueba de Rho de Spearman.
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Figura 1.

Prueba de normalidad de la variable Necesidades y Preferencias
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Nota. La Figura 1 ilustra graficamente el valor de significancia de 0.001.

Se elabor6 la constatacion de la hipotesis para el objetivo general: Analizar la
influencia de las necesidades y preferencias de los clientes en la optimizacion del marketing
digital y de contenidos en redes sociales para Servacont en Lima 2025, donde los resultados
se proyectan en la tabla 2.

Prueba de Hipotesis General

H1: Existe la influencia de las necesidades y preferencias de los clientes en la optimizacioén
del marketing digital y de contenidos en redes sociales para Servacont en Lima 2025.

HO: No Existe la influencia de las necesidades y preferencias de los clientes en la
optimizacion del marketing digital y de contenidos en redes sociales para Servacont en Lima
2025.

Tabla 2:
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Necesidades Y Marketing
preferencias Digital
Coeﬁmen?e’ de 1,000 0.612
. correlacion
Necesidades y
Preferencias Sig. (bilateral) 0,004
N 20 20
Rho de Spearman = 3
Coe 101en‘Fe’ e 0.612 1,000
correlacion
Marketing Digital  Sjg_(bilateral) 0,004
N 20 20

Nota: Se utilizé la prueba de Rho de Spearman con una confiablidad igual al 95%.

En la Tabla 2 se logra visualizar una relacion entre las variables Necesidades y preferencias

y Marketing Digital es de 0,612 por lo que cabe decir que su correlacion es fuerte y

significativa de 0,004 de indicador bilateral para 20 clientes de la empresa Servacont. Por

consecuente, se rechaza la hipotesis nula(HO) y se acepta la hipotesis alterna (H1): Existe la

influencia de las necesidades y preferencias de los clientes en la optimizacion del marketing

digital y de contenidos en redes sociales para Servacont en Lima 2025.

Figura 2.

Correlacion entre la variable Necesidades y Preferencias y la variable Marketing Digital

Fernandez, L.
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Nota. La Figura 2 muestra que la variable Necesidades y Preferencias y la variable
Marketing Digital tiene una correlacion fuerte de 0,612.

Del mismo modo, se realizo la contratacion de hipotesis para el objetivo especifico
1: Analizar la influencia de las necesidades y preferencias en el Marketing de Contenidos
para Servacont en Lima 2025, donde los resultados se presentan a continuacion en la tabla
3.

Prueba de Hipotesis especifica 1:

H1: Existe la influencia de las necesidades y preferencias en el Marketing de

Contenidos para Servacont en Lima 2025.
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HO0: No existe la influencia de las necesidades y preferencias en el Marketing de
Contenidos para Servacont en Lima 2025.

Tabla 3:

Correlacion entre las Necesidades y preferencias y el Marketing de Contenidos.

Necesidades Y Marketing de
preferencias Contenidos
Cocficiente de 1,000 0,674
. correlacion
Necesidades y
Preferencias Slg (bilateral) . 0,001
N 20 20
Rho de Spearman i
Cocficiente de 0,674 1,000
. correlacion
Marketing de ] ]
Contenidos Sig. (bilateral) 0,001
N 20 20

Nota: Se utilizé la prueba de Rho de Spearman con una confiablidad igual al 95%.

En la Tabla 3 se logra visualizar una relacion entre la variable Necesidades y
preferencias y la dimensién Marketing de Contenidos es de 0,674 por lo que cabe decir que
su correlacion es fuerte y significativa de 0,001 de indicador bilateral para 20 clientes de la
empresa Servacont. Por consecuente, se rechaza la hipotesis nula(HO) y se acepta la hipotesis
alterna (H1): Existe la influencia de las necesidades y preferencias en el Marketing de
Contenidos para Servacont en Lima 2025.

Figura 4.

Correlacion entre la variable Necesidades y Preferencias y la dimension 1 Marketing de

Contenidos
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Nota. La Figura 3 muestra que la variable Necesidades y Preferencias y la dimension 1 tiene
una correlacion fuerte de 0,674.

Del mismo modo, se realiz6 la contratacion de hipotesis para el objetivo especifico
2: Analizar la influencia de las necesidades y preferencias en las redes sociales para
Servacont en Lima 2025, donde los resultados se presentan a continuacion en la Tabla 4.

Prueba de hipdtesis especifica 2:

H1: Existe la influencia de las necesidades y preferencias en las redes sociales para
Servacont en Lima 2025.

HO: No existe la influencia de las necesidades y preferencias en las redes sociales
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para Servacont en Lima 2025.

Tabla 5:

Correlacion entre las Necesidades y preferencias y las redes sociales.

Nece51dad§s Y Redes Sociales
preferencias
Coeﬁc1enF6,: de 1,000 0,577
) correlacion
Necesidades y
Proferencias  Sig. (bilateral) : 0,008
N 20 20
Rho de Spearman fiol d
Coe 101en‘Fe’ e 0,577 1,000
correlacion
Redes Sociales  gjg_(bilateral) 0,008
N 20 20

Nota: Se utilizo la prueba de Rho de Spearman con una confiablidad igual al 95%.

En la Tabla 4 se logra visualizar una relacion entre la variable Necesidades y
preferencias y la dimension Redes Sociales es de 0,577 por lo que cabe decir que su
correlacion es moderada y significativa de 0,008 de indicador bilateral para 20 clientes de la
empresa Servacont. Por consecuente, se rechaza la hipotesis nula(HO) y se acepta la hipotesis
alterna (H1): Existe la influencia de las necesidades y preferencias en las redes sociales para
Servacont en Lima 2025.

Figura 4.

Correlacion entre la variable Necesidades y Preferencias y la dimension 2 Redes Sociales.
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Nota. La Figura 4 muestra que la variable Necesidades y Preferencias y la dimension 2 Redes
Sociales tiene una correlacion moderada de 0,577.

Del mismo modo, se realizo la contratacion de hipotesis para el objetivo especifico
3: Analizar la influencia de las necesidades y preferencias en el Analisis de datos para
Servacont en Lima 2025, donde los resultados se presentan a continuacion en la Tabla 5.

Prueba de hipotesis Especifica 3:

HI: Existe la influencia de las necesidades y preferencias en el Analisis de datos para
Servacont en Lima 2025.

HO: No existe la influencia de las necesidades y preferencias en el Analisis de datos
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para Servacont en Lima 2025.

Tabla 5:

Analisis de las Necesidades y Preferencias de
los Clientes para la Optimizacion del Marketing
Digital y de Contenidos en Redes Sociales:
Caso Servacont, Lima 2025

Correlacion entre las Necesidades y preferencias y los andlisis de datos.

Necesidades Y Analisis de
preferencias datos
Coeﬁmen?e,: de 1,000 0.791
) correlacion
Necesidades y
Preferencias Sig. (bilateral) 0,001
N 20 20
Rho de Spearman o 3
Cocficiente de 0,791 1,000
correlacion
Analisis de datos Sig. (bilateral) 0,001
N 20 20

Nota: Se utiliz6 la prueba de Rho de Spearman con una confiablidad igual al 95%.

En la Tabla 5 se logra visualizar una relacion entre la variable Necesidades y

preferencias y la dimension Redes Sociales es de 0,791 por lo que cabe decir que su

correlacion es fuerte y significativa de 0,001 de indicador bilateral para 20 clientes de la

empresa Servacont. Por consecuente, se rechaza la hipotesis nula(HO) y se acepta la hipotesis

alterna (H1): Existe la influencia de las necesidades y preferencias en el Anélisis de datos

para Servacont en Lima 2025.

Figura 5.

Correlacion entre la variable Necesidades y Preferencias y la dimension 3 Analisis

de Datos

Fernandez, L.

45



Analisis de las Necesidades y Preferencias de

“pN los Clientes para la Optimizacion del Marketing
UNIVERSIDAD Digital y de Contenidos en Redes Sociales:
OEL NoATE Caso Servacont, Lima 2025

ecesidades v preferencia analisis de datos

necesidades v preferencias

analisis de datos

[
1

(]
L
"

Nota. La Figura 5 muestra que la variable Necesidades y Preferencias y la dimension
3 Analisis de datos una correlacion moderada de 0,791

Tabla 6

Pregunta 1. Le parece molesto cuando las marcas le presionan para comprar.

Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 0 0% 0%
desacuerdo
En desacuerdo 1 5% 5%
Ni acuerdo ni 3 15% 15%
desacuerdo
De acuerdo 8 40% 40%
Totalmente de 3 40% 40%
acuerdo
Total 20 100% 100%

Elaboracion Propia.

La gran mayoria de los encuestados estan a favor de lo planteado alcanzando estar “De

acuerdo” y “Totalmente de acuerdo” un 40%.
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Pregunta 2 Prefiero que la informacion esté presentada de manera clara, aunque sea

menos extensa.

Frecuencia Frecuencia Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 0%
desacuerdo
En desacuerdo 0%
Ni acuerdo ni 50,
desacuerdo
De acuerdo 85%
Totalmente de 10%
acuerdo
Total 100 %

Elaboracion propia.

La gran mayoria de los encuestados estan a favor de lo planteado teniendo un 85%

en la opcion “De acuerdo”.

Tabla 8

Pregunta 3. Cuando una empresa comparte y publica historias reales en redes

sociales, se siente mas cercano a ella.

Frecuencia Frecuencia Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 50,
desacuerdo
En desacuerdo 5%
Ni acuerdo ni 25%
desacuerdo
De acuerdo 50%
Totalmente de 15%
acuerdo
Total 100%

Elaboracion Propia.

El 50% de los encuestados estan de acuerdo a lo planteado, teniendo un 25% de

encuestados no estan de acuerdo ni en desacuerdo, 15% totalmente de acuerdo.

Fernandez, L.
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Pregunta 4. Se siente motivado cuando encuentra marcas que publiquen contenido

interesante y dinamico.

Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 0 0% 0%
desacuerdo
En desacuerdo 0 0% 0%
Ni acuerdo ni 3 15% 15%
desacuerdo
De acuerdo 10 50% 50%
Totalmente de 7 359, 359
acuerdo
Total 20 100% 100%

Elaboracion Propia.

Segun los resultados, el 50 % de los encuestados estan de acuerdo a lo planteado, y

teniendo un 35% totalmente de acuerdo.

Tabla 10

Pregunta 5. Le incentiva recibir descuentos u ofertas especiales al interactuar con una

marca.
C Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 0 0% 0%
desacuerdo
En desacuerdo 0 0% 0%
Ni acuerdo ni ) 10% 10%
desacuerdo
De acuerdo 9 45% 45%
Totalmente de 9 459 459
acuerdo
Total 20 100% 100%

Elaboracion Propia.

Segun los resultados, el 45% de los encuestados estan de acuerdo a lo planteado y el

otro 45% totalmente de acuerdo lo que sugiere una fuerte aceptacion.

Fernandez, L.
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Tabla 11

Pregunta 6. Piensa que las promociones en redes sociales, en la mayoria de los casos,

exageran y no tienen mucha utilidad.

Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 0 0% 0%
desacuerdo
En desacuerdo 1 5% 5%
Ni acuerdo ni 3 15% 15%
desacuerdo
De acuerdo 14 70% 70%
Totalmente de ) 10% 10%
acuerdo
Total 20 100% 100%

Elaboracion Propia.

Seglin los resultados, el 70% de los encuestados estuvieron de acuerdo a lo planteado
sumando una fuerte aceptacion a lo planteado.

Tabla 12

Pregunta 7. Se deja influenciar por las tendencias en redes sociales.

Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 3 15% 15%
desacuerdo
En desacuerdo 3 15% 15%
Ni acuerdo ni 6 30% 30%
desacuerdo
De acuerdo 6 30% 30%
Totalmente de 5 10% 10%
acuerdo
Total 20 100% 100%

Elaboracién Propia.

En los resultados, se logra evidenciar que existe respuestas divididas donde las
opciones “De acuerdo” y “Ni acuerdo ni desacuerdo” tuvieron un 30% cada una de las
respuestas.

Tabla 13

Pregunta 8. Le interesa recibir promociones acordes a mis prioridades de consumo.
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Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 0 0% 0%
desacuerdo
En desacuerdo 0 0% 0%
Ni acuerdo ni ) 10% 10%
desacuerdo
De acuerdo 13 65% 65%
Totalmente de s 25% 25%
acuerdo
Total 20 100% 100%

Elaboracion Propia.

Segun los resultados, se logré evidenciar que la mayoria de los encuestados (65%)

les interesa recibir promociones de acuerdo a sus prioridades de consumo.

Tabla 14

Pregunta 9. Las campanas de marketing que coinciden con sus principios, lo inspiran

a participar.
Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 0 0% 0%
desacuerdo
En desacuerdo 0 0% 0%
Ni acuerdo ni ) 10% 10%
desacuerdo
De acuerdo 11 55% 55%
Totalmente de 7 350, 359
acuerdo
Total 20 100% 100%

Elaboracion Propia.

Segun los resultados, se pudieron evidenciar que el 55% de los encuestados tienden

a participar de campanas de marketing acorde a sus principios.

Tabla 15

Pregunta 10. Teniendo en cuenta su experiencia con Servacont, usted nos

recomendaria con personas de su entorno

Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 0 0% 0%
desacuerdo
En desacuerdo 0 0% 0%

Fernandez, L.
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15%
55%
30%
100%

Elaboracion Propia.

Segun los resultados, se pudo evidenciar que el 55% de los encuestados si

recomendarian a la empresa Servacont de acuerdo a su experiencia.

Tabla 16

Pregunta 11. Se encuentra satisfecho con los servicios ofrecidos por Servacont.

Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 0 0% 0%
desacuerdo
En desacuerdo 0 0% 0%
Ni acuerdo ni ) 10% 10%
desacuerdo
De acuerdo 11 55% 55%
Totalmente de 7 359 359
acuerdo
Total 20 100% 100%

Elaboracion Propia.

Segun los resultados, el 55% de los encuestados estan de acuerdo con lo planteado y

el 35% esta totalmente de acuerdo donde se pregunté si estaba satisfecho con los servicios

ofrecidos por Servacont.

Tabla 17

Pregunta 12. Los contenidos mostrados por Servacont mediante redes sociales le

resultan confiables

Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 0 0% 0%
desacuerdo
En desacuerdo 2 10% 10%
Ni acuerdo ni 5 259 25%
desacuerdo
De acuerdo 6 30% 30%
Totalmente de 7 35% 35%
acuerdo
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Total 20 100% 100%
Elaboracién Propia.

Segun los resultados, se obtuvieron un porcentaje variado donde el 25% no estd de
acuerdo ni desacuerdo, por otro lado, el 30% y el 35% de los encuestados se muestran de
acuerdo y totalmente de acuerdo respectivamente.

Tabla 18

Pregunta 13. Interactia con frecuencia (dar “me gusta”, comentar o compartir) con

contenidos en redes sociales

Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 1 50, 50,
desacuerdo
En desacuerdo 0 0% 0%
N1 acuerdo ni 5 259 259
desacuerdo
De acuerdo 12 60% 60%
Totalmente de ) 10% 10%
acuerdo
Total 20 100% 100%

Elaboracién Propia.
Segun los resultados, el 60% de los encuestados tienden a interactuar con frecuencia

en las redes sociales dando “me gusta”, compartiendo o compartiendo por medio de las redes

sociales.

Tabla 19

Pregunta 14. Me gustaria que la empresa aumente la visibilidad de sus publicaciones

en redes sociales para conocer mejor sus novedades

Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 0 0% 0%
desacuerdo
En desacuerdo 0 0% 0%
Ni acuerdo ni 1 50, 50,
desacuerdo
De acuerdo 10 50% 50%
Totalmente de 9 45% 459

acuerdo
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Total 20 100% 100%

Elaboracién Propia.
Segun los resultados, el 50% y 45% de los clientes de la empresa estdn de acuerdo
que se aumente la visibilidad de sus publicaciones en redes sociales.

Tabla 20

Pregunta 15. Anteriormente, su experiencia fue agradable en las redes sociales con

Servacont.
Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 0 0% 0%
desacuerdo
En desacuerdo 0 0% 0%
Ni acuerdo ni 5 25% 259%
desacuerdo
De acuerdo 9 45% 45%
Totalmente de 6 30% 30%
acuerdo
Total 20 100% 100%

Elaboracion Propia.
Segun los resultados, se muestra que el 45% de los encuestados se encuentran conformes
con su experiencia en redes sociales, el 30% se encuentran muy conformes con su
experiencia, y el 25% se mantiene al margen.

Tabla 21

Pregunta 16. El contenido que una empresa ensefia en redes sociales me motiva a

seguir visitando sus perfiles con frecuencia.

Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 0 0% 0%
desacuerdo
En desacuerdo 2 10% 10%
Ni acuerdo ni 0 0% 0%
desacuerdo
De acuerdo 15 75% 75%
Totalmente de 3 15% 15%
acuerdo
Total 20 100% 100%

Elaboracion Propia.
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Segun los resultados, la gran mayoria de los encuestados (75%), tiende a responder

a lo que las redes sociales reflejan.

Tabla 22.

Pregunta 17. Visualizar una péagina web con contenido informatico sobre los

servicios que ofrece Servacont le resulta til.

Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 2 10% 10%
desacuerdo
En desacuerdo 1 5% 5%
Ni acuerdo ni 4 20% 20%
desacuerdo
De acuerdo 9 45% 45%
Totalmente de 4 20% 20%
acuerdo
Total 20 100% 100%

Elaboracion Propia.

Segun los resultados, se puede evidenciar que la gran mayoria (45%) de los
encuestados les resulta de gran utilidad los contenidos dindmicos en una pagina web.

Tabla 23.

Pregunta 18. El contenido de una pagina web que visito es relevante para lo que estoy

buscando.
Frecuencia Frecuencia Porcentaje Porcentaje Valido
Valido Totalmente en 0 0% 0%
desacuerdo
En desacuerdo 0 0% 0%
Ni acuerdo ni 5 259 259
desacuerdo
De acuerdo 11 55% 55%
Totalmente de 4 20% 20%
acuerdo
Total 20 100% 100%

Elaboracion Propia.

Segun los resultados, el 55% de los encuestados concuerda que el contenido de una

pagina web es relevante en relacion a lo que los clientes buscan.
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos en base al objetivo general de la investigacion,
se tiene como finalidad analizar la influencia de las necesidades y preferencias de los clientes
en la optimizacion del marketing digital y de contenidos en redes sociales para Servacont en
Lima 2025, donde se tiene como una correlacion de Rho de Spearman de 0,612 dando como
interpretacion que se nota una moderacion fuerte y significativa. Lo anteriormente
mencionado concuerda con la Teoria de la Autodeterminacion de Deci y Ryan (1985), donde
explican que las necesidades y preferencias son influyentes en la conducta humana,
decisiones y determinaciones en su vida diaria. Asi mismo, Madero (2019), define a las
necesidades como un deseo donde el ser humano busca complacer para estar satisfecho. Para
Tenorio y Mideros (2022), explican que las preferencias varian segin la persona donde
influye factores econdmicos, culturales y sociales.

Por otro lado, Kotler et al. (2021) establece al marketing digital como un estudio y
analisis donde se inventa, comunica y elabora estrategias digitales teniendo como finalidad
satisfacer las necesidades de los clientes y crear relaciones con ellos. Para Lozano (2021),
indica que el marketing digital es la utilizacion de estrategias de marketing por medio de
medios digitales. Asi mismo, Calderén et al. (2016), el marketing digital puede alcanzar un
publico mas perspicaz teniendo un alcance internacional por la globalizacion de los canales
de difusion.

Los resultados tienen coincidencia con la investigacion elaborada por Palma (2024),
donde explica que existe una correlacion moderada (r = 0.537, p < 0.05) entre el marketing
digital y la fidelizacion de los clientes indicando la importancia de las preferencias de sus
clientes utilizando de manera adecuada el marketing digital. Por otro lado, Rivera (2025)
concluye que las herramientas digitales son recursos claves para atraer y fidelizar clientes por
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medio de estrategias que logren congeniar con las necesidades y preferencias de sus clientes.
Asu vez, Jihuallanca y Tapara (2024), concluyen en su estudio que el marketing digital se ha
convertido en una herramienta vital ya que hoy en dia el internet y los medios digitales
ayudan a interpretar de manera las necesidades y preferencias Unicas en cada persona. Asi,
los hallazgos de la presente y otras investigaciones, logran evidenciar que las necesidades y
preferencias tienen una gran influencia en el marketing digital ya que con estrategias bien
elaboradas se tiene un mejor enfoque.

Teniendo presente los resultados obtenidos en base al objetivo que busca analizar la
influencia de las necesidades y preferencias en el Marketing de Contenidos para Servacont
en Lima 2025, se logra identificar una correlacion fuerte y significativa de 0,67, confirmando
que existe una influencia de las necesidades y preferencias en el Marketing de Contenidos.
Lo anteriormente expresado concuerda relacion con lo explicado por Gémez y Mancheno
(2023), el marketing de contenidos se define como una herramienta que logra integrar a su
publico objetivo por medio de contenidos sobresalientes que consigue fortalecer una relacion
estable con los clientes. Los resultados tienen relacion a lo presentado por Poaquiza (2025)
ya que se definid que proporcionando informacion clave y contenido relevante se llega a
satisfacer las necesidades y preferencias de los clientes teniendo como herramientas
estrategias de contenidos segmentados y la optimizacion de los canales digitales. Por otro
lado, Hernandez (2025) en su investigacion estima que el marketing de contenidos logra
potenciar la visibilidad de la marca y formar leads cualificados pudiendo recolectar datos y
tomando en cuenta las preferencias de sus clientes. Por consecuente, los resultados de esta y
las demas investigaciones reflejan que la manera que tiene el cliente y sus preferencias en
cuanto a un contenido que se presenta influye en las estrategias del marketing de contenidos.

Para poder realizar el estudio que busca analizar la influencia de las necesidades y
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preferencias en las redes sociales para Servacont en Lima 2025 se obtuvo como resultados
que la correlacion de Rho de Spearman es igual a 0,577 poseyendo una correlacion moderada
y significativa dando a entender que si existe una influencia de las necesidades y preferencias
y las redes sociales. Mera et al (2021), respalda lo antes explicado pues la utilizacion de las
redes sociales como medio de comunicacion ayudan a que se logre una conexion e
interacciéon mas rapida con los clientes donde se presenta una gran influencia donde se puede
aprovechar analizando los perfiles y necesidades que tienen los consumidores. Los
resultados obtenidos no tuvieron parentesco con lo obtenido por Chicaiza (2025), que
informa que la empresa no poseia de un enfoque claro y planificado en relacion su presencia
en redes sociales por lo que no se tiene una conexion con sus socios. Del mismo modo
determina que para los socios de la empresa prefieren los valores de confianza, seguridad y
responsabilidad por lo que se disefid en un plan de estrategias de marketing digital en base a
sus preferencias permitiendo incrementar su presencia digital y tener mas participacion en
redes sociales. Por otro lado, Chambi (2024) en su investigacion concluye que las redes
sociales son primordiales para las estrategias de marketing que se enfocan en el contenido y
las interacciones que existe con el cliente ayudan a fidelizarlo. Por tal motivo, los resultados
de la presente y otras investigaciones resaltan la importancia de las redes sociales para el
marketing digital, determinado por las preferencias de los clientes.

Por concluir, se obtuvieron datos para poder comprender el objetivo de analizar la
influencia de las necesidades y preferencias en el Analisis de datos para Servacont en Lima
2025, se determind una correlacion de 0,791, donde se puede inferir que posee una
correlacion fuerte y significativa entre la variable y la dimensiones. Lo antes mencionado
guarda relacion con la teoria de Zuniga et al (2023), donde explica que el andlisis de datos
permite que se pueda conocer el comportamiento y decisiones teniendo datos reales que
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sirven para elaborar una estrategia mas precisa, por otro lado, Analizar datos estadisticos
brinda una retroalimentacion mas confiable a futuro. Los resultados determinados por
Cordoba y Cortes (2024) no tienen relacion ya que se visualiza que la empresa en cuestion
tiene falencias en su manera de llevar a cabo el marketing digital por lo que no se pudo
obtener un analisis de datos que ayude a mejorar sus estrategias de marketing digital donde
podran evaluar las preferencias y necesidades de sus clientes por medio del uso de
herramientas digitales de analisis de datos tales como Google Analytcis y SEMrush que
permitan elegir decisiones basadas en datos y optimizar sus campaiias publicitarias. Por otro
lado, Barrantes y Quispe (2024) en su investigacion concluyeron que la integracion de las
estrategias de contenidos y disefios de sitios web incluyendo analisis da datos de las mismas
producen confianza y credibilidad con los clientes.

De este modo, se puede concluir que las necesidades y preferencias de los clientes
influyen en la toma de decisiones de las empresas en las estrategias del marketing digital,
incluyendo el marketing de contenidos utilizando elementos que sean los preferidos de los
clientes, donde las redes sociales jueguen un papel importante en poder hacer llegar la
informacion correcta. Y por otro lado el andlisis de datos proporciona estadisticas y datos
claves que muestran y definen el aporte del marketing digital.

En cuanto a las implicancias, se tiene a considerar las implicancias practicas que dan
resultados de correlacion en el objetivo general (Rho de Spearman de 0,612) donde se
proporciona una validacion significativa en la influencia de las necesidades y preferencias
en el marketing digital. Asi mismo, se puede tomar en consideracion que el marketing de
contenidos sugiere plantear estrategias de comunicacion y publicitarias acorde del tipo de
clientes que una empresa posea (Rho de Spearman 0,674).

Por otro lado, se requiere sugerir la importancia de las redes sociales para el
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marketing digital debido a la influencia que tiene las necesidades y preferencias en este canal
(Rho de Spearman de 0,577). Se busca implementar herramientas de datos para analizar las
preferencias de los clientes y crear estrategias de marketing acorde.

Asi mismo, se busca implementar y mejorar el uso de andlisis de datos (Rho de
Spearman: 0.791), teniendo mas informacion precisa y productiva en cuanto a las estrategias
utilizadas para tomas decisiones mas acertadas en el futuro.

Del mismo modo el estudio considera implicaciones teéricas donde se puede aplicar
las definiciones teoricas como por ejemplo la Teoria de la Autodeterminacion de Deci y
Ryan (1985) donde contribuye a la investigacion sobres el tema de necesidades y
preferencias. En cuanto al Marketing Digital se tiene como modelo la teoria que aporta
Kotler et al. (2014), a la par que el estudio en cuestion aporta una correcta investigacion en
los temas que aborda.

Por otro lado, en las implicancias metodologicas se utilizd un cuestionario que mas
adelante ayude a las investigaciones futuras con metodologias cuantitativas para comprender
mejor la correlacion entre las variables. El cuestionario fue empleado para poder medir de
qué manera las necesidades y preferencias de los clientes de Servacont influye en el
marketing digital donde fueron validados por tres expertos en administracién logrando una
confiabilidad del 0.79.

Un estudio sobre la influencia de las necesidades y preferencias al marketing digital
podria aportar una vista mas acertada al ambito psicoldgico de los clientes y entender mejor
sus preferencias por medio de lo que perciben.

Por tultimo, en cuanto a las implicancias sociales que tuvo el presente trabajo de
investigacion afecta a la sociedad aportando un estudio sobre como el marketing digital y
sus componentes es estan sujetos a lo que el cliente percibe y prefiere dando una relevancia
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al analisis psicologo a los clientes. Donde a su vez se les suma a las empresas que a futuro
trabajen con una mayor importancia en el marketing digital que se ha vuelto necesario en la
exposicion de las empresas para tener relevancia en su ambito.

En cuanto a las limitaciones que tuvo presente este trabajo de investigacion, se
present6 cierto nivel de desconfianza por parte del gerente general de la Servacont Asesores
y Contadores S.A.C. al tener que solicitar los datos de sus clientes, por lo que se le explico
detalladamente que el trabajo de investigacion posee solamente fines académicos. Del
mismo modo, no fue sencillo encontrar instrumentos metodologicos que tengan como
variables las que se utilizan en este trabajo. Por lo que se tuvo que elaborar las preguntas de
investigaciéon para poder estudiar el problema general en cuestion donde tuvieron la
validacion de los expertos poseyendo una confiabilidad aceptable para su aplicacion.

Finalmente, se tiene como conclusiones donde primeramente se determind la
influencia de las necesidades y preferencias de los clientes para la optimizacién del
Marketing Digital en los clientes, pudiendo comprobarse la hipotesis del investigador,
teniendo un coeficiente de correlacion moderada de 0,612 con un nivel de significancia de
0.001. Por lo cual, para tomar en cuenta a futuro, el gerente general de Servacont Asesores
y Contadores debe establecer un plan de marketing digital en base a las necesidades y
preferencias de sus clientes para que estos mismos tiendan a generar mas actividad y
visibilidad para llegar a mas clientes de su publico objetivo.

Se verifico la influencia que tienen las necesidades y preferencias de los clientes con
el marketing de contenidos pudiendo comprobar la hipétesis del investigador, teniendo una
fuerte correlacion de 0,674 con un nivel de significancia del 0,001. Por lo expuesto
anteriormente, el gerente general de Servacont Asesores y Contadores debe de tener en
consideracion el uso de estrategias de marketing de contenidos teniendo como base las
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preferencias de sus clientes pudiendo tener mas respuesta por los mismos y conseguir una
mayor relevancia en su sector competitivo en medios digitales.

Se pudo verificar la influencia de las necesidades y preferencias de los clientes de
Servacont en las redes sociales pudiendo comprobar la hipdtesis del investigador, teniendo
un coeficiente moderado de correlacion de 0.577 con un nivel de significancia del 0.008. Por
lo anteriormente mencionado, se le sugiere al gerente general de la empresa mencionada que
se implemente estrategias de marketing de contenidos por medio de las redes sociales donde
se permita tener una mayor interaccion con sus clientes.

Se determino la influencia de las necesidades y preferencias de los clientes de
Servacont con los analisis de datos comprobando la hipotesis del investigador, obteniendo
un coeficiente fuerte de correlacion de 0.791 con un nivel de significancia de 0.001. Por
consecuente el gerente general de Servacont debe de implementar herramientas de anélisis
de datos que proporcionen un mayor analisis y estudio a futuro derivado de lo que perciben
sus clientes teniendo como apoyo sus preferencias mostradas por medio los medios digitales

que ejecuten su plan de estrategia.
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ANEXOS

Analisis de las Necesidades y Preferencias de los Clientes para la Optimizacion del Marketing Digital y de Contenidos en Redes Sociales: Caso Servacont, Lima

2025
Problemas Objetivos Variables Metodologia

Problema General: Objetivo General: Variable 1: Enfoque de Investigacion:
(Como influyen las necesidades y Analizar la influencia de las necesidades y Necesidades y Cuantitativo
pre.fer.enm.as de los (;hentés. en la preferencias de los clientes en la optimizacion del Preferencias Tlpf) de Investigacion:
optimizacion del marketing digital y de . .. . . Bésica
contenidos en redes sociales para marketing digital y de contenidos en redes sociales Diseifio de la Investigacion:
Servacont Asesores y Contadores S.A.C. para Servacont Asesores y Contadores S.A.C. en No experimental — correlacional
en Lima 2025? Lima 2025. Poblacién:

20 clientes de Servacont Asesores y

Contadores S.A.C.
Hipétesis General: Objetivo Especifico: Variable 2: Muestra:
Existe la influencia de las necesidades y =~ Analizar la influencia de las necesidades y preferencias en Marketing 20 cliente de la empresa Servacont
preferencias de los clientes en la el Marketing de Contenidos para Servacont Asesores y Digital Asesores y Contadores S.A.C.

optimizacion del marketing digital y de
contenidos en redes sociales para
Servacont Asesores y Contadores S.A.C.
en Lima 2025.

Contadores S.A.C. en Lima 2025.

Analizar la influencia de las necesidades y
preferencias en las redes sociales para Servacont
Asesores y Contadores S.A.C. en Lima 2025

Analizar la influencia de las necesidades y preferencias en
el Analisis de datos para Servacont Asesores y
Contadores S.A.C. en Lima 2025

Técnica:
Encuesta

Instrumento:

Cuestionario para analizar la influencia
de las necesidades y preferencias de los
clientes en la optimizacion del marketing
digital.
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Anexo 2: Matriz de operacionalizacion de variables

Analisis de las Necesidades y Preferencias de los Clientes para la Optimizacion del Marketing Digital y de Contenidos en Redes Sociales: Caso Servacont, Lima 2025

Variable . ., . . . .
. Definicion Conceptual Definicion Operacional Dimensiones Indicadores Escala
Independiente
Para Sanchez-Hermosilla (2022), )
las necesidades estan compuestas Autonomia
por el contexto historico y el . L
ambiente sociocultural de la Necesidades Basicas Competencia
persona dando como resultado una B
definicion mas compleja que varia Relacién
todo el tiempo.
Las preferencias pueden Las necesidades y Motivacién Intrinseca
variar segtin la persona, para  preferencias se pueden
: : eterminar por medio de . o ,
Tenorio y Mideros (2022), d it poT ] d Motivacion Motivacion Extrinseca
I ha id sus dimensiones
Necesidades y exp. 1can que ha 1 O Necesidades bésicas, Ordinal
Preferencias eVOluflonandO a traves‘ de motivacion y regulacion Desmotivacion
los afios y que hay varios Motivacional con el
factores por ejemplo instrumento de
econémicos, culturales y cuestionario bajo una Introyectada
. . escala de medida Likert.
sociales que influyen en la
eleccion de las preferencias. N o
Regulacion Motivacional
Identificada
Integrada
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Variable . . . . . .
. Definicion Conceptual Definicién Operacional Dimensiones Indicadores Items
Dependiente
Conversion
Marketing de Contenidos Fidelizacion
. . nfianza
El marketing digital se Co
Para Kotler et al. (2021), el ng dig
. puede medir mediante sus .
marketing en general se define . . . Interacciones
. U dimensiones marketing de
como el estudio y andlisis de poder . .
. . . . . contenidos, redes sociales . .
Marketing Digital inventar, comunicar y entregar e Redes Sociales Alcance Ordinal
. y analisis de datos con el
valor para satisfacer las ; . )
. instrumento Cuestionario Lo
necesidades de un mercado y Experiencia

publicitar productos y servicios.

bajo una escala de medida
Likert.

Tasa de Retencion

Analisis de datos Trafico Web

Tasa de Rebote
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Anexo 3. Instrumentos de recoleccion de datos

Variable Necesidades v Preferencias
Dimensiones 1 2 3ni 4 5
N idades Basi totalmente en acuerdo ni de totalment
ecesidades basicas en desacuerdo | en acuerdo ede
desacuerdo desacuerdo acuerdo

1. Le parece molesto
cuando las marcas le
presionan para comprar.

2. Prefiero que la
informacion esté
presentada de manera
clara, aunque sea menos
extensa.

3. Cuando una empresa
comparte 'y publica
historias reales en redes
sociales, se siente mas
cercano a ella.

Dimension
Motivacion
4. Se siente motivado
cuando encuentra

marcas que publiquen
contenido interesante y
dindmico

5. Le incentiva recibir
descuentos u ofertas
especiales al interactuar
con una marca.

6. Piensa que las
promociones en redes
sociales, en la mayoria
de los casos, exageran y

no tienen mucha
utilidad.

Dimension Regulacion
Motivacional

7. Se deja influenciar
por las tendencias en
redes sociales.

8. Le interesa recibir
promociones acordes a
mis prioridades

Fernandez, L.
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9. Las campanas de
marketing que
coinciden con  sus
principios, lo inspiran a
participar.

Variable

Marketing Digital

Dimension marketing
de contenidos

10. Teniendo en cuenta
su  experiencia con
nosotros. Usted nos
recomendaria con
personas de su entorno.

11. Se encuentra
satisfecho con  los
servicios ofrecidos por
Servacont

12. Los contenidos
mostrados por redes
sociales le resultan
confiables

Dimension redes
sociales

13  interactia  con
frecuencia (dar “me
gusta”, comentar 0
compartir) con
contenidos en redes

sociales

14. Me gustaria que la
empresa aumente la
visibilidad de  sus
publicaciones en redes
sociales para conocer
mejor sus novedades

15. Anteriormente, su
experiencia fue
agradable en las redes
sociales con Servacont.

Regulacion analisis de
datos

16. El contenido que
una empresa ensefa en
redes  sociales  me
motiva a seguir
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visitando sus perfiles
con frecuencia.

17. Visualizar una
pagina web con
contenido informatico
sobre los servicios que
ofrece  Servacont le
resulta 1til.

18. El contenido de la
pagina web que visito es
relevante para lo que
estaba buscando.
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Anexo 4 carta de aceptacion

.

| "| SOLUCIONES FINANCIERAS Y
\" / TRIBUTARIAS SERVACONT S.AC.

Nl

O ol
AT
Autorizacion para realizar trabajo de investigacion

o, JOSE LIND ROIAS RUIZ Gerente General de la empresa Servacont Asesores y Contadores
SAC can RUC 20606266074 Lecalizada en JR. GEMERAL BELISARID FLORLE 967 URE. RIZS0 DPTO. 804,
declara que he sido informado @ invitado a participar en una investigacion denominada “Andlisis de
las Mecesidades y Preferencias de los Clientes para la Optimizacidn del Marketing Digital y de
Cantenidos en Redes Sociales: Caso Servapont, Lima 202587, siendo ecte un progecto de investigadidan
cientifica que cuenta con &l respaldo de ks Unieersidad Privada del Narte.

Cntiendo gue este estudio busca analizar la influenda de las necesidades y prefarencias de los
clientes en la optimizacion del marketing digital y de contenidos en redes sociales en la empresas gus
lidera, resultando beneficisds mi empresa durante este procesa imvestigativa, pues permitica la
recoleccidn de infarmacitn oon recpecto a las wariables de astudio para so analisic.

Far la gue acepto valuntariamente participar de este sctodio.

L LY
. S AN
P =2

Mambre: JOEE LIND ROIAS RUIZ
DHI- 08147101

Facha: 26.09.2025
IR GENEIAL FELTSARID FLORES 97 O S04 LINTE
EELERND 42304486 — DS 7FFEIN]
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Anexo 5: Alpha de Cronbach

El analisis de confiabilidad se realizé por medio del coeficiente Alfa de Cronbach, el cual sefiala
el nivel de fiabilidad del instrumento utilizado para poder medir las necesidades y preferencias en el

Marketing Digital en los clientes de Servacont Asosores y Contadores S.A.C.

El Cuestionario que se utilizé para medir las necesidades y preferencias en el Marketing Digital

obtuvo un coeficiente de 0,799 segln el rango tiene un alto nivel de confiabilidad.

Alfa de Crobanch N° de Elementos

0,79 20
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Anexo 6: Validacion de Instrumentos

Matriz para Evaluacion de expertos 01

Fernandez, L.

CARTA DE PRESENTACION

Presente: Lic. Marfa del Carmen Ayulo Gonzales

ASUNTO: Validacion de instrumentos a través del julcio de experto.

Por la presente, reciba el saludo cordial y fraterno, asimismo, soy estudiante de
la Universidad Privada del Norte, y me encuentro en la fase final de desarrollo de mi
tesis titulada “Analisis de las Necesidades y Preferencias de los Clientes para la
Optimizacién del Marketing Digital y de Contenidos en Redes Sociales: Caso Servacont,
Lima 2025” por lo que conocedores de su trayectoria profesional y estrecha vinculacién
en el campo de la investigacion, le solicito su colaboracién en emitir en su JUICIO DE
EXPERTO, para la validacion del instrumento “Cuestionario” de la presente

investigacion.

El expediente de validacion, que se le hace llegar contiene:

e Carta de presentacion
e Matriz de Evaluacion de Expertos
e Constancia de Validacion

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracion me despido de usted,
no sin antes agradecerle por la atencion que dispense a la presente:

Atentamente,

Luis Ricardo

DNI: 72670104

rnandez Rojas
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MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS
Asdls de b Necovidades ¥ Proferoncias de los Clicnies poes 1a
Mﬁhw Optimizscion del Marketing Digliad y de Costenidos en Redex Sociales:
Coso Servacont, Lima 2005

Asadizar I necevidades ¥ preferencles e influoenci de las necovidades
Objativo de (a investigacion ¥ prefesencias de los clientes en I opsmizacion del marketing digital y
- de contesidon en rades socalkes —]
| Apellidos y mombres del experto: | AYULO GONZALES MARIA DEL CARMEN
DN 09369176
 Profesién CONTADORA - DIPLOMADO EN ADMINISTRACION
Grado Acadimico TITULADA
El instrumante de la medicidn z

o stad Necesidades v Preferencias

| Mediante la matriz de evaluacién de expertos, Ud. titne Ia facultad de evaluar cada una de las preguntes
marcando con ura “X' en (a5 columnas de I o NO. Asimiomo, le exkortamos e (0 correceitn de (o5 ftems,
ndicando sus observacionss g/o sugerencias, con b finslided de mejevar la coherencia de las preguntas
sobre [ vanable en estudio

Aprecia 2
| itoms Preguntas = 3 PP Observaciones
A Le parece molesto cuando las marcas le presionan X
| para comprar
5 prefiero que la informacion esté presentada de %
manera clara, aunque sea menos extensa, . _—
. Cuando una empress comparte y publica historias
reales en redes sociales, se siente mds cercano a ella,
. Se siente motivado cuando encuentra marcas que Iy
publiquen contenido interesante y dindmico,
A~ Le incentiva recibir descuentos u ofertas especiales X

al interactuar con una marca .
Piensa que las promociones en redes sociales, en la
& | mayoria de los casos, exageran y no tienen mucha X

utilidad.

= Se deja influenciar por las tendencias en redes X
sutlalus

s Le Interesa recibir promociones scordes a mis x
pricridades de consumo.

& Las campafias de markating que coinciden con sus %

principios, ko inspiran a participar.

PM:M‘S’“M“Q&‘MM“M“MWM

n
Firma del axperto: M‘h’

pai: D93¢5/ %
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MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

Andlisis de das Necesidades ¥ Preferencas de los Clientes para In
Titulo de la imvestigacion: Optimizacida del Marketing Digitad y de Cantealdos en Redes Soclales:
Case Servicont, Lima 2025

Aralizar ki necesidades y prefereacios [a influencia de las necesidades

Objetive de la invastigacin v preferencias de bos clintes en b optimizacion del marketing digitd y
e e comendos ea redes sociales
Apellidos g nombres del experto: AYULO GONZALES MARIA DEL CARMEN

DN 9391706
Profesidn CONTADORA - DIPLOMADO EN ADMINIS TRACION
El instrumanto de la madicidn
 pertenece a (a variable '

Medlante b mateiz de evaluacion dz experten, el tiene (o fucaltanl de evaluse cuda usa de lus
prequntas marcando con ura “x" en las columnas de ST o NO. Asimismo, le exhortamos en la
correceidn de los ftews, indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar
la coherencia de las preguntas sobre la vaniable en estudio.

items Preguntas

Aprecia
si |NO

Observaciones

3

Teniendo en coenta su experiencia Con nosotros. Usted nos
recemendaria con Parsonas de su entomo

Servacont

Se ancuentra setbfeche con ks servicios olrecidos poe

conflables

Los contenidon montradon por rades socides le resultan

W N

. Interactus con freceencis [dar “me guata®, comantar o
compartir] con contenidos em redes sotiakes.

novedsdes.

Me gustana que b empress sumente s visbidad de sus
§ | publcacones en redes socisles pars conoom mejor suk

x| x| x| X |Xx

socisles con Servacont.

Arteriormente, s expermncis foe apradablo en ks redes

€l contonido que une ompreso eroefis e redes sesakes me
mobva 2 seguir istando wss perfles con frecuenda.

Visualizar una pagina web con contenido Indormiticn sobew ko
2ervicios que ofrece Servacont b rewclta ced.

qoe estaba buscando.

£l contenido de b pagina web que VisRo es refvante pacs ko

X | x| x|x

Sugerencias.

Firwa del experto: %

DN a 3‘2/)‘

Fernandez, L.

77



Analisis de las Necesidades y Preferencias de

U PN los Clientes para la Optimizacion del Marketing
UNIVERSIDAD Digital y de Contenidos en Redes Sociales:
OEL NoATE Caso Servacont, Lima 2025

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, MARIA DEL CARMEN AYULO GONZALES Con DNI N* 09369176 con grado académico de
CONTADORA Desempefisndome como ADMINISTRADORA ¥ CONTADORA.

Por mecio de & presente hago constata que he revisado con fines de Valldaddn de los
InSIrume oS

£l instrumento validado es: Un cuestionario que consta con 18 preguntas:
Luego de hacer las cbservaciones pertinentes, puedo farmular 1as siguientes apredaciones:

Criterios a evaluar DEACIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE
1.Claridad X |
2.0bjetmdad X
3.Actualidac 1 X
4,Organizacion ! X

5. Sufidencia 1 X
E.Intencionalicad X
7.Consistencia X
8.Coherenda | X

9. Metodologla I X

En sedfinl de conformidad firmo la p en b culdad de Lima & los ... ¢ias del mes de

Setiembre del 2025, |

Grado Académico:

TITULADA

DNI:

09369176

Especialidad:

CONTADORA

E-MAIL:

maryayo®hotmall.com .
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los Clientes para la Optimizacion del Marketing

Digital y de Contenidos en Redes Sociales:
PRIVADA
DEL NORTE

UNIVERSIDAD

1 up“ Analisis de las Necesidades y Preferencias de

Caso Servacont, Lima 2025

Matriz para validacion de expertos 02

CARTA DE PRESENTACION
Presente L Kelly Lusa Baos Alcaide

ASUNTO: Valdaciin de Instrumentos a través del juiclo de experto.

| Por la presente, recha el saludo cordial y fraterno, asimismo, soy estudiante de
Ia Universidad Privads del Norte, y me encuentro en 13 fase final de desacrollo de mi
tesis titulada "Andlisis de 135 Necesidades y Preferencias de los Clientes para B
Optimizacién del Marketing Digntal y de Contenidos en Redes Sociales: Caso Servacont,
Uima 2025" por lo que conocedores de su trayectoria profesional y estrecha vinculacdn
en o campo de 1 investigacidn, be solicito su colaboracidn en emitir en s JUICKO DE
EXPERTO, para la validacidm dal instrumento “Cuestionario” de la peesente
Investigacién.

£l expeciente de valldacidn, que se le hace llegar contiene:

| » Cara de presentacion
« Malriz de Evaluacidn de Expertos
+ Constanca de Validacién

Expresandole mis sensmientos de respeto y consideracion me despido de usted,
no sin antes agradecerie por Ia atencitn que dispense a la presente:

Atentamente,

Luks Ricardo'Femandez Rojas
DNI: 72670104
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Analisis de las Necesidades y Preferencias de

U PN los Clientes para la Optimizacion del Marketing
UNIVERSIDAD Digital y de Contenidos en Redes Sociales:
OEL NORTE Caso Servacont, Lima 2025

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

Anﬂiﬂsdelnwhhyﬁ"tmlud:hnﬂ-ﬁmh
Titulo de la investigacidn: Oprtimiracitn del Marketing I)Ighdy‘:‘('unnn-imm en Redes Soclales:
Servacon, Lims
A.uhwl-anymkwmmhmh}uzhdcl-M
Objetivo de |a Investigacién y prefecencias de bos elicates ca lo optimizacidn de) merketing digital y
do_conlesidos en rodes sociales
Apellidas y nombires del experto; Beailos Alcalde Kelly Luisa
DN 450)5948
Profesion sadministracitn
Crado Académico Lm
ﬁ%gh@mcab Necesidades y Preferencias

Mediante i mairiz ce evaluacion de expertcs, Ud. ene s acaliad de evaluar cada una de [as pregustas marcanda com wna "
en Las columnas de S1o NO. Asisnisma, le exhortamos en la correcchén de los ems, indicando sus obsenvaciones yl'o

sugerencias, con  finadad de mejorar s coberencia de las pregunras sobve ls virrisble es evudio.

cGa
ltems Preguntas GRLT) Observaciones
Le parece molesto cuando las marcas le presionan
para comprar
prefiero que la informacidn esté presentada de
manera clara, aunque sea Menos extensa.
Cuando una empresa comparte y publica historias
reales en redes sociales, se siente mds cercano a effa.
Se siente motivado cuando encuentra marcas que
publiquen contenido interesante y diindmico,
Le incentiva recibir descuentos u ofertas especiales
al interactuar con una marca
Piensa que las promodciones en redes sociales, en |3
& | mayoria de los casos, exageran y no tienen mucha x
utilidad.
Se deja influenciar por las tendencias en redes %
sociales
Le interesa recbir promociones acordes 3 mis
prioridades de consumo,
Las campafias de marketing que coinclden con sus
principios, lo Inspiran a participar.
Sugerencias:
Realza encuestas y andisis de comportamiento digdal de ks clientes de Servacont para idenlificar sus
intareses, formatos da contenkdo preferidos y plataformas mas ullizadas
“Firma del experto:

DNI: 45015948
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Analisis de las Necesidades y Preferencias de

1 U PN los Clientes para la Optimizacion del Marketing

UNIVERSIDAD Digital y de Contenidos en Redes Sociales:

OEL NORTE Caso Servacont, Lima 2025

MATRIZ PARA EVALUACION DE EXPERTOS

B Avdiisis do s Nocowidades y Prefcrencias de los Clhentes para s |
Thulo de 1a Investigacion: Optimtizncidn dof Marketing Digiaal y de Comenidos on Redes Sociales:
Caso Servacuss, Lims 2025
== g AﬁiEhn«M;mtﬂ:ﬂiuhMm&by«% '
sy Je los chiendes en fa optimieas

oucmahmu.xm‘ y*pt:mw"w , =ahcting digital y
W;Mm&lm WM!!_L‘[“
DNI; 45015948
Profesidn administracion
gmmn Licencinda
El instrumento de la mediciée pertenece a Ia Marketing Digital

Wediare s matrs e evaleacian de experios. Ud tene B focuiad de evaliar cads una de 125 preguntas martando con una “x-
on s columeas de Sl o KO, Aumama. le exhertames en la corraccién de los items, Indicando sus alsenvacienes y/o

 sugerencias. con by fnskdad de meforar b coherencia de les geeguntas sobr la variabie en
Mems Preguntas s‘ "‘o“ Observaciones

Teniendo en cuenta su experiencia con nosoLros, 2
Usted nos recomendaria con personas de su entorno
2 Se encuentra satisfecho con los servicios ofrecidos |
por Servacont.

Los contenidos mostrados por redes sociales le
resultan confiables

. Interactia con frecuencla (dar “me gusta®,
4 | comentar o compartir) con contenidos en redes x
sociales,
Me gustarfa que ks empresa aumente la visibilidad de
5 | sus publicaciones en redes sociales para conocer x
mejor sus novedades.
Anteriormente, su experiencia fue agradable en fas
redes sociales con Servacont,

El contenido que una empresa enseiia en redes
7 |sociales me motiva a seguir visitando sus perfiles con | x
frecuenda.
Visualizar una pagina web con contenido informatico
8 | sobre los servidos que ofrece Servacont le resulta x

atl'i
1 contenido de la pdgina web que visito es relevante ¥
para Jo que estaba buscando,

momwaum«mmnmmwwymhmi
contenidos en redes soCiakes.

Firma del experto:
DNl 45015548 ________
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Analisis de las Necesidades y Preferencias de
los Clientes para la Optimizacion del Marketing
Digital y de Contenidos en Redes Sociales:
Caso Servacont, Lima 2025

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Dathos Akalde Kelly Luisa.. Con DNEN® 45015048 con grado académico de: lic.
administracion....... Desempefdndome como .. ... |0le Imagen Instaudional..........cccu...

Por medio de la presente hago constatar que he revisado con fines de Valldacln de Jos
Instrumentos:

Elinstrumento validado es: Un cuestionarno gue consta con 18 preguntas:
Luago de hacer las observaclones pertinentes, puedo formular las sigdentes apreclaciones:

Criterios a evabuar DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE
1.Carldad x

2.0bjetividad x

3.Actualidad x
4,Ovganizacién x

5. Sufidencia x

G.Intenclonalidad x

7.Consistencia x

8 Coherencis x

9. Metodologia X

&W*mmcmupmmonlannadaunaabs?.?.&oddwde
Setiembre del 2025,

Frma:

Grado administracion
Dol 45015948
Especiaiidad: Relaciones Pablicas
E-MAIL: adm.kiba@gmal.com
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Caso Servacont, Lima 2025

Matriz para validacion de expertos 03

CARTA DE PRESENTACION

Presente: U Junior Elvis Vivas Huarl
ASUNTO: Valldacién de instrumentos a través del juicio de experto.

Por la presente, reciba el saludo cordlal y fraterno, asimismo, soy estudiante de la
Universidad Privada del Norte, y me encuentro en la fase final de desarrollo de mi tesis titulada
“Andlisis de las Necesidades y Preferencias de los Clientes para la Optimizacién del Marketing
Digital y de Contenidos en Redes Sociales: Ca so Servacont, Lima 2025 por lo que conocedores
de su trayectoria profesional y estrecha vinculacién en el campo de la investigacidn, le solicito
su colaboracién en emitir en su JUICIO DE EXPERTO, para la validacién del instrumento
"Cuestionario” de la presente Investigacién.

El expediente de validacién, que se le hace llegar contiene:

« Carta de presentacién
« Matriz de Evaluacién de Expertos
« Constancia de Validacion

Expresandole mis sentimientos de respeto y consideracién me despide de usted, no sin
antes agradecerie por la atencién que dispense a la presente:

Atentamente,

Luis Ricardo Femandez Rojas
DNI: 72670104
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Analisis de las Necesidades y Preferencias de

“pN los Clientes para la Optimizacion del Marketing
UNIVERSIDAD Digital y de Contenidos en Redes Sociales:
OEL NoATE Caso Servacont, Lima 2025

BAATRIZ PARA EVALLAOCM DE EXPERTOS

Arpieay de L Mocombalss v Preloremze de oy Clicnies: s La

Thulo de b isvestigar e Copstimniseaton =] harkoting Dagital + de Comtenndim en Rades Socmlked
s Sewicnil, Lidis D029

Al s ieociabedes v preficrenciion B iiflocsdis & B oo

Dbjetivo de la imvebgac e y preloesiis & e denies o B oplimicecide de neeh o dktal +
de comlemules en radc aotisles

Apelidos 9 numtee del eapetc: Vivas Buan Jenior Ehrin

Deil: T1T41626 |

Prrufeiidn Licanciade em Admdiniviraciom

Grido B dém o Licenciado

E initrussents de ks medicadn geftenecs a la

Mecesmidades ¥ Preferuncias

wvarlabiz

Nedisn®s ls matrs ds svelescios de saxperiza, U2, Hers 8 fscufisd o8 svelusr cecs urs 2= lan preguriss mencsnds con une "o s =
soiummaz 28 3 o MO aimiore, s echortmmor e b coereodon S oo dema, indicardo sue chasrvecionss 7o cagsrercin, con s
finslidss 38 mefore b oo berencls S8 lan preaguriss scbrs |8 warksls a0 actusla.

Ibems e =Las ﬁ O s e

. L= parece malesto cusndo las marms e presionsn X
para comprarn

, |Prefiercqueia informacion aste presentacs de X \
misnera clam, Sungus ses menos sxtenss

, |CuBndo unm empress compante y oubioe Ristarias X \\
reles an redes sociales, se sienbe mas cercano & =[x

. |5® si::nte rr'-:lti-.'uz-:l.n r:u.ur-:I-:- SNCUERITE MBrCES qus X \
publiguen contenido interesante y dindmico.

. Le.'nnenti'.ln redbir descuentos u ofertas espeiakes X "-\
al interactuar con wna marca
Fisnsa gue las promocionss en redes sodales, em k2

E | mayoris de bos Casos, ssmmeran y no tispen mucha q
witiliciad.

, 5= IEIEi'-E imfluenciar por ks tendendas en redes X \
sogales

3 Le.'nlfzre:;: racibir promiodores scordes & mis X \
pricridades de consumo.

;== :F"!mzl"'m:.- ] !'r'rlre:ire;_q.ue COINCICEN CON SUS X "-.II.
principios, o inspiran & participar.

Superencan: Edbal prmimna al cormumides; Bindar informeddn  oocionm, e impes ome., |

Firma ded esperts:

Df: PITERERE
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Analisis de las Necesidades y Preferencias de

“pN los Clientes para la Optimizacion del Marketing
UNIVERSIDAD Digital y de Contenidos en Redes Sociales:
OEL NoATE Caso Servacont, Lima 2025

BASTRIZ PARS EVALUAOCN DE EXPERTOS

Arcilries de b Wesombal= v Prefeem=e de b Clisnies o b
Thuls de | i=vesilgas e Chpptiminca st del Markstiog Dagital v Je Comlormlon on Redes Samilked
Dhiss Servicnnl, Ling D02E
Amibicer s mosabalon s prefermncin b inflesscis & bo mosadales
Osjetivu de e imvmbgack= y preferesdiss & b clicnies en b opiimicesids dd noobessy denial +
e comlsrmdes en rale wxcisda
fpriidos y numsos del sapeo: Vivas Huar Tenicr Ehvis
Drl: TIT41626
Peafeidin Licanciade em Adeinictracitm
Grady Feadémics Licenciada
El inslrussents de b medicadn peieneona @ . . .
arkabsh Marhoeting Tigital

Nedsnts s matricds svalescie de sxperiza, UL, Hees n fscufisd s svalusr cade une 3= b preguriss mencersds con une " e
ooiumna 2 3 o MO Saimiomo, s shorimo sn s corecdon 2 o Aema, indicendo s ches rvecionss 7o nagerencdn, oon s

Pruslics s de meforer ks oo hereccls Ss e oregurise scbrs s werls s snosctucla.

]

Ibems e =Las w Ol seswune.

. Temiendo en cenks 5 ::np:ril:m:in 0N ROs0Aras. .
Usted reos recomiendars oon pErsonss 42 su entarns
Se epcuentra satisfecho con los servicios ofrecidos \

: por Servacont. "

i Las cortenidas mostrados por redes sodales be " \\
resultan confisbles

i Irmctﬁz.-:_ur ‘re:uen:’F [dar “me Fusta”. comertar | \
o compartir] <on contenides en redes sooales.
M= muctaris que ks smoresa aumeants |8 sssilidad de

% |sus publicaciones en redes socinles pArs oonoCEr x

miejor fus povedades
Anteriormante, su sxperiencia fue azradable en las -
reces sooles con Servacont.

El contenido que wuna empress Ensena en redes
7 |=ooales me motiva 8 seEuir vistando sus perfiles con | X

freCuEncia.
Wisualizar una paging web con contenido informaticn
i |sobre los servidos que ofrece S=rvacont le resulia x
ol
. El cortenido de la paging web gue visito &3 relevante . “.l\
peara o e estaba usoando.
SuerencE: e e——

Firma del saperte:

DRi: TIPSRE2E @&p
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Analisis de las Necesidades y Preferencias de

“pN los Clientes para la Optimizacion del Marketing
UNIVERSIDAD Digital y de Contenidos en Redes Sociales:
OEL NoATE Caso Servacont, Lima 2025
COMSTARCIA DE VALIDA 00N
¥o, junior Ehis Wivms Hueri Con DMI N* 71741526 on grado acedemico de: Licencado

Desempenandome como Liosncadg en Administacion,
For medio ge a presente Fegn oonstskar que he revisado oon fines de Valicadon de los
rstnu menhoes:

Bl instrumeanto valdado es: Un cusstonanio que consta con 18 prepuntas:

Luess die hacer |as ooservacones FlI!IT.inET..i::-, pueds formulsr ks :-i;;urtlﬂ uprn-:iz-:-:-"ﬁ-c

Criterios & asvaluar DEFICIENTE AHCEFTAEBLE ELIEND BALFY BUERD ENCELENTE
1 sTharnickeis i

 Djetividad X

3 Artusiidsd i

4 Orpmnizagon X

5. Suficends X
Eni=ncionalicad ¥

T OonsistEnos X

E Coherencia X

a Mr.om-:ﬁi:: i

En sehal de confonmidad firmo 12 presente &n 2 Oscad ce Lma I-:ugd'us diel mes de
Sehembre del 2023

Firmria:

Erado Amdemico: Licencsdo

CHL: 7A721E2E

Especiafiad: Licenciado &n Administracion

E-f 0L fum".lmEErrui Lo

86
Fernandez, L.



Analisis de las Necesidades y Preferencias de

los Clientes para la Optimizacion del Marketing
Digital y de Contenidos en Redes Sociales:

Caso Servacont, Lima 2025

UNIVERSIDAD

PRIVADA
DEL NORTE

T

Anexo 7

Base de Datos

18

ui

[T}

17

ui

K]

16

[T}

15

Ll

¥y}

V¥

¥y}

14

'l

'l

7

u’

u

7

marketing digital

13

12

[T}

[T

[T§]

[T

11

[T§]

[T

[T§]

[T}

10

ui

[T

[T§]

[T}

[T

[T}

[T}

[T}

[T}

[T}

[T}

[T}

[T}

[T}

[T}

ui

[Tg]

[T}

[Tg]

necesidades v preferencias

'l

u’

u’

u

7

'l

'l

1

[T}

[T}

[T§]

[T§]

ui

[T§]

ENCUESTADOS

E1

E3
E4
ES
E6
EY
ES
E9
E10

E11

E12

E13

E14

E15

E16

E17

E1&

E19

E20

87

Fernandez, L.



	DEDICATORIA
	AGRADECIMIENTO
	ÍNDICE DE CONTENIDO
	RESUMEN
	CAPÍTULO I. INTRODUCCIÓN
	1.1 Realidad Problemática

	REFERENCIAS
	ANEXOS

