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RESUMEN:

La presente investigacién lleva por titulo “PLATAFORMAS DIGITALES COMO
ESTRATEGIA EMPRESARIAL PARA INCREMENTAR LA
COMERCIALIZACION DE MIEL DE ABEJA EN EL VALLE DEL MANTARO
2019 — 20207, el objetivo general de este estudio es proponer el uso de
plataformas digitales como estrategia empresarial para incrementar la
comercializacion de miel de abeja en el Valle del Mantaro durante el periodo
2019 y 2020; asi mismo busca identificar las plataformas digitales y analizar las
estrategias de comercializacion que emplean para su difusion. La investigacion
fue de tipo descriptivo, propositivo; de disefio no experimental, transversal con
un enfoque de investigacion cuantitativa, la poblacion y muestra fue de 20
apicultores del Valle del Mantaro, aplicando como técnica la encuesta e
instrumento el cuestionario. Los resultados fueron 95% consideré fundamental el
uso de plataformas digitales para incrementar la comercializacién del producto,
siendo de 1 a 3 redes sociales las que utilizan en un 70% de los casos; sin
embargo solamente el 25% cuenta con péagina web, 25% tiene blog pero no
publica y 35% no tiene equipos para hacer videos en linea. Se concluye que el
uso de plataformas digitales como estrategia empresarial permitié incrementar la
comercializacién de miel de abeja en el Valle del Mantaro durante los afios 2019
y 2020; siendo las redes sociales la plataforma digital mas empleada, aunque la
mayoria no tiene pagina web, por lo tanto se establecié la propuesta del uso de
plataformas digitales adecuadas a nivel de fases, estrategias y acciones.

Palabras clave: Plataformas digitales, comercializacion, estrategia empresarial.
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ABSTRACT:

The present investigation is entitled "DIGITAL PLATFORMS AS A BUSINESS
STRATEGY TO INCREASE THE COMMERCIALIZATION OF HONEY IN THE
MANTARO VALLEY 2019 - 2020", the general objective of this study is to
propose the use of digital platforms as a business strategy to increase
commercialization. of bee honey in the Mantaro Valley during the period 2019
and 2020; Likewise, it seeks to identify digital platforms and analyze the
marketing strategies they use for their dissemination. The research was
descriptive, purposeful; non-experimental, cross-sectional design with a
guantitative research approach, the population and sample was 20 beekeepers
from the Mantaro Valley, applying the survey technique and the questionnaire
instrument. The results were 95% considered fundamental the use of digital
platforms to increase the commercialization of the product, being 1 to 3 social
networks the ones used in 70% of the cases; however, only 25% have a website,
25% have a blog but do not publish, and 35% do not have equipment to make
online videos. It is concluded that the use of digital platforms as a business
strategy allowed to increase the commercialization of honey in the Mantaro
Valley during the years 2019 and 2020; social networks being the most used
digital platform, although the majority do not have a website, therefore the
proposal for the use of appropriate digital platforms at the level of phases,

strategies and actions was established.

Keywords: Digital platforms, commercialization, business strategy.

vii



INDICE

P&ginas preliminares: Pag.
APROBACION DEL JURADO .....coooiuiiteitieieeie ettt ate et eaesaeareens ivi
DECLARACION JURADA DE ORIGINALIDAD.........ccoiiiiiiie e, iii
DEDIC AT ORI A L iv
AGRADECIMIENTOS ... ttttttttttttiuittuttistasaaesesaeeessaesssasssesssaessssssssssssssssssssssesssssssssesssssssnsnnnes %
RESUMEN . ..o Vi
= 1S I Y 3 N vii
1NN Lo =TRSO viii
LIST A DE TABLAS ... X
LISTA DE FIGURAS ... Xi
I, INTRODUCCION.......cuiiiitieieete ettt ettt ete ettt eetesae e e eeetesreaneenes 12
1.1. Realidad ProbIEMALICA ..........ccereirieirieirie ettt 16
1.2, TrabajOS PIrEVIOS ....ocveuieiieiiriietirttsteste ettt ettt sttt st sttt ettt a e bbb s e s e s et e s e e s ene 25
1.3.  Teorias relacionadas al temMa ..........cccevveieieiiiiiseeeee e 35
1.4.  Formulacion del ProblemMaL..........ccoeiiiiieinieieeeeeee e 46
1.5. Justificacion e importancia del @StUdiO...........ccoevrireereiinieienereere e 47
1.6, HIPOLESIS ..ottt st b ettt b ettt be s 49
1.7, OBJELIVOS ..ttt sttt b b e a ettt 49
1.7.1  ODJEtiVO GENETAL: ..coeiiiiiiiiiiiiieeeeeeeee e 49
1.7.2  ODbjetivoSs €SPECITICOS: ....uiiiiiiiiiiiiiiiiei e 49

1. MATERIAL Y METODO ... .ottt ettt e et eee et e e e e s e et e s 50
2.1. Tipoy disefio de la iNVESHIGACION .........ccieieiiiiecececeeece e e 51
2.1.1.  TIip0 de INVESHGACION .....ccueceeeiieteeiecteeteete ettt et ste e be e aesbeennas 51

2.2, PODIACION Y MUESIIA.......ccvecieiecieeecte ettt et sttt st e s beereebesre e e 53
2.2. 1. PODIGCION. .. ettt ebe st be e 53
2.2.2. IMIUBSEIA ..ottt b et st bt bbbt et b e et neeanes 54

2.3.  Variables y operacionalizacCiOn...........cccceeeeieiieeienieceeriecieeee et s 54
2.3. L. VANADIES ...ttt 54
2.3.2.  OperacCionNaliZacCiOn...........cccceveiueeieceeeeceee ettt e e s te et sbe b be e ebesbeennas 56

2.4. Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos, validez y confiabilidad.... 58

2.4. 1. TECNUCAS .c.ecieuietietieteeteetestet ettt te et ettt et e b e st e st eseeseebestesbesbessessessesseseeseeseerentens 58
2.4.2. Instrumento para la recoleccion de datos..........cccceeveevereeiecierieieeeeee e 58
2.4.3. Validez y confiabilidad ..........cccooieiiee e 58

2.5. Procedimiento de analisis de datOs ...........ccecveieeeiiiiciicececeeeee e 59
2.6. CIItEIIOS BLICOS.....eeuieeieiietiitesietetet ettt ettt et e et e et e e be st e s besse s e s eseeseeseebesbessessansensenseneens 59
2.7. Criterios de rigor CIENTIFICO.......ccuiieieieicececeeee e 60
I, RESULTADOS ...ttt e e et e et e e et e et e e et e et e e et e e aaeeaens 61



3.1. Resultados en tablas Y fIQUIAS .......ccccoereiiirinineresereeee e 62

3.2, DiSCUSION dE reSUIAUOS .......ccecirirririirieieeeeetee ettt eese s 74

TG T Y o Lo 1 (N o] =X 1 ot o R TSRS 78
[V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ........cuuuuuiiiiiiiiiiiiiiininniinnnninnininnennnn. 93

4.1, CONCIUSIONES ..ottt ettt sttt sttt b st st be st e s benbe e eneeneeneas 94

4.2, RECOMENUACIONES.....ceiieuieiieiietirieste sttt ettt sttt sttt ettt sesbesbesbestenseseneeneeneeneas 95
REFERENCIAS ... 96
N 1 TN 104
ANEXO 1: MatriZ A€ CONSISTENCIA ....uuvvrririiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiaeabababbe bbb abebeesebbeeseenesennnnes 105
Anexo 2: Encuesta de opinién para la elaboracidén de la tesis........ccc.ccevvvviviiiiiiiieeeeeiiinn, 106
Anexo 3: Validacion de cuestionario por 10s especialistas ............occcvvveiieeeeiiiiiiiiiieeeeenn. 110
Anexo 4: Carta de la empresa donde autoriza realizar la investigacion ..............ccccc...... 125
ANeX0 5: RESOIUCION A€ PrOYECLO .....ceeeeeiiiiiiiiiiiiiee e e e sttt e e e e e s a e e e e e ebbeneeeaee s 127
Anexo 6: Formato T1 - Autorizacion del AULOK .............uuuueruurrrrrnririeineieeeaeneenernrnrn... 130
Anexo 7: Fotos de aplicacion de 1a NCUESEA ...........oooiuiiiiiiiiiie e 131
ANEXO0 8: REPOIE TUMITIN ...ttt sennnee 134
Anexo 9: Acta de OrigiNAlIdad .............uuuuuuumuiiiiiiiiiieii e 135



LISTA DE TABLAS:

Pag.
Tabla 1: Variable independiente: Plataformas digitales...........cccccevevvieviecesverieenee 56
Tabla 2: Variable dependiente: ComercializacCion ............ccccceveveneneinieneneenee, 57
Tabla 3: Género de la muestra de eStUdIO.........cccoeveiririnieinereee e 62
Tabla 4: Edad de la muestra de eStudio........cccecveierienienenineneneeeeeeee e 63
Tabla 5: Medios digitales: P4gina web, blog, pagina de aterrizaje,redes sociales y
VIABOS ONIINE ...ttt sttt sttt et et e nsesbesbesnesaeeneas 64
Tabla 6: Estrategia empPresarial.........ccceeiiecieieieececeseeeee e 67
LI o] - R A o 1= 2= Tox o o RSP 69
Tabla 8: POSICIONAMIENTO........ccoiiierieiecee ettt e 70
Tabla 9: Elementos de la mezcla de mercadotecnia..........cocoeeeeeeeveenieneneneneneenen 72

Tabla 10: Cronograma y presupuesto de la elaboracion y ejecucion del plan de
(0= 10 = 1 = T [0 | SRS 84

Tabla 11: Plan de capacitacion a corto, mediano y largo plazo dirigido a todos los

Apicultores del Valle del Mantaro...........ccoeveveeeiiieneeeceere e 85
Tabla 12: Estructura del programa de las capacitaCiones ..........ccccveeevveveenvereeennnne. 86
Tabla 13: Plan de control de la Implementacion del uso de plataformas aplicado a

la comercializacion por los Apicultores del Valle del Mantaro...........ccccccooveevveveneee. 91
Tabla 14: Resumen del plan de acCiOn...........cooeiiiiiiiiii e, 90



Figura 1:
Figura 2:
Figura 3:
Figura 4:
Figura 5:
Figura 6:
Figura 7:
Figura 8:
Figura 9:

LISTA DE FIGURAS:

Pag.
Mezcla de Mercadotecnia matriz de comercializacion ...........c.ccocccecenunee. 43
DiSefio de INVESHIGACION .......cooueiriirieieieeierie ettt 53
Grafico del género de la muestra de estudio ........cccceveeveecieneecieecieceee, 62
Gréfico de la edad de la muestra de eStudio..........ccceeceeverierieneneneneneenns 63
Dimension Medios digitales .........ccceeveveerieeieeiereee e 65
Dimensidn estrategia empresarial...........cocooevireirinenecseeeeseeeseen 67
DIMeNSiON fIAEliZACION .......ccoveieeeeceeeeeeee e 69
DIimension POSICIONAMIENTO ..........cceecierieriieieeeece et 70
Dimension mezcla de mercadotecnia..........ccceveverenereeeeiierienenese s 73

Figura 10: Tipos de plataformas digitales para la comercializacién de miel de

abeja. ......

............................................................................................................................. 78

Xi



INTRODUCCION

12



A nivel mundial, el crecimiento del rubro comercial debido a la globalizacion exige
el uso de plataformas digitales como estrategia empresarial para incrementar la
comercializacion de productos en general. La Organizacion Mundial del Comercio
- OMC (2018) avizoré que la manera de realizar negocios se transformaria de
manera radical en los siguientes afios, estableciéndose nuevos retos al sistema
de comercio tradicional. Es asi que la revolucion digital, permiti6 que la
tecnologia mecanica, electronica y analdgica sea reemplazada por tecnologias
digitales, que han sido acogidos en diferentes sectores desencadenando cambios

significativos de tipo: econdmicos, sociales y culturales.

El internet constituye una de las principales innovaciones que ha permitido iniciar
este proceso de cambio, influyendo en muchos aspectos en el modo de vida que
anteriormente se practicaba, debido a que en los ultimos tiempos, la manera en la
gue compramos, trabajamos, nos capacitamos hasta como nos relacionamos ha
evolucionado; trayendo beneficios como la disminucién de los costos de comercio
(de tipo transaccional, logistico, aduanero), lo cual es una ventaja principalmente
para las micro y pequefias empresas porque dichos costos son mas cuantiosos
en los paises en vias de desarrollo. (Organizacion Mundial del Comercio - OMC,
2018, p.9)

Como se puede apreciar, el mercado en linea a través del uso de las plataformas
digitales viene incrementandose cada vez mas y resulta importante la difusién de
un producto altamente nutritivo y beneficioso para la salud como la miel de abeja,
gue en muchas ocasiones se ha quedado relegada por la falta del uso de
ventanas virtuales que motiven la difusibn de sus propiedades y su

mercantilizacion.

La Organizacién de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura -
FAO (2020) considera a la miel de abeja un alimento de alto valor nutritivo por su
composicién debido a que posee vitaminas (tiamina, riboflavina, niacina, acido
ascorbico, etc.), minerales (sodio, calcio, potasio, magnesio, fésforo, zinc, hierro,
etc.), carbohidratos 300kcal, fructosa 38%, glucosa 31% Yy proteinas 0.59/100g.
Ademas, sefiala que en el mundo existe mas de 300 variedades de miel monoflor

los cuales varian de color desde blanco a marrén oscuro. Siendo el continente
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asiatico el que produce alrededor de 1,000 toneladas cada afio, seguido de
Europa con aproximadamente 500 toneladas, América, Africa y Oceania.
Asimismo, los 5 paises mayores consumidores de miel: Republica Central
Africana, Nueva Zelanda, Eslovenia, Grecia y Suiza.

Existen investigaciones sobre miel de abeja en paises que son productores por
excelencia, segun el Instituto Nacional de Tecnologia Agropecuaria de Argentina,
en el informe Mercado Apicola Internacional en el afio 2018 los primeros
productores de miel de abeja en los ultimos 20 afios en América Latina son Brasil,
México y Argentina, quienes exportan luego de abastecer su mercado nacional,
siendo el crecimiento promedio anual del 1.7%, sin embargo advierten que la
produccién global de miel de abeja no fue lineal, debido a que en ciertos afios se
presentd importantes reducciones en la dinamica productiva o por problemas de
contaminacion que traen como consecuencia la caida en las ventas internas y

externas. (Sanchez, Castignani y Rabaglio, 2018, p.17-18)

Por otro lado, el principal pais importador de miel es EE. UU (compra al afio 27%
de la miel que se vende en el mundo, destinando prioritariamente a la industria),
seguido de Alemania, Reino Unido y Japon. (Sanchez, Castignani y Rabaglio,
2018, p.5-14)

En el Perq, diferentes especialistas afirman que el comercio en linea se encuentra
en un crecimiento exponencial en estos Ultimos afios, instituciones como la
Camara Peruana de Comercio Electronico — CAPECE (2020) segun estudios
publicados en su informe anual, encontraron que la industria del comercio virtual
se incrementd en un 50% lo que representa $6,000 millones de ddlares; ademas
segun diarios locales casi la mitad de peruanos comprarian de forma virtual,
proyectando un crecimiento de 7.5% en los proximos afios con un incremento de
5% a 40% en el 2021 la cantidad de negocios que se integren al comercio
electrénico, beneficiando a los mercados minoristas y a los compradores debido a
gue en nuestro pais gran cantidad de usuarios compran en linea y el 60% de ellos

lo hacen a través del uso de dispositivos moviles.

La venta de miel de abeja en la ciudad de Lima es mas dinamica por el mayor

namero de marcas en el mercado, segun Baiocchi (2021), se realiza por medio de
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plataformas virtuales como por ejemplo redes sociales y pagina web,
supermercados, ferias, tiendas naturistas; las mismas que se encuentran
debidamente constituidas, generalmente como personas juridicas y venden sus
productos en variadas presentaciones y envases de vidrio para conservar las

condiciones 6ptimas del producto.

La investigadora, sefala que la miel de abeja materia de estudio proviene de
diferentes provincias del interior del pais, identificando problemas como la escasa
difusion, publicidad, competencia desleal, desconocimiento del consumidor, poca
costumbre de consumo de miel, baja produccion, clima, etc. por lo que sugiere
implementar plataformas como las redes sociales con la finalidad de difundir sus

productos apicolas.

En el Valle del Mantaro, de la misma manera, se evidencia que la tecnologia
forma parte de muchas de las actividades comerciales, siendo las plataformas
digitales y virtuales, las mismas que representan una estrategia moderna en el
sistema tradicional de comercializacion para difundir sus productos y/o servicios a

todas partes del mundo.

La presente investigacion denominada “Plataformas digitales como estrategia
empresarial para incrementar la comercializacion de miel de abeja en el Valle del
Mantaro 2019 - 2020”; tiene como objetivo general proponer el uso de
plataformas digitales como estrategia empresarial para incrementar la
comercializacion de miel de abeja en el Valle del Mantaro en los afios 2019 y
2020, basicamente surge con la idea de identificar las plataformas digitales
idoneas para que sirvan de estrategia empresarial para que los apicultores del
Valle del Mantaro adquieran capacidades e incorporen su uso, beneficiAndose

con el incremento de las ventas de la miel de abeja y demas productos apicolas.

En el desarrollo del tema, se ha divido en IV capitulos: en el capitulo |
Introduccion (que describe la realidad problemética, los antecedentes, las teorias
vinculadas, la formulacion del problema, la justificacion, la hipétesis y los objetivos
planteados); en el capitulo Il Material y Método ( que incluye aspectos
relacionados al tipo y disefio del estudio, ademas la poblacibn y muestra

seleccionada, las variables y la matriz de operacionalizacion, asi como las
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técnicas, los instrumentos, la validez y la confiabilidad, procedimiento de
observacion y finalmente los criterios éticos asi como de rigor cientifico); en el
capitulo lll Resultados (se muestran los resultados obtenidos en tablas y figuras,
también la discusion de los mismos y el aporte practico); por ultimo, el capitulo IV

Conclusiones y Recomendaciones.

Se concluye que el empleo de plataformas digitales o virtuales constituye una
estrategia empresarial que permite incrementar la venta de productos apicolas
como la miel de abeja en el Valle del Mantaro durante los afios 2019 y 2020.
Debido a que las nuevas tecnologias facilitan y favorecen en gran medida el

comercio de la miel de abeja tanto nacional como internacionalmente.
1.1. Realidad problematica

Actualmente, el uso de medios digitales sirve de gran utilidad para dar a
conocer a los diferentes mercados, los productos o servicios que se brindan; mas
aun resulta relevante su empleo en tiempos de crisis econdmica, de salud y social
que atravesamos originada por la pandemia de coronavirus COVID-19; en
consecuencia, muchos de los negocios estan migrando de la forma tradicional al
comercio via internet y envio por delivery, para tener mayores opciones de

ventas.

La Organizacién Mundial del Comercio - OMC (2018) a nivel internacional
aseguré que el futuro del intercambio comercial en el mundo esta basado en las
tecnologias digitales que se encuentran generando nuevos modelos de negocios
trayendo consigo enormes cambios para la actividad econdmica global. Mencioné
que las plataformas digitales estan transformando en el nuevo mercado debido a
la expansion del acceso cada vez mas creciente a Internet que en los ultimos
afios viene siendo un medio masivo que ha llegado hasta las zonas mas alejadas;
asimismo, las estrategias de comercializacion concentran una mayor visibilidad a
través de sitios web de intercambio, aplicaciones y redes sociales que permiten
interactuar las empresas y los clientes promoviendo las ventas en linea, ademas,
mediante el empleo de la tecnologia se puede analizar la experiencia de compra
en linea con la finalidad de perfeccionar y adaptar los productos a las

necesidades y gustos de los clientes.
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La misma fuente sefald que es posible que los paises en vias de
desarrollo, se integren de manera progresiva en el comercio global pero requieren
reducir la brecha en la adopciéon de tecnologias digitales; ademas dijo que
carecen de politicas complementarias adecuadas, presentan escasa difusion y
reglamentacion en materia tecnoldgica, impidiendo el posible abaratamiento de
los costos del comercio perjudicando a los micro y pequefios empresarios; los
cuales deberian ser tratados, mas aun si se proyecta la intervencion de los paises
considerados en vias de desarrollo en cuanto al comercio internacional podria
extenderse desde el 46% en el aflo 2015 hasta el 57% en el afio 2030.
(Organizacion Mundial del Comercio - OMC, 2018, p.133)

La Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos - OCDE
(2017), sefala que uno de los principales problemas de gran parte de los paises
en vias de desarrollo es que adolecen de normas concretas que regule el
comercio electrénico encaminado a regular la seguridad informética, documentos
y firmas electronicas, transferencias monetarias via internet, proteccion a los
usuarios, el derecho de desistimiento, solucion de controversias, asi como las
obligaciones legales de las plataformas digitales, proteccion de la privacidad y de
la informacién). Por tanto, la falta de un marco legal y reglamentacion adecuada
no permite el impulso del comercio y deteriora la seguridad de los consumidores

en el comercio electrénico.

En México, Sierra (2020) en el noticiero informativo El Sol de la Laguna,
menciona que actualmente el sector productivo enfrenta problemas a nivel
nacional, no obstante la miel de la zona atraviesa graves dificultades de
comercializaciéon debido a que el mercado interno y de exportacion se ha
contraido, originando una crisis en la venta de 40 a 50 toneladas de miel de abeja
de mas de siete mil colmenas cosechadas en la estacion de otofio que se
detuvieron a falta de compradores en el mercado externo. Segun el productor
Salazar Francisco sefal6 que: “No entendemos el por qué de esto, pero sabemos
gue en gran parte se debe al jarabe o miel pirata de origen oriental que se ha
vendido en grandes cantidades en todo el mundo, ya que es mucho mas barato”,

lo que perjudica la imagen de la calidad de miel de abeja pura. Finalmente indico
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qgue los precios fueron bajos en el afio 2017, donde un kilo a la exportacion en
mayoreo rondaba los 52 pesos que apenas cubre la inversion en gastos
operativos, sin embargo, un kilo vendido al detalle en la region costaba de 80 a
100 pesos con lo que tenian mayores ganancias, pero existia demora en la

recuperacion de la inversion a diferencia de la exportacion.

La estrategia de combinar la comercializacion dentro del mercado
nacional e internacional, seria beneficioso para los apicultores, quienes en parte
tendrian el retorno rapido de su inversion y obtendrian mayores ingresos,
mejorando su economia y desarrollo de su comunidad. También se mencion6
que, para poder comercializar la miel en stock, se requiere impulsar la venta en la
localidad incentivando a la comunidad la adquisicion de sus productos, que
resulta beneficioso para el cuidado de la salud en época de invierno, previniendo

enfermedades del sistema respiratorio. (Sierra, 2020, p.1)

Soto, Elizarraras y Soto (2017) en México afirmaron que la
comercializacién de miel de abeja refleja una significativa concentracion de oferta
y demanda, y que su produccion muestra un crecimiento sostenido y consistente
en el tiempo pero que necesita que los vendedores se encuentren capacitados en

el uso de plataformas digitales que permitan la interaccion en el mercado.

En Argentina, Di Bella (2016) afirm6 que dentro de los problemas mas
significativos que atraviesa el comercio digital es la logistica que en el
mencionado pais es demasiado costoso y encarece el canal on-line, asi como la
inadecuada infraestructura de los proveedores de internet; también manifesté que
otro gran inconveniente es que la normativa no observa leyes que encaucen la
experiencia digital para evitar fraudes o estafas; ademas para conseguir la

evolucion cultural, los negocios deben enfocarse mas en el cliente.

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la
Agricultura - FAO (2013) sefialé que nuestro pais no logra abastecer la demanda
interna y el nivel de exportaciéon es minimo; sin embargo Asia, Europa y América

son los primordiales continentes que se ocupan de la produccion de miel, de los

18



cuales los cinco paises por excelencia que producen el 50% del total son: China,
Argentina, Turquia, Norteamérica y Ucrania quienes comercializan a mercados
externos; estando nuestro pais muy lejos para el logro de esos niveles de
comercializacion, en parte por la inexperiencia de la produccion a mayor escala,
falta de asistencia técnica, escasos recursos econdmicos y escaso conocimiento
del uso de plataformas virtuales. Ademas, paralelamente se evidencia una
preocupante reduccién de la poblacion de abejas que se encargan de la
produccion de miel, debido a la contaminacion, agricultura intensiva, cambio
climatico, pesticidas y la pérdida de biodiversidad; lo que constituye un riesgo

para la seguridad alimentaria, bienestar y nutricion del ser humano.

Segun Alarcén (2021), en su articulo periodistico del diario Gestion en el
Peru, publicé que las tendencias actuales estan orientadas hacia las compras
mas conscientes y los medios digitales registran un mayor uso, mencionando que
la interaccion en redes sociales aumentd en 70% en los distintos sectores
econdmicos, debido a que el coronavirus marcé un hito a nivel digital, permitiendo

a las empresas puedan realizar las ventas empleando los medios digitales.

En consecuencia, los medios digitales se transformaron en un instrumento
de mayor importancia, en el ambito empresarial y personal, debido a que cada
vez son mas los negocios que hacen uso de las plataformas digitales de manera
constante con el proposito de promocionar los productos apicolas, consiguiendo
de modo rapido y seguro a sus clientes empleando canales online sin tener que

realizar inversiones cuantiosas.

Por otra parte, Harper (2017) en un estudio elaborado por la consultora
internacional de mercados Ipsos Group S.A. afirmé que las empresas pueden
tener mayor efectividad para la venta de sus marcas y mayor satisfaccion a sus
clientes empleando los medios digitales y la tecnologia a través del marketing
digital lo que incrementa las compras; debido a que en promedio las personas
jovenes de edades entre 16 a 24 afios pasan mas tiempo mirando los medios de
comunicacion en las pantallas, siendo el consumo de medios mas utilizados el

internet 62.8% y el movil 63.5%, desplazando a los canales usuales como por
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ejemplo: la television 10.8%, la radio 6.6%, los periodicos 5.6% y los medios

escritos (revistas) 4.7%.

El Servicio Nacional de Sanidad Agraria - SENASA (2017), afirmé que
debido a que el sector apicola era pequefio se tenia que trabajar arduamente
fomentando la expansion y dando a conocer los beneficios del consumo de la
miel; ademas dijo que su produccién en nuestro pais es incipiente por encontrarse
muy atomizada, por lo tanto, propusieron elaborar un plan de desarrollo apicola
gue busca incrementar al 50% la produccién de miel hasta el 2021. Es asi que, en
nuestro pais, no contamos con suficiente abastecimiento de miel de abeja para su
comercio al exterior, incluso resulta insuficiente la oferta para abastecer nuestro
mercado interno, en consecuencia, se evidencia la falta de una apropiada politica
publica que brinde soporte para una mayor produccién, asi como la formacién en
estrategias empresariales apoyadas en plataformas virtuales que permitan su

difusién y venta.

La Confederacion Peruana de Apicultores - COPEAPI (2020), sefialo que,
para consolidar una apicultura integral y sostenible, la apicultura nacional requiere
de un trabajo conjunto y articulado tanto del sector publico como privado y de los
profesionales, especialistas, lideres, técnicos, expertos y apicultores, en las areas
de desarrollo, capacitacion e investigacion. Ademas, ante el consumo deficiente
de productos apicolas debido al desconocimiento de su importancia, la
confederacién organiza actividades como capacitaciones y concursos que
contribuyan a difundir el consumo de productos apicolas en nuestro pais,
garantizando productos de calidad, generando conciencia de su valor para

competir con los mercados mas rigurosos del mercado nacional e internacional.

La Asociacion de Apicultores del Pera — ADAP (2019), se encarga de
promover el manejo apicola para la produccion y posterior comercializacion de
miel de abeja. Sin embargo mencioné que existen problemas como la miel falsa
gue representa una amenaza a la apicultura del mundo, debido a que engafa a

los consumidores, reduciendo los precios, provocando la disminucion de las
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ventas, adicionalmente existen aspectos por mejorar como: la competitividad, las
capacidades de los apicultores, la sanidad, la inocuidad, la institucionalizacién de
la apicultura, la capacitacién en pro de la productividad, la transformacion de
productos derivados, combatir plagas y enfermedades entre otros; por lo que
vienen ejecutando con esfuerzo y organizacion el Plan Nacional de Desarrollo
Apicola a la vez que establecen convenios con el Gobierno para fortalecer

acciones conjuntas con el objetivo de lograr una apicultura moderna y sostenible.

Llaxacondor (2004), en el Perd, en su articulo sobre la situacion,
problematica y posibilidades de la apicultura; expuso que los cambios mundiales
afectan rapida e inesperadamente los niveles econdmicos, sociales y culturales;
siendo la tecnologia comunicativa la que unifica y anula las fronteras
principalmente culturales. Ademas identific6 problemas como: una débil economia
neoliberal, la migracion del sector rural a la capital, las politicas gubernamentales
gue no benefician la agricultura, la falta de trabajo, la violencia, la discriminacién,
elevado porcentaje de mortalidad, el deterioro de la ecologia y una América Latina
mas carente; donde en estas épocas modernas demandan el compromiso de
todos los seres humanos, para fomentar espacios publicos de intercambio de
conceptos sobre la apicultura en América Latina y su relacién con la comunidad
de la zona, quienes pueden dedicarse a actividades apicola econémicamente

rentables con revelador potencial para el desarrollo humano y su entorno.

Se observa que la apicultura en el Peru y paises andinos es una actividad
de desarrollo a menor grado, siendo complementaria en la economia del poblador
rural, por tener pocas colmenas en zonas altoandinas de 0 a 3500 m.s.n.m. que
segun Brack (1986) componen 11 ecorregiones naturales y la produccion

generalmente se centra en el mercado local.

La biodiversidad de Peru brinda a la apicultura como caracteristica la
pluralidad que origina diferenciaciones en las mieles (color, aroma, sabor,
humedad, entre otros), ademas los apicultores poseen rasgos culturales con
idiosincrasias distintas lo que dificulta unificar un gremio de apicultura nacional
debido a que a veces son contrarias entre si existiendo celo entre ellos, otra

diferencia son los costos de produccion apicola verticalmente distintos, ademas la
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diversidad de mieles dificulta captar clientes teniendo como alternativa de solucion
una apicultura a escala regional que comprenda las dificultades del pequefio
productor. Asimismo, el autor dijo: “A través de medios de comunicacion
televisados y cibernéticos se ha logrado sistematizar informacién actualizada que
llega a los apicultores. De esta manera han comenzado a diversificarse ain mas
los subproductos de las abejas” expandiéndose a nuevos mercados en zonas
estratégicas de intercambio entre productores apicolas y personas que buscan
una nueva perspectiva de trabajo a futuro. (Llaxacondor, 2004, p.1).

Gonzales (2015) en Chiclayo hace una importante reflexion sobre los
problemas producto de la globalizacién que representan todo un reto para que el
Gobierno pueda ejecutar politicas que resguarden la seguridad de los clientes ya
que en nuestro pais hay tantos casos de fraude producto de una deficiente
regulacion, ademas de la forma de reglamentar el impuesto producto de la
comercializaciéon por medios digitales constituye otro desafio para paises en

desarrollo que se encuentran un tanto incipientes en la materia como el nuestro.

Segun Plasencia (2007), en la publicacion titulada “La modernizacion rural
en el valle del Mantaro. Una revision”, considerd que el Valle del Mantaro es una
planicie extendida en la parte meridional del departamento de Junin en el centro
del Perl, que comprende las ciudades mas destacadas de la regidn como:
Huancayo, Concepcion y Jauja. El autor afirmé que en el Valle del Mantaro, se
produjo un cambio econémico, diferencia de clases sociales y migracion luego de

incorporarse al desarrollo comercial.

Escriba (2014) estudio que los distritos de la selva central como: Pangoa,
Satipo, Coviriali y Mazamari que pertenecen al departamento de Junin, no utilizan
los medios digitales para vender al por mayor, pero si emplean las plataformas
digitales como las redes sociales para convocar a eventos, hacer publicidad de
sus productos, asi como también realizar ventas menores por internet. Esto
debido a que son distritos pequefios donde las Asociaciones de Apicultores se

organizan para comercializar sus productos en ferias y exposiciones presenciales.

Rodriguez, Svensson y Pérez (2017) mencionaron que, en el Valle del

Mantaro, es demasiado lenta la implementacion de las plataformas digitales pese
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a estar convencidos de que son necesarias e importantes para que los clientes
puedan interconectarse en el campo digital y se adquiera seguridad, ya que el
internet permite a las personas organizarlas de manera rapida con un objetivo en
comun. En estos tiempos la tecnologia los 7 dias y 24 horas a los usuarios de
internet para ofrecer los productos o servicios; el problema radica en que muchas
veces el exceso de informacion en las plataformas digitales genera indecision en

los clientes.

ADAP (2019), también mencion6 que, en Huancayo, Chupaca y
Concepcién, existen pocas micro y pequefias empresas que cuentan con
plataformas digitales para promocionar sus productos de miel de abeja, ademas
afirmé que existe desconocimiento de los beneficios de vender a través del
empleo del internet. Incluso algunos de ellos no cuentan con equipo de cémputo
ni internet como medio para dar a conocer sus productos y los pocos que si lo
hacen ven como obstaculo que los compradores muchas veces son incrédulos
para comprar virtualmente por temor a ser estafados o no confian que el pago
pueda ser seguro utilizando las tarjetas bancarias a través de los medios

electronicos y dudan de que el producto finalmente llegard a sus domicilios.

Luego de hacer un andlisis exhaustivo, se expone que la problemética en
la comercializacion de la miel de abeja del Valle del Mantaro es variada,
agravandose debido a la crisis sanitaria por la pandemia de coronavirus COVID-
19, siendo las mas relevantes: la baja comercializacion que experimentan los
apicultores a causa del desconocimiento del manejo de las distintas plataformas
digitales que permitan la venta (por lo que no consideran a la apicultura su
actividad econdémica principal), el temor de los clientes de adquirir miel adulterada
y la falta de difusion de las propiedades nutricionales y curativas del producto a

través de los medios virtuales.

Cabe mencionar que el factor mas importante que limita la
comercializacion de la miel de abeja a gran escala es porque la produccion es
estacional (no hay en grandes cantidades durante todo el afio), ademas suele ser
escasa en las épocas de poca floracion o cuando el clima no es favorable,

trayendo consigo el incremento del precio, que sumado al transporte desde los
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diferentes lugares que componen el Valle del Mantaro, hace que el precio de la
miel de abeja sea mucho mas elevado en otras ciudades como la capital, en
comparacion al precio que se encuentra en los mismos apiarios del departamento
de Junin; situacién que es aprovechada por personas inescrupulosas quienes
adulteran la miel de abeja atentando contra la salud de los usuarios y

perjudicando el comercio del producto.

Asimismo, otras limitantes que se han podido identificar son que algunos
apicultores no tienen los equipos necesarios 0 no cuentan con los recursos
econdémicos suficientes para la adquisicion de la tecnologia que se requiere para
realizar el comercio electrénico por lo que no se encuentran muy familiarizados
con el uso de las plataformas digitales, sumado a ello, la sefial de internet es
deficiente en ciertas zonas del Valle del Mantaro, en ocasiones a causa de los
fendmenos climaticos que se presentan como lluvias fuertes, tormentas eléctricas
y granizadas; originando la interferencia en la comunicacién via internet,
interrumpiendo el proceso de compra venta entre el cliente y el apicultor o lo que
es peor, que no haya comunicacion a través de este medio debido al corte de la
energia eléctrica. También se evidencia la ausencia de apoyo de parte de las
instituciones gubernamentales competentes a favor del rubro apicola, quienes
deberian brindar soporte técnico y financiero para la mejora de la produccion y

comercializacion de miel de abeja.

Finalmente, la propuesta planteada en la presente investigacion, ayudara
a los apicultores a solucionar sus principales problemas de comercializacion,
debido a que busca realizar un diagnéstico y brindar conocimientos que permitira
adquirir habilidades sobre el uso de las plataformas digitales, con el fin de
incrementar las ventas de miel de abeja, desarrollar estrategias de marketing
digital y comunicacion para el posicionamiento del producto en la web; de la
misma forma incentivar el uso de la tecnologia para difundir las propiedades
nutricionales y curativas del producto y puedan orientar al cliente sobre la
identificacion de la calidad de miel para evitar la adulteracion del producto. Con la
finalidad de mejorar su economia, su calidad de vida y de sus familias, asi como

el fortalecimiento del rubro apicola y el desarrollo de su regiéon y del pais.
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1.2. Trabajos previos

A nivel internacional

Freire y Rojas (2018) en su tesis ecuatoriana denominada “Elaboracion de
una plataforma digital para el desarrollo comercial de las PYMES productoras de
miel de abeja del Ecuador para fomentar su consumo”, tuvo como objetivo general
proponer una plataforma digital para el progreso comercial de las pequefas y
medianas empresas (pymes) que producen miel de abeja para expandir su
consumo. Se realizé una investigacion propositiva, descriptiva, cuantitativa y
cualitativa; la poblacion fue de 100.000 consumidores de distintas partes del
Ecuador con capacidad econémica para adquirir productos por internet, aplicando
la encuesta a la muestra de 383 personas de las cuales un 86,2% confirman que
si compran via internet (43.6% lo hacen semestralmente, 37.4% anualmente y
19% mensualmente), ademas se entrevistd a 6 apicultores de las PYMES
productoras de miel de abeja quienes estan de acuerdo que las redes sociales
son la plataforma ideal por su popularidad y manejo sencillo con la finalidad de
que las personas conozcan y compren los productos. Concluyeron que las
empresas apicultoras requieren una plataforma digital para difundir y
comercializar sus productos, ampliando sus mercados a diferentes ciudades del

pais, asi como a los mercados internacionales

Se resalta en su investigacion que los apicultores consideran importante
emplear plataformas digitales debido a las ventajas de contactar a mas personas
nacionales e internacionales para promover el consumo de miel de abeja y el

desarrollo comercial de las pymes.

Di Bella (2016) en la tesis argentina titulada “Startup de Desarrollo de
Plataformas Virtuales para Comercios Electronicos Locales” consider6 como
objetivo general analizar la viabilidad del posicionamiento de una empresa, siendo
sus objetivos especificos crear, ampliar y comercializar un servicio de
implementacion de las plataformas virtuales y tacticas de comercio electrénico
gque se adapte a los requerimientos y demandas de las empresas de la localidad;
su estudio fue descriptivo, siendo la metodologia empleada el analisis bibliogréafico

(fuentes primarias y secundarias), aplicando la técnica de la entrevista a la
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poblacion integrada por 10 profesionales y especialistas del area de comercio
electronico y marketing digital; obteniendo como resultados que la logistica es el
principal problema dentro del mercado del comercio electronico siendo la
estrategia implementar, evaluar y retroalimentar en menor escala las plataformas
digitales. Concluye basicamente que la ejecucion de plataformas virtuales, asi
como las estrategias de comercio electronico continuara expandiéndose, ademas
las pymes que tienen ventana online alcanzan mayores ventajas competitivas

respecto a los que no tienen.

Considero que es importante contar con expertos en el manejo de
plataformas y estrategias de comercio electronico. Ademas, evaluar las opciones
de tener su propia plataforma o contratar un Marketplace (tercero que brinda un

tipo de sitio de comercio electronico).

Cabrera (2018) realizé la tesis ecuatoriana denominada “Impacto del uso
de las redes sociales como estrategia de marketing en las ventas de Sociedad
Predial y Mercantil Milatex S.A.”, tuvo como objetivo principal establecer el
impacto del uso de las Redes Sociales como estrategia de marketing en el
comercio de Sociedad Predial y Mercantil MILATEX S.A.; asi como desarrollar
habilidades de marketing digital para mejorar sus negocios. Esta tesis es de tipo
descriptiva, documental, el disefio es no experimental, transversal de enfoque
cuantitativo; se tuvo como técnica la elaboracion de una encuesta y como
herramienta el cuestionario. La poblacion fue de 1249 clientes, tomando una
muestra de 294. Se pudo concluir que el 100% de los encuestados afirma tener
cuenta en las redes sociales como Facebook y solo 2 tienen su propia pagina
web, confirmando de que el 100% de las empresas estan convencidos de que las

redes sociales son relevantes para contactar con clientes actuales y potenciales.

La empresa realiza publicidad utilizando mails masivos, catalogos y ferias.
Tiene una base de datos para clasificar, equiparar y segmentar clientes,
brindando una oferta segun su perfil. Recomienda contratar un personal

capacitado para dedicarse al marketing de las redes sociales.
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Mena (2016), realiz6 en Chile la tesis denominada “Plan de negocios para
la produccion y comercializacion de miel en Nicaragua”, su objetivo principal fue
fundar una empresa de produccion y venta de miel de abeja en Nicaragua, que
sea de calidad, rentable y tenga un desarrollo sostenible. Su investigacién fue de
tipo prospectivo, donde menciond la perspectiva técnica y financiera de una
empresa productora de miel de abeja en Nicaragua; la metodologia fue
cuantitativa aplicando 138 encuestas y cualitativa entrevistando a un empresario
del sector apicola. Obtuvo como resultado que los consumidores prefieren la miel
por ser un producto sano y natural, y pocas personas no consumen porque
desconocen sus bondades benéficas de la miel para la salud, tampoco conocen
sus marca del producto en sus envases, consideran que la aplicacion del
marketing alcanza grandes niveles de ventas, incentivos econdémicos, el
desarrollo de la zona y de la apicultura. Concluye que la apicultura en Nicaragua
es incipiente pero con un gran potencial para su desarrollo, afirma que el
consumo de miel se incrementa cada vez mas a nivel mundial y la produccién es

insuficiente para cubrir la demanda.

Es importante sefialar que la autora considera necesario emplear
estrategias para que las empresas incursionen en el mercado, siendo los
supermercados los principales medios para la comercializacién, teniendo en
cuenta que el segmento de consumidores son las personas que conocen,
aprecian los productos naturales, las bondades curativas, sabor y demas

caracteristicas de la miel de abeja.

Rodriguez (2013), en su tesis colombiana “Plan de negocios para la
produccion y comercializacién de miel de abeja en el Municipio de Samaniego”, la
investigadora realiz6 un estudio de tipo explicativo — descriptivo para poder aplicar
en la Municipalidad de Samaniego, asimismo, afirmé que la apicultura cada vez
tiene mayor aceptacion a nivel mundial por las ventajas del producto, generando
una mejor calidad de vida de los apicultores, para lo cual considero los estudios:
técnico, de mercado, de estructura administrativa y legal, financiero, econémico y
de impacto ambiental. El autor concluye que el plan de negocio es factible debido
al estudio de mercado que sefala elevados estandares de consumo de miel de

abeja en la zona, ademas genera empleo, ofrece productos de calidad que
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contribuye a la salud; siendo el TIR del 18%, VPN de 20.097.175 con un costo

beneficio de 1,087 en un plan puesto en marcha de seis meses.

Considero relevante la conclusion del autor respecto a que luego de
realizar un estudio de mercado se determiné la factibilidad del plan de negocio,
basados a la creciente demanda de miel de abeja por ser un producto de calidad
gue mejora la salud, generando empleo y obteniendo beneficios econémicos en

pocos meses.

A nivel nacional

Mejia, Pino y Torres (2019), en su investigacion de la ciudad de Lima
denominada “Plan de Negocios de una plataforma digital para la gestién de la
trazabilidad para las cooperativas cafetaleras del Perd” tuvo como objetivo
general especificar la factibilidad financiera y econdmica de un esquema B2B de
una plataforma digital para el seguimiento de las cooperativas cafetaleras del
Peru; el disefio de la investigacion ha sido descriptivo - exploratorio, empleando la
técnica de entrevista, su poblacion y muestra fueron expertos de 6 Cooperativas
agrarias cafetaleras y empresarios de la zona a quienes se les aplicd entrevistas
gue permita establecer la factibilidad de una propuesta de negocio relacionado a
una plataforma digital que fortifique la toma de decisiones y comercializaciones de
las cooperativas cafetaleras en el Perd. Las conclusiones sostienen que el 100%
de las cooperativas que fueron entrevistadas cuentan con pagina web y redes
sociales, la incorporacion de la tecnologia mediante el uso de plataformas
especializadas permite fortalecer la relacion comercial con los clientes, reducir sus
costos, ayuda a la toma de decisiones a corto plazo, generando condiciones
comerciales adecuadas, permite obtener informacién para crear valor a las

empresas rumbo al crecimiento econémico.

Predomina el acceso a la informacién, ahorro en costos, uso practico de
aplicativos movil y web; creando un recurso tecnoldgico en la nube que ofrezca
servicios especializados para mejorar su eficiencia, la toma de decisiones y

fidelizar a los usuarios.
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Martinez (2018), en su tesis de la ciudad de Arequipa titulada “Consultora
de Marketing Digital”, tuvo como objetivo general elaborar un plan de negocios
para la creacion de una consultora de marketing digital en Arequipa; el tipo de
investigacion fue de nivel descriptivo, propositiva, con una poblacion integrada por
negocios arequipefios que constituyen el 70.7% de la Poblacion Econdmicamente
Activa - PEA apropiadamente empleada, se tom6 una muestra de 25
emprendedores de diferentes ambitos entrevistandolos para determinar el nivel de
conocimiento y aprovechamiento de estrategias de marketing digital. Concluyé
que el 100% de emprendedores de las micro, pequefias y medianas empresas,
poseen conocimientos respecto al valor que tiene el uso de instrumentos digitales
para la expansion de sus negocios; de los cuales solamente un 60% usa
constantemente herramientas digitales para promocionar los productos y
servicios, mientras que el 40% indica no usan herramientas digitales por falta de

capacitacion, tiempo y por no tener un plan de marketing digital.

La autora propone otorgar capacitaciones sobre el uso de herramientas
digitales, sugiriendo que los especialistas cooperen con la formacién de mas
empresas que brinden diversas alternativas de servicios digitalmente
responsables, satisfaciendo las necesidades y asegurando su continuidad en el

mercado.

Caro e Idrogo (2018) realizaron el estudio denominado “Marketing digital
para la comercializacion de bordados a mano de las artesanas del distrito de
Monsefu — Chiclayo”, tuvieron como propdsito general elaborar un plan
sustentado en habilidades de marketing digital para la venta de bordados hechos
a mano de las productoras de Monsefa. EI método empleado fue mixto:
cuantitativo y cualitativo, de tipo aplicado, de disefio descriptivo, siendo la
poblacién y muestra 34 artesanos de la region, obteniendo como resultado que
todos los encuestados al 100% aseguraron que el empleo de las plataformas
virtuales constituye una formidable opcion para la venta de sus productos ademas
un nivel medio de comercializacion y nivel bajo de empleo de marketing digital
para la expansién de sus productos. Sus conclusiones fueron que la pagina web
sirve como plataforma digital para la oferta de marketing en la venta; ademas la

emplean para brindar informacion electronica de los productos de la Asociacion
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hacia sus clientes, para tal finalidad se sefala capacitacion a cargo del personal

experto en temas de comercio electronico.

Se comprobdé que utilizan plataformas digitales para comercializar sus
productos debido a que cuentan con pagina web pero 91% de encuestados
percibe que no es interactiva y 94% estuvo de acuerdo en promocionar el

producto por medio de redes sociales.

Quispe y Valera (2016) realizaron la tesis titulada “Elaboracién de un plan
de estrategias para la comercializacién y distribucién de la Averrhoa carambola -
carambola- en la ciudad de Jaén” plantearon como objetivo general obtener un
Plan de estrategias para el expendio y colocacion de la carambola en la Ciudad
de Jaén, como objetivos especificos plantearon equiparar el mercado meta para
el apropiado manejo de la venta y distribucién; el tipo de investigacion es
descriptiva, propositiva y analitica, el disefio fue no experimental, transversal
utilizando la técnica de la encuesta con el instrumento del cuestionario, la
poblacion y muestra fue de 100 y 41 personas respectivamente. Las conclusiones
fueron: Los comerciantes en un 75% realizan constantes actividades que permite
el desarrollo comercial para ello un 95% considera que las actividades bien
organizadas pueden traer beneficios, los micro empresarios de Jaén si reciben
capacitacidbn sobre comercializacion y tener en consideracion los objetivos
formulados asegura una mejor intervencion en el mercado con mayores

beneficios econdmicos.

Los autores realizaron encuestas sobre las estrategias de
comercializacién, donde el 41% no sabe como usar dichas estrategias
comerciales y el 66% de los micros empresarios tienen deficiencias con relacién

al uso de las herramientas que permiten implementar estrategias empresariales.

Gonzales (2015), en su tesis de Chiclayo titulada “Estudio de viabilidad
comercial para una marca de miel de abeja para la Asociacién de Productores
Apicolas Cruz Verde del Distrito de illimo, Chiclayo 2015, tuvo como objetivo
general valorar la posibilidad comercial de una marca especifica de miel de abeja
de la “Asociacion de Productores Apicolas Cruz Verde del Distrito de illimo”; asi

como también los objetivos especificos fueron estudiar el mercado de miel de
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abeja en el Departamento de Lambayeque, estipular el posicionamiento de la
marca y producto asi como sus precio, distribucion, estrategias de publicidad y
promocion. La investigacion fue descriptiva, de disefio no experimental,
transversal, se emple6 como herramienta la encuesta aplicada a los usuarios de
miel de abeja, asi como entrevistas a los apicultores y expertos sobre la
demanda, oferta, mercados y tendencias del producto. La poblacién y muestra fue
de 339 010 y 384 personas respectivamente de la ciudad de Chiclayo. Las
conclusiones mas resaltantes fueron que existe una demanda de la miel de abeja
por ser natural y de calidad principalmente para el cuidado de la salud lo que hace
viable su propuesta; considerando un margen de ganancia del 40%, de
distribucién directa e indirecta con estrategias de publicidad que incluyen
campafias informativas y comunicacionales a través de internet con la
implementacion de una pagina web, una plataforma de consultas al cliente y

formar parte de las redes sociales.

La autora indica que el internet es uno de los canales de informacion mas
relevantes; la pagina web debe de ser moderna, actualizada, dinamica, videos online

y una plataforma de consultas para que los clientes interactiien con el vendedor.

Cuellar y Najera (2020) en su tesis de la zona centro, denominada “El
marketing digital como estrategia de comercializacion y su incidencia en el
incremento de ventas de las pymes del distrito de Chaupimarca, Provincia de
Pasco — 2018” planteé como obijetivo principal saber de qué forma el marketing
digital como estrategia de ventas influye en el aumento de ventas de las pymes
del distrito de Chaupimarca en la provincia de Pasco en el afio 2018; siendo el
disefio descriptivo, el método de investigacion no experimental; su poblacion es
de 348 pymes, el tipo de muestreo no probabilistico y la seleccién de la muestra
fue dirigida a 58 personas; aplicando técnicas de entrevista, encuesta e
investigacion documental, como instrumento guia de entrevista, cuestionario y
guia de analisis respectivamente. Concluye que los buscadores web y la
publicidad display (atractivos anuncios en internet) sirven como estrategia de
comercializacién permitiendo el acrecentamiento en las ventas obteniendo una

mejor rentabilidad econdmica y financiera. Asimismo, las empresas incrementan
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la publicidad en las redes sociales por los resultados positivos que genera

ademas se adecua a todo tipo de empresa, presupuesto y necesidades.

Se resalta que las autoras demuestran que el marketing digital es una
importante herramienta que sirve de estrategia favorable, para incrementar las
ventas de las pymes siendo los buscadores web un recurso trascendente del

marketing, que atrae y retiene clientes.

A nivel local

Samaniego (2019) en su investigacion denominada “Incidencia de los
gastos de ventas de la miel de abeja, en la rentabilidad de la empresa Camayo
que opera en los departamentos de Junin y Huancavelica 2014 — 2015”, planted
como objetivo determinar y estudiar los gastos de comercio de miel de abeja de la
microempresa huancaina llamada Apicola Camayo; el estudio de caso se ejecutd
en el periodo del 2014 al 2015 siendo el escenario de la produccion de la miel de
abeja los departamentos de Junin y Huancavelica. El nivel de investigacion fue
descriptivo — explicativo y el disefio de investigacion es no experimental de corte
transversal, de enfoque cuantitativo, la poblacion y muestra lo constituye la
mencionada empresa; obtuvo como resultados el nivel de agrupacién de los
elementos gastos de comercio y renta de la empresa en mencion fue R2 = 0.396 y
los gastos fijos de R2 = 0.296. Concluy6 que los gastos de ventas de la miel de
abeja no transgreden en la rentabilidad que percibe la empresa Camayo que
maneja en los departamentos de Junin y Huancavelica en los afios 2014 y 2015;
de la misma manera los gastos considerados fijos como resultado del comercio de

la miel de abeja no transgreden en la rentabilidad que tiene la empresa estudiada.

Se resalta que para ser competitivos es necesario comercializar miel de
abeja de calidad para satisfacer los requerimientos de los clientes empleando
estrategias para fidelizarlos, posicionando la marca y el origen del producto,
estableciendo acuerdos de ventas con los autoservicios y tiendas para asegurar
una utilidad constante, reducir los gastos fijos de ventas, asi como, actualizar y

estar acorde a los cambios de la tecnologia aplicable en el negocio.
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Camarena et al. (2016), en su trabajo que fue desarrollado en la ciudad
de Huancayo, realizaron el estudio que lleva por titulo «Investigacion de mercado:
miel de abeja de eucalipto “Honey Eucalipto”», estableciendo como obijetivo crear
un producto innovador procesado a base de miel de abeja con aroma y sabor a
eucalipto. La investigacion fue de enfoque cuantitativo (empleando la técnica de la
encuesta), de tipo propositivo, su poblacion fueron los habitantes de la ciudad de
Huancayo, la muestra fue probabilistica empleando la técnica de muestreo
aleatorio simple, el tamafo de la muestra fue de 383 encuestados a los que se les
aplicé el cuestionario. Los autores afirmaron que actualmente las personas
valoran mas la miel de abeja debido a sus propiedades naturales, beneficiosas
para la salud especialmente previene afecciones bronquiales, versatilidad en el
uso de las diferentes industrias (cosmética, medicina, alimentarias); reconocen
que el Valle de Mantaro es una zona estratégica para desarrollar productos
apicolas facilitando su distribucién por estar cerca de la capital permitiendo
expandir al mercado interno y externo por medio de la promocion y publicidad
empleando medios digitales como redes sociales y paginas web. Llegaron a la
conclusidén que las personas requieren que la miel de abeja sea de calidad, de
pureza garantizada, la cual debe ser comercializada en envases ideales que sean
atractivos al consumidor, contando con una pagina web dinamica, innovadora, en
diferentes idiomas y una plataforma para realizar consultas y el intercambio

comercial en linea.

Considero importante sefalar que los autores valoran la tecnologia del
internet, debido a que es una herramienta favorable y relevante que permite el

desarrollo de estrategias comerciales para la venta del producto.

Vila (2018) en la tesis “Analisis de la capacidad empresarial de los
productores apicolas organizados del Distrito de Pichanaki, provincia
Chanchamayo, Region Junin”, tuvo como objetivo determinar la cobertura
empresarial de los productores apicolas que se ubican en el distrito de Pichanaki,
provincia de Chanchamayo de la region de Junin; la investigacion fue propositiva,
de tipo aplicado y nivel transversal, con una poblacién de 50 apicultores que
pertenecen a dos asociaciones; el autor ejecutd la comparacion analitica de sus

resultados, obteniendo que la capacidad empresarial (CE) de los indicados
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distritos fueron 6.90 % y 9.52% wuna CE alta; 65.52% y 14.29% una CE
intermedia y finalmente 27.58 % y 76.19% una CE baja. Concluyé que las
asociaciones estudiadas venden su produccion directamente al cliente, siendo los
principales problemas de la comercializacion: la adulteracion de la miel, falta de
capacitacion técnica, falta de asesoramiento en las dos asociaciones donde el
100% de los productores expresaron no haber sido capacitados en la actividad

empresarial.

Es importante resaltar que el autor sefiala que los principales problemas
de comercializacion son: la falta de capacitacion técnica, limitados recursos
disponibles, falta de asesoramiento, escasa capacitacion empresarial, motivo por

el cual la apicultura no ha podido tener mayores ventajas.

Mercado (2014), en su investigacion denominada “Caracterizacion de la
produccion apicola en ocho distritos de las provincias de Jauja, Concepcion y
Chupaca de la Region Junin” tuvo como objetivo general definir los factores
inherentes a la produccion de miel de abeja en las distintas provincias de
Concepcién, Jauja y Chupaca, sus objetivos especificos fueron describir los
elementos y determinar los principales factores que impiden su desarrollo y
ofrecer alternativas que puedan contribuir a su progreso. El tipo de investigacion
fue descriptivo, siendo su poblacion los productores apicolas del Valle del
Mantaro, la recoleccién de datos se realizé a través de la observacién de campo,
técnica de la encuesta y la aplicacion de cuestionario. Los resultados obtenidos
fueron que el 43% de apicultores de las provincias en estudio, solamente extraen
miel de abeja y el 100% destinan el producto a la comercializacién y lo consumen
como alimento y medicina, el 93% que la capacitacién es importante. Concluye
que los factores limitantes en la apicultura son la escasa capacitacion, la lejania

del apiario y el desconocimiento de técnicas.

La autora cita a O’Toole (1993) quien sefala que la apicultura brinda
beneficios de tipo econOmico a través de las ventas de los productos (miel,
propéleos, cera, polen, reinas y nucleos). Ademas, la polinizacion contribuye a la

conservacion del ecosistema.
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Escriba (2014) en la tesis que lleva por titulo “Produccién de Miel de
Abeja en los Distritos de Pangoa, Mazamari y Coviriali — Satipo” ubicados en el
departamento de Junin, tuvo como objetivo principal conocer la produccién de los
apicultores de las asociaciones de los distritos de Pangoa, Mazamariy Coviriali
ubicados en la provincia de Satipo del departamento de Junin, el disefio de la
investigacion fue no experimental, descriptivo, la poblacion y muestra estuvo
conformada por 102 apicultores. Los resultados obtenidos muestran que el 77%
tienen una apicultura tecnificada, 28% desarrolla la apicultura semi artesanal vy el
4% emplea técnicas artesanales obteniendo de 7 a 20 kilos de miel de abeja por
colmena, asimismo el autor menciona que el Perl cuenta con una gran diversidad
de flora permitiendo obtener productos apicolas diferenciados como los productos
multiflorales: miel, polen, propdleos, jalea real, cera, actividad importante por que
ejerce la sinergia, incrementando la produccion a través de la polinizacion.
Concluye que la produccion de miel de abeja en los distritos de Pangoa,
Mazamari y Coviriali se asemejan obteniendo entre 11 a 14 kg. de miel por
colmena, desarrollando la actividad apicola mediante un sistema tecnificado en su

mayoria y en algunos apiarios aun utilizan un sistema artesanal.

El autor sefiala que el mercado limefio es atractivo para la venta de miel
de abeja, organizandose ferias para la promocion del producto, donde el usuario
busca productos orgénicos certificados, pero son pocos los productores que

cuentan con miel organica.

1.3. Teorias relacionadas al tema
1.3.1. Variable independiente: Plataformas digitales

Concepto de plataforma digital

Larripa (2016) afirmé que la importancia de las plataformas virtuales
reside en los beneficios para la sociedad, siendo bastante til en materia
educativa debido a que favorece a los alumnos para estudiar y formarse de
manera activa haciendo uso de las herramientas tecnoldgicas, las cuales
permiten alcanzar mas informacion de tipo social y cultura, contribuyendo a
mejorar la calidad del aprendizaje, lo que se percibe en la sociedad es que cada

vez mas le dan mayor importancia al uso de plataformas virtuales.
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Ortiz (2015) sefal6é que las plataformas digitales son parte importante
de un conjunto de estructuras, estrategias, elementos y normatividad que al
instaurarse pasan por un proceso de acopio de informacion, pudiendo ser de
nivel: comercial, pedagdgico, negocios, laboral, particular, etc.; asimismo, una
plataforma digital puede ser utilizado como una red social que sirve para
interactuar dinamicamente con diferentes personas. Asimismo, dijo que: “Estas
plataformas funcionan con determinados tipos de sistemas operativos y ejecutan
programas/aplicaciones con distintos contenidos, como pueden ser juegos
imagenes, textos calculos, simulaciones, videos” es decir que las plataformas
operan con ciertas clases de sistemas operativos y producen programas y/o
aplicaciones con contenidos variados, siendo estas plataformas digitales
proyectadas e individualizadas por el especialista o el usuario en base a sus

requerimientos. (p.31)

El mismo autor sefiala que para el ejercicio de la plataforma Digital se

requieren considerar las siguientes gestiones:

Primero adherirse a la plataforma a través de un reconocimiento
preliminar donde permanecera acopiada la informacién personal de cada uno de

los usuarios.

Segundo se debe de considerar el perfil de usuario, que es donde se

guardan los datos de identificacion e informacion de los contactos.

Figueroa y Silva (2016) consideraron que la Plataforma de Comercio
electronico se origina a razén de las necesidades de las pequefias y medianas
empresas (pymes) de ingresar al &mbito del comercio por internet, ya que éstas
no consiguen implementarlas porque demandan inversion; siendo postergadas

por empresas de mayor prestigio que cuentan con el uso de la tecnologia.

Por su parte, Freire y Rojas (2018) mencionaron que el plan y preparacion
de una plataforma digital se realiza teniendo en cuenta los parametros apropiados
para la exposicion, impulso y ventas de las distintas marcas de miel de abeja.
Ademas, sefialaron que: “los productos derivados de la misma para poder dar a

conocer a los usuarios o consumidores las propiedades y beneficios que tienen
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estos, logrando la insercion de estos productos en el mercado nacional e

internacional” (p. 6).

Segun el Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la
Informacién (2019) el comercio electronico permite que los negocios puedan
evolucionar por medio de la web; aseguré que los comercios que emplean la
tecnologia interactian de mejor forma entre el vendedor y comprador, activando
la economia por lo que se debe promover el comercio electronico mediante la
creacion de novedosas plataformas de ventas orientadas a las pymes en el

ambito nacional e internacional.

Para Paye (2017) los medios digitales brindan contenidos y servicios a
través de las plataformas tecnoldgicas digitales (internet, web, teléfono celular,
sefal digital) facilitando la comunicacion entre el negocio y el cliente por lo que
asevera que el marketing digital por medio de las plataformas virtuales es una
estrategia demostrada para el incremento de las ventas.

Asimismo, mencioné la teoria de Fleming y Alberdi (2000), quienes
expusieron que el Marketing Digital tiene cuatro principales dimensiones, los

cuales son los siguientes:

1. Flujo: Es el estado mental de un internauta cuando navega en una
pagina web interesante que le promete un intercambio interactivo con valor

anadido.

2. Funcionalidad: Es el siguiente paso luego del estado de flujo y es
necesario que la home Page sea atrayente, entendible y Gtil para captar al cliente.

3. Feedback: Es cuando se da la comunicacion con el cliente obteniendo
de éste informacién acerca de sus gustos y preferencias con el objetivo de
conocerlo mas a fondo y edificar una relacion en funcion de sus necesidades lo

cual nos permitira personalizar la pagina luego de la comunicacion.

4. Fidelizacion: Se realiza a través de la creacion de comunidades de
usuarios en internet, para que participen los negocios con los clientes de manera

personalizada logrando su fidelizacién. (Paye, 2017, pp.34-35)
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Freire y Rojas (2018), respecto a la funcionalidad de las plataformas
digitales mencionaron que permite al cliente comprar los productos (miel de abeja
y otros como propoleos, polen, cera, jalea real, hidromiel, etc.), de una forma més
dinamica teniendo la posibilidad de que sean adquiridos por personas de otros
paises y del mundo permitiendo que pueda atenderse a la mayor cantidad de

personas las 24 horas del dia.

Giraldo (2019) considera que hoy en dia abundan en internet las
Plataformas digitales de comercio electronico, por tanto, es indispensable que
conozcamos los factores que lo componen ya que nos permiten adquirir una
variedad de productos y disfrutar de servicios dentro del hogar, oficina o cualquier
espacio geogréfico debido a que no existen fronteras fisicas; incrementandose su
uso en todos los sectores. Cabe sefialar que algunos paises donde esta practica
no era usual antiguamente, ahora se estd volviendo popular, empleando
plataformas de comercio electrénico como, por ejemplo: WooCommerce, Magento

y Shopify.

Comercio electrénico, es aquel que ofrece herramientas para entregar a
los usuarios potenciales las distintas marcas que se tienen en el mercado de los
productos derivados de las abejas, para que los consumidores se informen acerca
de los productos que ofrece la region, dando paso a la difusion y desarrollo

adecuado. (Freire y Rojas, 2018, p. 2)

Segun Freire y Rojas (2018) mencionaron que: “Al usar redes sociales se
podra tener un mayor alcance y de esta manera vender la miel de abeja en todo el
pais y también llegar a otros paises”. En consecuencia, la adquisicion de miel de
abeja se encuentra mas cercana a los clientes potenciales gracias a las ventajas
que brinda el internet, siendo las redes sociales un medio masivo de

comunicacién efectivo al que se debe de administrar cuidadosamente.

Guanoluisa y Morocho (2021) aseguraron que el uso de la tecnologia no
solo facilitard el comercio, sino que también permitira poder interconectar a los
apicultores de la zona para poder fortalecer el sector, proporcionando informacién

al usuario, generando confianza en el producto, siendo un aspecto importante
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ante la problematica de las mieles adulteradas que amenaza el rubro, debido a
que es el tercer alimento mas adulterado del mundo: “Es vital que el consumidor
conozca la procedencia origen de la miel a través del empleo de blockchain que
no es mas que una base de datos compartida, transparente y segura”. De la
misma manera ambos autores consideran que por medio de la trazabilidad
empleando la tecnologia sirva para identificar el origen de algun problema, de esa
manera impedir la distribucion del producto adulterado en el mercado, con la
finalidad de generar confianza en el consumidor. (pp. 189-190)

Finalmente se concuerda con los conceptos descritos por Acosta (2018)
quien aseguré que las Plataformas Digitales son aquellos formatos que nos
permiten crear, observar, transformar y conservar la informacién en diversos
dispositivos electronicos digitales que cada vez mas son utilizados por las
personas.

Es asi que la autora sefial6 que los medios digitales y las estrategias
empresariales brindan beneficios para alcanzar el éxito en los negocios por medio

del posicionamiento en la web.

a) Medios digitales: Segun Acosta (2018) los medios digitales mas

distintivos son:

Pagina web o sitio web, una pagina de Internet también comdnmente
llamada pagina Web es un documento electronico adecuado especificamente
para el Web, con informacion definida de algin asunto en particular y que es
recolectado sistemas de codmputo que esté conectado a internet que es la gran
red mundial de informacion con la finalidad de que las personas puedan consultar

a través de esta red mundial de comunicaciones.

Blog, representa en la actualidad uno de los medios digitales mas
utilizados en una estrategia de marketing, principalmente del marketing de
contenidos; la autora determind que se trata de un sitio web altamente empleado
para brindar a los clientes informacion de interés y en especial destinado a un

publico seleccionado.
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Pagina de aterrizaje, también es llamada Landing Page, establece un
medio digital para dar la oportunidad a las empresas de construir un contacto
cercano y a la vez directo con los clientes, debido a que muestra contenido
llamativo para que las personas anoten sus datos en un formulario a fin de que el
negocio pueda contactarlos y explicarles sobre sus productos y por ultimo

convertirlos en clientes finales.

Redes sociales, la autora sefiala que segun los antropélogos britanicos
Alfred Radcliffe y Jhon Barnes la red social es aquel conjunto de personas o
empresas relacionadas entre si por cierto tipo de trato o interés coman. Respecto
a las empresas, las redes sociales brindan la oportunidad de dar a conocer sus
marcas a través de sus contenidos de valor para el publico, con metas, objetivos y
estrategias de marketing que sean claras y concretas; optimizando la relacion con

sus clientes actuales o nicho de mercado que se busca alcanzar.

Videos online, la autora considera que es otro de los medios digitales
importante en una estrategia de marketing digital porque a través de este formato

los negocios o0 marcas difunden visualmente sus productos o servicios.

b) Estrategia empresarial: Acosta (2018), precis6 que los medios digitales
representan una poderosa herramienta que promueve a las empresas destacando
su imagen de marca mediante el uso apropiado de estrategias de comunicacion y
de marketing digital, por ello se ha considerado dos indicadores resaltantes que

se muestra a continuacion:

Marketing digital, es definida como el conjunto de estrategias disefiadas
con la finalidad de ampliar la presencia y autoridad de la marca en el internet.

Comunicacion, la utilizaciéon de plataformas digitales son indispensables en
la estrategia de comunicacion porque permiten a los negocios para atraer la
atencion del publico objetivo y se interesen en adquirir los productos o servicios

gue se ofrecen.
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1.3.2 Variable dependiente: Comercializacion

Concepto de comercializacién

Kotler (2002): “proceso social y de gestion a través del cual los
distintos grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean, creando,

ofreciendo e intercambiando productos con valor para otros”.

Proceso de comercializaciéon

Quispe y Valera (2016) hacen referencia a los conceptos de Torres (1987)
donde los procesos de comercializacion son organizados del siguiente

modo:

Concentracion o acopio, el cual es un proceso de recojo o cosecha de la
produccion de las haciendas de parte de agencias locales para ser llevadas a los
centros mayoristas mas amplio y cercanos a las zonas de consumo. Los
procesadores o industrializadores pueden ser suministrados con la materia prima

por medio de los centros de acopio.

Igualacion o preparacion para el consumo engloban las acciones que
median el flujo de produccion con la tasa de consumo, aquellos productos
temporales son adquiridos a lo largo del afo, productos que elaboran para

conservar su calidad.

Dispersion o distribucion, es opuesto al acopio y concentracion, donde se
reparte grandes voliumenes a los diferentes clientes desde depdsitos de
acaparamiento, mercados principales de expendio al por mayor y los centros de
produccion.

Estrategias de comercializacion:

Alvaréz, (1988) mencion6 que las estrategias de ventas se pueden
determinar segun la segmentacion de clientes, segun las zonas geograficas,
asimismo también establecer en forma organizada las campafas y actividades de
ventas con politicas de dar buenos servicios, a precio justo, la calidad del

producto para alcanzar la meta de mercado, estableciendo estructuras de
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distribucion de acuerdo a las compras de los usuarios, suministrando con rapidez

sus pedidos.

El autor sefialado afirma que una buena estrategia de ventas
notablemente definidas y teniendo en cuenta el pedido de los usuarios o clientes
se podra atenderlos oportunamente cumpliendo las metas de comercio

determinadas.

Para elaborar una estrategia comercial efectiva en estos tiempos es
necesario contar con el uso de la tecnologia, siendo el internet la red global mas
grande, que permite el intercambio de informacién necesaria para realizar las
transacciones comerciales, mas aun de la miel de abeja, debido a que el
consumidor busca estar bien informado sobre el producto y asegurar su calidad.
Algunos autores justifican su importancia de la siguiente manera: “...una pagina
Web moderna, dinamica y multilingle y una plataforma de consultas y de
comercio on-line, ya que son herramientas sin las cuales hoy en dia no se puede

comenzar a disefiar una estrategia comercial”. (Camarena et al., 2016, p. 41)

Fijacibn de Precio. Segun Stanton, Etzel y Walker (2007) el precio es
aguella cantidad de recursos financieros y otros recursos Utiles que se necesitan

para comerciar un producto en particular. (p. 353)

Di Bella (2016) en su tesis hace referencia que el modelo de las 7P de
mezcla de marketing de servicios que plantearon Bitner y Booms en el afio 1981
gue esta en funcion de producto, plaza, promocion, precio, personas, pruebas
fisicas, y procesos; la diferencia con el modelo clasico de las 4P radica en que
abarca mas planos y es ideal para empresas que ofrecen una cartera de servicios

a sus clientes.

El modelo de mezcla del marketing denominado “7 P” no es una teoria de
la administracion, es un marco conceptual que sirve a los directivos de marketing
para que puedan tomar decisiones de lanzamientos u ofertas a fin de cubrir las
necesidades de sus clientes; estas siete herramientas pueden ayudarnos a
desarrollar estrategias de largo plazo y programas tacticos de corto plazo.
Incluyen el producto que debe proveer valor al cliente, precios (deben generar

ganancias y ser competitivos), plaza (se realiza a través de diferentes canales),
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promocién (comunicar a los clientes lo que el negocio ofrece), personas (se
refiere a los clientes, empleados, administradores y todos aquellos que se
encuentren involucrados con relaciéon al tema), procesos (que incluyen la forma de
cOmo se organiza el trabajo) y pruebas fisicas (experiencia de utilizar un producto
o servicio brindando algun tipo de evidencia fisica, como fotos, estadisticas, etc.
definiendo la percepcion de la empresa en la mente del cliente). (Di Bella, 2016,
pp. 23-24)

Figura 1

Mezcla de mercadotechia matriz de comercializacion

Mezcla de Marketing de

Productos
|

g N

\
3 3 2

Mezcla de

Marketing
de Servicios

Personas Procesos

Nota. El grafico representa la matriz de comercializacién donde

se aprecia el marketing de productos y de servicios. Tomado de
Di Bella, 2016.

El ex catedratico de la Universidad Nacional del Centro del Pert, Armando
Mayhuasca, quien es uno de los representantes apicolas mas reconocidos en el
Valle del Mantaro que ha realizado valiosos aportes al rubro, considera que los
factores que intervienen directamente en la comercializacion son: la promocion de
la miel de abeja, el precio, el mercado, los vendedores, el proceso, la calidad del

producto, la produccion de miel y la floracién.

43



Asimismo, sefiala que la adulteracién es un grave problema que afecta la
comercializacion generando desconfianza en los consumidores; segun el
especialista el 90% de miel que se comercializa en el mercado nacional es
adulterado por lo que se necesita el uso de plataformas virtuales para brindar
informacion de manera masiva a los consumidores y puedan conocer las técnicas
de como identificar la pureza de la miel de abeja, por ejemplo a través del aroma
el cual debe de ser natural y agradable, observar el estado liquido o cristalizado
en el que se encuentra, degustar para comprobar su calidad debido a que “si no

es adulterada deja el paladar agradable”, realizar analisis de laboratorio.

Finalmente, en un diario de la localidad de Huancayo (cuando era
presidente de la Asociacidon de Apicultores del Centro), advirtié la caida al 50% de
la produccién de miel de abeja en las provincias de Concepcion, Huancayo,
Chupaca y Jauja, a causa de diversas problematicas como la escasa floracion de
plantas como el eucalipto y molle, el clima desfavorable y la miel de dudosa
procedencia, recomendando se reforeste con arboles meliferos, se mejore la
genética de las abejas con la colaboracion del sector Agricultura. (Diario Correo

Huancayo, 2013, p.1)

Tomando en cuenta las declaraciones que brind6 el destacado apicultor en
la ciudad de Huancayo, cabe sefalar que los problemas descritos en ese afio,
permanecen en la actualidad, debido al descuido de las autoridades competentes
en dar medidas de solucion, los mismos que se han agudizado ain mas en estos
tiempos debido a la pandemia de COVID-19, por la deficiente aplicacién de la
tecnologia, el alza del costo del manejo de las colmenas, por no contar con
personal suficiente que se dedique a la apicultura, por el incremento del precio de

la miel de abeja que paso de costar S/20.00 soles a S/40.00 soles el kilo.

Actualmente, la comercializacion atraviesa una crisis por la escasez de miel
de abeja, por tanto, si no se toman las medidas correctivas necesarias para
superar la deforestacién, la contaminacion del agua, la adulteraciéon del producto;

la comercializacibn empeorara su situacion en el futuro.
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Para la presente investigacion se ha considerado los conceptos de la
Organizacion Internacional del Trabajo - OIT (2016) quien afirma sobre la
Comercializacion lo siguiente.

La comercializacion consiste en ofrecer bienes o servicios con la principal
finalidad de satisfacer de manera suficiente a los clientes teniendo como premisa
brindarles un buen producto o servicio de calidad para que puedan estar
satisfechos y ellos mismos recomienden a otras personas el producto o servicio

para incrementar las ventas. (OIT, 2016, p.3)

De igual manera la OIT, considera los siguientes teniendo a las principales

dimensiones e indicadores siguientes:

a) Fidelizacion, también denominada lealtad de cliente, representa la
finalidad de la comercializacion, es decir, crear lealtad de cliente significa que los
clientes sigan regresando y que se sientan satisfechos al punto de recomendar su
negocio y exhiben sus bienes y servicios a los demas.

Lo que significa que si a los usuarios les agrada el producto, pueden
transmitir a los demas su experiencia permitiendo que su negocio tenga éxitos
con una buena rentabilidad en el largo plazo, ademas dijo: “La comercializacion,
por tanto, debe comenzar con entender y satisfacer las necesidades de los
clientes. Pero si existen muchos proveedores que estan satisfaciendo las
necesidades de los clientes, se van a volver mas selectivos” debido a que los
clientes buscan a las empresas que tengan la capacidad de satisfacer sus

necesidades con mayor efectividad. (p.3)

b) Posicionamiento, se refiere al perfil que quiere que tengan sus
clientes de su producto, es importante debido a que un Posicionamiento claro
para desarrollar la Matriz de Comercializacion (las siete "P"), permitira dar a los

clientes un motivo robusto para que compren su producto. (p.9)

Por tanto, debe trabajar en fortalecer la imagen para ser recordado por
sus clientes, asi como responder a una necesidad, diferenciando su producto

respecto a sus competidores cumpliendo en todo momento la entrega ofrecida.
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c) Mezcla de mercadotecnia, actualmente compuesta por:

Producto son los bienes o servicios que se brinda a los usuarios;

representa el componente principal para satisfacer sus necesidades.

Precio es el proceso de establecer el importe del producto que daré lugar
a la obtencion de ganancias, el mismo que debe ser una cantidad que los

usuarios acepten pagar.

Promocion consiste en dar a conocer a sus clientes acerca de su producto

y convencerlos para que puedan consumir.

Plaza expresa la forma en que los bienes o servicios llegaran a las manos

de los usuarios.

Personas revela el personal ideal que convoca y capacita con el objetivo

de que su empresa se diferencie de los competidores de manera exitosa.

Proceso es la forma de sistematizar la labor para vender el producto a los

consumidores.

Pruebas fisicas es la manera de como precisan la apreciacién de su
empresa en las mentes de los usuarios brindandoles la mayor cantidad de

elementos, interactuando con los clientes para convencerlos de la compra.

1.4. Formulacién del problema

Respecto a la formulacion del problema se ha considerado un problema

general y tres problemas especificos que se detalla a continuacion:
Problema general
¢,De qué manera el uso de plataformas digitales como estrategia empresarial

incrementa la comercializaciéon de miel de abeja en el Valle del Mantaro 2019
— 20207
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Problemas especificos

¢, Cudles son las plataformas digitales que sirven como estrategia empresarial
para incrementar la comercializacién de miel de abeja en el Valle del Mantaro
2019 — 20207

¢ Cudles son las estrategias de comercializaciébn que se utiliza actualmente

para la miel de abeja en el Valle del Mantaro 2019 — 20207

¢,De qué modo se puede contribuir al mejoramiento y difusion del uso de
Plataformas digitales como Estrategia Empresarial para incrementar la

comercializacion de miel de abeja?

1.5. Justificacion e importancia del estudio

Segun Bernal (2016) la justificacién dentro de una investigacion son los
motivos del porqué y el para qué se va a realizar el estudio, lo cual quiere decir
que justificar una investigacion reside en exteriorizar los fundamentos que han

dado origen a que se realice determinado estudio.

Considera que la justificacion significa explicar las razones de porque es

importante realizar la investigacion.

El proyecto de investigacion se basa principalmente en fomentar la
comercializacibn de miel de abeja, canalizando hacia los apicultores con la
finalidad de incrementar sus ventas de los productos apicolas (miel de abeja,
jalea, propdleos, cera, polen, etc.), acrecentando las estrategias de marketing
desde la perspectiva empresarial, segun informe de los apicultores en el Valle del
Mantaro tienen como promedio una produccion de 7 a 20 kilos por colmena,
considerando que cuentan con buena produccion de miel de abeja para abastecer

el mercado nacional e internacional.
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Justificacion Teorica:
La investigacion presenta un marco conceptual, que permite utilizar,

pagina web, redes sociales, para incrementar el consumo de miel de abeja.

Justificacion Practica:

El proyecto de investigacion es viable, con el estudio de factibilidad de
mercado, insercion de un sistema plataforma digital, permite la expansion de sus
ventas, ademas se puede comercializar las diferentes marcas del producto que
promocionan los apicultores y hacer conocer a los consumidores, para ampliar
sus ventas local, nacional e internacional, por la aplicaciéon de esta importante
tecnologia, por lo que se incrementa las ventas de miel de abeja, contribuyendo
en el sector agricola.

Justificacion Metodoldgica:
El propésito de exponer las plataformas digitales y la comercializacion de
miel de abeja, facilitara una herramienta que sea Util para los apicultores y

personas de todo el pais.

Progreso de los canales de distribucion del producto con sus respectivas
marcas de miel de abeja que existe en el pais puesto que en la actualidad se esta
ampliando los sitios de web para promocionar la comercializacion de miel de
abeja.

Justificacion Social:

Al adquirir conocimiento de promociones de miel de abeja de sitios web,
las personas se sienten motivadas para el consumo de productos apicolas,
asociando con su bienestar, por ser productos naturales con bondades benéficas
para la salud.

Asimismo; utilizando las estrategias de marketing digital empresarial,
disefiado acorde a la fijacion de precios, posicionamiento y reconocimiento de

marca y los beneficios de la miel de abeja.

Del mismo modo motivar la compra del producto en empaques Bio

Marquet, para reducir la cantidad de residuos e impacto ambiental que estos
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generen, por consiguiente, contribuir al desarrollo nacional e internacional del

sector de los apicultores.

Finalmente, la presente investigacion se justifica por el aporte o
contribucion al conocimiento cientifico y tecnologico de investigaciones
posteriores; pudiendo ser desarrollada para mejora y reactivacion del sector,

siendo una valiosa ayuda al desarrollo econdmico sostenible del pais.

1.6. Hipotesis

Hipotesis general

El uso de plataformas digitales como estrategia empresarial nos permitira
incrementar la comercializacion de miel de abeja en el Valle del Mantaro
2019 — 2020.

1.7.0bjetivos

Objetivo general:

Proponer el uso de plataformas digitales como estrategia empresarial para
incrementar la comercializacion de miel de abeja en el Valle del Mantaro
2019 — 2020.

Obijetivos especificos:

Identificar las plataformas digitales que sirven como Estrategia Empresarial
para incrementar la comercializacion de miel de abeja en el Valle del
Mantaro 2019 — 2020.

Analizar las estrategias de comercializacion que se utiliza actualmente para
la miel de abeja en el Valle del Mantaro 2019 — 2020.

Establecer el uso de plataformas digitales adecuadas como estrategia
empresarial para incrementar la comercializacion de miel de abeja en el
Valle del Mantaro 2019 — 2020.
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MATERIAL Y METODO

50



La investigacion hace uso de los materiales y métodos siguientes:
2.1. Tipo y disefio de la investigacion

2.1.1. Tipo de investigacion

Descriptivo

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), en este tipo de investigacion se
busca detallar o describir de qué manera son y como se manifiestan aquellas,
situaciones, contextos, fenomenos, caracteristicas, propiedades o sucesos de
personas o cualquier otro que sea materia de analisis; esto significa que su mision
es medir la informacion que se obtiene de las variables, pero no la relacién que

existe. (p.92)

Permitira representar a las variables digitales y estrategias empresariales para la
comercializacion de la miel de abeja en el Valle del Mantaro; del mismo modo
identificara los mecanismos del proceso de comercializacion utilizando como

medio el internet.
Prospectivo

Godet y Durance (2007) sefialan que la prospectiva establece una anticipacion de
tipo proactivo — preactivo con motivo de enfocar las actividades en el presente
proyectandose al futuro deseable y posible, que a su vez es Uutil para aclarar la
accion. Los autores senalan que: “Prepararse ante los cambios previstos no
impide reaccionar para provocar los cambios deseados”, para que la anticipacion
se convierta en accion requiere de la adaptacion de los agentes involucrados.
Ademas, citan a Gaston Berger (1954), quien dijo que por medio de la prospectiva
se debia “observar lejos, ampliamente y profundamente, pensar en el hombre y
asumir riesgos” de esa manera se podria actuar como un estratega y
"contemplando el futuro se transforma el presente” lo que significa que la
anticipacién incentiva a la accion. La prospectiva es con frecuencia estratégica y
la estrategia esencialmente se torna prospectiva si busca enfocar alternativas que

implican el futuro. (pp. 6-9)

Para Acufa, H. y Konow, I. (1990), la prospectiva es una disciplina

particularmente practica que tiene como objetivo principal efectuar estudios
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sistematicos sobre el futuro, para contribuir con informacion agregada fiable a la
toma de decisiones, al considerar escenarios de incertidumbre en el mediano y en
el largo plazo y aplicar las mejores acciones en las diferentes é&reas de
investigacion planteadas, como en economia, salud, politica y social.

Se puede sintetizar el concepto de prospectivo como el conjunto de estudios y
andlisis, que se utilizan como herramientas para predecir el futuro en
determinadas materias. Siendo la presente investigacion de tipo prospectivo
enfocandose en actividades vigentes de la comercializaciéon de miel de abeja con

proyeccion al futuro.

Disefio de la investigacion
A continuacion, se detallan los disefios establecidos en la investigacion
Disefio no experimental

Hernandez, et. al, (2014) afirman que: “la investigacién no experimental se
subdivide en disefios transeccionales o transversales y disefios
longitudinales” asi este tipo de disefio de investigaciébn se efectia sin
manipular de manera premeditada las variables, lo que significa que solo
se observa la situacién o individuo tal como se presenta en su medio

natural; se aplica a enfoques cuantitativos y cualitativos. (p.152)
Transversal

También denominado transeccional, segin los mismos autores nos permite

acopiar datos en un determinado momento y tiempo de la investigacion

Por tanto, el tipo de disefio de la investigacion es de caracter no

experimental — transversal.
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Figura 2

Disefio de investigacion

Ox

Oy

Donde:

M = muestra

Ox = observaciones de la variable plataformas digitales
Oy = observaciones de la variable comercializacion

Nota. La imagen representa al disefio de investigacion
mostrando dos variables: plataformas digitales como
variable independiente y comercializacibn como variable
dependiente. Elaboracién propia.

2.2. Poblacion y muestra

2.2.1. Poblacion

Segun Toledo (2016), en una investigacion la poblacion o universo es un
conjunto de elementos como: individuos, organismos, objetos u otros que
poseen caracteristicas de contenido comunes observables en un tiempo y lugar
especificos; la misma que puede ser finita o infinita, teniendo como principales

caracteristicas que pueden ser estudiadas, medidas y cuantificadas.

En la presente tesis, la poblacion estd conformado por 20 apicultores del
Valle del Mantaro que comprende las provincias de Huancayo, Concepcion,
Chupaca y Jauja, quienes se dedican a la apicultura y a la comercializacion de

miel de abeja en el mercado regional y nacional.
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2.2.2. Muestra

Toledo (2016) considera que una muestra es parte o subgrupo de un
universo o0 poblacién, debiendo establecer y poseer las caracteristicas de la
poblacion para generalizar los resultados que se obtengan; ademas la muestra
debe tener en cuenta la proporcionalidad respecto al tamafio de la poblacion.
Algunos autores sefialan que la poblacion también puede ser muestra en una

investigacion segun el objetivo de la investigacion.

En el presente estudio por el tamafio pequefio de la poblacion, la muestra
sera tipo censal y se realizara a toda la poblacion conformado por 20 apicultores

del Valle del Mantaro.
2.3. Variables y operacionalizacion

2.3.1. Variables

Constituyen la caracteristica principal o atributo de personas o cosas que
varian en diferentes momentos. También cabe precisar que la variacion es

susceptible de medirse.
Se detallan dos variables.
a) Variable independiente

Es aquella que se halla representado por (x), constituye la causa del

efecto.
Plataformas digitales

Las Plataformas Digitales son aquellos formatos que permiten
observar, crear, transformar y conservar la informacion en una diversidad
de dispositivos electronicos digitales que son usados por las personas con
mayor frecuencia; siendo los medios digitales y las estrategias
empresariales importantes debido a que ofrecen ventajas para el éxito en

los negocios por medio del posicionamiento en el internet. Acosta (2018)
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b) Variable dependiente

Se halla expresado con la letra (y), constituye el efecto que se

origina a partir de (x),

Comercializacion

La comercializacion consiste en ofrecer bienes o servicios con la
principal finalidad de satisfacer de manera suficiente a los clientes teniendo
como premisa brindarles un buen producto o servicio para que puedan
estar satisfechos para que ellos mismos recomienden a otras personas la
calidad de producto o servicio para incrementar las ventas teniendo como
resultado mayor rentabilidad. OIT (2016)
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2.3.2.

Tabla 1

Operacionalizacion

Variable independiente plataformas digitales

Técnicas e Escala
Variable  Definicién conceptual Definicion Dimensiones Indicadores instrumento de de
operacional recoleccion de valores
datos
Las plataformas digitales Ortiz (2015) afirmé
son los formatos que nos que: las Pagina web
permiten crear, observar, Plataformas Blog
transformar y conservar digitales son parte
la informacién en una d€ un conjunto de Medios Pagina de
gran variedad de estructuras, Digitales aterrizaje o .
Platafor- dispositivos electronicos elementos, : Técnica: Nominal
mas digitales que son cada cSirategias y Redes sociales  Encuesta Ordinal
digitales 9 , q normatividad que Vid i
vez mas usados por las instaurarse ideos enlinea hstrumento:
Acosta personas; ~siendo 10s pasan  por  un Cuestionario
(2018) medios digitales y las proceso de acopio
estrategias de informacion, la
emprgsarlales ofre;cc_an misma que pue_de _ Marketing Digital
ventajas para tener éxito ser diferente tipo Estrategia
en los negocios a través como: comercial, Empresarial  Comunicacion
del posicionamiento en laboral, negocios,

la web. Acosta (2018)

particular, etc.

Nota. Esta tabla muestra los elementos de la variable independiente plataformas digitales con sus respectivas

dimensiones e indicadores, la técnica, el instrumento y la escala de valores.
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Tabla 2

Variable dependiente comercializacion

Técnicas e
Variable Definicion conceptual Definicion Dimensiones Indicadores instrumento Escala
operacional de de
recolecciéon  valores
de datos
La comercializacion consiste en La comercializa- Lealtad del
ofrecer bienes o servicios con la cion es un cliente
principal finalidad de satisfacer de Proceso Fidelizacion Valor agregado
manera suficiente a los clientes Mediante el cual
teniendo como premisa brindarles S€ ofrecen Conocer
un buen producto o servicio para g:r\n/ii?os a ?Iallcs) clientes y
Comercia- Y€ puedan estar satisfec_hos para personas competencia
lizacién que ellos mismos recomienden a o iondiendo sus  Posicionamiento  Segmentar Técnica: Nominal
otras  personas la galldad de nhecesidades mercado Encuesta Ordinal
O.IT. producto o servicio para incrementar para Posicion del Instrumento:
(2016) las ventas teniendo como resultado satisfacerlas producto Cuestionario
mayor rentabilidad. OIT (2016) mejor que el
competidor,
Kotler Y Ar}mstrong (2012) la parap obtener Prod.ucto
comercializacion  es parte  del ganancias y Precio
proceso de marketing; busca |ograr su Mezcla de Promocion
“‘convertir a los \visitantes en |ealtad. Mercadotecnia Plaza
compradores en el punto de venta” Personas
(p. 375) Procesos

Pruebas fisicas

Nota. Esta tabla muestra los elementos de la variable dependiente comercializacion con sus respectivas dimensiones e
indicadores, la técnica, el instrumento y la escala de valores.

57



2.4. Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos, validez y

confiabilidad

2.4.1. Técnicas

La técnica es disefiada fundamentalmente con la finalidad de

brindar validez al método. (Santiesteban, 2017, pag.121)

La técnica empleada en la investigacion es la encuesta aplicada a
los actores de la comercializacion de la miel de abeja del Valle del Mantaro y de

esta manera determinar la relacion de las Variables.

2.4.2. Instrumento para la recoleccion de datos

Santiesteban (2017), menciona que el instrumento es la
materializacion de un método o una técnica. Es el material impreso para la

recopilacion de la informacion. (p.122)

El instrumento empleado en la investigacion es el Cuestionario o

Test de Preguntas.
a) Informacion Primaria

Libros, Revistas cientificas y encuestas a Comercializadores

individuales, empresarios y cadena de tiendas y mercados.
b) Informacion Secundaria

Otras investigaciones, estudios, folletos, y revistas.

2.4.3. Validez y confiabilidad
Validez:

Segun los autores citados es el nivel en que un instrumento en verdad

mide la variable que se busca medir. (Hernandez, et. al, 2014, p. 200)
Confiabilidad:

Se sefala que la confiabilidad es el grado en que un instrumento produce
resultados consistentes y coherentes, luego de su aplicacion en reiteradas veces

al mismo individuo u objeto de estudio. (Hernandez, et. al, 2014, p. 200)
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Todo instrumento de recoleccion de datos debe ser confiable y valido. Por
ello, los instrumentos de recoleccion de datos de la presente investigacion fueron
previamente validados por tres jueces expertos para su aplicacion mediante la

técnica de la encuesta.

El nivel de confiabilidad se determinara segun el coeficiente de Alfa de

Cronbach.

2.5. Procedimiento de analisis de datos

Comprende tres etapas:

Recoleccion de informaciéon y datos, los mismos que se realizaron a través

de la aplicacion de la encuesta.

Preparacion de Cuestionario, el mismo que fue validado por tres jueces

expertos antes de su aplicacion.

Sistematizacion e interpretacion de informacion, se organiz6 los datos en
hojas de calculo Excel que después se trabajo en el Programa SPSS
versibn 25 para obtener informacion que nos permita exponer los

resultados.

2.6. Criterios éticos

Respecto a los criterios éticos Gastaldo y McKeever (2002) dieron a
conocer que se necesita debatir ampliamente respecto a la ética de la
investigacion cualitativa porque no son intrinsecamente éticas, pero si
busca el acercamiento a la realidad del ser humano de manera holistica,
son mas humanas, menos fragmentados, con una mindscula intrusion vy
moralmente superiores que los métodos cuantitativos; pero para algunos
investigadores en el estudio cualitativo la ética es un tema secundario
porgue consideran que los participantes poseen mayor control de su papel
confiriendoles libertad para expresar sus experiencias en comparacion con
el método cuantitativo; sin embargo la investigacion cuantitativa puede
emplear la posicibn emancipadora, la produccion del saber y procurar el

cambio social con un concepto de ética mas extenso.

59



Al respecto otros autores consideran que criterios éticos son estandares
gue emplean las personas para discernir si algo es moralmente correcto o
no. Considerando que la presente investigacion es cualitativa y registra la
subjetividad de las personas (ideologias, las identidades y los elementos de
la cultura impregnan todas las fases de la investigacion), se ha respetado
los criterios de los empresarios del Valle del Mantaro quienes dan a
conocer su percepcion (sin ser cuestionados y con el debido respeto) sobre
el uso de las plataformas digitales y la relacion que perciben con las

estrategias de comercializacion, los mismos que son:

Compromiso con el medio ambiente (por que se promueve la labor de

polinizacion)

Comportamiento ético (vemos muchos casos de adulteracién)
Responsabilidad con el entorno

Respeto a las personas

Confiabilidad resguardando los datos personales e informacion brindada

para el desarrollo de la presente tesis.

Solidaridad con el prgjimo al brindar productos benéficos para la salud

2.7. Criterios de rigor cientifico

Norefa, Alcaraz, Rojas, Rebolledo (2012) citan a Gonzales (2002) opina
que: “La discusion del rigor cientifico de la investigacion cualitativa y de sus
principios éticos debe continuarse con la comunidad académica y debe

ampliarse a personas que participen en los comités de ética”

Siendo el resultado de apreciacion de la presente investigacion por
audiencias oportunas que pueden interpretar liboremente los resultados en
funcidbn de sus propias necesidades y requerimientos en materia de
investigacion pudiendo plasmar lo aportado a sus empresas que
comercializan miel de abeja tanto en el Valle del Mantaro como en otras

geografias.

60



RESULTADOS
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3.1. Resultados en tablas y figuras

Las caracteristicas generales que se ha evaluado en la muestra de

estudio son el género y edad, teniendo los siguientes resultados:

Tabla 3
Género de la muestra de estudio
Género
Frecuencia Porcentaje
Valido femenino 5 25
masculino 15 75
Total 20 100

Nota. La tabla indica el género femenino o masculino
de los encuestados. Elaboracién propia.

Figura 3

Grafico del género de la muestra de estudio

GENERO DEL ENCUESTADO

Frecuencia

Nota. El grafico representa los porcentajes en base

al género de los encuestados. Elaboracion propia.

La muestra de estudio conformada por los 20 emprendedores que se dedican a la
comercializacion de miel de abeja en el Valle del Mantaro, en términos de género,
se evidencia una prevalencia por el género masculino, teniendo un 75% de
varones frente a un 25% de mujeres.
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Asi mismo, se presentan los resultados de la edad de los encuestados en rangos
qgue se han dividido de 18 a 25 afios, de 26 a 64 afios y mayores de 65 afios.
Tabla 4

Edad de la muestra de estudio

EDAD DEL ENCUESTADO (afios)

Frecuencia Porcentaje
Valido De 18 a 25 3 15,0
De 26 a 64 13 65,0
Mayor de 65 4 20,0
Total 20 100,0

Nota. La tabla indica las edades de los encuestados,
segun grupo etario en frecuencia y porcentajes.
Elaboracion propia.

Figura 4

Gréafico de la edad de la muestra de estudio

EDAD DEL ENCUESTADO

Frecuencia

De 18 8 5 D 265 o B4 Mayor de 65

afos

Nota. El gréfico expresa la edad de los encuestados
dividido en grupos etarios. Elaboracion propia.

Se ha obtenido que la gran mayoria de los encuestados en un 65% son adultos
de 26 a 64 afios de edad; también un 20% del total son adultos mayores de mas
de 65 afos de edad y solo un 15% tienen entre 18 a 25 afios.
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Resultados por dimensiones: Se procede a la presentacion y analisis de los

resultados descriptivos por cada una de las dimensiones del estudio tanto para la

variable plataformas digitales, asi como para la variable comercializacion:

Dimension: Medios digitales

Tabla 5

Medios digitales: pagina web, blog, pagina de aterrizaje,
redes sociales y videos online.

Nivel de conocimiento de los Medios digitales

Nivel Descripcion fr %

Vélido PAGINAWEB Si 5 25%
No 15 75%

Total 20 100%

IMPORTANCIA Muy importante 9 45%
DE PAGINAWEB Importante 5 25%
Algo importante 3 15%

Poco importante 3 15%

Total 20 100%

BLOG Nunca he escuchado 5 25%
Si me gustaria tener blog 8 40%

Tengo pero no publico 5 25%

No estoy interesado 2 10%

Total 20 100%

PAGINADE Si 11 55%
ATERRIZAJE No 9 45%
Total 20 100%

REDES Ninguna 4 20%
SOCIALES Dela3 14 70%
Mas de 3 2 10%

Total 20 100%

VIDEOS ON LINE Considero es costoso 4 20%
No es necesario 2 10%

No tengo equipos 7 35%

Desconoce el tema 7 35%

Total 20 100%

PLATAFORMAS Si 19 95%
DIGITALES No 1 5%
Total 20 200%

Nota. La tabla indica la dimension medios digitales asi como cada
uno de sus indicadores. Elaboracion propia.
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De la misma manera, se ha elaborado la figura correspondiente para la
primera dimension de la variable plataformas digitales; tanto la tabla como la
figura permiten visualizar los resultados obtenidos, los mismos que se describiran

lineas abajo.

Figura 5

Dimension medios digitales

DIMENSION 1: MEDIOS DIGITALES
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Nota. El gréfico representa la dimension denominada medios digitales, compuesto
por: pagina web, blog, pagina de aterrizaje, redes sociales y videos online.
Elaboracion propia.

En la tabla 5 figura 5 se evidencié que el 75% de los emprendedores no
cuenta con pagina web para la comercializacion de miel de abeja mientras solo un
25% si tiene pagina web; sobre el mismo tema el 45% de los emprendedores
mencionaron que la pagina web es una plataforma digital muy importante para dar

a conocer los productos que ofrece mientras solo un 15% dice lo contrario.

Sobre la plataforma digital denominado blog, se evidencid que el 40% de
los emprendedores si les gustaria tener blog para la comercializacion de miel de
abeja mientras que un 25% tiene, pero no realiza publicaciones con frecuencia;
por otra parte, el otro 25% nunca ha escuchado sobre el blog y solo un 10% no

esta interesado.
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En la misma tabla y figura; se muestra que el 55% de los emprendedores
del Valle del Mantaro afirmd conocer que la pagina de aterrizaje es una
plataforma trazada con la finalidad de persuadir a los visitantes para que se
conviertan en clientes finales; mientras que el 45% desconoce los beneficios del

mencionado medio digital para la venta de miel de abeja.

Respecto a las redes sociales, se comprob6 que una gran mayoria de la
muestra encuestada en un 70% cuenta con 1 a 3 redes sociales para la
comercializacion de miel de abeja mientras solo un 10% tiene més de 3 y un 20%

no posee ninguna red social para dar a conocer sus productos.

Sobre los videos online o videos en linea; se muestra que el 35% de los
encuestados afirma no tener equipos suficientes con los cuales realizar los videos
en linea, ademas un 35% desconoce como hacerlos, asi mismo un 20% lo
considera costoso y un 10% opina que no es necesario realizar videos en linea

para difundir de forma visual sus productos a través de videos.

Finalmente, se consultd si el uso de plataformas digitales como estrategia
empresarial era importante para incrementar la comercializacién de miel de abeja
en el Valle del Mantaro, teniendo como respuesta que una rotunda mayoria afirma

gue si es importante 95% y solo un 5% de los encuestados menciona lo contrario.
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Dimension: Estrategia empresarial

Tabla 6
Estrategia empresarial: marketing digital y comunicacion

Nivel de Marketing digital y Comunicacion

Nivel Descripcion fr %
Valido ESTRATEGIADE Bueno 4 20%
MARKETING DIGITAL  Regular 14 70%
Malo 2 10%
Total 20 100%
APLICACION DE Si 8 40%
MARKETING DIGITAL No 12 60%
Total 20 100%
ESTRATEGIADE Si 18 90%
COMUNICACION No 2 10%
Total 20 100%

Nota. La tabla indica la dimension estrategia empresarial,
con sus indicadores (marketing digital y comunicacion).
Elaboracion propia.

Figura 6

Dimension estrategia empresarial

DIMENSION 2: ESTRATEGIA EMPRESARIAL
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Nota. El grafico representa la dimension estrategia empresarial,
comprende las estrategias de marketing digital y comunicacion.
Elaboracion propia.
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En la tabla 6 figura 6 se observa que la gran mayoria de los vendedores
en un 70% tiene un nivel regular de conocimiento sobre marketing digital; por otro
lado un 20% tiene un nivel bueno debido a que afirma conocer bastante sobre el
tema y un escaso 10% tiene un nivel malo de conocimiento de marketing digital.
En el mismo sentido un 60% de los encuestados no aplica estrategias del

marketing digital; mientras que un 40% si lo hace.

Respecto a la estrategia de comunicacion, en la misma tabla y figura; se
evidencia que la gran mayoria de los emprendedores en un 90% afirma que es
necesaria la estrategia de comunicacion a través de plataformas digitales para
potenciar la comercializacion de miel de abeja en el Valle del Mantaro; mientras

que un escaso 10% no considera necesaria la aplicacion de dicha estrategia.
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Dimensién: Fidelizacion

Tabla 7

Fidelizacion: lealtad del cliente y valor agregado

Nivel de lealtad del cliente y valor agregado

Nivel Descripcion fr %
Valido LEALTAD Menos del 10% son leales 20%
DEL CLIENTE  Entre 10% a 30% son leales 30%
Mas del 30% son leales 45%
No tengo clientes leales 5%
Total 20 100%
VALOR Muy bueno 6 30%
AGREGADO Bueno 10 50%
Regular 15%
Malo 5%
Total 20 100%

Nota. La tabla indica la dimensién fidelizacibn mostrando
las frecuencias y porcentajes correspondientes de sus

indicadores. Elaboracion propia.

Figura 7

Dimensioén fidelizacion
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Nota. El grafico representa la dimensién fidelizacion que mide el
nivel de los indicadores lealtad del cliente y el valor agregado.

Elaboracion propia.
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En la tabla 7 y figura 7; se evidencia que un 45% de los encuestados afirma que
mas del 30% de sus clientes son leales y en contraposicién un 5 % menciono que

no tiene clientes leales.

Sobre el valor agregado; se evidencia que un 50% de los emprendedores dijo
entender y satisfacer los requerimientos del cliente proporcionando su producto

de miel de abeja con valor agregado mientras que solamente un 5 % no lo realiza.

Dimensién 4: Posicionamiento

Tabla 8
Posicionamiento: conoce clientes y competencia vy
segmentacion de mercado

Nivel de conocimiento de clientes, competencia y segmentacion

Nivel Descripcion fr %

Valido CONOCER CLIENTE Observando 4 20%
Y COMPETENCIA Escuchando 2 10%
Hablando 6 30%

Preguntando 4 20%

TIA 4 20%

Total 20 100%

SEGMENTACION Muy bueno 6 30%
DE MERCADO Bueno 8 40%
Regular 4 20%

Malo 2 10%

Total 20 100%

Nota. La tabla indica la dimension posicionamiento,
sefialando el nivel de sus indicadores. Elaboracion propia.
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Figura 8

Dimensién posicionamiento

DIMEMSION 4: POSICIONAMIENTO
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Nota. La figura muestra la dimension posicionamiento del producto,
planteando conocer al cliente y competencia a través de la

observacion, escucha, habla e interrogacion. Elaboracién propia.

En la tabla 8 y figura 8; se demostré que un 30% de los emprendedores

afirma conocer mas sobre sus clientes y la competencia hablando mientras
que solo un 10 % escuchando.

Sobre segmentacion de mercado; se evidencia que un 40% de los
encuestados afirm6é que ha seleccionado adecuadamente un grupo de

clientes es decir tiene claro cual es su mercado meta y la posicion del
producto y solo un 10 % opind lo contrario.
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Dimension 5: Mezcla de mercadotecnia

Tabla 9
Elementos de la mezcla de mercadotecnia

Nivel de conocimiento de la mezcla de mercadotecnia

Nivel Descripcion fr %

Valido PRODUCTO Satisface neces. basicas 8 40%
Satisface necesid. especificas 3 15%

Requiere mejorar el producto 2 10%

Requiere mejorar el servicio 3 15%

Requiere optimizar el empaque 4 20%

Total 20 100%

PRECIO Muy bueno 5 25%
Bueno 9 45%

Regular 6 30%

Total 20 100%

PROMOCION Publicidad (volantes, carteles) 5 25%
Promociones de ventas 10 50%

Comercializacion digital 5 25%

Total 20 100%

PLAZA Distribucion directa 8 40%
Al por menor 6 30%

Al por mayor 5 25%

Distribucion en linea 1 5%

Total 20 100%

PERSONAS Si 6 30%
No 14 70%

Total 20 100%

PROCESOS Y Si 13 65%
PRUEBAS FISICAS ~ No 7 35%
Total 20 100%

Nota. Esta tabla describe la dimension mezcla de mercadotecnia,
indicando cada uno de los elementos que componen la matriz de
comercializacién. Elaboracion propia.



Figura9

Dimensién mezcla de mercadotecnia
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Nota. El grafico representa la dimensién mezcla de mercadotecnia que mide las
principales caracteristicas que componen la matriz de comercializacion
(producto, precio, promocion, plaza, personas, procesos y pruebas fisicas).

Elaboracion propia.

En la tabla 9 y figura 9 se han encontrado los siguientes resultados:

Producto; se observa que un 40% de los emprendedores afirma satisfacer las
necesidades basicas de sus clientes, asimismo un 10 % opiné que requiere

mejorar su producto.

Precio; se evidencia que un 45% de los encuestados afirm6 que el precio del

producto es bueno, un 30% que es regular y un 25% opin6é que muy bueno.

Promocién; se comprueba que la mitad de los emprendedores informa y atrae a
los clientes para la comercializacion de miel de abeja a través de promociones de
ventas (exhibir, hacer probar, demostrar) y los otros 25% emplean Ila

comercializacion digital por medio del sito web, correo y medios sociales.
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Plaza; se evidencia que un 40% de los vendedores afirmo distribuir directamente
la miel de abeja es decir del apicultor al cliente y solo un 5% utiliza la distribucion

en linea entregando a domicilio el producto.

Personas; en la misma tabla y figura se observa que un 70% de los
emprendedores afirmé que no cuenta con personal idoneo que le ayude a
aumentar sus ventas y crear ventajas competitivas para su negocio frente a sus

competidores mientras un 30% considera que si lo hace.

Procesos y pruebas fisicas; se muestra que un 65% de los encuestados afirmo
gue su negocio es organizado y tiene procesos claros que garanticen la calidad
del producto para generar confianza e interaccion con los clientes mientras un

35% considera que no lo hace.

3.2. Discusion de resultados

De la investigacion realizada respecto al uso de plataformas digitales
como estrategia empresarial para incrementar la comercializaciéon de miel de
abeja 2019- 2020, se obtuvo los resultados descritos en el capitulo anterior y que
son motivo de discusién, los cuales han conducido a establecer el siguiente

panorama.

Se presentan las discusiones en base a los objetivos especificos:

Realizar el diagndstico de las necesidades de capacitacion para brindar las
ensefianzas sobre el manejo y aplicacion de las plataformas digitales para la

comercializacion.

Al aplicar la encuesta se identificé un 95% que considerd importante el uso
de plataformas digitales que sirven como estrategia empresarial para incrementar
la comercializacién, siendo la plataforma mas empleada las redes sociales en un
70% de emprendedores, seguida de la pagina web en un 25% y otro 25% quienes
usan blog para difundir sus productos. Lo que concuerda con Cabrera (2018)
debido a que el 100% de los encuestados afirma tener cuenta en las redes
sociales como Facebook y solo 2 tienen su propia pagina web, confirmando de

que la totalidad de las empresas estan conscientes de la importancia de esta red
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social para contactar con clientes actuales y potenciales. Sin embargo, contradice
los resultados de Mejia, Pino y Torres (2019), donde el 100% de las cooperativas
entrevistadas tienen redes sociales, pero a la vez también todos cuentan con su

pagina web.

En la tabla 5 y figura 5; se evidencié que el 95% de los vendedores si
considera que el uso de plataformas es importante para la comercializacion de

miel de abeja mientras solo un 5% dice que no.

Respecto a las redes sociales, considerando los resultados de la figura 5 y
tabla 5 de la presente investigacion; se observdé que siendo de 1 a 3 redes
sociales las que utilizan en un 70% de los casos; sin embargo 75 % no tiene
pagina web, un 25% tiene blog pero no publica y un 35% no tiene equipos para
hacer videos en linea; lo que se acerca al resultado de Figueroa y Silva (2016) en
la investigacion que lleva por titulo “Plataforma de comercio electronico para
optimizar el proceso de ventas de la mediana y pequefia empresa en la regién
Lambayeque”, el problema identificado fue ¢Como la plataforma de comercio
electronico optimizara el proceso de ventas en la mediana y pequefia empresa de
la region Lambayeque? siendo el objetivo desarrollar una plataforma de comercio
electronico para optimizar el proceso de ventas de la mediana y pequefia
empresa empleando el andlisis, disefio y desarrollo de una plataforma de
comercio electrénico que permitird a las pymes de la regibn Lambayeque un
modo sencillo, eficiente y rapido de ofrecer los productos en linea, abarcar a la
mayor cantidad de clientes y se pueda mejorar el proceso de comercializacion, asi
como difundir el comercio fisico en sus establecimientos. Consideraron que la
plataforma de comercio electrénico surge a partir de la necesidad que tienen las
pymes de la region Lambayeque por ingresar al comercio via internet, debido a
gue se ven afectadas por no tener los recursos suficientes para esa inversion a
diferencia de las empresas de mayor prestigio que cuentan con el uso de la
tecnologia. Concluye que las pymes requieren un sistema de ventas interno que

contribuya al control de la informacién de las ventas efectuadas.

Ademas, en la tabla 6 figura 6 se observa que la gran mayoria de los

vendedores en un 70% tiene un nivel regular de conocimiento sobre marketing
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digital y un escaso 10% un nivel malo. Ademas, un 60% de los encuestados no

aplica estrategias del marketing digital; mientras que un 40% si lo hace.

Respecto a la estrategia de comunicacion, la gran mayoria de los
emprendedores en un 90% afirma que es necesaria la estrategia de comunicacion
a través de plataformas digitales para potenciar las ventas de miel de abeja en el
Valle del Mantaro; mientras que un escaso 10% no considera necesaria la
aplicacion de dicha estrategia. Lo que se contrasta con lo investigado por Freire y
Rojas (2018) en su tesis denominada “Elaboracion de una plataforma digital para
el desarrollo comercial de las PYMES productoras de miel de abeja del Ecuador
para fomentar su consumo”, este trabajo desarrollado en Guayaquil segun los
estudios realizados el proyecto esta basado en un desenvolvimiento de
plataforma virtual para una campafa de diferentes marcas de miel que ofrecen las
pymes, y productores de miel de abeja del Ecuador, incrementado una plataforma
virtual, para desarrollar un avance en sus ventas de manera electronica, utilizando
el marketing digital, las redes sociales, también refiere en las encuestas que
realizaron tanto como cualitativa y cuantitativa, llegando a la conclusion en la
implementacion de una web, siendo importante para su comercializacion y de
esta manera dar a conocer a muchas personas tanto como nacional e

internacional.

Determinar las plataformas digitales mas convenientes para la difusién de

la miel de abeja de los apicultores del Valle del Mantaro.

Los resultados de la comercializacién evidenciaron que el producto
satisface necesidades basicas en un 40%, el precio es bueno en 45%, la
promocién de ventas se da en un 50% y la plaza es de distribucion directa en un
40%. Al respecto se presentan similares resultados por Gonzales (2015) que
menciona haber una alta demanda de la miel de abeja por ser natural y de calidad
satisfaciendo las necesidades de los clientes principalmente por temas de salud;
considerando un margen de ganancia del 40%, de distribucion directa e indirecta
con estrategias de publicidad que incluyen campafias informativas vy
comunicacionales. Asi también Quispe y Valera (2016), obtuvo que los

comerciantes en un 75% realizan constantes actividades que permite el desarrollo
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comercial para ello un 95% considera que las estrategias de comercializacion

producen beneficios a su negocio.

Establecer estrategias empresariales para incrementar la comercializacion

de miel de abeja.

Se elabor6é la propuesta del uso de plataformas digitales adecuadas
identificando en primer lugar las necesidades de capacitaciones en base al
diagnostico previo de un 40% que les gustaria tener blog, un 35% que no sabe
como elaborar videos en linea y un 75% que no cuenta con pagina web,
planteando capacitaciones en temas como: pagina web grupal, blog y pagina de
aterrizaje y elaboracion de videos con la finalidad de incrementar la
comercializacion de miel de abeja en el Valle del Mantaro. Lo que se asemeja con
el planteamiento de Mejia, Pino y Torres (2019), se ha identificado que los
principales temas desarrollados en su plan de negocios; creando para las
cooperativas cafetaleras una solucién tecnolégica en la nube que ofrezca
servicios especializados a fin de mejorar su eficiencia, puedan contar con
herramientas para tomar decisiones y fidelizar a sus clientes a través de las

plataformas.
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3.3.  Aporte practico

“Propuesta de mejora del uso de plataformas digitales adecuadas como
estrategia empresarial para incrementar la comercializacion de miel de

abeja en el Valle del Mantaro”

Figura 10

Tipos de plataformas digitales para la comercializacion de miel de abeja

Plataformas digitales para la
comermalnzacuon de miel de abeja de la

< Blog
+ Pagina de
Aterrizaje
< Redes Sociales
< Videos en Linea

Nota. La imagen representa la promocion de la miel de abeja a través de las

distintas plataformas digitales. Elaboracién propia.

Autora:

Bach. Soria Caceres Nancy

Huancayo - Peru
2022
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Presentacion

El presente aporte préactico titulado: Propuesta de mejora del uso de
plataformas digitales adecuadas como estrategia empresarial para incrementar la
comercializacion de miel de abeja en el Valle del Mantaro, ha surgido a partir del
trabajo de investigacion que se ha desarrollado, teniendo como objetivo principal
mejorar la comercializacion de miel de abeja en el Valle del Mantaro, mediante el
empleo de nuevos canales de ventas como el sitio web, blog, pagina de aterrizaje,

redes sociales y videos online.

De acuerdo a los resultados logrados en la investigacion, tras el
procesamiento de los datos de la encuesta aplicada, se obtuvo informacion que
demuestra que la mayoria de apicultores en un 95% consideré que las
plataformas digitales son muy importantes para dar a conocer sus productos sin
embargo el 75% mencion6 no contar con una de las principales plataformas que
es la pagina web. Lo que significa que, si bien reconocen su importancia, no

cuentan con el conocimiento ni recursos para su implementacion.

Habiéndose identificado que los principales problemas son fundamentalmente
que la mayoria de apicultores desconocen el uso y dominio de los diversos
canales para la comercializaciéon de la miel de abeja; se formula la presente
propuesta de mejora del uso de plataformas digitales como estrategia empresarial
para incrementar la comercializacion de miel de abeja en el Valle del Mantaro,
orientada a optimizar la comercializacion mediante el uso de nuevos canales de
ventas para difundir el producto a gran escala y masificar la comercializacion de la

miel de abeja tanto a nivel local, nacional e internacional.

La importancia radica en que actualmente, debido a la globalizacion, se
emplea los medios digitales para dar a conocer los productos y tener mayores
opciones de comercializaciéon, siendo mas conscientes de ello a partir de la época
de la pandemia de COVID-19; en consecuencia, muchos de los negocios estaran
migrando de la forma tradicional a la comercializacién por internet y envio por

delivery.
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Finalmente, la propuesta de mejora del uso de plataformas digitales
adecuadas para la comercializacion de la miel de abeja en el ambito comprendido
en el departamento de Junin (que abarca las provincias de Huancayo,
Concepcion, Chupaca y Jauja que componen el Valle del Mantaro), beneficiara
ampliamente a los emprendedores que se dedican a la produccion vy
comercializaciéon de la miel de abeja; los mismos que vienen desarrollando
paulatinamente el comercio desde hace varias décadas, sin embargo requieren
de nuevos canales de venta que permitan expandir el potencial existente de los
centros apicolas de la region, contribuyendo a la reactivacion economica y al

desarrollo del pais.
Fundamentacion de la propuesta:

Luego de analizar exhaustivamente cada parte de la investigacion previa, se
tuvo entre las principales conclusiones la importancia que tienen las plataformas
digitales para el incremento de la comercializacion de miel de abeja, sin embargo
se evidencio por parte de los emprendedores el desconocimiento de su uso, por la
escasa capacitacion recibida sumada a la falta de compromiso para utilizar las
plataformas digitales y estrategias de comercializacion, lo cual afecta
negativamente al incremento de la comercializacién del producto. Por estas
razones la propuesta que expongo, busca difundir el uso de plataformas digitales
gue sean adecuadas para la comercializaciéon de miel de abeja ante la necesidad

de una nueva estrategia frente a la comercializacién tradicional.

La propuesta se fundamenta en poder contribuir al progreso del sector
apicola del Valle del Mantaro gracias al uso de plataformas digitales adecuadas
que promuevan la comercializacion de miel de abeja, planteando a nivel grupal el
empleo de una pagina web general para todos los Apicultores y a nivel individual
fomentando el uso de blog, pagina de aterrizaje, redes sociales y videos en linea;
capacitdndolos para que puedan elaborar contenidos de calidad para el
incremento de la comercializacion a traveés de estrategias de precio, producto,

plaza y promocion.

Ademas, cabe sefialar que la investigacion se justifica por cuanto va a

constituir un aporte cientifico para las futuras generaciones; pudiendo ser aplicada
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para la reactivacion y mejora del sector empresarial, siendo un importante aporte

al desarrollo econémico sostenible de nuestro pais.

3.3.1. Objetivos

3.3.1.1. Objetivo general

Mejorar la comercializacion de miel de abeja en el Valle del Mantaro,
mediante el empleo de nuevos canales de ventas como el sitio web,

blog, pagina de aterrizaje, redes sociales y videos online.
3.3.2. Desarrollo de la propuesta del plan de accion

Para el desarrollo de la propuesta se ha dividido en cuatro fases, las
mismas que contaran con su respectiva estrategia y acciones que
indiquen claramente el responsable de ejecucion, presupuesto,

resultados a obtener y la forma de medir esos resultados.
Fase 1: Andlisis de la situacion

Estrategia N° 01l: Se diagnoéstica el nivel de conocimiento sobre
plataformas digitales y comercializacién, determinando las necesidades de

capacitacion a los Apicultores del Valle del Mantaro.

Descripcidn: La estrategia N°01 busca comprobar las carencias de capacitacion
de los Apicultores del Valle del Mantaro a través de preguntas individuales y
grupales que permitan diagnosticar el nivel de conocimiento sobre las plataformas

digitales y la comercializacion.

Objetivo: Medir el nivel de necesidades de capacitacion referente al tema de las
plataformas digitales y la comercializacion de los Apicultores del Valle del

Mantaro.

Importancia: el resultado del nivel de conocimiento actual sobre las plataformas
digitales y la comercializaciéon servira para elaborar un esquema de capacitacion
adecuado y poder elegir los temas a tratar en las capacitaciones (charlas,
conferencias, cursos y talleres) que se van a dictar, ademas de elaborar el

material que se va a distribuir a cada uno de los integrantes.

Alcance: Apicultores del Valle del Mantaro.
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Recurso: Especialistas en marketing digital manejo de internet.

Responsable de ejecucion: Area de marketing y ventas.

Acciones:

- Convocar a reuniones para escuchar las inquietudes y dudas que tienen
respecto al manejo y aplicacion de las plataformas digitales para la

comercializacion.

- Generar un ambiente de confianza y dialogo con los apicultores, a través
de reuniones individuales y grupales para medir el nivel de conocimiento que

poseen respecto al tema de las plataformas digitales y la comercializacion.

- Procesar los datos a fin de obtener informacion para determinar los

aspectos a reforzar empleando programas como Excel o SPSS.

- Analizar la informacién obtenida del nivel de conocimiento de los temas

referidos.

- Identificar las necesidades de capacitacién sobre el manejo y aplicacién de
las plataformas digitales para la comercializacion.

Presupuesto: Para las evaluaciones de diagndéstico se necesita inversion de
tiempo, desplazamiento y dinero de S/150.00 soles que representa el pago por la

elaboracion de las preguntas para la encuesta y el desarrollo de la misma.
Cronograma: Del 02 de enero al 07 de enero.

Beneficios de lo presupuestado: El beneficio es obtener informacion que permita

conocer las necesidades de capacitacion de los emprendedores, para ofrecer
ensefianzas nuevas o reforzar las que ya se tienen sobre el tema materia de

consulta.

Resultados a obtener: Se tendra como resultado el nivel de conocimiento acerca

de las plataformas digitales y la comercializacién de parte de los Apicultores del

Valle del Mantaro.
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Estrategia N° 02: se elabora y ejecuta el plan de capacitacion
respecto al manejo y aplicacion de las plataformas digitales para la

comercializacioén.

Descripcién: La estrategia N°02 comprende actividades que conllevan a la
elaboracion del plan de capacitacion y ejecucion del mismo a favor de los
Apicultores del Valle del Mantaro sustentado en el diagnostico del nivel de

conocimiento sobre las plataformas digitales y la comercializacion.

Objetivo: Elaborar el plan de capacitacion adecuado y los materiales segun las
necesidades de los Apicultores del Valle del Mantaro; y ejecutar dicho plan a fin
de brindar ensefianzas sobre el manejo y aplicacion de las plataformas digitales

para la comercializacion.

Importancia: La capacitacion absuelve las dudas que tengan los Apicultores del
Valle del Mantaro sobre las plataformas digitales y la comercializacion a través de
charlas, conferencias, cursos y talleres que se dictan, ademas obtendran

materiales de estudio que se va a distribuir a cada uno de los integrantes.
Alcance: Apicultores del Valle del Mantaro.

Recurso: Licenciados en Administracion de Empresas con especialidad en

marketing digital y manejo de redes sociales.

Responsable de ejecucion: Area de Recursos Humanos

Acciones:
- Se organiza charlas en un primer momento.

- Se organiza conferencias que contengan un temario con los aspectos que
desconocen o que quieren aprender a profundidad sobre las plataformas digitales

para que puedan aplicarlo en la comercializacion de su producto.

- Se organiza cursos talleres, que incluyan actividades para profundizar en el
conocimiento tedrico — practico, para aquellos emprendedores mas interesados

quienes podran participar de cursos talleres que se llevaran a cabo en
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Instituciones Educativas que cuenten con Centros de Computo para que de

manera practica puedan aprender el manejo de las plataformas digitales.

- Se conforma un grupo de trabajo para que sean evaluados de manera
continua, una vez al mes por lo menos, con la finalidad de monitorear y brindar
asistencia técnica (si fuera el caso) sobre las plataformas digitales, quienes haran
el efecto multiplicador de capacitar a los demas apicultores y comercializadores
de la zona; otorgandoles reconocimientos como la entrega de certificados por su
participacion activa en las capacitaciones, asi como la premiacion de los mas

destacados.

Presupuesto: Las capacitaciones se desarrollan con un presupuesto de
S/1,380.00 soles que representa el pago de servicios de los especialistas a cargo,
asi como de los materiales entregados como se aprecia en la tabla

Tabla 10
Cronograma y presupuesto de la elaboracion y ejecucién del plan de capacitacion
Cronograma/ Especifica-
Ene Feb Mar Abr May  Costos _
costos ciones

Determinar las

necesidades de X S/50.00 ImpreS|ton de

capacitacion encuestas

Charlas X S/ 200.00 Pago al
especialista

Conferencias X S/ 300.00 que daré las
capacitacio-

Cursos talleres X S/ 600.00 hes

. X

Acomparfiamiento S/ 150.00 Pago al

post capacitacion encargado

Materiales de X X X X S/ 80.00 Cdy folletos.

trabajo

Total S/.1,380.00

Nota. La tabla sefala el cronograma de las actividades y el presupuesto
correspondiente. Elaboracion propia.
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Se brinda materiales como folletos instructivos que indiquen paso a paso el uso
de cada una de las plataformas digitales, asi como la entrega de un CD-Room

gue contenga el desarrollo de las clases.

Cronograma: Del mes de enero a mayo conforme se muestra en las tablas.

Tabla 11
Plan de capacitacion a corto, mediano y largo plazo dirigido a todos los
Apicultores del Valle del Mantaro

Capacitacion Modalidad Periodo Duracioén
Pla.ta.formas Charla Enero 2021 3 horas
digitales
Conferencias Feb — Mar 2021 6 horas
Estrategias de Cursos talleres Ene- Mar 2021 40 horas

comercializacion

Nota. La tabla sefiala los temas, el periodo y la duracién de las capacitaciones
que varian segun la modalidad. Elaboracién propia.

Beneficios de lo presupuestado: El beneficio de la capacitacibn es brindar

conocimientos a los emprendedores quienes podran elevar su nivel de ingresos
producto de sus mayores ventas mejorando la calidad de vida de su entorno

familiar.

Resultados a obtener: Se desea obtener como resultado que los Apicultores del

Valle del Mantaro dominen los conocimientos adquiridos y se comprometan a

aplicar lo aprendido en las capacitaciones.
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Tabla 12

Estructura del programa de las capacitaciones

Horario Descripcion Actividad
8:30 am Registro de participantes. Registro
9:00 am Presentacion de la charla, conferencia o Inicio de la
taller a cargo del coordinador. Capacitacion
10:00 am  Brindar estrategias sobre la Conoce a tu cliente
comunicacién y marketing digital para
conocer nuevos nichos de mercado.
11:00 am  Espacio para compartir experiencias. Dinamica
12:00 am  Almuerzo Almuerzo
1:00 pm Analizar las plataformas digitales més Diagnostico de los
empleadas en la comercializacion. medios digitales
2:00 pm Sefialar la importancia de la aplicacion Entrega de premios
de las estrategias de comercializacion. al mejor
emprendedor
3:00 pm Cierre del taller Material didactico

Dinamicas de grupo

Nota. Esta tabla muestra el horario de las actividades de las capacitaciones.
Elaboracion propia.

Se dara a cada participante el material necesario para la realizacién del

taller, que consta de folletos, cuaderno para tomar apuntes, lapiceros y CD Room.

Fase 2: Establecimiento de metas

Estrategia N° 03: se definen metas a lograr a través del uso de plataformas

digitales parala comercializacion de miel de abeja.

Descripcion: La estrategia N°03 busca la determinacion de metas tanto
cuantitativas como cualitativas. Sobre las metas cuantitativas se contempla la
proyeccion de ventas, nivel de beneficios, atraccidon de clientes nuevos, recuperar
de clientes antiguos, nivel de participacion de mercado, entre otros. Cualitativos.

Para la mejora de imagen, mayor reconocimiento, calidad de servicios, comienzo
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de nuevos canales, mejora de las técnicas de ventas e innovacion, difundir las
propiedades nutricionales y curativas del producto y puedan orientar al cliente
sobre la identificacion de la calidad de miel para detener la adulteracién del

producto.

Objetivo: Establecer las metas que se desean lograr a través del uso de
plataformas digitales para la venta de miel de abeja de los Apicultores del Valle

del Mantaro.

Importancia: el establecimiento de metas nos permitirA crear una estructura
enfocandonos hacia una determinada direccion, lo cual nos ayudara en la toma de

mejores decisiones y nos permitird ir midiendo el progreso.

Alcance: Apicultores del Valle del Mantaro.

Recurso: Especialistas en administracion de negocios que posean una

especializacion en marketing digital, manejo de internet.

Responsable de ejecucion: Area de administracion, marketing y ventas.

Acciones:

- Programar reuniones con los apicultores para escuchar las propuestas
sobre metas y objetivos que pretenden lograr en el corto, mediano y largo plazo a
través del manejo y aplicacion de las plataformas digitales para la

comercializacion de la miel de abeja.

- Debatir sobre las metas y objetivos propuestos a fin de evaluar su
viabilidad.

- Analizar cada una de las metas, priorizarlas y establecer los plazos para

su realizacion, asi como los responsables.

Presupuesto: Para la actividad de establecimiento de metas cuantitativas y

cualitativas se necesita una inversion dineraria de S/120.00 soles.

Cronograma: Del 01 al 10 de abril.
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Beneficios de lo presupuestado: El beneficio es obtener informacion que permita
conocer cuales son las metas que quieren alcanzar los emprendedores, tanto en
cantidades como cualidades haciendo uso de las plataformas digitales aplicadas
al comercio de la miel de abeja.

Resultados a obtener: Se tendra como resultado la elaboracion del listado de

metas viables en orden de prioridad sobre el uso de plataformas digitales para la

comercializacion de miel de abeja de los apicultores del Valle del Mantaro.

Fase 3. Seleccidén de estrategias de comercializacion: marketing digital y

comunicacion.

Estrategia N° 04: Estrategia de marketing digital y comunicacion a
través de la matriz de comercializacion que incluye las siete “P” para el

posicionamiento del producto en la web

Descripcion: ElI marketing digital es la utilizacibn de las estrategias de
comercializacion a través de medios digitales. La estrategia N°04 consiste en
utilizar el marketing digital para el posicionamiento en la web de los negocios que
comercializan miel de abeja. El marketing digital es un elemento de la
mercadotecnia que requiere del uso de internet y tecnologias digitales en linea,
para difundir los productos y servicios que ofrece; se trabajara de la mano con la
estrategia de comunicacion a través de cada uno de los elementos que componen
la matriz de comercializacién: producto, precio, promocion, plaza, personas,

proceso y pruebas.

Objetivo: Aplicar el marketing digital y comunicacion como estrategia para
incrementar el volumen de ventas, asi como para expandir la representacion y
autoridad de la marca del “negocio en linea” de miel de abeja por parte de los

Apicultores del Valle del Mantaro.

Importancia: Las estrategias antes mencionadas facilitan la expansion y

posicionamiento del producto en la web, mejoran el volumen de las ventas y
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fidelizan a los clientes; utilizando los medios favorables, las posibilidades internas

de la empresa y factores externos del mercado.
Alcance: Apicultores del Valle del Mantaro.
Recurso: Utilizacion de las estrategias del marketing digital y comunicacion.

Responsable de ejecucion: Administracion y area de marketing y ventas.

Acciones:

- Se establece el publico objetivo al que pretendemos alcanzar.

- La determinacion del presupuesto en cuestion.

- Se extiende la representacién y autoridad de la marca del “negocio en
linea” de miel de abeja

- La designacion del personal responsable que se hara cargo del logro del

plan de marketing.

Presupuesto: El Costo invertido es el tiempo que se utilizé para la determinacion
de la estrategia de marketing digital y comunicacién, siendo una inversion
dineraria de S/400.00 soles que representa el pago por los servicios del experto

en marketing digital.
Cronograma: Del 15 al 30 de abril.

Beneficios de lo presupuestado: El beneficio es obtener acompafamiento en

marketing digital que permita posicionamiento del producto en la web.

Resultados a obtener: Se desea lograr que las estrategias de marketing digital y

comunicacién que permiten el incremento de la comercializacién de miel de abeja

de los apicultores del Valle del Mantaro.

FASE 4: EVALUACION Y RETROALIMENTACION

Estrategia N°5: Se evalluan los objetivos alcanzados sobre el uso de
las plataformas digitales para la comercializacion de miel de abeja y se

realiza la retroalimentacion.
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Descripcion: Es de suma importancia hacer seguimiento de las actividades que
realizan los emprendedores en la aplicacion de lo aprendido sobre las plataformas

digitales en la comercializacién de miel de abeja.

La presente actividad se realiza con el fin de medir y evaluar los objetivos que se
vienen logrando para realizar la retroalimentacién correspondiente que involucra
ayudar a tomar mejores decisiones, continuar brindando asistencia sobre
interrogantes o dudas que puedan surgir en la aplicacién de los conocimientos
difundidos y contribuir a la solucion de dificultades.

Objetivos: Evaluar los objetivos alcanzados sobre el uso de las plataformas
digitales para la comercializacion de miel de abeja, asi como brindar

retroalimentacion correspondiente.

Importancia: Sirve como herramienta para tomar decisiones acertadas, asi como
realizar correcciones para evitar posibles problemas o amenazas que pueda

suscitarse.
Alcance: Apicultores del Valle del Mantaro.

Recurso: Especialistas que apliquen las encuestas de evaluacion y brinden la

debida retroalimentacion.

Responsable de ejecucion: Administracion y Area de marketing y ventas.

Acciones:

- Se establece midiendo los indicadores que se formularon junto con
los objetivos al que pretendemos alcanzar.

- Se realiza un seguimiento permanente y responsable de los
resultados del proceso.

- Se aplican encuestas para medir si se lograron alcanzar los objetivos
propuestos.

- La designacion del personal responsable que se hard cargo del
monitoreo de los objetivos iniciados y la retroalimentacion hasta llegar a

la culminacion.
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Presupuesto: El Costo invertido es el tiempo que se utilizO para evaluar los
objetivos logrados, asi como la realizaciéon de la retroalimentacion, siendo una
inversién dineraria de S/ 600.00 soles que representa el pago por los servicios del
especialista.

Cronograma: Del 2 de mayo al 20 de junio.

Beneficios de lo presupuestado: El beneficio de evaluar los objetivos es obtener

informacién que nos permita tomar decisiones eficaces y poder retroalimentar de

manera oportuna en busqueda de la mejora constante.

Resultados a obtener: EI monitoreo, control y evaluacién de los objetivos logrados

del negocio y demostrar la eficiencia de la actividad propuesta respecto al
incremento de la comercializacién de miel de abeja de los apicultores del Valle del
Mantaro.

Tabla 13

Plan de control del uso de plataformas digitales aplicado a Ila
comercializacion por los apicultores del Valle del Mantaro

ltem de Niveles de ) .,
., ., Periodo Duracioén
evaluacion Implementacion%

Plataf ,
ataformas De 0 a 30% Mayo 2021 2 dias
digitales

De 30% a 60% Mayo 2021 2 dias
E i . ,
strategiasde o sh002100%  Junio 2021 3 dias

comercializacion

Nota. La tabla muestra los niveles de implementacion, el periodo y duracion
post capacitacion para la evaluacién de los objetivos logrados. Elaboracion
propia.
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Tabla 14
Resumen del plan de accion

Estrategias Objetivo Responsable Resultados Periodicidad Presupuesto
. " . . . : . Identificacion de
Se diagndstica el nivel de conocimiento Medir el nivel de necesidades de
. o fortalezas y
sobre plataformas digitales y capacitacién referente al tema de " .
L . g Area de debilidades en
comercializacion, determinando las las plataformas digitales y la . 1 semana S/. 150.00
) o o . marketing temas de
necesidades de capacitacion a los comercializacién de los apicultores
. . plataformas
apicultores del Valle del Mantaro. de la region. o
digitales
. . . Mejorar |
Se elabora y ejecuta el plan de capacitacion Elaborar y ejecutar el plan de ca aeé%:lldezsen
respecto al manejo y aplicacién de las capacitacion en el manejo de Recursos pel LSO de 3 meses S/ 1,380.00
plataformas digitales para la plataformas digitales para la Humanos lataformas
comercializacion. comercializacion. P -
digitales
. , Establecer las metas que se P -
Se definen metas a lograr a través del uso . d Area de Identificar los
- desean lograr a través del uso de . o . S/. 120.00
de plataformas digitales para la - marketing y objetivos a 10 dias
L . . plataformas digitales para la
comercializacidén de miel de abeja. S . . ventas lograr
comercializacién de miel de abeja.
. : Diseflar estrategias de marketing Administracion Desarrollo de
Se establecen estrategias de marketing .. o < .
. b digital y comunicacion para el y Area de las diversas . S/. 400.00
digital y comunicacion para el o . : : 15 dias
. . posicionamiento del producto en la marketing y estrategias de
posicionamiento del producto en la web. .
web. ventas. marketing
Se evallan los objetivos alcanzados sobre el Evaluar los objetivos logrados i L .
- Administracién Monitoreo y
uso de las plataformas digitales para la sobre el uso de las plataformas " S/. 600.00
o : . - o y Area de control para la 2 meses
comercializacién de miel de abeja y se digitales para la comercializacion : . .
. ; o ) . . marketing mejora continua
realiza la retroalimentacion. de miel de abeja y retroalimentar.
Total S/.2,650.00

Fuente: Elaboracion propia.
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V.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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4.1. Conclusiones

Luego de la evaluacion de los resultados y discusiones de la investigacion, se

llega a las siguientes conclusiones:

El uso de plataformas digitales como estrategia empresarial permitio
incrementar la comercializacion de miel de abeja en el Valle del Mantaro durante
los afios 2019 y 2020.

Se identifico el uso de plataformas digitales que sirven como estrategia
empresarial para elevar las ventas, llegando a la conclusion que la plataforma
mas empleada son las redes sociales debido a que un 70% de emprendedores
afirmé contar con 1 a 3 redes para comercializar sus productos, ademas un 25%
tiene blog pero no publica, encontrdndose que la gran mayoria no tiene pagina

web y un 35% no tiene equipos para hacer videos en linea.

En el andlisis de la comercializacion se concluye que el 45% cuentan con
clientes leales, el segmento de mercado tiene nivel bueno en 40%, el producto
satisface necesidades basicas en un 40%, el precio es bueno en 45%, la

promocién de ventas 50% y la plaza tiene 40% de distribucion directa.

La propuesta del uso de plataformas digitales apropiadas como estrategia
empresarial fue establecida a nivel de fases, estrategias y acciones, que incluye el
diagnostico situacional, capacitaciones en el uso de pagina web, asi como redes
sociales, blog y pagina de aterrizaje con la finalidad de incrementar la
comercializacion de miel de abeja en el Valle del Mantaro. Sugiriendo se puedan
asociar los apicultores de las provincias de Huancayo, Chupaca, Concepcion y
Jauja para crear una marca regional del producto, que se difunda por medio de
una pagina web general que brinde confianza y garantice la calidad del producto

ante el consumidor.
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4.2. Recomendaciones

Promover el uso de plataformas digitales como estrategia empresarial,
realizando actividades importantes como el diagndéstico del nivel de conocimiento
sobre su manejo, que sera el punto de partida para desarrollar capacitaciones a
fin de otorgarles las capacidades y herramientas necesarias para su adecuado
desenvolvimiento; estableciendo metas viables que se quieren lograr a través de
estrategias de marketing digital y comunicacién, sumado a la evaluacion
constante de los objetivos alcanzados, monitoreando y retroalimentando para la
mejora continua, lo que finalmente permitira incrementar la comercializacién de

miel de abeja a nivel nacional y su expansién hacia el mercado internacional.

Se recomienda capacitarse sobre el uso de plataformas digitales
identificadas como la pagina web, blog, pagina de aterrizaje, redes sociales (como
grupo de personas en WhatsApp) y videos en linea; por ser un universo lleno de
oportunidades para comercializar sus productos, que contribuye a un alto
rendimiento, al obtener informacion que permita captar nuevos mercados Yy

satisfacer las necesidades de los clientes.

Para mejorar la comercializacion, se recomienda emplear las estrategias
de marketing digital y comunicacién con eficiencia y eficacia, a través de las
plataformas digitales, para promover su negocio y elevar las ventas de la miel de
abeja. Ademas, es importante la identificacion adecuada del segmento de
mercado para brindar productos con valor agregado que permitan elevar el nivel

de fidelizacion de los clientes utilizando medios digitales.

Por dltimo, se recomienda aplicar la propuesta de la presente
investigacion sobre el uso de plataformas digitales adecuados como estrategia
empresarial para comercializar sus productos elevando sus ingresos y

contribuyendo al desarrollo de los apicultores, emprendedores y la region.
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Anexo 1: Matriz de consistencia
“Plataformas digitales como estrategia empresarial para incrementar la comercializacién de miel de abeja en el Valle del Mantaro

2019 - 2020”
Formulacion Obijetivos Hipétesis V_arlab_lesy Poblacién Disefio Instrumento Est_ad|s
del problema Dimensiones tica
Proponer el uso de plataformas digitales
. como estrategia  empresarial para El uso de
¢De que | o .
incrementar la comercializacién de miel de plataformas -
manera el uso Plataformas digitales
abeja en el Valle del Mantaro 2019 — 2020.  digitales . -
de e Medios digitales
Obijetivos Especificos: como )
plataformas - o _ o Estrategia No
o Identificar las plataformas digitales que estrategia ) ) Encuesta
digitales como . . i empresarial Experi- Excel
. sirven como Estrategia Empresarial para empresarial .
estrategia ] L ] o Apiculto-  mental
. incrementar la comercializacion de miel de nos permitira
empresarial ) ) res  del
] abeja en el Valle del Mantaro 2019 — 2020.  incrementar Do
incrementa la _ . o Comercializacién Valle del
o Analizar las estrategias de comercializacion la o
comercializa- . ) o e Fidelizacion Mantaro _
. _ que se utiliza actualmente para la miel de comercializa- Herramienta:
cion de miel ) . ) e Posiciona- Trans- _ ) SPSS
) abeja en el Valle del Mantaro 2019 — 2020. cién de miel cuestionario
de abeja en el miento versal

Valle del
Mantaro 2019
- 20207

Establecer el uso de plataformas digitales
adecuadas como estrategia empresarial
para incrementar la comercializacion de
miel de abeja en el Valle del Mantaro 2019
—2020

de abeja en
el Valle del
Mantaro

2019 — 2020

e Mezcla de

mercadotecnia

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 2: Encuesta de opinion para la elaboracién de la tesis

PLATAFORMAS DIGITALES COMO ESTRATEGIA EMPRESARIAL PARA
INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DE MIEL DE ABEJA EN EL VALLE DEL
MANTARO 2019-2020

ASPECTOS GENERALES:

¢ Nombre del negocio
e Lugar :
e Fecha : Dia: Mes: Afo:

INSTRUCCIONES:

1. La Encuesta, tiene por objetivo obtener datos primarios sobre: variables e
indicadores relacionados a la investigacion.

2. La encuesta esta dirigida a apicultores y comercializadores de miel de abeja al

por mayor y menor.

La informacion a obtener tiene caracter confidencial.

Marcar la opcidén que usted considere con una “X” en los casilleros.

En las alternativas multiples usted puede marcar en mas de una alternativa si

es que asi lo requiere.

B w

|. PREGUNTAS DE INTRODUCCION

a) ¢Cual es su Edad?

Menor de 26 afos

De 26 a 64 afios

Mayor de 65 afios

b) ¢Cual es su Sexo?

Masculino

Femenino

c) ¢Cual es su Grado de Instruccion?

Primaria

Secundaria

Superior
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Il. PREGUNTAS DE LA INVESTIGACION
Variable independiente: plataformas digitales

1. ¢Sunegocio cuenta con pagina web para la comercializacién de miel de abeja?

si[ ] No[]

2. ¢Cree usted que la pagina web es una plataforma digital importante para dar a
conocer los productos que ofrece?

A. Muy importante []
B. Importante

C. Algo importante [ ]
D. Poco importante

E. No es importante

3. El blog es uno de los medios digitales mas usados para compartir informacién de
interés para los clientes ¢ Qué alternativas considera usted?

A. Nunca he escuchado sobre el blog L]
B. Si me gustaria tener blog L]
C. Tengo blog pero no publico con frecuencia [___|
D. No estoy interesado |:|

4. ¢;Sabia usted que la pagina de aterrizaje es una plataforma disefiada con el
objetivo de convertir a los visitantes en clientes finales?

si[] No[_]

5. ¢Con cuantas redes sociales cuenta para dar a conocer sus productos?
A. Ninguna [_]
B. Dela3 [ ]
C. Masde3 [ ]

6. ¢Considera que el uso de Plataformas Digitales como Estrategia Empresarial es
importante para incrementar la comercializacién de miel de abeja en el Valle del
Mantaro?

S [ ] NO [ ]

7. ¢Usted da a conocer de forma visual sus productos a través de videos en linea?
(puede marcar més de una alternativa si es que fuera el caso)
A. Considero que es costoso [ ]
B. Opino que no es necesario [ ]
C. No tengo los equipos suficientes ]
D. No hago videos por desconocimiento ]

8. ¢Conoce usted las ventajas del Marketing Digital para incrementar la
comercializacién de miel de abeja en el Valle del Mantaro?
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A. Siconozco un poco [ ]
B. No conozco [ ]
C. Conozco bastante sobre el tema | |
D. Opino que no es necesario ]

9. ¢Usted aplica las estrategias de Marketing Digital en su negocio?

si[] No[]

10. ¢Considera que es necesario la estrategia de comunicacién a través de las
plataformas digitales para potenciar su negocio de miel de abeja en el Valle del

Mantaro?
st ] NO[]

Variable dependiente: comercializacién

1. Sobre la Fidelizacion en la comercializacién ¢En qué porcentaje alcanza la meta
de hacer que sus clientes sean leales, vuelvan a menudo y recomienden su
negocio de miel de abeja a otros?

Menos del 10% son leales  [_]
Entre 10% a 30% son leales [ |
Mas del 30% son leales [ ]
No tengo clientes leales |:|

oOOw»

2. ¢Usted considera entender y satisfacer las necesidades de los clientes ofreciendo
su producto de miel de abeja en el Valle del Mantaro con valor agregado?

Muy bueno

Bueno

Regular

Malo

Muy malo

LG

3. ¢ De qué manera conoce mas sobre sus clientes y la competencia?
A. Observando
B. Escuchando
C. Hablando
D. Preguntando
E. Todas las anteriores

LG

4. ¢Cree usted que ha seleccionado adecuadamente un grupo de clientes a los que
puede servir mejor, es decir, tiene claro cuél es su mercado meta y la posicion del
producto?

A. Muy buena 1
B. Buena

C. Regular

D. Mala [ ]
E. Muy mala [ ]
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5. Producto: Respecto a la miel de abeja que usted comercializa, marque las
alternativas que considere.

A. Satisface las necesidades basicas de sus clientes [ ]
B. Satisface las necesidades especificas de sus clientes [ |
C. Requiero mejorar mi producto [ ]
D. Requiero mejorar el servicio |:|
E. Requiero optimizar el empaque |:|

6. Precio: Opina usted que la ganancia por la venta de miel de abeja es:

. Muy buena
. Buena

. Regular
Mala

. Muy mala

HNEEE

7. Promocioén: ¢De qué manera informa y atrae a los clientes para que compren la
miel de abeja?

A. Publicidad (volantes, folletos, carteles, etc.) [ ]
B. Promociones de ventas ( Exhibir, hacer probar, demostrar) [ ]
C. Obtener publicidad ( entrevistas en radio o periédico)

D. Comercializacion digital (sitio web, correo, medios sociales) |:|

8. Plaza. Sefale las alternativas de cémo distribuye la miel de abeja a sus clientes:

A. Distribucién directa (Apicultor - cliente)
B. Distribucion al por menor

C. Distribucién al por mayor

D. Distribucion en linea (entrega a domicilio)

HEEE

9. Personas. ¢Cuenta usted con personal idoneo que le ayude a aumentar sus
ventas y crear ventaja competitiva para su negocio frente a sus competidores?

St [ ] NO [ ]

10. Procesos y pruebas fisicas. ¢ Considera usted que su negocio es organizado y
tiene procesos claros que garanticen la calidad del producto para generar
confianza e interaccién con los clientes?

S [ ] NO [ ]
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Anexo 3: validacion de cuestionario por los especialistas

INSTRUMENTD DE VALIDACION POR JUICID DE EXPERTOS

HOMBRE DEL JUEZ Kg. Karla lvonne Roas Jimedknes
PROFESION Administradora
ESPECLALIDAD harkosing
EXPERIENCILA 16 afios

PROFESIOMAL [EN ANDE)

CARGD

Dacencia wniversilania

Titubs de Imestigacion: FLATAFORMAS DIGITALES COMD EETRATEGIA
EMFREZARIAL PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIEZACION DE MIEL DE
ABRE.1A EW EL VALLE DEL MANTARC 2019-2030"

DATOS DEL TESISTA
HOMBRES y APELLIDDS MARNCY SORWA CACERES
ESPECIALIDAD ESCUELA DE ADMINISTRACION
INSTRUMENTO EVALUADD | Enfrevista Cuestiorana [~
GEMERAL:
Proparer & v de Flatalormas Digitales como
OBJETIVOS Estratega Empresarial para imcrementar |a

DE LA INVESTIGACION

comercializacidn de meel de abeja en el Valle
ded Manktarg 2019 = 3030,

ESPECIFICOS:

s [denlificar las plataformas  digitales gque
sirven coma Esirabegia Empresarial para
incrementar ka comercializacion de mel de
abeja en el Valle del Mantara 2019 = 2020,

s Analirar las esiralegias de comensaizacion
gue 22 uliliza actualmenie para la miel de
abep an el Valle del Mankarg 20019 = 2020

s« Esiablecsr & uso de plalaformas digilales
adecusdas como estralegia empresarial
para incrementar B comercisizacain de
miel de abejs an &l Valle del Mantaro 2018
= ).

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO COM UN ASPA EM
“TA" 51 ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO COM EL ITEM O “TD" 51 ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO. 31 ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR
ESPECIFIQUE 5US OBSERVACIONES Y SUGERENCIAS.
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DETALLE DE LOS
ITEMS DEL INSTRUMENTO

El ins¥uments consta de 20 preguntas y ha
Sido oonstnedo, Ersendd en cuenta B revisidn
de & heratura. Luegd del jutio de experios
gue delerminard |a valider de condenido serd
sometide a prueba de piloto para & calculo de
la confiabilidad y finalimenie serd aplicada a las

uridades de ardilms de asks inestigacin

VARIABLE INDEPENDIENTE: PLATAFORMAS DIGITALES

1. Eun-ug-ul:h:-:l.l:nh-:nip.igmmhpaula TAL X | TEx &
l:-:.l:-n'mu'l:l.'l|.'.:||-L|-:|n de miel de abeja? SLGEREMCIAS:
a0 w
2. jCree usied que la pidgna web es una
platadoma digutal mporantes para dar & | TAD X | oy
corocer ks producios que ofrece
SUGEREMCIAS:
A Muyimportante O
2. Imporianie
G, Aigo imporiante
O. Pooo imporiante
E. Mo es imporiants
3. El blog es uno de los medos dighakes mas
usados para comparir informaoon de imlerés | TA X TEE &
para los diemies | Oue akematvas considers
wsfed? ELEEREMCIAS:
A Nunca he escuchado sobre el biog [
B. 5imesgusiaria tener blog 0
. Tengo blog pen no pubboo oon 0
frecusnci
L. Noestoy meresado W
4. ;Sabla usied que la phgina de alemizaje es una | TAJ X | TN )
plataioma disefada con = obyetivo de convertir
a kx5 visitanies en chentes finakess ¥ SUGEREMCIAS:
s m
5. Con cudnias redes sociales cuenta para dar a
COMOCET =S producios? Thi X | TOX
A Ninguna - SUGERENCIAS:
B. Del1a3 E
. Mazde 3
&. ;Considera que el uso de Platadormas Digitales | T X | TN )
como Esiralegia Empresanal es imporianke
pam rcrementar la comercializacidn  de migd | SUGEREMCIAS:
de abeja en el Vale del Mantaro?
ad w™
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7. iUsied da a conocer de formma visual wus | TR ) Ty
producios a treses de videas &n linea? (puede
marcar mas de una abenativa si e gue fuerm | SUGERENCIAS:

&l casa)
f. Considem gues &5 cosioso ]
B. Opno que ng &5 Necssari ]

. Ho bengo los equipes sudcienies ]
0. Ho hago wieos por desconcoimiento [

8. ;Conoce usied las veriaps ol Markelng | TAREE | TN
Digital para incrementar la comercialzacon de
mis de absa en e Valle del Mantam™ EUGERERCIAS:
A 5iconoToo un poco E
B. Mo conozoo L]
C. Conozoo basiamie sobre & Ema ]
0. Cpno gue noes necssaro D
9. Usled apica las esirategas de Markeang | TADX | T )
Digital en su negooio?
SUGERENCIAS:
@[] wo[]
10 pConsidera que es necesario la estraiegia de | & X | TN )

COMANCAckn a Taves de las  plataiormas
digitales para pofendar su negooo de mid de | SUGEREMCIAS:
abeja en & Valle del Mantamo?

S ] mo[ ]

VARIABLE DEPENDIENTE: COMERCIALEZACION

1. Sobre la Fidelzaoon en b comercalizacidn §En

pué pomentae akcanza la meta de hacer gue | TARX | TEX
sus chentes sean ke=ales, wuelvan a menudo ¥

recomienden =u negocio de miel de abeja a | SUGEREMCIAS:
oiros?

A Menos del 10% son eales []

B. Entre 10% a 30% son keales ]
. Mas del 37% son leakes

D. Mo bengo chemies leales

2. ;Usied consoera enfender y satistacer las

necesidades de los dienies ofreoendo so | Tal X TEN )
producio de miel de abeja en el WVale o=
Maniaro con vakor agregada? EUGERERCIAS:

f. Muy bueno D

. Bueno —

. Regular

e g

E. Muy malo
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2. D gue manera conooe mas sobre sus clisnes
y la competenca?

Doservando 1

Ezcuchando

Hablando

Preguntanda

Todas las anienomes

monoe

TAi X}
SLHSEREMCLAS:

4 Cree uwsted gue  ha  selecoonado
adeouadamente un gnupo de clismies a los gue
pusde D=nar mejd, &5 decr, bene claro cual =s
SU mernado meta y il posicidn del producia?

. Wiy bueno —
. Buena —

A
B

C. Reguar @
0. Maio

E. Wuy mako

TALX |
EUGERENCIAS:

E PRODUCTO: Respecto a la miel de abefa gue
usied comemncializa, marque las alemafvas gue
considen.

# Saisface las necesidades bascas

o sus diernles

Satisface las necesidades D
especiicas de sus clisntes D
Requiera mejrar mi producio
Requien mejrar & serdoo

Requien optrmizar & emsque

mon m

TALX |
SUGERENCIAS:

E FRECID: Opina wsted gue la ganancia por la
wenta de misl oo abweja es:
#_ Muy Sueno -
8. Buena -

C. Reguiar
0. Maila
E_ Muy maio

TALX |
SUGERBENCIAS:

7. PROMOCION ¢ De gueé manera informa y airae a
ios dientes para que compren la miel de abeja?

& Publcidad {volanfes, folketos,
carsles, sic.) |:|
E Promociones de vermias
( Exhibir, hacer probar, demostrar
C. Diblener pubbodad {eniney stas
Ef Fadio O penodioo )
0. Comerdalzacidn digital |:|
(sitio web, comen, medios sociakes)

TALX |
EUGERENCIAS:
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B PLAZA. S=fale s abematvas de como cisinurye
a mis de abeja a sus dienles: TA[ X | Ty
A [hstriouotn dirsck D SUGERENCIAL:
(Apculor - oieme]
B. hstrituodn al por menor
C. Diswribuodn al por mayor
0. [hstritaodn em linea
(emirega & domicibo)
B, PERSOMAS. | Cuenta usted con persornal idoneo
gue e ayude a aumentar s wentas y ocrear | TA X ) T
veniaia competiva para su negooo ente a @
compelidores CLEEREMEIAS:
s [0 wed
10. PROCESCS ¥ PRUEBAS FISICAS f_ﬂ-l:-rls-ll:l-l:fa
usied gQue SU negoOD s ofganizada vy Gene | TAD X | TCY
procesos darns que garantioen B cabodad del
producio para generar confianza e interaccion con | SUGEREMCIAS:
o= chentes
2O w~™
1. PROMEDIO O8TENIDO: M 1A 20 H°TD:0

2. COMEMTARKD GENERALES:

3. DBSERVACIONES

kg Harla lvenng Rog@as Jisdnaz

OHI 16510852
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMEBRE DEL JUEZ Mg. Alredo Luis Aguinre Flanmas
FROFESION Economisia
ESPECIALIDAD Magisier &n Gesidn Pablica
EXPERIENCLA Dace afos administrando & maderera Mantara

PROFESIOMAL [En ANOE)

CARGD

Gerenbe Geners

Titubs de Investigacidn: “PLATAFORMAS DIGITALES COMD ESTRATESLA

EMPRESARIAL PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIEZACION DE MIEL DE
ABHEA EHN EL VALLE DEL MANTARD 3018-2030°

DATOS DEL TERISTA

HOMBRES y APELLIDGS

HANCY SORM CACERES

ESPECIALIDAD ESCLELA DE ADMINISTRACIOMN
INETRUMENTO EVALUADD | Erfravisia Cuestiaranal—
GEMERMAL:
Propaner & usd de Flataformas Digitales comao
Estrate Empresarial para ncremendar la
DBJETIVOS o o -

DE LA INVESTIGACION

comercializacitn de meal de abeja en =l Valle
del Mantara 2019 = 20130

ESPECIFICOS:

s |denlificar laz plataformas  digilales gue
sireen coma Eslrabegia Empresarial para
incrementar la comercalizacion de mesl de
abepp en &l Valle dal Mantarg 2019 = 2030,

w Analivar las esirategias de comensaizacion
gue 2= uliliza actualmente para la miel de
abepp en &l Valle dal Mantarg 2019 = 2030,

» Esiablecer & uso de plataformas digitales
adecusdas ocomo esiralegia  empresarial
para incrementar la comencializacdn de
miel de abeja &n & Valle ded Mantam 2019
= .

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO COMN UN ASPA EN
“TA™ 5| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO COM EL ITEM O “TOD™ Sl ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO. 31 ESTA EM DESACUERDD POR FAVOR
ESPECIFICUE S5US CBSERVACIDNES Y SLESEREMCIAS.
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DETALLE DE LOS
ITEMS DEL INSTRUMENTO

El ins¥uments consta de 20 preguntas y ha
Sido oonstnedo, Ersendd en cuenta B revisidn
de & heratura. Luegd del jutio de experios
gue delerminard |a valider de condenido serd
sometide a prueba de piloto para & calculo de
la confiabilidad y finalimenie serd aplicada a las

uridades de ardilms de asks inestigacin

VARIABLE INDEPENDIENTE: PLATAFORMAS DIGITALES

1. Eun-ug-ul:h:-:l.l:nh-:nip.igmmhpaula TAL X | TEx &
l:-:.l:-n'mu'l:l.'l|.'.:||-L|-:|n de miel de abeja? SLGEREMCIAS:
a0 w
2. jCree usied que la pidgna web es una
platadoma digutal mporantes para dar & | TAD X | oy
corocer ks producios que ofrece
SUGEREMCIAS:
A Muyimportante O
2. Imporianie
G, Aigo imporiante
O. Pooo imporiante
E. Mo es imporiants
3. El blog es uno de los medos dighakes mas
usados para comparir informaoon de imlerés | TA X TEE &
para los diemies | Oue akematvas considers
wsfed? ELEEREMCIAS:
A Nunca he escuchado sobre el biog [
B. 5imesgusiaria tener blog 0
. Tengo blog pen no pubboo oon 0
frecusnci
L. Noestoy meresado W
4. ;Sabla usied que la phgina de alemizaje es una | TAJ X | TN )
plataioma disefada con = obyetivo de convertir
a kx5 visitanies en chentes finakess ¥ SUGEREMCIAS:
s m
5. Con cudnias redes sociales cuenta para dar a
COMOCET =S producios? Thi X | TOX
A Ninguna - SUGERENCIAS:
B. Del1a3 E
. Mazde 3
&. ;Considera que el uso de Platadormas Digitales | T X | TN )
como Esiralegia Empresanal es imporianke
pam rcrementar la comercializacidn  de migd | SUGEREMCIAS:
de abeja en el Vale del Mantaro?
ad w™

116



7. iUsied da a conocer de formma visual wus | TR ) Ty
producios a treses de videas &n linea? (puede
marcar mas de una abenativa si e gue fuerm | SUGERENCIAS:

&l casa)
f. Considem gues &5 cosioso ]
B. Opno que ng &5 Necssari ]

. Ho bengo los equipes sudcienies ]
0. Ho hago wieos por desconcoimiento [

8. ;Conoce usied las veriaps ol Markelng | TAREE | TN
Digital para incrementar la comercialzacon de
mis de absa en e Valle del Mantam™ EUGERERCIAS:
A 5iconoToo un poco E
B. Mo conozoo L]
C. Conozoo basiamie sobre & Ema ]
0. Cpno gue noes necssaro D
9. Usled apica las esirategas de Markeang | TADX | T )
Digital en su negooio?
SUGERENCIAS:
@[] wo[]
10 pConsidera que es necesario la estraiegia de | & X | TN )

COMANCAckn a Taves de las  plataiormas
digitales para pofendar su negooo de mid de | SUGEREMCIAS:
abeja en & Valle del Mantamo?

S ] mo[ ]

VARIABLE DEPENDIENTE: COMERCIALEZACION

1. Sobre la Fidelzaoon en b comercalizacidn §En

pué pomentae akcanza la meta de hacer gue | TARX | TEX
sus chentes sean ke=ales, wuelvan a menudo ¥

recomienden =u negocio de miel de abeja a | SUGEREMCIAS:
oiros?

A Menos del 10% son eales []

B. Entre 10% a 30% son keales ]
. Mas del 37% son leakes

D. Mo bengo chemies leales

2. ;Usied consoera enfender y satistacer las

necesidades de los dienies ofreoendo so | Tal X TEN )
producio de miel de abeja en el WVale o=
Maniaro con vakor agregada? EUGERERCIAS:

f. Muy bueno D

. Bueno —

. Regular

e g

E. Muy malo
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2. D gue manera conooe mas sobre sus clisnes
y la competenca?

Doservando 1

Ezcuchando

Hablando

Preguntanda

Todas las anienomes

monoe

TAi X}
SLHSEREMCLAS:

4 Cree uwsted gue  ha  selecoonado
adeouadamente un gnupo de clismies a los gue
pusde D=nar mejd, &5 decr, bene claro cual =s
SU mernado meta y il posicidn del producia?

. Wiy bueno —
. Buena —

A
B

C. Reguar @
0. Maio

E. Wuy mako

TALX |
EUGERENCIAS:

E PRODUCTO: Respecto a la miel de abefa gue
usied comemncializa, marque las alemafvas gue
considen.

# Saisface las necesidades bascas

o sus diernles

Satisface las necesidades D
especiicas de sus clisntes D
Requiera mejrar mi producio
Requien mejrar & serdoo

Requien optrmizar & emsque

mon m

TALX |
SUGERENCIAS:

E FRECID: Opina wsted gue la ganancia por la
wenta de misl oo abweja es:
#_ Muy Sueno -
8. Buena -

C. Reguiar
0. Maila
E_ Muy maio

TALX |
SUGERBENCIAS:

7. PROMOCION ¢ De gueé manera informa y airae a
ios dientes para que compren la miel de abeja?

& Publcidad {volanfes, folketos,
carsles, sic.) |:|
E Promociones de vermias
( Exhibir, hacer probar, demostrar
C. Diblener pubbodad {eniney stas
Ef Fadio O penodioo )
0. Comerdalzacidn digital |:|
(sitio web, comen, medios sociakes)

TALX |
EUGERENCIAS:

118



B PLAZS Sefale las abematvas de como distribuye
I misd de absa 3 sus dienes: TAl X | Ty
A Desdriegon dinesck I:l SUGERENCIAS:
(Apioulor - dienie)
B. [h=imboodn al por menor
. Diswrbuodn al por mayor
L. Dhstmioodn en lines
(emirega & domicibo)
B PERSOMAS. ; Cuenta usied con personal idoneo
que e ayude a avmentar sus wenkas y ooeear | TA[ X | T
veria@ competfiva para sU negooa frenie @ =S
ocornpetidones T CUEEREMEIAS:
s meJ
10, PROCESOE ¥ PRUEBAS FISICAS Considera
usied guE SU MEQOOD 85 ooganizado Y Bens | 1AL X | Ty
procesos daros que garanboen B cabdad del
producio para generar confianza & interaccion con | SUGERENCIAS:
los chendes ¥
@[] we[]
1. FROMEDIO O8TEMIDO: MY 20 N TD:0
2. COMEMTARID GEMERSLES:
3. DESERVACIONES

~THy. KLFEEDD ACARRRE FLOSES
Crhwrligem- LECWVWIETTH
el ey e e Thees w0 MelS aa e la A
ML M IR T
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INESTRUMENTD DE WALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

HOMERE DEL JUET O Edwin Arce Alvaraz
FROFESION Econormitia
ESPECLALIDAD Diaelor &n Economia
EXPERIENCLY Once afios an & docencia universilana

PROFESIOMAL [EN AMOE)

CARGD

Dacenle universbana &n la especialidad de
Investigacidn Centifica.

Titulo de Imvestigacion: “PLATAFORMAS DIGITALES COMO ESTRATEGIA
EMPRESARIAL PARA INCREMENTAR LA COMERCIALEZACION DE MIEL DE
ABE.JA EW EL VALLE DEL MANTARS 301 9-2030"

DATOS DEL TERSTA

HOMBRES y APELLIDOS MANCY SORIA CACERES
ESPECIALIDAD ESCLELA DE ADMIMISTRACION
INETRUMENTO EVALUADD | Entrevista Cuestiorana [0
GENERAL:
Proparer & u=o de Plataformas Digitales como
Eslrafe Empresarial ra mcrementar |a
OBJETIVOS - - =

DE LA INVESTIGACION

pomercializacidn de miel de abaja en &l Valle
died Mantang 3019 = S0,

ESPECIFICOS:

v [denlificar las platalormas  digilaes que
girven como Eslrabegia Empresarial para
incrementar la comercalizacién de mel de
abepa an &l Valle del Mantam 2019 = J020.

» Analizar las estrategias de comensakzacian
que & uliliza achialmenle para la miel de
abep an el Valle del Mantam 2019 = 2020,

o Exfablecsr & uso de plataformas dgilales
adecusdas como esfralsgia empresanal
para incrementar la comercisizacin de
miel de abeja & & Valle del Mantaro 2019
= 0.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TA" S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD" &l ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO. 31 ESTA EN DESACLUERDO POR FAVOR
ESPECIFIGUE SUS OBSERVACIONES ¥ SUGERENCIAS.
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DETALLE DE LOS
ITEMS DEL INSTRUMENTO

El ins¥uments consta de 20 preguntas y ha
Sido oonstnedo, Ersendd en cuenta B revisidn
de & heratura. Luegd del jutio de experios
gue delerminard |a valider de condenido serd
sometide a prueba de piloto para & calculo de
la confiabilidad y finalimenie serd aplicada a las

uridades de ardilms de asks inestigacin

VARIABLE INDEPENDIENTE: PLATAFORMAS DIGITALES

1. Eun-ug-ul:h:-:l.l:nh-:nip.igmmhpaula TAL X | TEx &
l:-:.l:-n'mu'l:l.'l|.'.:||-L|-:|n de miel de abeja? SLGEREMCIAS:
a0 w
2. jCree usied que la pidgna web es una
platadoma digutal mporantes para dar & | TAD X | oy
corocer ks producios que ofrece
SUGEREMCIAS:
A Muyimportante O
2. Imporianie
G, Aigo imporiante
O. Pooo imporiante
E. Mo es imporiants
3. El blog es uno de los medos dighakes mas
usados para comparir informaoon de imlerés | TA X TEE &
para los diemies | Oue akematvas considers
wsfed? ELEEREMCIAS:
A Nunca he escuchado sobre el biog [
B. 5imesgusiaria tener blog 0
. Tengo blog pen no pubboo oon 0
frecusnci
L. Noestoy meresado W
4. ;Sabla usied que la phgina de alemizaje es una | TAJ X | TN )
plataioma disefada con = obyetivo de convertir
a kx5 visitanies en chentes finakess ¥ SUGEREMCIAS:
s m
5. Con cudnias redes sociales cuenta para dar a
COMOCET =S producios? Thi X | TOX
A Ninguna - SUGERENCIAS:
B. Del1a3 E
. Mazde 3
&. ;Considera que el uso de Platadormas Digitales | T X | TN )
como Esiralegia Empresanal es imporianke
pam rcrementar la comercializacidn  de migd | SUGEREMCIAS:
de abeja en el Vale del Mantaro?
ad w™
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7. iUsied da a conocer de formma visual wus | TR ) Ty
producios a treses de videas &n linea? (puede
marcar mas de una abenativa si e gue fuerm | SUGERENCIAS:

&l casa)
f. Considem gues &5 cosioso ]
B. Opno que ng &5 Necssari ]

. Ho bengo los equipes sudcienies ]
0. Ho hago wieos por desconcoimiento [

8. ;Conoce usied las veriaps ol Markelng | TAREE | TN
Digital para incrementar la comercialzacon de
mis de absa en e Valle del Mantam™ EUGERERCIAS:
A 5iconoToo un poco E
B. Mo conozoo L]
C. Conozoo basiamie sobre & Ema ]
0. Cpno gue noes necssaro D
9. Usled apica las esirategas de Markeang | TADX | T )
Digital en su negooio?
SUGERENCIAS:
@[] wo[]
10 pConsidera que es necesario la estraiegia de | & X | TN )

COMANCAckn a Taves de las  plataiormas
digitales para pofendar su negooo de mid de | SUGEREMCIAS:
abeja en & Valle del Mantamo?

S ] mo[ ]

VARIABLE DEPENDIENTE: COMERCIALEZACION

1. Sobre la Fidelzaoon en b comercalizacidn §En

pué pomentae akcanza la meta de hacer gue | TARX | TEX
sus chentes sean ke=ales, wuelvan a menudo ¥

recomienden =u negocio de miel de abeja a | SUGEREMCIAS:
oiros?

A Menos del 10% son eales []

B. Entre 10% a 30% son keales ]
. Mas del 37% son leakes

D. Mo bengo chemies leales

2. ;Usied consoera enfender y satistacer las

necesidades de los dienies ofreoendo so | Tal X TEN )
producio de miel de abeja en el WVale o=
Maniaro con vakor agregada? EUGERERCIAS:

f. Muy bueno D

. Bueno —

. Regular

e g

E. Muy malo
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2 ;D que manera conooe mds sobre sus clienes
y la compeienda?

Dibservanda 1 |
Ezcuchando

Habdandio:

Preguntanda

Tiodas las anlenones

monoDe

TA[ X |
SUGEREMNCIAS:

T

4 ;Cree ushed oue ha splecoanado
adeouadamente un gnupo de clismies a ios gue
puede sevin mejor, &5 deorr, Hene claro cudl es
su mercado meta y la posicidn del producio?

Muy bueno —
Buena —_

=, H
Maia
Muy mala

monEe

TALX |
SUGEREMCIAS:

B PRODICTO: Respecin a la misdl de abeja gue
usted comemializa, margue las aflemafivas gue
considern.

& Salisface las necesidades basicas

de sus dienies

Satisface las necesidades D
especificas de sus clisrftes D
Requiero mejorar mi producio
Requier mejrar & serdoo

Requiero aptimizar & emosque

mon m

TAL X |
SUGERENCIAS:

T

B PRECID: Cpina usted que b3 ganancia por la
venta de misd de absja es:
A Muy buena -
& Bueno -

. Reguiar
0. Malko
£ Muy mailo

TAL X |
ELEERENCIAS:

7. PROMOCION De que manera informa y alae a
ios dienies para que compren la miel de abeja?

&  Pubbcidad {volarfes, folelos,
carses, e D
B Promociones de vermias
{ Exhibir, hacer probar, demostrar)
C. Oorener pubilodad dentrevisias

B radio O penodio i
0. Comerdalizaciin digial |:|
(=lio web, comen, medios sociakes)

TALX |
SUGEREMCIAS:
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B. FLAFA Seflale s alematvas de odmo digriboye
Iz miked die atea 3 sws dienies: TA[ X | Ty
A [hstritesoetn dirscta D HICERENCIAR
(Agicukor - dienie)
B. Disimibooon al por menar
. Disirbuocon al por mayor
L. hsimibucan en linex
(enirega a domicibo
5. PERSOMAS. ;Cuenta usted con personal idoneo
que | ayude a aumentar sus wenkas y ocrear | 1A X ) Ty
verfiaja compelfiva para su negooo frente a s
competidones SUGEREMCIAS:
s wo[
10. PROCESCE ¥ PRUEBAS FISICAS jConsider
usied gQue SU MEQOOD &S oPganizado Y tEne | 1A X ) Ty
procesos daros que gamanbosn @ cabdad ol
producio para generar confiarea & interaocidn con | SUGEREMCLAS:
ios chentes
a3 we
1. PROMEDID O8TENIDO: N Ta 20 W TD:0

.

COMEMTARID SENERGLES:

a.

S ERVACIONES

s

Or. B Arc Abares
Do &n Ecgnomia
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Anexo 4: Carta de la empresa donde autoriza realizar la investigacion

Huancayo, 15 de octubre de 2020

Carta de Autorizacién

Habiendo recibido su atenta carta y en calidad de Gerente de la
Empresa “MIEL ANDINA" con RUC 10701158879 ubicado en Jiron cusco 969 -
distrito de Huancayo, provincia de Huancayo, departamento Junin.

Conocedor de la investigacion académica titulada “Plataformas digitales
como estrategia empresarial para incrementar la comercializacion en el Valle del
Mantaro 2019-2020", que viene realizando la estudiante Nancy Soria Céaceres,
identificada con D.N.I. N* 19994539 en la Universidad Sefior de Sipan, de la
carrera de Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias
Empresariales, autorizo para que realice la encuesta correspondiente en mi
centro apicola, con motivo de estudios y pueda presentar su tesis como alumna
de dicha universidad.

Se le otorga la presente carta, para los fines que crea conveniente.

Atentamente, /
Apicola “ANDENA
[t

S g
Y M
Haps-Biégo Camayo B

GERENTE

~Diego Camayo Basurto
D.N.I. N° 70115887
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Chupaca. 02 de noviembre de 2020

Autorizacion de Investigacion

Previa recepeion de la carta dirigida a la Asociacion de Apicultores del Valle del Mantaro,
ubicado en Huancayo distrito de Chupaca, provincia de Chupaca, departamento Junin.
donde se solicita la respectiva autorizacion para desarrollar su investigacion denominada
“Plataformas digitales como estrategia empresarial para incrementar la comercializacion
en el Valle del Mantaro 2019-2020", se autoriza a la estudiante de la Universidad Sefior
de Sipan Nancy Soria Caceres, identificada con D.N.I. N® 19994539, de la carrera de
Administracion de Empresas de la Facultad de Ciencias Empresariales, para que efectie
la encuesta a los apicultores que pertenecen a la Asociacion, por ser requisito a cumplir
para ¢l desarrollo de la tesis y culminacion de su carrera profesional.

En sefial de conformidad se le otorga dicha autorizacion para fines de estudios.,

Atentamente.
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Anexo 5: Resolucién de proyecto

'[% UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACLULTAD DE CIENCIAS EMFRESARIALES
RESDLLCEON W* BE11-FACEME8-2029

Chiclangn, 24 O jubio o 2021
WIET O

B Ofecin W 028S-ZUaNFACEM-DA-USS o fecha 24072020, presemadn por & (la) Drecior (a) o la
Ezfiel Profesional do Asmingracion ¥ o proveids do a Decana de FACEM, 4 fecha 240072020,

Sobie aprobacdn o Prosioios OF Imsesligacsdn,

CONSIDERANDO:

O, o conbormidad oon la Loy Unfarsiana M° 30220 o SuU atiouls 457 que o b lera dics: Oiiancidn
e radot y fhulcs: La oblencidn oo grados v iRule So realizand OF aouendo & las exigenciss
aradimecas qQui caida unferskiad esiablaca on S rEEpERCEVES NONTES imeTas Los requisios
TS Sof ko Shguienies: 451 Grado do Eachdker- n-guisnd haber aprobads os esiudos de pregrads,
RE[ LoD b aprOEackin OF Un rabad g invesligaciin i ol consoimesmio oi un idioma e, o
prleenia ghis O g U3 naiva

Chsz, Sigin A 20 dol Reglamenio o Grados y Thukos ok Universissd Soefor de Sigdn, aprobado oom
Resohaidn de Directofs H® 2 10-201%PO-UES de fecha 02 de nosdembm o 2099, indoa gue e iemes

ot trabapn de isesinaciin. iebap acadbmion v RElE S0 aprobados por o Comilk de IrrsesiEcidn v
deraios o foulind, pam B emisidn 4 o resoluckdn especiva. El parods de vigencias de o

it Sani do dos afios, 3 pani do su aprobacadn.
Estandd & ko expulsis ¥ &n minns J las arbucenes confendas
BE RESUELVE

ARTICULD UHICO: APROBAR ke Frogsncios G Insesigacion de los eshefianios dol I ciolo ka Escuda
Profesioral o Adminsimoen, &6 pogama PAST, seocidia T semosne D000 |, sogin o ndca &
ouadrn adjumic

REGISTRESE, OOMUMIGUESE v ARCHIVESE

ST
s
SAracEmic
Focubsd ca Trrose Dmceaaraiss

Cc: Exumim Archisc
ADMISIGH E MFDEWES
QT4 4ELG10 - 574 4ELETD
CAMPIFE USS
. 5, carmeiera a Pimssnie
Chiclago, Perd

B o i
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMFRESARIALES
REBDLUCEON W 0B11-FACEM-USS-2020

N ALTDR%] TG LIKES
BAMAENA LAWADO O&WVID e = CACIIN ERLAS AREAS GESTION EfdiRESAMIAL
1 AR ACRIRISTRATICA ¥ VENTA DF LA EMPRELS SOTHREA | © 0 o
SALC - Lifelet - O30
i TORAEL AR SUPERVESOH LABOMAL ¥ SU IMPLUERELA EM LA T o P
2 !ur':“' "u' 1 CALIDAD DEL SERVCHE PACESGUNIDAD Sk ”w“m”:"‘mu"'
CHICLAYG - H130
IAPACTO DEL PMARAKETING DHSITAL EN LAS PEMES
HEAND  MCOMEGA  AILSH GELTION ERPRESAMIAL
i i L EMPOID COMERCIAL GAMARIR - UMA 3000 - | "0 e
“INFLLENCIA OF LOS MEGRAENES LABOMALES EM EL
& STALLINIE LAMALES | pranmaninma o2 LEw 4 - UnaDaL OE SRS I BLPRERARLAL
TRABSIRICINES -
ANGEL ANTORID ¥ ERPRENDIM ENTO
SESTION EDUCATIVG, LOCAL W 04 LIS, - 211507
SEEOOON OF PERLOMAL CAS Y EL DESENPERD | GESTION EMPFELAFISL
X CAZIMILA CAMACHD | LABDRAL  DEL PROYECTO BRSO O | ERPREHCIMERTO
ROMALD HERBERT INMARSTRLCTLUNA OF TRAMSFORTE MACHINAL 2009
- X0
GESTION CEL TALENTO HUMAMD ¥ SU INFLUEHOA | GESTION EWPRELARISL
[ "n"':' LASTAD MELESA | oo L DESEMIPERD LABONAL - BAKCD DE CREDITD | ¥ EMPRERDIMERTD
AR CREL PEML - A ERC1S CH LILLIC AMAS - M LN - 3000
GESTION ADMIHISTRATIRA T EL CRADD Of |GESTION EMPRELAMIAL
T nn'u"n;l':'n:'“"“ W52 | SpaciERCIA BN LA, ASIGRACION PRESUPLESTAL EN LA FEMPIEHCIMERTD
BAUMICIPALIOAD DE SAN G HA00 T30
PROPUESTA Of BMEXORA DEL  PROCESO  OF |GESTION EMemtismal
CAACA RELTAS WAKESLE
B o RECLUTAMERTO ¥ SELUECCKIN DOCENTE - LEP |y ERPiEHDIMENRTO
ALBENT BRATEIN S0L ~ PIMENTEL - X001
“IMPACTO DF LAS ENPORTACKIMES OF ARANOAMOL | GESTION EMERELamal
i HALLAT A AR ESTEVAN EMN LAS EMIPRESAS DE LA REGION LA UBERTALD - FERL | ¥ ENFRERDIMENTO
- man”
GESTION DEL TALENTD HUMAKD ¥ LA ROTACKIN DEL | SESTEIN EMPFELAMAL
MENACHO Dens BOGITTE
1. PERSORASL - ARDANEFOVECT AL - CHACHAPOTAL - | TEMPREKDIMENTO

FEELSEN

2050

1L

ROCAHGUET HLUERTAS
APRARTY LAR
TIRED RETYES ISMIEN

RSN O LR PEOPUESTA DE MEHOMAKWIENTD OF
oS PO ADMMETEATIVDE PEAA
IMPORTACHOREL CHIOLAYD MOTOS S AL = 2000,

GESTION E WP LA MLAL
¥ EWIPIE HDIMENTO

ADHISION E IMFIRMES
074 4EL510 - 374 4ELEZD
CAMPS US55

m. 5, camebera & Pims i
Chiclagn, Pard
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

IMPACTD ER EL PAGCESS ADMINSTRATIVG AHTES 7 | GESTION ENPRELA AL
AUZ  VASOUEZ  FLAWIO
1. " st DURANTE L8 PAMODERALS COMID = 19 - EfdPREss | FERPREHCIMENRTOD
e B KIMGROMG REAL LA — LAMBAVECILE - 335
PLATAMONMBE [GITALES COMO  ESTRATEGA [GESTION EMPRELAIAL
ERAPRELAN G TTTY INCRERERTAN LA | R HOMERTO
e CORERCIALIZAON DE WIEL B ABEIA EM EL WALLE
DL MAKTARD -301% - D000
1q |- SOMmAND PAMATIO | APERTURA DE BAA TEMMDOD oF  cpavezs |OESTOIHERPRELARAL
| mcARD sodE ARTESAPLAL - BBALK - CARETE - 2028 FEMFRERDIMERTD

ADHISION E IMFOSMES
074 AE1610 - 374 4ELET
CAMPIFS USS

m. 5, carmebera @ Pl
Chiclagn, Perd

ugs. edu, g
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Anexo 6: Formato T1 - Autorizacion del Autor

FORMATO N°T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)
Pimentel, 15/04/2022

Sefiores

Vicerrectorado de investigacion
Universidad Sefior de Sipéan
Presente.-

La suscrita: Bach. Nancy Soria Caceres, con DNI N° 19994539. En mi calidad de autora
del trabajo de investigacion titulado: “PLATAFORMAS DIGITALES COMO
ESTRATEGIA EMPRESARIAL PARA INCREMENTAR LA
COMERCIALIZACION DE MIEL DE ABEJA EN EL VALLE DEL MANTARO
2019 — 2020”, presentado y aprobado en el afio 2020 como requisito para optar el titulo
profesional de LICENCIADA EN ADMINISTRACION, de la facultad de CIENCIAS
EMPRESARIALES, Programa Académico de ADMINISTRACION, por medio del
presente escrito autorizo al Vicerrectorado de investigacion de la Universidad Sefior de
Sipan para que, en desarrollo de la presente licencia de uso total, pueda ejercer sobre mi
trabajo y muestre al mundo la produccidn intelectual de la Universidad representado en
este trabajo de grado, a través de la visibilidad de su contenido de la siguiente manera:

e Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grado a través del
Repositorio institucional en el portal web del Repositorio institucional -
http://repositorio.uss.edu.pe, asi como de las redes de informacion del pais y del exterior.
e Se permite la consulta, reproduccion parcial, total o cambio de formato con fines de
conservacion, a los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos los
usos que tengan finalidad académica, siempre y cuando mediante la correspondiente cita
bibliogréfica se le dé crédito al trabajo de investigacion y a su autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N°822. En efecto,
la Universidad Sefior de Sipan esté en la obligacion de respetar los derechos de autor, para
lo cual tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

APELLIDOS Y NOMBRES NUMERO DE

DOCUMENTO DE
IDENTIDAD

Bach. Soria Céceres Nancy 19994539
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Anexo 7: Fotos de aplicacion de la encuesta

Fotografia N°01: Participando de las actividades de cosecha de miel
con los apicultores del Valle del Mantaro.

MIEL POLEN. JALEA REAL. VINOS
DE MIEL VITAPOL POLEMIEL. 1 1
N CLEOS M

Fotografia N°02: Comercializacion de la miel de abeja de la empresa
Apicola Camayo.
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A.\‘\

Fotogréfl’a N°03: Participando de las actividades de cosecha de miel
de abeja a cargo de los principales apicultores de Chupaca y Jauja.

Fotografia N°04: Conociendo la cosecha de miel de abeja con
los apicultores del Valle del Mantaro -Chupaca.

132



/ MIEL DE ABEJAS'\
MULTEFLORAL

Fotografia N°05: Miel de abeja con valor agregado,
propdleos, jalea real, del Valle del Mantaro, en envase
de vidrio para exportacion.

APISERVICIOS

& LACOLME

B

Fotografia N°06: Ferias que permite la comercializacién de Miel
de abeja, donde participan los principales representantes del rubro
del Valle del Mantaro.
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Anexo 8: Reporte turnitin

Reporte de similitud
MOMERE DEL TRABAJO AUTOR
PLATAFORMAS DIGITALES COMO ESTR  Nancy Soria Céceres
ATEGIA EMPRESARIAL PARA INCREMEN
TAR LA COMERCIALIZACION DE MIEL D
E AB
RECUENTO DE PALABRAS RECUENTO DE CARACTERES
20752 Words 113725 Characters
RECUENTO DE PAGINAS TAMARO DEL ARCHIVO
82 Pages 862.0KB
FECHA DE ENTREGA FECHA DEL INFORME
Oct 25, 2023 5:58 PM GMT-5 Oct 25, 2023 6:00 PM GMT-5

® 17% de similitud general
El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para cada base

= 14% Base de datos de Internet = 2% Base de datos de publicaciones
» Base de datos de Crossref » Base de datos de contenido publicado de Cross
+ 12% Base de datos de trabajos entregados

#® Excluir del Reporte de Similitud

» Material bibliografico » Material citado
» Coincidencia baja (menos de 8 palabras)
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Anexo 9: Acta de originalidad

Universidad
u g S Sefior de Sipan

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Yo, Abraham José Garcia Yowera, Coordinador de Investigacidn y Responsabilidad
Social de la Escuala Profesional de Administracién v rewvisor de la investigacion aprobada
medianie Resolucdn N° 0811-FACEM-US55-2020, presentado por ellla Bachiller, Soria
Caceres Mancy con su flesis Tilulada PLATAFORMAS DIGITALES COMO ESTRATEGIA
EMPRESARIAL PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACION DE MIEL DE ABEJA
EM EL VALLE DEL MANTARD 2019 - 2020.

Se deja constancia que la investigacion antes indicada tiens un indice de similitud
dal 17% verificable en el reporte final del analisis de originalidad medianle-al software de
similitud TURNITIM.

Por lo que s& concluyes que cada una de las coincidencias detectadas no constituysn
plagio ¥ cumple con lo establecido en la directiva sobre el nivel de similitud de producios
aoreditables de investigacion, aprobada mediante Resolucidn de Direclorio MN° 221-
2019/PD-USS de la Universidad Sefior de Sipan.

Pimentel, 25 de octubre da 2023

e
l{fﬂ—--.\. £ .'.I
x\"‘-‘_ﬂ"}’ll-.f" I.u \
Dir. AEraharn J&sﬁ Yovera

DMl W™ BO270538
Escuela Académico Profesional de Administracion.
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