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Resumen

La investigacidon tuvo como objetivo proponer estrategias de marketing digital
para mejorar el posicionamiento de la Clinica del Cancer S.A.C., Chiclayo 2021.
Segun su profundidad es una investigacion descriptiva propositiva de disefio no
experimental, la poblacion estuvo representada por 248 clientes, lo cuales fueron
sometidos a la aplicacion de un cuestionario. En los resultados mas importantes se
obtuvo que las estrategias de marketing digital que viene utilizando la Clinica del
Cancer S.A.C., se basan en la publicidad digital y en las redes sociales; sin
embargo, el marketing digital alcanzé un nivel bajo con un 36%; ademas, se
identific6 que el posicionamiento prevalece en un nivel bajo con un 41%, lo que
indica que la empresa a pesar de su trayectoria en el mercado, no ha logrado
ocupar un espacio en la mente del consumidor ni ser la preferencia en el mercado
frente a otras empresas que ofrecen los mismos o similares servicios. Finalmente,
se propuso estrategias de marketing digital para mejorar el posicionamiento de la
Clinica del Cancer S.A.C., las cuales se basaron en el disefio de una Fan Page en
Facebook, disefio de un perfil en Instagram, creacion de contenido atractivo para
las redes sociales, publicidad en Facebook Ads, publicidad en Instagram, publicidad

en YouTube y posicionamiento en buscadores SEO.

Palabras clave: Buscador, email, marketing digital, posicionamiento.
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Abstract

The research aimed to propose digital marketing strategies to improve the
positioning of Clinica del Cancer S.A.C., Chiclayo 2021. According to its depth is a
descriptive propositional research of non-experimental design, the population was
represented by 248 clients, which were subjected to the application of a
questionnaire. In the most important results, it was obtained that the digital
marketing strategies that Clinica del Cancer S.A.C. has been using are based on
digital advertising and social networks; however, digital marketing reached a low
level with 36%; In addition, it was identified that the positioning prevails at a low level
with 41%, which indicates that the company despite its trajectory in the market, has
not managed to occupy a space in the mind of the consumer or be the preference
in the market compared to other companies that offer the same or similar services.
Finally, digital marketing strategies were proposed to improve the positioning of
Clinica del Cancer S.A.C., which were based on the design of a Fan Page on
Facebook, design of a profile on Instagram, creation of attractive content for social
networks, advertising on Facebook Ads, advertising on Instagram, advertising on

YouTube and positioning in SEO search engines.

Keywords: Search engine, email, digital marketing, positioning.
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I.  INTRODUCCION
1.1. Realidad Problematica.

En el contexto internacional

Silva (2020) en Venezuela, infiere que el marketing es utilizado por el 73% de
las entidades, ya que por medio de €l se puede divulgar lo que una entidad ofrece,
ya sea un bien o un servicio. Sin embargo, no sélo se trata de ejecutarlo y calcularlo,
sino que cada tactica debera estar orientada a tener resultados beneficiosos y de
solvencia para la entidad. La utilizacion de los canales sociales ha autorizado
amplias permutas y derivaciones, ya que las grandes entidades ejecutan
inversiones en el contenido que se muestra. De la misma manera, los subordinados
tienen la responsabilidad de realizar acciones involucradas en la publicidad, por lo
que los resultados influiran en los recursos humanos de la organizacion y en las

acciones en los medios publicitarios (p.8).

Ziadet et al. (2020) atestiguan que el marketing digital es la implementacion
de tacticas de marketing ejecutadas a través de canales digitales. Por lo tanto, se
decreta como un marketing interactivo, dirigido y calculable, que se desarrolla
utilizando los canales digitales con el fin de obtener y conocer a los usuarios para
transformarlos en consumidores. El propoésito del marketing digital es inducir las

ventas, a través de diferentes métodos digitales (p.14).

Segun Mayorga (2020), en Espafa, las grandes organizaciones han logrado
posicionarse en el mercado a través de tacticas de diferenciacién que facilitan que
el usuario tenga un discernimiento positivo de la institucion o producto que
proporcionan en el dmbito comercial; sin embargo, el 75% de las pequefias
entidades muestran problemas en su posicionamiento, ya que el discernimiento de
las peculiaridades de sus productos no logran conquistar un lugar en la mente de
la clientela objetivo. Asimismo, se infiere que el posicionamiento esta poco
relacionado con la practica que tiene el usuario al momento de tomar un bien o

servicio (p.21).
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Ademas, en Colombia Botero (2019) sefialé que el 87% de las entidades
pequefias no han logrado posicionarse en la mente del consumidor, tal es la
situaciéon de BOREAL que aunque ha utilizado tacticas enfocadas a posicionar las
caracteristicas de su marca, no ha logrado consecuencias beneficiosas y esto se
debe principalmente a que las tacticas implementadas no han sido manejadas
adecuadamente. En definitiva, destaco que Internet y la television son canales
ideales para transmitir los atributos de una entidad y los resultados se veran
reflejado en el incremento de las ventas y el posicionamiento en los buscadores

digitales (p.5).

En Ecuador, Gonzalez (2018) afirmé que la marca Kycasdetalles, a pesar de
haber utilizado tacticas faciles para optimizar su posicionamiento, no ha logrado
resultados beneficiosos. El autor infiere que las primeras causas que han
perjudicado el posicionamiento es la mala calidad de los servicios, la rapidez y la
atencién al usuario; por otro lado, sefial6é que la aparicién en los medios sociales es
una opcién muy propicia para ayudar al posicionamiento, asi mismo mostro la
ejecucion de apps moviles, sin embargo es una tactica muy costosa que afectaria
la estabilidad econdmica de la entidad; por lo que es una accion poco rcomendada

para las pequeiias empresas (p.19).

Segun Atriedinger (2018), en Colombia el marketing digital es esencial para
las entidades, dado que la totalidad de los individuos manejan canales web, tienen
un medio de email marketing que se encarga de enviar correos masivos, poseen
medios sociales que pueden ingresar desde un PC o desde cualquier equipo de
informatico, recursos que les proporcionan divulgar, revelar, entretener, requerir,
conseguir, indemnizar, costear intereses o netamente intercambiar. De igual forma,
infiere que el marketing digital es el conglomerado de acciones que una entidad
establece en una direccidn, solo con el propésito de formar vinculos, captar nuevos
mercados y elaborar una identificacion de la entidad, la misma que sera percibida

por el publico objetivo (p.17).
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En el contexto nacional

Talledo (2020) en Piura, afirma que, entre los diversos recursos de marketing
digital, se encuentra el novedoso YouTube, sin embargo, mas del 78% de las
pequefias entidades no lo utilizan. Este medio, es el mas utilizado por individuos de
diferentes edades, se ha convertido en un canal para establecer comunicaciones
referentes a productos novedosos, que residen en exponer y destacar las nédminas
sujetas a estilos de vida de la demanda objetivo. Al presentar dichos videos,
provocara que los interesados escriban acotaciones en referencia a ello, donde se
forjara un grupo que se trataran dichos temas y donde podran mostrar sus

inquietudes (p.20).

Neyra (2020) en Lima, sostiene que el 82% de las organizaciones que
ejecutan marketing digital no logran el éxito, ya que el contenido no estimula las
emociones o el interés de la demanda. Las inversiones en canales digitales son
muy continuas, pero la misiva es de muy bajo costo, no ejecutard la reaccion
deseada. La habilidad de los subordinados es un elemento muy importante, ya que
la creatividad contrastaria la diferenciacion de los otros anuncios. Por lo tanto, la
entidad debe aprender a distribuir los puestos o confiar las acciones en manos de
especialistas, para que el marketing digital proporcione referencias y el volumen de

compradores aumente con el tiempo (p.3).

Mendoza (2019) en Lima, infiere que las entidades nacionales pueden ir
transformandose por medio de la utilizacion del marketing digital, también pueden
tomar como ejemplo a entidades extranjeras que hayan aplicado tacticas similares.
No se trata de hacer plagio de lo que otras instituciones del exterior ejecutan, sino
que es importante de darle un valor agregado que proporcionen beneficios por
medio de las tacticas digitales, tomando en consideracion que lo que mueve en
Brasil o en Argentina no puede marchar en el territorio nacional, lo que quiere decir,
hay que nacionalizarlo acoplandolo a los estilos de vida y costumbres de los
peruanos. Ademas, cabe subrayar que el mercadeo electronico que se
transformado en un canal para que las entidades alcancen mostrar sus servicios o

productos a amplias demandas (p.11).
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Moreno y Jiménez (2019) sefialan que en Arequipa el 76% de las entidades
cometen la falta de posicionar su marca con precios inferiores; esta tactica no suele
acarrear resultados propicias, puesto que es creible en el largo plazo. El autor
inflere que cuando una entidad propicia una experiencia insuperable con el
consumidor, este la poseera como una anécdota y perpetuard algunas
caracteristicas del bien o servicio obtenido. Asimismo menciona que si lo que se
ofrece son de calidad y el individuo que la oferta no tiene la capacidad de comunicar

claramente con el usuario, las oportunidades de adquisicion se comprimiran (p.22).

Asimismo, Grisales (2019) afirma que en Piura un promedio del 50% de las
medianas entidades no alcanzan un posicionamiento propicio en la mente del
consumidor, siendo la causal primordial las defectuosas caracteristicas que
representan una marca, como puede ser la gama de colores, los simbolos o el
mismo logo de la entidad, por consiguiente, también interviene el discernimiento
gue los consumidores tiene sobre ella. Por ese motivo, sintetiza la significancia que
posee elaborar una marca propicia para que sea llamativa ante la visién de los
demas clientes objetivo, también los compradores que ven una marca de manera
atrayente se determinan por formar una emocion impresionante, transformandose
en una ganancia propicia para la institucion, puesto que ellos mismo seran los que

propagaran esa experiencia (p.11).

En Lima Rosales (2019), sefialan que para que las entidades logren el
posicionamiento, deben forjar continuamente propuestas de valor con el propésito
de alcanzar un lugar en la mente de los clientes. Los consumidores tienen que
denotar calidad al momento de realizar una compra, y esta debe ser coherente con
el costo. Asimismo, se establece que el posicionamiento puede fortalecerse en la
medida en que la organizacion realice actividades relacionadas con el
involucramiento de promociones, descuentos u otras actividades que ayuden a
generar una experiencia Unica en el cliente; pero si sucede lo contrario, es muy
probable que los resultados alcanzados por la organizacién no sean los deseados

e incluso puedan afectarla economicamente (p.9).

14



En el contexto local

La clinica del Céncer S.A.C., tiene como finalidad prestar servicios
profesionales a personas diagnosticadas con cancer. Sin embargo, al momento de
realizar un breve diagndéstico se pudo precisar que tiene deficiencias relacionadas
al marketing digital, ya que no gestiona correctamente las redes sociales
(Facebook, Instagram), sabiendo perfectamento que esto es fundamental para
conocer las opiniones, sugerencias o comentarios de los clientes para mejorar los
servicios ofrecidos; ademas, esto se debe a que la empresa no utiliza los medios
digitales para realizar sus anuncios publicitarios y solo se basa en la publicidad
tradicional a través de la distribucion de volantes, tarjetas, tripticos etc. Por otro
lado, a pesar de permanecer en el mercado, no ha logrado posicionarse ante sus
competidores, siendo las principales causas la falta de diferenciacion, ya que los
beneficios ofrecidos son muy similares a los de la competencia; ademas, algunos
trabajadores no tienen el perfil profesional adecuado, ya que en algunas
oportunidades no ofrecen una atencién personalizada, es decir, atienden de

manera desinteresada y sobre todo no toman en cuenta las necesidades del cliente.

En tal sentido, es fundamental argumentar que si la organizacién contintda
desarrollando sus actividades sin dar solucion a las deficiencias manifestadas, las
consecuencias pueden ser negativas ya que puede afectar a su competitividad y
crecimiento empresarial, ya que al no estar posicionada es muy probable que se
vean afectadas sus utilidades y no tenga la capacidad para solventar sus
obligaciones financiaras en un mediano o largo plazo y por ende no podra

permanecer en el mercado empresarial.

Por lo tanto, ante las consideraciones manifestadas, la investigacién de rigor
cientifico busca proponer estrategias de marketing digital con el objetivo de mejorar
las deficiencias que viene atravesando la clinica del Cancer S.A.C., es decir, mejor

Su posicionamiento.
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1.2. Antecedentes de estudio.

En el contexto internacional

En Colombia, Nufiez et al. (2018) en su estudio “Estrategia de Marketing de
contenidos Digitales para MYSTERY PET”, para obtener el grado de titualcion en
Administracion de Negocios Internacionales, tuvo como principal objetivo
establecer una estrategia digital que de lugar al mejoramiento del posicionamiento
de dicha empresa en estudio. Segun su naturaleza, el autor ejecutdé un estudio
descriptivo no experimental, ademas, la poblacién y muestra se consideré a 87
clientes concurrentes de la entidad. Como resultado se sostuvo que las estrategias
utilizadas prevalecieron en un nivel bajo con un 23 %, lo que indica que la empresa
no ejeucta dichas tacticas. El autor concluyé que los principales factores que
afectan al posicionamiento es la falta de interés por utilizar paginas web y redes
sociales para dar a conocer la creacion de contenido de comunidad alrededor de la
insignia dado que, es un factor esencial para captar clientes, esta accién permite
establecer lazos emocionales con los consumidores y asi generar vélumenes de

ventas superiores, por tanto es fundamental establecer estrategias digitales (p.24).

En Ecuador, Beddn (2018) en su indagacion “Estrategias de Marketing Digital
para Posicionar la marca de una empresa organizadora de eventos. Caso GIVE.”,
para obtener el grado de titulacibn en Administracion de Empresas, tuvo como
principal objetivo posicionar la entidad por medio de las estrategias de Marketing
Digital. Segun su naturaleza, el autor desarrollé un estudio descriptivo no
experimental, ademas, como poblacion y muesta se considero a los 90 clientes fijos
de la empresa estudiada para ser encuestados. Los resultados contrastados por el
autor, demostraron que el 78% de los clientes utilizan las redes sociales (Facebook)
como herramienta para buscar buscar ofertas y promociones sobre algun servicio.
Por lo que el autor concluyo que la entidad debe aprovechar este factor para lograr

un mejor posicionamiento en el mercado (p.77).
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En Colombia, Paredes (2018) en su estudio “Disefio de Estrategias de
Maketing Digital para la Organizacion Vision Creativa”, para obtener el grado de
titulacion en Negocios Internacionales, tuvo como principal objetivo fortalecer el
posicionamiento a traves de estrategias de marketing. Segun su naturaleza, el autor
desarroll6 un estudio descriptivo o experimental, ademas, como poblacion y
muestra se considerdo a los 43 clientes de la institucion estudiada para ser
encuestados. Los resultados encontrados en referencia a las estrategias de
marketing digital infiere que el facebook tiene una aceptacion del 28%, twitter 28%
e Instagram 20%. El autor concluyé que la entidad no esta aprovechando las
tendencias del internet, pues este factor no discrimina género, edad, estrato o raza;
dado que las redes sociales, las compras virtuales y el consumo masivo por internet
han crecido significativamente, por ende se tiene que aumentar la frecuencia de
publicaciones en instagram, ejecutar mas contenido de texto en facebook y

establecer trafico web, lo que quiere decir establecer enlaces de sitios web (p.92).

En Chile, Rios (2018) en su investigacion “Estrategias de Marketing Digital
para la venta de viviendas”, para obtener el grado de titulacion en Administracion,
tuvo como principal objetivo potenciar el marketing por un periodo minimo de un
afo, en refrencia al factor marketing digital, para la divulgacion de la entidad y para
acrecentar la persuasion de nuevos usuarios. Segun su naturaleza, el autor ejecuto
un estudio descriptivo no experimental, ademas, como poblacion y muestra se
consider6 a los 95 clientes concurrentes de la organizacion estudiada para ser
encuestados. Como resultado se evidencié que la ejecucién de las tacticas estan
en un nivel bajo con el 32% lo que indica que la entidad no esta aprovechando los
beneficios de otorgan los medios web. El autor concluyé que los principales factores
para aumentar las ventas de la empresa Inmobiliaria Ivesa Limitada es
implementando un sitio web para de esa manera darse a conocer en el mercado y

estar presente en la mente de los clientes (p.56).

En Ecuador, Anchundiay Solis (2017) en su estudio “Estrategias de marketing
digital para el posicionamiento de un Supermercados de Guayaquil”, para obtener
el grado de Ingeniro Comercial, tuvo como principal objetivo ejecutar un diagnostico
de la entiadd para posteriormente establecer las acciones de mejora. Segun su

naturaleza, el autor desarrollo un estudio descriptivo no experimental, ademas, se
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consideré a una poblacién de 1,051.00 habitantes de los cuales se saco una
muestra de 246 consumidores de la entidad estudiada para ser encuestados. Como
resultado se determind que los consumidores que estan entre los rangos de 17 a
25 afos tienen conocimiento de las tacticas quel la entidad aplica mientas que los
consumidores que tienen de 26 afios a mas desconocen del tema. El autor concluyo
que se debe realizar mejoras en cuanto a la utilizacion de herramientas de
marketing digital dado que asi se podra mejorar el poscionamineto de las diversas
lineas de productos en los supermercados y de ese modo puedan ser dinamicas en

los medios digitales para su respectiva propagacion hacia nuevos posibles clientes
(p.88).

En el contexto nacional

En Cajamarca, Pérez y Saavedra (2020) en su indagacion “Influencia del
Marketing Digital en el Posicionamiento de la empresa Sekaisushi y Art.”, para
obtener el grado de titulacion en Ingenieria empresarial, tuvo como principal
objetivo general establecer la influencia del marketing digital en el posicionamiento
de dicha entidad en estudio. Segun su naturaleza, el autor desarroll6 un estudio
descriptivo no experimental, ademds, consider6 como poblacion a 200
consumidores y de los cuales se tomé a 91 clientes de la empresa estudiada para
ser encuestados. Como resultado se hall6 que el 38,5% consideran que en
referencia al uso del contenido multimedia es de buena calidad, mientras que el
28,6% infieren que es regular y que solamente el 15,4% considera que es muy
buena y sin embargo el restante que es el 17,6% consideraron es muy mala. El
autor concluyé que la organizacién no ejecuta de manera adecuada las estrategias
de marketing digital puesto que, no potencia las ventas por medio de redes sociales
siendo este un canal de venta muy importante y masivo, en consecuencia esta
perdiendo seguidores disminuyendo de forma significativa su participacion en el
mercado, estos factores indican que la institucion posee un mal posicionamiento en

el sector gastronémico (p.72).
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En Huancayo, Calero (2020) en su indagacion “Propuesta de Marketing Digital
para el Posicionamiento de la empresa La Espiga Dorada”, para obtener el grado
de Ingeniero de Sistemas, cuya finalidad fue establecer activiaddes direccionadas
a mejorar el posicionamiento de la empresa mencionada. La metodologia es
descriptia y la poblacion fueron 60 usuarios a quienes se les encuesto para la
optencion de informacion. Como resultado se determind que en referencia al uso
de los medios digitales los consumidores los usan para ejecutar compras
demostrandose con un nivel muy alto de 81,4%. El autor concluy6 que existe una
relacion negativa, pues la institucién es nueva en el mercado y solo algunos clientes
que han concurrido al comercio electronico para realizar pedidos a dicha

panificadora la conocen o identifican.

En Chimbote, Ortiz (2018) en su indagacion “Influencia de las estrategias de
Marketing digital en la fidelizaciéon de clientes de la empresa Rebachinni’, para
obtener el grado en Ciencias de la Comunicacion, cuyo objetivo fue proponer
estrategias basadas en el marketing digital. Segun su naturaleza, el autor desarrollé
un estudio descriptivo no experimental, ademas, la poblacion considerada fue de
tipo finita y como muestra se considerd a 291 clientes de la empresa estudiada para
ser encuestados. Como resultado se determiné que la actividad en las redes
sociales es alta 91,8% aunque presentan una baja interacciéon por parte de los
consumidor con la red social de Facebook, las publicaciones presentan el mismo
estilo y entre otros factores que el investigador infiere. El autor concluyé que las
publicaciones web de la entidad influyen en la decisibn de compra y que es
importante mantener actualizado las redes sociales con las ofertas, promociones,
sorteos entre otras acciones ejecutadas por la entidad y que al mismo tiempo hacer

participe al consumidor (p.44).

En Lima, Berrocal y Villarreal (2018) en su indagacién “Las estrategias de
Marketing para el posicionamiento de la marca Wayllu de la empresa Wambra Corp.
S.A.C.”, para obtener el grado de titulacién en Negocios Internacionales, tuvo como
principal objetivo determinar la relacion que existe entre ambas variables. Segun su
naturaleza, el autor desarrollo un estudio descriptivo no experimental, ademas,
consideré como poblacién y muestra a 74 subordinados de la empresa estudiada

para ser encuestados. Como resultado se encontrd6 que el 75,68% de los
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investigados presentan un nivel regular en discernimiento de dichas tacticas,
18,92% poseen un nivel bueno y 5,41% nivel excelente. El autor concluyé que
dichas variables se relacionan positivamente lo que quiere decir es que con
seguridad la entidad puede ejecutar estrategias de marketing por medio de
actualizacion continua de redes sociales y paginas web, con ello lograra alcanzar

el posicionamiento deseado(p.89).

En Piura, Aragon (2017) en su indagacion “Estrategias de Marketing Digital
para la recordacién de la marca Ver’, para obtener el grado de titulacion en
Marketing y Direccion de Empresas, tuvo como principal objetivo disefar las
estrategias de marketing digital para la recordacibn de dicha entidad en
investigacion. Segun su naturaleza, el autor desarroll6 un estudio descriptivo no
experimental, ademas, tuvo una poblacion de 330 consumidores y consideré a 178
clientes como muestra de la empresa estudiada para ser encuestados. Como
resultado se determiné que en referencia al uso de los medios digitales que el
70,8% utilizan las redes sociales, 68% emplean los correos electronicos y 64%
manejan sitios web. El autor concluy6 que la clinica de Ojos Ver esta cruzando
elementos que sobresaltan la capacidad para construir y sostener relaciones con
los usuarios, esto se ha generado por la escasa publicidad offline (volantes y TV),
Online (Facebook), promociones de ventas (descuentos) y marketing directo
(online) (p.60).

En el contexto local

En Chiclayo, Torres (2020) en su indagacion “Estrategia de Marketing Digital
para mejorar el posicionamiento de la empresa Yajuva S.A.C.”, para obtener el
grado de maestria en Administracion y Marketing, tuvo como principal objetivo
general elaborar una estrategia de marketing digital para mejorar el
posicionamiento de dicha empresa en estudio. Segun su naturaleza, el autor
ejecutd una indagacion descriptivo no experimental, ademas, considero como
poblacion y muestra a 68 clientes de la entidad para ser encuestada. Los resultados
contrastados por el autor, demostraron que 82,4% de los usuarios consideran que
la entidad no hace uso de los diferentes medios para establecer una comunicacion

dado que solo posee una atencion por llamadas telefonicas y solo el 17,6% si se
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encuentra conforme. El autor concluyé que la entidad no utiliza estrategias de
marketing digital dado que no se ha enfocado directamente en dar a conocer los
servicios con los que cuenta y ejecutar tacticas de marketing que faciliten ampliar

su mercado y atraer nuevos consumidores (p.86).

En Chiclayo, Chavez (2019) en su indagacién “Estrategias de Marketing
Digital para la mejora del posicionamiento de la empresa Grupo SL Ingenieros
S.A.C”, para obtener el grado de titulacién en Marketing y Direccion de Empresas,
tuvo como principal objetivo aplicar estrategias de marketing digital para mejorar el
posicionamiento de dicha empresa en estudio. Segun su naturaleza, el autor
ejecuto una indagacion descriptivo no experimental, ademas, considero como
poblacion y muestra a los 50 clientes fijos de la entidad para ser encuestada. Como
resultado se hall6 el 58% de los clientes estan en desacuerdo puesto que los
clientes mostraron no recordar la marca y el 30% de los clientes estan muy en
desacuerdo manifestando no haber visto el logo o la marca lo cual perjudica al
posicionamiento de la entidad. El autor concluy6 que dicho problema ha ocurrido
porque la organizacion no actualiza su pagina de fan page, Instagram, WhatsApp y
pagina web; lo cual incurre en que la organizacion no logre un buen

posicionamiento en el mercado(p.41).

En Chiclayo, Obando (2019) en su indagacion “Estrategia de marketing digital

para la mejora en la publicidad de la microempresa “Quillazu™, para obtener el
grado de titulacion Marketing y Direccion de Empresas, tuvo como principal objetivo
aplicar una estrategia de marketing digital para mejorar su publicidad de dicha
organizacién en estudio. Segun su naturaleza, el autor ejecuto una indagacion
descriptivo no experimental, ademas, consideré como poblacién y muestra a 30
clientes fijos de la entidad para ser encuestada. Los resultados contrastados por el
autor, demostraron la publicidad en medios digitales de la entidad estuvo en un
nivel bajo con un 9,1% vy el 82,8% infieren que esta en un nivel muy bajo. El autor
concluy6 que la organizacion no invierte en publicidad digital dado que se refleja en
la poca actualizacion de las redes sociales y el poco interés por crear nuevas

plataformas virtuales (p.60).
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En Chiclayo, Romero (2018) en su indagacion “Estrategias de Marketing
Digital para mejorar el posicionamiento de la empresa Corporacion Herrera S.A.C”,
para obtener el grado de titulacion en Administracion, tuvo como principal objetivo
proponer estrategias de marketing digital para optimizar el posicionamiento de
dicha empresa en estudio. Segun su naturaleza, el autor ejecuté una indagacion
descriptivo no experimental , ademas, considero como poblacién a 158 clientes y
como muestra se considerd 113 clientes de la entidad para ser encuestada. Los
resultados contrastados por el autor, demostraron que la empresa no utiliza
estrategias de marketing digital puesto que el 77,9% infirieron que la entidad no
posee una red social, el 72,6% indicaron que no cuenta con una pagina web y el
74,3% muestra que no utiliza correo electronico; siendo estos resultados negativos
y se ven reflejados en un posicionamiento negativo con un 74,6%. Por lo que el
investigador concluy6 que la entidad debe tomar seis tacticas las cuales son: redes
sociales, medios web, correos, videos promocionales, marketing en canales
electrénicos y compras virtuales para de ese modo mejorar el posicionamiento de

la institucion (p.50).

En Chiclayo, Plasencia y Seminario (2018) en su indagacién “Estrategias de
Marketing Digital para aumentar la demanda en el hotel Paraiso”, para obtener el
grado de titulacion en Computacion y Sistemas, tuvo como principal objetivo
general proponer estrategias de marketing digital para acrecentar la demanda de
clientes en dicha entidad en estudio. Segun su naturaleza, el autor ejecutd una
indagacion descriptivo no experimental, ademas, considero como poblacion a 922
individuos y como muestra se consider6 a 59 clientes de la entidad para ser
encuestada. Los resultados contrastados por el autor, demostraron que el 28% de
los usuarios hacen uso de las redes en los cuales infieren haber tenido una buena
apreciacion del establecimiento, el 21 % estuvo en un nivel muy bueno, el 8%
regular y el 10% en un nivel malo y muy malo. El autor concluy6 la ausencia de una
pagina web de la organizacién, disefio y la utilizaciébn de diversas redes de
marketing y publicidad han generado que la demanda del establecimiento no

aumente, por lo que es necesario aplicar estrategias de marketing digital (p.127).
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1.3. Teorias relacionadas al tema.

1.3.1. Estrategias de marketing digital

Kutchera, Garcia y Fernandez (2014) infieren que las tacticas de marketing
digital son todas aquellas acciones que se elaboran para obtener los propdésitos
determinados. El medio digital estd constantemente en transformacion, la tactica
supone un elemento correcto para acomodarse a las permutas continuas del
contexto. Dicha tactica da la potestad de decidir cdmo ejecutarlo, qué hacer, qué
informar, qué canales usar para dar a conocer, y sobre todo facilita calcular y

proteger los mecanismo para la entidad o industria.

Hernandez (2020) menciona que las tacticas de marketing digital son el grupo
de actividades que se va a poner en accion para que una entidad pueda alcanzar
los propésitos disefiados, por medio de la instauracion de tacticas concernientes a
los canales web, canales de promocién de bienes y servicios, pero con la el
crecimiento en la tecnologia y las nuevas plataformas adecuadas, sobre todo para
administrar y examinar datos recogidos de los consumidores, son factores precisos

para las instituciones actuales.

Thompson (2015) considera que el marketing digital es un tipo de mercadeo
cuya labor es conservar la conexion de la entidad u organizacién con sus fracciones
de mercado y usuarios, a través de los canales digitales que estén utilizables, con
el propdésito interactuar claramente con ello, otorgarles servicios y entablar acciones

de comercio o ventas.

Selman (2017) menciona que el marketing digital hace utilizacion de los
canales electronicos como es la web, email, Tv participativa y los canales moviles
para intercambiar con los usuarios, el mercadeo digital es obtener los fines del
marketing por medio de la ejecucién de tecnologias digitales. Por otro lado, Kotler
y Armstrong (2013) consideran que el marketing nace del aparecimiento de las
contestaciones a diversos componentes como son los inconvenientes creados por
la globalizacién, el nacimiento de hechos tecnoldgicos y del mismo modo también

ocurre por el nacimiento de la exposicion de la creatividad e interés de los humanos.
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Importancia del marketing digital

Selman (2017) infiere que el mercadeo en los diversos canales digitales es
una tecnologia que esta en constante evolucién que otorga mucho potencial y es
avalada por mucha entidad que han alcanzado el éxito. No obstante, hay diversos
motivos para intervenir en una poderosa tactica de canales digitales adicionalmente

de tacticas habituales de marketing, los cuales se mencionan a continuacion:

El marketing en canales sociales otorga el develamiento original de
novedosos compendios: el contenido formado adecuadamente puede estar
manifestado a muchos visitantes nuevos fortuitos y fanaticos exagerados, como
también existe la visita espontanea de diversos individuos. En contraste del
subsidio publicitario, que se antepone a los usuarios tecnoldgicos, los canales
sociales facilitan a los invitados observar contenido que no esta esencialmente

coligado con el propésito de mercadeo.

Si no logra atraer un medio web es por la simple razén de que es genuino e
innovador, las conductas a nuestros concurrentes que usan los medios sociales en
diversos medios de comunicacién y ellos también a sus otros conocidos, dado que
también les atrae. El compendio puede trascender en muchos usuarios en una
velocidad impresionante sin entorpecer con el mercadeo usual, pero el marketing
online no genera demanda de intervenciéna diferencia de las acciones basadas en

el marketing tradicional.

El marketing en las plataformas virtuales incrementa el tréfico con el ususario:
Esto implica el involucramiento o presencia en los diferentes medios de busqueda
y muchos contienen canales sociales. Una vez que se haya determinado como una
corporacion colaboradora que tiene razones para ser seguida, los individuos estan
fascinados con lo que anuncian lo compartirdn y es muy posible que le den

relevancia a sus videos, blogs o compendios que a otros medios web.

El marketing en canales sociales forma lazos sélidos: si se presta una real
atencion a los usuarios que forman parte de nuestras comunidades web se podra
implantar lazos solidos, para lo cual es importante atender a las necesidades o

preocupaciones difundidos en esta. Inclusive las sociedades que no
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especificamente poseen lazos con la entidad, insignia, servicio o producto, ostentan
miembros que puedan tener interés individual en conocer mas sobre la entidad y lo

que esta tiene para otorgar.

Dimensiones de estrategias de marketing digital: Segun Hernandez (2020)

las dimensiones son las siguintes:
A. Marketing por Email

Esta estrategia estd enfocada en llegar a los clientes de manera directa a
través de un correo electrénico a cada uno de ellos, enviandole las diversas ofertas,
descuentos atractivos o lanzamientos de manera personalizada de acuerdo a los
intereses de cada consumidor. A través de este medio se puede dirigir a un grupo
mucho mas especifico que posee interés en lo que la organizacion ofrece, siendo
una probabilidad alta de que esos clientes realicen la compra de un bien o servicio
(Hernandez, 2020).

Email: hace referencia que la entidad debera proporcionar a los clientes por
medio de correos electronicos los descuentos o promociones y las novedades que
la entidad esta otorgando, puesto que es un medio mas personalizado para brindar

informacion tan importante (Hernandez, 2020).
B. Marketing en redes sociales

El marketing en redes sociales hace énfasis a todas las actividades
ejecutadas con el propésito de dar a conocer una marca por medio de las redes
sociales como lo es el Facebook, Instagram entre otras, los cuales se hallan en su
maximo auge entre los usuarios de internet, y permiten la interaccién de la entidad

con su publico objetivo (Hernandez, 2020).

Facebook: las publicaciones por este medio otorgan una forma efectiva y
directa de trasladar todas las primicias de la entidad para los consumidores o
futuros clientes, por lo que muy importante tener una buena presencia en dicha red
social (Torres, 2020).
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Instagram: en la actualidad es muy importante tener presencia en este medio
pues es un canal con gran audiencia, facilitando a los empresarios crear lazos de
fidelizacién, los cuales son rentables para crear grupos en torno de la marca
(Torres, 2020).

Contenido: un contenido que sea claro, dinAmico con imagenes y post
personalizados en los diversos canales digitales sera lo que impulse a un
consumidor comprar un bien o servicio, los cuales facilitaran atraer mayor nimero
de clientes y al mismo tiempo adjudicara el mantenimiento de los consumidores
(Hernandez, 2020).

C. Posicionamiento SEO

La estrategia del Posicionamiento SEO (Search Engine Optimization) es un
medio con la que las paginas web logran estar entre los primeros resultados de
buscadores como lo es Google, este elemento es importante dado que es muy
seguro que la persona que visite tu web en vez de ver otra que aparece en la
segunda opcidn de resultados, si el bien o servicio que posee es atractivo realizara
la compra o sino también podra guardara el enlace del sitio web de la entidad. En
otras palabras son un conjunto de técnicas, disciplinas y estrategias que se
ejecutan en las paginas de un medio web para mejorar el posicionamiento en los

buscadores (Hernandez, 2020).

Buscador: ser la primera opcién en los buscadores web y redes sociales es
muy importante para captar la atencion del cliente, pues nos posiciona en un nivel
mucho mas importante que las demas entidades o la competencia misma
(Hernandez, 2020).

D. Video Marketing

El video en la actualidad es el medio por el cual mas recibimos informacién y
se tiene la ventaja de que todo ser humano maneja una camara, eso quiere decir
gue todos tenemos un celular en la mano, lo que supone que podemos crear un
video por iniciativa propia de hacer contenido para la empresa o0 negocio, es por
eso que es recomendable aplicar estrategias de video marketing dado que las
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diferentes redes sociales y medios digitales favorecen mucho este tipo de
contenido, puesto que la evolucion de dichos medios ha hecho que pequefios
videos que se realizan a través de las historias de Facebook, Instagram; los cuales
son los mas vistos por los usuarios (Hernandez, 2020).

Video por internet: el video otorga formar un contenido mas industrioso,
floreciente y de gran velocidad, el cual es muy conveniente para los interesados de
cualquier entidad, dado que facilitara que los usuarios puedan visualizar
promociones en los diferentes canales digitales de internet de una manera mas

breve y rapida (Hernandez, 2020).
E. Publicidad digital

La publicidad digital es posibilidad que se tiene para comprar un espacio
dentro de los medios digitales que existen, esto se puede hacer por medio de
Facebook, Instagram, Google, YouTube. Cuando se habla de esta estrategia no
podemos dejar de lado el geomarketing es la capacidad que se posee para poder
anunciar con continuidad los anuncios a las personas que ya visitaron las paginas
de dicho negocio o entidad, de esta forma se puede crear publicad digital y la que
va a permitir amplificar mucho mas el mensaje y el alcance del negocio. Para que
esto resulte rentable es importante escoger un medio, canal y la estrategia correcta

y adecuada para que la publicidad digital funcione (Hernandez, 2020).

Publicidad: la publicidad por medios digitales ofrece a la corporacién una
gama de ventajas los cuales son muy dificiles de conseguir en otros canales, en su
inmensa capacidad dichas publicidades se podran mostrar solo a aquellos que
ambicionamos, por ende estos deben ser atractivos y debe ser transmitida con
frecuencia para poder entrar en la mente del consumidor y asi ganar

posicionamiento (Hernandez, 2020).
F. Interaccion digital con los clientes

Cuando ya se tiene una cartera de clientes potenciales, la organizacion
procedera a enviar publicidad especifica y detallada a su medios electrénicos, del

mismo modo responde a preguntas por medio de las redes sociales, celular o
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correos, de ese modo se resolveran sus dudas e inquietudes, reclamos, y también
enterarse de los servicios, promociones y ofertas que se estan ofreciendo a cada

uno de ellos, de ese modo se identificaran con la entidad (Hernandez, 2020).

Compartir contenido: la entidades que tienen vigencia y constante interaccion
en los diversos canales digitales, deben priorizar que los contenidos sean de alto
interés para que de ese modo puedan ser comentadas por la audiencia y al mismo
tiempo puedan ser compartidas en los diversos perfiles de los usuarios (Torres,
2015).

1.3.2. Posicionamiento

Kotler y Amstrong (2010) mencionan la perspectiva de un producto o servicio
es la forma de como la clientela lo detallan, acentuandose en las propiedades mas
sobresalientes. Es el lugar en que los productos o servicios oprime en la mente del

consumidor, en referencia a lo que ofrece la competencia.

Pérez (2020) infiere que el posicionamiento es usado para alcanzar la
diferenciacion de los productos y relacionarlo con los peculios anhelados por los
consumidores. La técnica del posicionamiento puede sintetizarse en los elementos
gue se indicara en breve: detectar la 6ptima contribucion del elemento en venta,
poseer discernimiento del enfoque en que estan la competencia en funcion a dichos
atributos, ejecutar decisiones de la tactica en correspondencia a las ventajas

competitivas y comunicar el posicionamiento que se anhela.

Stanton y Etzel (2012) infieren que un posicionamiento reside en ejecutar
tacticas y calculadas, que otorguen a que la entidad posea un sitio en la mente de

la clientela confiriéndole valores diferentes que la competencia no les ha facilitado.
Principios del Posicionamiento

Merino y Espino (2009) aducen que posicionar es llevar la idea de
posicionamiento y estimular al usuario a formar la percepcion en relacion a la

entidad, bien o servicio, a continuacion, describen siete principios:
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Es mejor ser primero que ser el mejor: es destacado ser primero que ser mejor
pues es mucho mas facil entrar en la mente de un cliente o usuario que tratar de

convencer a alguien que se tiene un bien o servicio superior que el que llego antes.

Si no puede ser primero en una clase, instituya una estrategia: En caso que
la entidad no alcance posicionarse frente a su publico meta, esta tendra que optar
por disefar tacticas que le ayuden a compensar el impacto que pueda otorgar su

competencia.

El mercado es una guerra de discernimientos y no de productos: Los usuarios
en la actualidad constan con un rol muy interesante, puesto que la percepcion que
estos poseen en referencia a un bien o servicio forja que este impresione en gran

medida al posicionamiento de la entidad.

Conocimiento de la posicion del producto o marca y de la competencia: Los
administradores o empresarios deben de saber la posicion en la que se hallan lo
gue ofrecen a los usuarios y al mismo tiempo deben de saber como es que esta
yendo la competencia para que de ese modo se puedan ejecutar acciones que
hagan que no los desplacen.

Reposicionamiento de la competencia: Este principio quiere decir que se debe
indagar argumentos en referencia a los bienes o servicios que estos estén
otorgando, con el proposito de hacerlos cambiar de idea y terminen por elegir el

gue ofertamos.

Identificacion del segmento escogido: Este principio acentlta el valor de optar
un fragmento al cual se le podra compensar un requerimiento, esto facilitara saber

gue tactica de mercadeo se puede usar de forma mas puntual.

La trampa de la extension en linea: Si bien es innegable, la extension de una
linea proporciona que la innovacion del bien o servicio se visualice, también puede

jugar en contra puesto que se puede formar confusiones en los usuarios.

Tipos de Posicionamiento
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Stanton y Etzel (2012) describe dos tipos de posicionamiento a continuacion:
Posicionamiento analitico: infiere que es la derivacion de los discernimientos
relavadas derivados del publico comparandolo con ciertas instituciones que
compiten en el mismo rubro o contexto. Posicionamiento estratégico: indica el fin
de ubicar una organizacidn en una categoria clara con correspondencia a ejes

contextuales y una atractiva entidad.
Formas para posicionar una marca

Segun Pérez (2020) describe ciertas estrategias y condiciones previas que se
deben recabar para el posicionamiento son:

Imagen de Marca: es tener el discernimiento real de la marca, en la mente de
los consumidores. Posicionamiento de las marcas competidoras: saber el nivel de
infiltracion atraido por los primordiales emblemas competitivas. Elegir el alegato
mas verisimil y propicio: elegir la l6gica mas pertinente y admisible para demostrar
el posicionamiento admitido. Valorar el rendimiento del posicionamiento elegido:
evaluar la gracia viable del posicionamiento, para conservarlo en la mente de los
usuarios. Calcular la fragilidad del posicionamiento: tener en cuenta cuales y
cuantos son las subvenciones forzosas para ejercer y proteger este. Aseverar la
relacion del posicionamiento: acreditar que hay una conexion entre el
posicionamiento y las otras variables del mercadeo como las 4P (precio, plaza,

promocion y publicidad).

Dimensiones del posicionamiento: De acuerdo a las dimensiones del

posicionamiento, (Pérez, 2020) describe los siguientes:
A. Basado en la competencia

Se considera que estd basado en ventajas competitivas que brinda, en
comparacion a la competencia. Si se identifica una despejada ventaja competitiva
puede tener el posicionamiento como lider del mercado. Cotejar el precio, calidad,
servicio, entre otro, que posee el bien o servicio en confrontacion a la competencia
(Pérez, 2020).

30



Ventaja competitiva: como ya es sabido, la ventaja competitiva hace
referencia a los elementos que nos hacen diferente de la competencia, estas
permiten hacer frente a las amenazas competitivas, por ende es fundamental que
las entidades se preocupen por poseer la mejor ubicacion frente a la competencia
y que también los precios que se dan sean mejores y accesibles frente a los que se

compite (Pérez, 2020).
B. Basado en el beneficio

Destaca el beneficio de un producto o servicio, nos centramos en lo que puede
aportar el comprar o consumir. Al destacar un beneficio para el consumidor nos

permite una mayor fidelizacion del cliente (Pérez, 2020).

Descuentos: el propésito principal para ofrecer descuentos a los clientes
frecuentes debera ser estimular las ventas, dar a conocer la marca y fidelizar
clientes, dado que otorgar descuentos muy impactantes pueden facilitar una
ampliacion de la demanda y por consiguiente optimizar la rentabilidad de la
institucion (Chavez, 2019).

C. Basado en los atributos

Esta referido a las peculiaridades que se adecuan el bien o servicio, los cuales
socorreran a los usuarios. Una alternativa muy usual es posicionar en relacion a un
valor afiadido del bien o servicio. El valor afiadido debe ser considerado por los
usuarios para facilitar la identificacién y distinguir la oferta de la entidad (Pérez,
2020).

Calidad: lo que la entidad ofrece deben ser de calidad para asi alcanzar las
expectativas de los clientes e inclusive superarlas, es importante que el consumidor
no se sienta engafado o estafado, pues de ello dependera que ocurra la
recomendacion de lo que ofrece la organizacion hacia otros individuos que buscan

los mismos servicios o productos (Pérez, 2020).

Imagen: es de suma importancia que la entidad mantenga una imagen optima

frente a los consumidores, puesto que es uno de los principales elementos de
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victoria de la institucion el cual nos facilitara la diferenciacion frente a la

competencia (Pérez, 2020).
D. Basado en el uso o aplicacién

Radica cuando los usuarios le otorgan un uso considerado y en el tiempo
adecuado, de tal manera que se sientan favorecidos luego de su adquisicion ya sea

de un bien o servicio (Pérez, 2020).

Servicio: en referencia a las entidades que otorgan o venden servicios es
fundamental que éstas se adapten a los requerimientos de los usuarios para asi
cubrir con sus necesidades y alcanzar la satisfaccion por lo el servicio que han
pagado (Obando, 2019).

Utilidad: este factor esta referido a la capacidad que posee una cosa de servir
o de ser aprovechado para un propésito en especifico, los servicios o los productos

gue se brindan deberan de ser de gran utilidad (Obando, 2019).
E. Basado en el usuario

Esta enfocado a un perfil en concreto, que se identifican en los gusto, pasiones
o preferencias (Pérez, 2020).

Necesidades: la entidad debera socorrer o atender las necesidades de sus
usuarios de una manera adecuada y pertinente para alcanzar satisfacer los

requerimientos (Chavez, 2019).
F. Basado en la calidad del servicio

La calidad es un elemento fundamental en las organizaciones, ya que tiene
qgue ver con el grado de aceptaciéon que el cliente tiene con los atributos de los
productos y servicios ofrecidos fisicamente o a través de medios digitales; por lo
gue es importante que el precio esté relacionado con la calidad de los productos o
servicios ofrecidos (Pérez, 2020).
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Caracteristicas: esta referido a que la entidad debe ofrecer productos o
servicios que posean caracteristicas o cualidades diferentes a los de la
competencia, esto sera fuente de diferenciacion por la cual el usuario efectuara una

compra en una entidad y no en la otra (Pérez, 2020).

Tolerable: este factor estd enfocado en guardar respeto hacia los demas que
tienen diferentes formas de pensar, a las diversas opiniones, creencias, entre otros.
Por consiguiente en la entidad es muy importante que los subordinados estén
conscientes que la prioridad de ellos es brindar la mejor atencién basado en valores

y principios (Pérez, 2020).
G. Basado en el precio

Al igual que en la anterior, en vez de enfocarse en la calidad, se centrara en
el precio y estipular la tactica, que puede ser en precios competitivos y accesibles

como también en elevados vistos como ostentosos (Pérez, 2020).

Precios: este elemento es un factor determinante de la demanda, y a su vez
determina el posicionamiento competitivo de una entidad, por lo que los precios
deberan ser mejores que la competencia y al mismo tiempo estos deben justificarse

con el bien o servicio (Obando, 2019).
H. Basado en el estilo de vida

Es una tactica en la actualidad muy importante e interesante, puesto que esta
referida en centrarse en los intereses, estilos de vida, los valores y conducta de los
clientes, para enfocarse a ellos y lograr que se identifiquen (Pérez, 2020).

Estratos sociales: en el medio en nos desarrollamos existen diferentes tipos
de estilos de vida por lo que la entidad debera enforcarse hacia cual de ellos se
estd encaminando (Obando, 2019).

1.4. Formulaciéon del Problema.

¢De qué manera las estrategias de marketing digital mejoraran el

posicionamiento de la Clinica del Cancer S.A.C., Chiclayo 20217
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1.5. Justificacion e importancia del estudio.

Naupas et al. (2014) afirman que la investigacion puede justificarse en tres

enfoques: tedrico, metodoldgico y social:

Desde el punto de vista tedrico, la investigacion se justifica ya que estara
respaldas por autores que definan claramente las variables que se pretenden
estudiar, en tal sentido, el marketing digital se sustenta en las teorias de Hernandéz
(2020), quien conceptualizara la variable y sus respectivas dimensiones para su
correcta medicion, de la misma manera la variable posicionamiento esta respaldada
por el autor Pérez (2020), el mismo que conceptualizaron variable general y sus

respectivos elementos de medicion.

Tiene justificacibn metodolégica, puesto que en la investigacion sera
necesario seguir un estudio descriptivo propositivo de disefio no experimental, asi
mismo, el método utilizado sera el inductivo ya que permitird partir de los objetivos
hasta llegar a lo general, la técnica que se utilizara sera la encuesta y el instrumento

el cuestionario.

Tiene justificacion social, ya que a través de los resultados podremos
conocer los factores mas deficientes de las variables y en base a ello despertar el
interés en la organizacién respecto a las variables que se estan estudiando, asi
mismo, dichos resultados seran utilizados para el desarrollo del aporte cientifico

direccionado a fortalecer las deficiencias diagnosticadas en la empresa en estudio.

La investigacion es importante, porque permitira conocer los resultados que
se obtenga para conocer cudl es la situacion actual de la empresa respecto al

marketing digital y el posicionamiento.

1.6. Hipotesis.

H1: Las estrategias de marketing digital permiten mejorar el posicionamiento
de la Clinica del Cancer S.A.C., Chiclayo 2021.

HO: Las estrategias de marketing digital no permiten mejorar el

posicionamiento de la Clinica del Cancer S.A.C., Chiclayo 2021.
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1.7. Objetivos.

1.7.1. Objetivo General

Proponer estrategias de marketing digital para mejorar el posicionamiento de
la Clinica del Cancer S.A.C., Chiclayo 2021.

1.7.2. Objetivos Especificos

Diagnosticar las estrategias de marketing digital que viene utilizando la Clinica
del Cancer S.A.C., Chiclayo 2021.

Identificar el nivel de posicionamiento de la Clinica del Cancer S.A.C.,
Chiclayo 2021.

Disefar estrategias de marketing digital para mejorar el posicionamiento de la
Clinica del Cancer S.A.C., Chiclayo 2021.
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ll.  MATERIAL Y METODO

2.1. Tipo y Disefio de Investigacion.
Tipo de investigacion: Descriptiva — propositiva

Descriptiva: Hernandez et al. (2014) sefialan que la investigacion descriptiva
es aquella que “busca especificar o describir caracteristicas de las variables que el

investigador pretende estudiar” (p.36).

Por lo tanto, la investigacion es de tipo descriptivo, ya que se describiran las
caracteristicas de los factores que compone las estrategias de marketing digital y
también del posicionamiento, con la finalidad de analizarlos y poder conocer la

situacion de la clinica del Cancer S.A.C.

Propositivo: De acuerdo a Vara (2015) el estudio propositivo “es aquel que
se realiza en funcién a una necesidad, donde se recolecta informacién, se analiza

y en funcion a ello se establece las acciones de mejora” (p.110).

El estudio es propositivo, puesto que se busca realizar acciones de mejora en
funcién a las necesidades de la clinica del Cancer S.A.C., es decir, desarrollar

estrategias de marketing digital para mejorar el posicionamiento.
Disefio de investigacion: No experimental de corte transversal.

Hernandez et al. (2014) afirman que el disefio no experimental “permite
analizar factores en su contexto natural, es decir, no se manipula ninguna variable
de estudio. Ademas, es transversal, dado que los datos o informacién requerida se

obtienen en un solo momento” (p.206).

La investigacion es no experimental, ya que no se manipuld ninguna de las
dos variables de estudio, es decir, se analizd sus factores tal y como se encontraron
en su contexto natural sin realizar alteraciones. Ademas, es transversal ya que el
cuestionario solo se aplicé una sola vez, es decir, los datos se recolectaron en un

solo momento. Segun el tipo de investigacion, el disefio es el siguiente:
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M——>0 —*FP

Donde:
M = Muestra
O = Observacion
P = Propuesta
2.2. Poblacion y muestra.

Poblacién: Segun Vara (2015) la poblacién es un grupo o conjunto de todos
los casos que se identifican por poseer caracteristicas comunes, ademas, afirma

que pueden ocurrir variaciones con el pasar del tiempo.

La poblacién de la investigacion estuvo conformada por el promedio de los
clientes de los ultimos seis meses de la empresa en estudio correspondientes al
ano 2021.

Tabla 1

Clientes de la clinica del Cancer S.A.C

Mes Clientes
Enero 687
Febrero 680
Marzo 705
Abril 695
Mayo 715
Junio 708
Promedio 698

Nota: Cartera de clientes de la clinica del Cancer S.A.C.

Muestra: Vara (2015) especifica que la muestra “es un subgrupo de toda la
poblacion, la misma que debe ser representativa para que la informacion
recolectada sea optima” (p.210). Para extraer la muestra se aplicé la formula para

una poblacién finita:
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_ EE*N*P*Q
E3(N—-1)+Zi+*p=*q

n

Donde:

N = Tamafio de la poblacion. (698)

z;= Nivel de confianza. (95%)

p*q = Probabilidades con las que se presenta el fendmeno. (50%)
E = Margen de error permitido. (5%)

n = Tamafio de la muestra.

~ 1.962 X 698 X 0.5 X 0.5
"= 0.052(698 — 1) + 1.962 X 0.5 X 0.5

n = 248

2.3. Variables y operacionalizacion.

Estrategias de marketing digital: Hernandez (2020) menciona que las
tacticas de marketing digital son el grupo de actividades que se va a poner en accion
para que una entidad pueda alcanzar los propésitos disefiados, por medio de la
instauracion de tacticas concernientes a los canales web, canales de promocion de
bienes y servicios, pero con la el crecimiento en la tecnologia y las nuevas
plataformas adecuadas, sobre todo para administrar y examinar datos recogidos de

los consumidores, son factores precisos para las instituciones actuales.

Posicionamiento: Pérez (2020) infiere que el posicionamiento es usado para
alcanzar la diferenciacion de los productos y relacionarlo con los peculios
anhelados por los consumidores. La técnica del posicionamiento puede sintetizarse
en los elementos que se indicara en breve: detectar la Optima contribucién del
elemento en venta, poseer discernimiento del enfoque en que estan la competencia
en funcién a dichos atributos, ejecutar decisiones de la tactica en correspondencia

a las ventajas competitivas y comunicar el posicionamiento que se anhela.
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Tabla 2

Operacionalizacion de variable independiente

Variable Dimensiones Indicadores items Técnica/ instrumento
¢ Ha recibido usted algin email, promocionando los servicios
Marketing por Email Email de la clinica?
¢La Clinica del Cancer S.A.C., tiene presencia en la red social
Facebook Facebook?
Marketing en redes ¢La Clinica del Cancer S.A.C., tiene presencia en la red social
sociales Instagram  Instagram?
¢La Clinica del Cancer S.A.C., publica contenido como
Contenido  imagenes u post personalizados en sus redes sociales?
Estrategias ¢La Clinica del Cancer S.A.C., es la primera opcion en el
- : -
dke . Posmgré%mlento Buscador buscad,or. de Googlle. _ . Encuesta/Cuestionario
marketing ¢La Clinica del Cancer S.A.C., es la primera opcién en el
digital buscador de las redes sociales (Facebook e Instagram?
Video marketing V_|deo por (',I,'li?. tenido oportunidad de V|SL_JaI|zar allguna promocién de
Internet clinica en alguna plataforma de video por internet?
¢La publicidad que utiliza la Clinica del Cancer S.A.C., es
: : o
Publicidad digital  Publicidad ~ 2activa para el cliente N ,
¢ Es frecuente la publicidad de la Clinica del Cancer S.A.C. en
los medios digitales?
Interaccion digital Compqrte g,Comenta_l o comparte el c_ont(_an_ldo que publica la clinica en sus
contenido  redes sociales u otro medio digital?
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Tabla 3

Operacionalizacion de variable dependiente

Técnical/
Variable Dimensiones Indicadores items instrument
0
¢Considera que una ventaja competitiva de la Clinica del Cancer S.A.C., es
Basado en la Ventaja tener la mejor ubicacion frente a los demas?
competencia competitiva ¢ Considera que una ventaja competitiva de la Clinica del Cancer S.A.C., es
tener precios accesibles a diferencia de los demas?
Basado en el ¢En la Clinica del Cancer S.A.C., se ofrecen descuentos especiales para
beneficio Descuentos clientes frecuentes?
Basado en los Calidad ¢ Los servicios que ofrece la Clinica del Cancer S.A.C., son de buena calidad?
: ¢ Tiene una percepcion positiva sobre la imagen de la Clinica del Cancer
atributos
Imagen S.A.C.?
¢El servicio que ofrece la Clinica del Cancer S.A.C., se adapta a sus
Basado en el uso Servicio necesidades?
- o aplicacion ¢,Cree usted que los servicios que ofrece la Clinica del Cancer S.A.C., son de
Posiciona . - Encuesta/C
: Utilidad mucha utilidad? . :
miento ) . . _ . uestionario
Basado en el ¢ Los servicios ofrecidos por la Clinica del Cancer S.A.C., cumplen con las
usuario Necesidades necesidades del cliente?
Basado en la Caracteristica ¢ Los servicios que ofrece la Clinica del Cancer S.A.C., tienen caracteristicas
; s gue los diferencian de los demas?.
calidad del _ .- ) - .
- ¢El servicio que brindada el personal de la Clinica del Cancer S.A.C., es
servicio
Tolerable  tolerable?
¢, Considera que los precios de la Clinica del Cancer S.A.C., son mejores que
Basado en el Precio de la competencia?
precio ¢El precio esta justificado con los servicios que ofrece la Clinica del Cancer
S.AC.?
Basado en el Estratos ¢,Cree Ud. que la Clinica del Cancer S.A.C., se dirige a estratos sociales altos
estilo de vida sociales y bajos?
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2.4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos, validez y

confiabilidad.

Se utilizara el método Inductivo. Segun Bernal (2015), “permite partir de lo
particular hasta llegar a lo general” (p.77). Por lo tanto, en la investigacion este

meétodo permitira partir de los objetivos especificos hasta llegar a lo general.

Se utilizara la encuesta como técnica: Bernal (2015) deduce que la
encuesta “es aquella técnica que permite obtener informacion global de una
poblacién en estudio” (p.2.43). En el presente estudio, la encuesta permitira obtener
informacion a través de respuestas que proporcionen los clientes de la clinica del
Céancer S.A.C.

Como instrumento se utilizara el cuestionario: Vara (2015) define al
cuestionario como “un conjunto de preguntas desarrolladas en funcién a los
indicadores de una o mas variables, los mismos que permitirdn su medicion” (p.
243). En la presente investigacion, el cuestionario sera utilizado para medir la
variable estrategias de marketing digital y posicionamiento en la clinica del Cancer
S.A.C., el tipo de respuesta sera en escalamiento tipo Likert de cinco alternativas

de respuesta, el tiempo de aplicacion sera aproximadamente 10 minutos.

Validez del instrumento: De acuerdo con Vara (2015) la validez consiste en
“someter el instrumento a la validez del juicio de expertos, quienes bajo su
capacidad y experiencia juzgaran la conformidad del instrumento para medir las
variables que el investigador busca medir” (p.246). Para fines de la investigacion,
el cuestionario sera validado por el juicio de expertos, lo cual permitird conocer si

los items miden las dimensiones y en base a ello medir las variables de estudio.
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Tabla 4

Validez de expertos

Experto Grado académico Aplicabilidad

Mg. Cristhian Sanchez Uriarte Maestria Aplicable

Confiabilidad del instrumento: Herndndez. et al (2016) refieren que la
confiabilidad “es la coherencia y consistencia que un instrumento demuestra
respecto a las variables que se han determinado medir” (p.245). El cuestionario de

la presente investigacion serd sometido a la confiabilidad del Alfa de Cronbach.

Tabla 5
Alfa de Cronbach de marketing digital

Alfa de Cronbach Elementos

0.924 10

Fuente: Programa estadistico SPSS v25

La tabla anterior evidencia el resultado del alfa de Cronbach de marketing
digital, el mismo que demuestra una consistencia de 0.924, esto indica que el
instrumento si es consistente y coherente para medir las variables que se pretenden

medir.

Tabla 6

Alfa de Cronbach de posicionamiento

Alfa de Cronbach Elementos

0.942 13

Fuente: Programa estadistico SPSS v25
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El alfa de Cronbach de la tabla anterio, evidencia que el cuestionario de
posicionamiento tiene una consistencia de 0.942, esto indica que el instrumento si

es consistente y coherente para medir las variables que se pretenden medir.
2.5. Procedimiento de analisis de datos.

Segun la naturaleza de la investigacion sera necesario utilizar el Programa
SPSS V25 y el Microsoft Excel. EI SPSS V25 permitira contrastar la confiabilidad
del instrumento, ademas la correlacidén de las variables a través de la prueba Rho
Spearman y el Microsoft Excel ayudara a distribuir los datos estadisticos en tabla 'y

figuras de acuerdo a las normas APA y normativa de la Universidad.

Por otro lado, se utilizara el método inductivo el cual consiste en estudiar la
informacion partiendo de los aspectos secundarios hasta llegar a los aspectos
generales, es decir, partiendo de los objetivos especificos hasta llegar al objetivo
general (Mufioz 2011).

2.6. Criterios éticos.

Los criterios éticos se consideraron tomando en cuenta las teorias de Norefa

Moreno, Rojas y Revolledo (2012)

Consentimiento informado: Es uno de los criterios éticos mas utilizados en
las investigaciones cientificas, el mismo que sera utilizado en la presente
investigacién, ya que a los clientes de la clinica del Cancer S.A.C., se les informara
cual es el objetivo de la aplicacion del cuestionario, el tiempo de aplicacién y todos
los procedimientos que se llevaran a cabo, teniendo la plena autorizacién de la

empresa en estudio.

Confidencialidad: El cuestionario sera aplicado en calidad anénima, asi
mismo, el investigador informara a los colaboradores que toda la informacion que
proporcionen seran protegidos, asi mismo, no sera necesario solicitar datos
personales y la informacion no sera proporcionada a terceras personas, sin tener

autorizacion previa.
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Observacion participante: La aplicacion del cuestionario sera desarrollado
con profesionalismo, asumiendo la ética necesaria y la responsabilidad de cualquier
efecto. Asi mismo, todos los datos o informacion obtenida seran contrastada en su

contexto natural, tal y como se dan durante la aplicacion.
2.7. Criterios de Rigor Cientificos.

Consistencia. Toda la informacion que se obtenga sera contrastada con las
evidencias necesarias, las mismas, que deben tener la informacion requerida para
el correcto desarrollo del aporte cientifico direccionado a fortalecer las deficiencias

diagnosticadas en la empresa estudiada (Norefia et al., 2012).

Confirmabilidad. El instrumento estara respaldado por los resultados de la
confiabilidad y la validacion de expertos, ademas toda informacion sera plasmada
con veracidad (Norefia et al., 2012).

Credibilidad. En la investigacion los datos estadisticos y la informacién
cualitativa demostraran un acercamiento a los factores deficientes diagnosticados
en la clinica del Cancer S.A.C., respecto a las estrategias de marketing digital y

posicionamiento (Norefia et al., 2012).
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.  RESULTADOS
3.1. Resultados en tablas y figuras.

Tabla 7

Distribucién segun género, grado de instruccion y edad

. Grado de instruccién Edad
Género
Femenino 183 74% Primaria 123 50% 18 a 30 afios 4 2%
Masculino 65 26% Secundaria 85 34% 31 a 40 afios 81 33%
Total 248 100% Técnico 25 10% 41 a 60 afios 100 40%
Universitario 15 6% 61 afio a mas 63 25%
Total 248 100% Total 248 100%

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

80% 4%
70%

0
60% 50%

S0% 40%

40% AL 33%

30% 208 =
0

20% -

10% 0

0%
Género Grado de instruccion Edad

Figura 1. Distribucién segun género, grado de instruccion y edad

Los resultados del figura muestran que el 74% de los clientes de la Clinica del
Cancer S.A.C. son de género femenino, cuyas edades oscilan entre los 41 y los 60
afios con un 40% y con grado d einstruccion primaria del 50%. Por lo tanto, la
mayoria de los clientes son mujeres, mayores de 40 afios y con grado de instruccion

primaria.
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Tabla 8

Nivel de estrategias de marketing digital

Frecuencia Porcentaje
Bajo 89 35,9
. Medio 80 32,3
Vélido Alto 79 31.9
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Bajo Medio Alto

Figura 2. Nivel de estrategias de marketing digital

Estadisticamente se evidencia que el marketing digital prevalece en un nivel
bajo con un 36%, seguido del nivel medio con 32% y nivel alto que también
representa 32%. Segun los resultados, se puede argumentar que la clinica del
Cancer S.A.C., no viene utilizando estrategias basadas en el marketing digital, es
decir, no gestiona las redes sociales (Facebook, Instagram), sabiendo
perfectamente que esto es fundamental para conocer las opiniones, sugerencias o
comentarios de los clientes para mejorar los servicios ofrecidos.
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Tabla 9

Estrategias de marketing digital: Dimension - Marketing por Email

Frecuencia Porcentaje
Bajo 109 44,0
- Medio 75 30,2
Vélido Alto 64 258
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Eajo Medio Alto

Figura 3. Estrategias de marketing digital: Dimension - Marketing por Email

La figura muestra que la dimensién Marketing Email alcanzé un nivel bajo con
44%, lo que indica que la empresa no difunde informacion sobre los servicios
ofrecidos a través de este medio, ya sea enviando promociones o cualquier tipo de
informacion que beneficie al cliente y a la empresa; sin embargo, existe un nivel
alto de 26%, lo que indica que este numero de clientes considera recibir un correo
electrénico con informacion sobre la empresa o los servicio que ofrece en su

establecimiento.
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Tabla 10

Estrategias de marketing digital: Dimension - Marketing en redes sociales

Frecuencia Porcentaje
Bajo 104 41,9
- Medio 85 34,3
Vélido Alto 59 238
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Eajo Medio Alto

Figura 4. Estrategias de marketing digital: Dimension - Marketing en redes sociales

Los datos estadisticos muestran que el Marketing en redes sociales prevalece
en un nivel bajo con un 42%, lo cual es un resultado desfavorable e indica que la
empresa no maneja adecuadamente las redes sociales como Instagram y
Facebook y sobre todo que no publica imagenes o algin contenido que sea
llamativo o que permita a los usuarios interactuar a través de las redes sociales. En
tal efecto, es importante que la empresa tenga presencia en las redes sociales, ya
que hoy en dia es una tendencia para la mayoria de las empresas.
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Tabla 11

Estrategias de marketing digital: Dimension - Posicionamiento SEO

Frecuencia Porcentaje
Bajo 122 49,2
. Medio 79 31,9
Vélido Alto 47 19.0
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Eajo Medio Alto

Figura 5. Estrategias de marketing digital: Dimensién - Posicionamiento SEO

Los resultados de la figura anteruior muestran que el posicionamiento SEO
alcanzé un nivel bajo con un 49%, seguido de un nivel medio con un 32% y un nivel
alto con un 19%. Segun los resultados se puede decir que la empresa no es la
primera opcion en el buscador de Google, es decir, cuando los usuarios buscan
informacion relacionada con los servicios que ofrece la clinica, aparecen como
primera opcion otras marcas u otras empresas que tienen servicios con

caracteristicas similares e incluso generan mayor confianza en el cliente.
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Tabla 12

Estrategias de marketing digital: Dimension - Video marketing

Frecuencia Porcentaje
Bajo 142 57,3
- Medio 57 23,0
Vélido Alto 49 198
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Eajo Medio Alto

Figura 6. Estrategias de marketing digital: Dimension - Video marketing

Estadisticamente se muestra que el video marketing alcanzo un nivel bajo con
un 57%, es decir, la mayoria de los clientes consideran que la empresa no realiza
anuncios publicos a través de videos que puedan circular en diferentes medios
digitales y esto se debe a que la empresa no cuenta con un especialista en
marketing que guie el desarrollo de estrategias digitales donde se tengan en cuenta
estos indicadores. Por otro lado, el 23% se ubica en el nivel medio y el 20%

prevalece en un nivel alto.
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Tabla 13

Estrategias de marketing digital: Dimension - Publicidad digital

Frecuencia Porcentaje
Bajo 87 35,1
- Medio 98 39,5
valido Alto 63 25,4
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Bajo Medio Alto

Figura 7. Estrategias de marketing digital: Dimensién - Publicidad digital

Los resultados estadisticos muestran que la publicidad digital alcanzé un nivel

medio con un 40%, seguido de un nivel bajo con un 35% y un nivel alto con un 25%.

Por lo tanto, podemos hacer referencia a que la empresa no gestiona

adecuadamente las acciones publicitarias, ya que sélo algunos clientes consideran

gue la publicidad realizada por la empresa es regular, lo que podria deberse a que

en alguna ocasion han visto algin anuncio o post publicitario en algin medio digital,

pero no se gestiona de forma profesional..

51



Tabla 14

Estrategias de marketing digital: Dimension - Interaccion digital

Frecuencia Porcentaje
Bajo 138 55,6
- Medio 52 21,0
valido Alto 58 23,4
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Eajo Medio Alto

Figura 8. Estrategias de marketing digital: Dimensién - Interaccion digital

La figura anterior muestra que la dimensién de interaccion digital alcanz6 un
nivel bajo con el 56%, seguido por el nivel alto con el 23% y el nivel medio que esta
representado por el 21%. Con base en los resultados, podemos argumentar que la
mayoria de los clientes no pueden interactuar con la informacién publicada por la
empresa en las redes sociales, lo cual es un resultado muy desfavorable e indica
gue la empresa no comparte contenido que genere interaccion con los clientes, es

decir, que los anime a compartir o comentar el post.
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Tabla 15

Nivel de posicionamiento

Frecuencia Porcentaje
Bajo 101 40,7
- Medio 75 30,2
Vélido Alto 79 290
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Eajo Medio Alto

Figura 9. Nivel de posicionamiento

La variable de posicionamiento alcanzé un nivel bajo con un 41%, lo que indica
que Clinica del Cancer S.A.C., a pesar de su trayectoria en el mercado, no ha
logrado ocupar un espacio en la mente del consumidor ni ser la preferencia en el
mercado frente a otras empresas que ofrecen los mismos o similares servicios. Sin
embargo, existe un 30% ubicado en el nivel medio, lo que indica que sélo algunos
clientes prefieren a Clinica del Cancer S.A.C., y no a la competencia. Es importante
gue la empresa realice acciones encaminadas a mejorar su posicionamiento, ya

gue de ello dependera su permanencia en el mercado.
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Tabla 16

Posicionamiento: Dimension - Basado en la competencia

Frecuencia Porcentaje
Bajo 74 29,8
- Medio 117 47,2
Vélido Alto 57 23.0
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Bajo Medio Alto

Figura 10. Posicionamiento: Dimension - Basado en la competencia

Las estadisticas de la figura anterior muestran que el posicionamiento basado
en la competencia alcanzé un nivel medio con un 47%, seguido de un nivel bajo
con un 30% y un nivel alto con un 23%. Por lo tanto, los resultados indican que
algunos clientes consideran que la ubicacion de la clinica es una ventaja
competitiva frente a otras empresas, también consideran que la accesibilidad de los
precios es también una ventaja para la Clinica del Cancer S.A.C., para diferenciarse

de la competencia.
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Tabla 17

Posicionamiento: Dimension - Basado en el beneficio

Frecuencia Porcentaje
Bajo 188 75,8
Vélido Medio 60 24,2
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Eajo Medio

Figura 11. Posicionamiento: Dimension - Basado en el beneficio

En la figura anterior se observa que la dimension basada en el beneficio tiene

un nivel bajo con un 76%, es decir, la mayoria de los clientes consideran que la

Clinica del Cancer S.A.C., no ofrece descuentos especiales a los clientes que

frecuentan adquirir sus servicios, siendo este un resultado muy desfavorable, ya

gue parece ser una estrategia simple, pero muy valiosa para los clientes, ya que

valoran estas acciones e incluso generan lealtad a la marca; por otro lado, se

observa que sélo el 24% se ubica en el nivel medio.
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Tabla 18

Posicionamiento: Dimension - Basado en los atributos

Frecuencia Porcentaje
Bajo 81 32,7
- Medio 112 45,2
Vélido Alto 55 222
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Eajo Medio Alto

Figura 12. Posicionamiento: Dimension - Basado en los atributos

El grafico muestra que el posicionamiento basado en atributos se encuentra
en un nivel medio con un 45%, lo que indica que s6lo algunos clientes consideran
que los servicios ofrecidos por la clinica son de buena calidad y ademas su
percepcion de la imagen de marca no es muy favorable. Por lo tanto, es importante
que la clinica refuerce las acciones relacionadas con los servicios ofrecidos, ya que
de ello depende la percepcion del cliente. Por otro lado, un valor del 33% se sitla

en el nivel bajo y un 22% en el nivel alto.
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Tabla 19

Posicionamiento: Dimension - Basado en el uso o aplicacion

Frecuencia Porcentaje
Bajo 67 27,0
- Medio 112 45,2
Vélido Alto 69 278
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Eajo Medio Alto

Figura 13. Posicionamiento: Dimension - Basado en el uso o aplicacion

De acuerdo con los resultados de la figura anterior, el posicionamiento basado
en el uso o la aplicacion prevalece en un nivel medio con un 45%, lo que indica que
algunos clientes consideran que el servicio ofrecido por la clinica no se adapta a
sus necesidades aunque sea muy Uutil para las personas que se atienden en el
centro o establecimiento. Por otro lado, el 28% representa un nivel alto, indicando
gue los servicios se ajustan a sus necesidades, y el 27% alcanz6 un nivel bajo, los

cuales tienen una percepcion negativa sobre esta dimension.
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Tabla 20

Posicionamiento: Dimension - Basado en el usuario

Frecuencia Porcentaje
Bajo 184 74,2
Vélido Medio 64 25,8
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Bajo Medio

Figura 14. Posicionamiento: Dimension - Basado en el usuario

El posicionamiento basado en el usuario tiene un nivel bajo con un 74%, lo
que significa que la mayoria de los clientes consideran que los servicios ofrecidos
por la Clinica del Cancer S.A.C. no satisfacen las necesidades del cliente y esto se
debe a que algunos profesionales no tienen la disposicién de responder de manera
oportuna a las inquietudes o necesidades de los usuarios; sin embargo, existe un
26% ubicado en el nivel medio, lo que indica que solo algunos clientes consideran

esta dimensién como favorable.
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Tabla 21

Posicionamiento: Dimension - Basado en la calidad del servicio

Frecuencia Porcentaje
Bajo 170 68,5
Vélido Medio 78 31,5
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Eajo Medio

Figura 15. Posicionamiento: Dimension - Basado en la calidad del servicio

De acuerdo con los resultados de la figura anterior, el posicionamiento basado
en la calidad del servicio es bajo con un 69%, lo que indica que la mayoria de los
clientes consideran que los servicios ofrecidos por la Clinica del Cancer S.A.C. no
tienen caracteristicas que los diferencien de otros, es decir, los profesionales no
tienen la capacidad de ofrecer un servicio personalizado o que garantice una
experiencia Unica para el cliente; sin embargo, un porcentaje del 31% se encuentra
en el nivel medio, lo que indica que algunos clientes consideran que el personal
brinda un trato adecuado o tolerable.
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Tabla 22

Posicionamiento: Dimension - Basado en el precio

Frecuencia Porcentaje
Bajo 153 61,7
Vélido Medio 95 38,3
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Eajo Medio

Figura 16. Posicionamiento: Dimension - Basado en el precio

Los hallazgos muestran que el posicionamiento basado en el precio es bajo
con 62%, seguido de nivel medio con 38%. De acuerdo con los resultados, se puede
hacer referencia a que la mayoria de los clientes indican que los precios de los
servicios ofrecidos por la clinica no son mejores que los de la competencia,
sabiendo perfectamete que es parte de una estrategia de precios que ayuda a
diferenciarse de las demas empresas; por lo tanto, es necesario fortalecer o
ejecutar nuevas estrategias para obtener mejores resultados.
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Tabla 23

Posicionamiento: Dimension - Basado en el estilo de vida

Frecuencia Porcentaje
Bajo 150 60,5
Vélido Medio 98 39,5
Total 248 100,0

Nota: Encuesta aplicada a clientes de la clinica del Cancer S.A.C., 2021

Porcentaje

Eajo Medio
Figura 17. Posicionamiento: Dimension - Basado en el estilo de vida

Los resultados muestran que el posicionamiento basado en el estilo de vida
es bajo con 60%, seguido del nivel medio con 40%. De acuerdo con los resultados
se puede afirmar que la mayoria de los clientes consideran que el la empresa no
se dirige a estratos sociales altos y bajos y esto puede deberse a que algunos
servicios tienen precios muy altos, donde los estratos bajos no pueden adquirirlos;
sin embargo, la mayoria de los servicios pueden dirigirse a ambos estratos.
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3.2. Discusion de resultados.

Respecto al primer objetivo espeficio: Diagnosticar las estrategias de
marketing digital que viene utilizando la Clinica del Cancer S.A.C., Chiclayo 2021.

De acuerdo a los resultados se diagnosticod que las estrategias de marketing
digital que viene utilizando la Clinica del Cancer S.A.C, se basa en la publicidad
digital y en las redes sociales, sin embargo esta ultima no se maneja de manera
empresarial, ya que solo tiene un perfil donde comparte contenido poco interactivo
o llamativo para el usuario e incluso por este medio ha realizado alguna campafna
publicitaria, pero no ha obtenido resultados positivos, ya que no es ejecutada por
un especialista. Por lo tanto, existen deficiencias en el uso de estas estrategias, lo
cual se puede contrastar con el nivel del marketing digital, que prevalece en la
categoria baja con un 36%, lo que indica que la Clinica del Cancer S.A.C. no ha
estado promoviendo su marca en el entorno digital, es decir, no maneja
profesionalmente las redes sociales (Facebook, Instagram), sabiendo
perfectamente que esto es fundamental para conocer las opiniones, sugerencias o

comentarios de los clientes para mejorar los servicios ofrecidos (ver Figura 2).

Los resultados se asemejan a los encontrados por Romero (2018) quien
realizé su estudio en la empresa Corporacién Herrera S.A.C., y concluyé que la
organizacién no utiliza estrategias de marketing digital, ya que el 77,9% de los
usuarios consideraron que no tiene presencia en la redes sociales, tampoco cuenta
con una pagina web. De la misma manera, Pérez y Saavedra (2020) realizaron su
estudio en la empresa Sekaisushi y Art., y concluyeron que la organizacion no
ejecuta de manera adecuada las estrategias de marketing digital puesto que, no
potencia la marca por medio de redes sociales. Por lo tanto, podemos sefialar que
existen estudios que demuestran que las empresas de diferentes industrias carecen
de acciones basadas en el marketing digital y esto se debe a que la mayoria de
ellas desarrollan sus actividades de forma empirica o no tienen interés en impulsar
Su marca a traves de estos medios. En tal snetido, Hernandez (2020) menciona
que las tacticas de marketing digital son el grupo de actividades que se va a poner

en accidon para que una entidad pueda alcanzar sus propositos establecidos, por
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medio de la instauracion de tacticas concernientes a los canales web o cualquier

otro canal digital.

En funcibn al segundo objetivo especifico: Identificar el nivel de

posicionamiento de la Clinica del Cancer S.A.C., Chiclayo 2021.

Se obtuvo que el posicionamiento prevalece en un nivel bajo con un 41%, lo
gue indica que Clinica del Cancer S.A.C., a pesar de su trayectoria en el mercado,
no ha logrado ocupar un espacio en la mente del consumidor ni ser la preferencia
en el mercado frente a otras empresas que ofrecen los mismos o similares servicios.
Por lo tanto, es importante que la empresa realice acciones encaminadas a mejorar
su posicionamiento, ya que de ello dependera su permanencia en el mercado (ver
figura 9). Resultados similares fueron obtenidos por Romero (2018) quien realizo
su estudio en la empresa Corporaciéon Herrera S.A.C, y concluyé que el
posicionamiento de la empresa prevalecio en un nivel bajo con un 74,6%, lo que
también le permitié hacer referencia a que la organizacion no esta posicionada en
el mercado donde desarrolla sus actividades, sabiendo que esto es fundamental

para diferenciarse de la competencia y ser la primera opcion del consumidor.

Asimismo, es importante destacar que la falta de posicionamiento se debe a
la falta de acciones de marketing digital, tal y como sefialan Nufiez et al. (2018)
quienes realizaron su estudio sobre MYSTERY PETs y concluyeron que los
principales factores que afectan al posicionamiento es la falta de interés en utilizar
las paginas web y las redes sociales para dar a conocer las caracteristicas de la
marca. En tal sentido, Pérez (2020) infiere que el posicionamiento es usado para
alcanzar la diferenciacion de los productos y relacionarlo con las necesiaddes de
los consumidores. Por lo atnto, el posicionamiento puede sintetizarse en detectar
la 6ptima contribucion del elemento en venta, poseer discernimiento del enfoque en
gue estan la competencia en funcién a dichos atributos, ejecutar decisiones de la
tactica en correspondencia a las ventajas competitivas y comunicar el

posicionamiento que se anhela o se pretende alcanzar.
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De acuerdo al tercer objetivo especifico: Disefiar estrategias de marketing
digital para mejorar el posicionamiento de la Clinica del Cancer S.A.C., Chiclayo
2021.

Se disefaron estrategias de acuerdo a las necesidades de la Clinica del
Cancer S.A.C., las cuales se basaron en el disefio de una Fan Page en Facebook,
ya que la empresa sélo cuenta con un perfil que no se gestiona de manera
profesional; también se consider6 el disefio de un perfil en Instagram, ya que la
empresa no tiene presencia en esta red social; asi mismo, se considerd la creacion
de contenido atractivo para las redes sociales, publicidad en Facebook Ads,
publicidad en Instagram, publicidad en YouTube y posicionamiento en buscadores
SEO. En tal sentido, citamos al autor Romero (2018) quien realis6 su estudio en la
empresa Corporacion Herrera S.A.C., y concluy6 que las redes sociales, medios
web, correos, videos promocionales y el marketing en canales virtuales es

fundamental para mejorar el posicionamiento de la empresa.

Referente al objetivo general: Proponer estrategias de marketing digital para

mejorar el posicionamiento de la Clinica del Cancer S.A.C., Chiclayo 2021.

Se plantearon tres estrategias, las cuales se basaron en Redes Sociales,
campanfas publicitarias y estrategias SEO, estas estrategias se establecieron de
acuerdo a los hallazgos mas deficientes que se encontraron en la investigacion y
sobre todo considerando las necesidades de la Clinica del Cancer S.A.C., ademas,
las actividades fueron consideradas para un periodo de 12 meses con un
presupuesto total de S/5,480.00.
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3.3. Aporte préactico.

3.3.1. Titulo

Estartegias de marketing digital para mejorar el posicionamiento de la Clinica
del Cancer S.A.C.

3.3.2. Introduccién

Hoy en dia el marketing digital es una herramienta que es tendencia en el
mercado empresarial, donde las empresas deben aprovechar para promocionar su
marca a través de los medios digitales; sin embargo, muchas organizaciones no lo
utilizan o lo manejan de manera incorrecta, lo que lleva a que su marca no tenga
presencia en internet y sobre todo se basen unicamente en la publicidad tradicional
0 que su marca se promocione a traves de volantes o tarjetas que es lo mas comun

que utilizan las empresas.

Por otro lado, el posicionamiento es considerado como un elemento
fundamental para que una empresa se diferencie en el mercado donde desarrolla
sus actividades. Por lo tanto, el posicionamiento permite a las empresas hacer uso
de estrategias comerciales que les ayuden a diferenciarse de la competencia o a
ocupar un espacio en la mente de los consumidores, que a su vez les permita
permanecer en el mercado y, sobre todo, fortalecer su nivel de competitividad
dentro del mercado.

Por lo tanto, el presente aporte se realiza con el fin de mejorar el
posicioanmeinto de la Clinica del Cancer S.A.C., haciendo uso de estrategias
basadas en el marketing digital.

3.3.3. Justificacioén

La propuesta se desarrolla porque busca contribuir con acciones que permitan
a la Clinica del Cancer S.A.C. erradicar la probleméatica por la que atraviesa, es
decir, despertar el interés por utilizar estrategias de marketing digital para mejorar
su nivel de posicionamiento; ya que segun los resultados obtenidos, la variable

marketing digital prevalece en un nivel bajo con un porcentaje del 36% vy el
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posicionamiento también mostré un nivel bajo con un 41%. Por lo tanto, esto indica
que la organizacion no gestiona adecuadamente acciones basadas en medios
digitales que ayuden a mejorar su posicionamiento y si la empresa sigue
arrastrando estas deficiencias puede afectar su competitividad y crecimiento
empresarial, ya que al no estar posicionada es muy probable que se vean afectadas
sus utilidades y no tenga la capacidad de cumplir con sus obligaciones financieras

en el mediano o largo plazo y por lo tanto no pueda permanecer en el mercado.
3.3.4. Objetivo general

Mejorar el posicionamiento de la Clinica del Cancer S.A.C., a traves de
estartegias basadas en el marketing digital.

3.3.5. Objetivos especificos

Estrategias de Redes Sociales para mejorar el posicionamiento de la Clinica
del Cancer S.A.C.

Campafias publicitarias para mejorar el mejorar el posicionamiento de la
Clinica del Cancer S.A.C.

Estrategias SEO para mejorar el posicionamiento de la Clinica del Cancer
S.A.C.

3.3.6. Descripcion de la propuesta

Estrategia 1: Estrategias de Redes Sociales para mejorar el

posicionamiento de la Clinica del Cancer S.A.C.

Las redes sociales son imprescindibles para cualquier empresa que ofrezca
servicios o productos en el mercado empresarial, ya que esto no solo permite
compartir contenidos relacionados con lo que se ofrece, sino que también ayuda a
interactuar y conocer las opiniones e intereses de los actuales y potenciales
clientes. La Clinica del Cancer S.A.C., tiene carencias relacionadas con estas
plataformas, ya que sélo tiene un perfil que no se gestiona de forma profesional.

Por lo tanto, se plantea las siguientes activiaddes:
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Activiadd 1: Disefiar un Fan Page en Facebook. Las empresas que no
utilizan las redes sociales, son las que se caracterizan por no tener presencia en
los medios digitales e incluso son consideradas como aquellas que practicamente
no existen en el mercado, ya que hoy en dia la gran mayoria de los consumidores
cuentan con esta red social, a través de la cual interactian y se informan de las
diferentes marcas. Por ello, se propone a la Clinica del Cancer S.A.C., contratar los
servicios de un profesional para el rebranding de un logotipo, una imagen de
portada y la configuracién de la pagina empresarial en Facebook.

Activiadd 2: Disefiar un perfil en Instagram. Instagram es muy utilizado en
el mundo digital, ya que es una red social que permite a las empresas aumentar su
visibilidad en el mundo empresarial, crear engagement con los usuarios, generar
trafico a su pagina web y sobre todo promocionar sus productos o servicios
ofrecidos. Por ello, con esta actividad, la Clinica del Cancer S.A.C. busca compartir
posts personalizados y sobre todo los famosos "Reels" que son videos con 10 a 30
segundos de duracién, que permitirdn a los usuarios interactuar o compartir dicha
informacion; ademas, los usuarios que deseen contactar con la empresa podran
hacerlo a través de una opcion de “call to action” que puede dirigirles al perfil de
Facebook o a un enlace de WhatsApp. Esta actividad debe ser llevada a cabo por

el profesional que se encargara de crear la Fanpage en Facebook.

Activiadd 3: Crear contenido atractivo en la red social Facebook e
Instagram. Una vez disefiado y creado el perfil de Instagram y la Fan Page de
Facebook, es fundamental que la empresa comparta informacién o contenido de
manera frecuente, ya que serd la Unica manera de mantener las redes sociales
activas y sobre todo de generar interaccién con su publico objetivo. También es
importante que las publicaciones, videos 0 imagenes que se compartan sean
atractivas o llamativas para captar la atencion de los usuarios; también se deben
mantener los colores del logotipo, una tipografia que sea entendible y sobre todo
gue el texto represente solo el 20%, de lo contrario no se podra llegar a un publico

esperado.

El post debe publicarse dos veces por semana durante un periodo de 12

meses, cuyo tamafio recomendado es de 960 x 960 Pixeles para la plataforma de
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Facebook y 1200 x 1200 para Instagram. El Copy o descripcion debe ser corto y
preciso, que debe contener un maximo de tres hashtags relacionados con los

servicios ofrecidos.

Tabla 24

Actividades y presupuesto de la estrategia uno

Estrategia  Actividades Meta Tiempo costo Presupues
to total
Disefiar e
implementar un Unica
Fan Page en ves S/150.00  S/150.00
Facebook
Mejorar el
Estrategia Disefar e posicionamie
basada en implementar una nto a través Unica
la Redes pagina oficial en de la gestion S/50.00 S/50.00
. vez
Sociales Instagram de redes
sociales.
Crear contenido
para la red social
Facebook e Mensual  S/80.00 S/960.00
Instagram (8 post
mensuales).
TOTAL S$/1160.00

Fuente: Elaboracion propia

Estrategia 2: Campafas publicitarias para mejorar el mejorar el

posicionamiento de la Clinica del Cancer S.A.C.

La publicidad es una de las principales herramientas utilizadas en el marketing
digital para posicionar una marca en un determinado segmento e incluso en los
medios digitales. Por ello, para la Clinica del Cancer S.A.C. se propone realizar una
campafa publicitaria en Facebook Ads, Instagram y YouTube, la cual debe ser
realizada por un especialista en redes sociales (community manager) para realizar
una correcta segmentacion y sobre todo para analizar los resultados estadisticos

de cada anuncio publicitario.
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Activiadda 1: Publicidad en Facebook Ads. Esta es una herramienta que
pertenece a Facebook y que es muy utilizada por las empresas para hacer
publicidad en las redes sociales principalmente en la Fan Page. Para efectos de la
Clinica del Cancer S.A.C., se recomienda realizar dos campafias al afio con una
duracion de tres meses cada una; asimismo, se recomienda solicitar los servicios
de un especialista en marketing para realizar la segmentacion a nivel regional
(Lambayeque) y de acuerdo a los intereses o caracteristicas de su publico objetivo.
La inversion de la campafia debe ser de 10 soles por dia, este es un monto minimo,
pero la empresa puede evaluarlo, ya que a mayor presupuesto, mayores

resultados.

Activiadda 2: Publicidad en Instagram. La campafia que se realizara en
Facebook Ads también tendra presencia en la red social Instagram; sin embargo,
para que esta plataforma tenga mayor interaccion, se debe realizar una campafa
publicitaria directamente desde Instagram, ya que también cuenta con
herramientas empresariales que sirven para estructurar los anuncios publicitarios e
incluso definirlo segun los objetivos que se quiere lograr con cada campafia. Se
recomienda un anunio publicitario al afio con una duracion de 5 meses y un

presupuesto minimo de 8 soles diarios.

Activiadda 3: Publicidad en YouTube. Para realizar una campafa
publicitaria en esta plataforma, la Clinica del Cancer S.A.C. debera crear un canal
de YouTube y a través de él compartir videos informativos que generen valor a los
usuarios. La publicidad debe realizarse en la plataforma de Facebook con el
objetivo de “alcance” y cuya circulacion solo sea en la reproduccion de videos de
Youtube o Facebook, ademas el contenido debe ser un video informativo con una
duracion maxima de 30 segundos; asimismo, la publicidad debe tener una duracion
de tres meses al afio, cuyo presupuesto debe ser de 12 soles por dia o de 360 soles

mensuales.
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Tabla 25

Actividades y presupuesto de la estrategia dos

Actividad Detalle Costo Costo total

Publicidad en

6 meses S/300.00 S/1800.00
Facebook Ads
Publicidad en

5 meses S/240.00 S/1200.00
Instagram
Publicidad en

3 meses S/360.00 S/1080.00
YouTube

Total S/4080.00

Fuente: Elaboracion propia

Estrategia 3: Estrategias SEO para mejorar el posicionamiento de la
Clinica del Cancer S.A.C.

Esta estrategia es fundamental en el marketing digital, ya que permite
posicionar una marca en los buscadores de Google e incluso en los buscadores de
Facebook. Es importante mencionar que si una empresa no esta posicionada en
estos buscadores, es practicamente que no existe, ya que la visibilidad es
fundamental para destacarse de otras marcas. Ademas, este tipo de
posicionamiento no requiere que la empresa tenga una pagina web, ya que se
trabaja con formularios hechos por especialistas y si el cliente necesita contactar a
la empresa, la pagina web de SEO lo dirigira a su fan page, WhatsApp o incluso lo
contactara directamente por teléfono. Se sugiere que esta campafa se ejecute por
un periodo de cuatro meses al afio y se debe solicitar el apoyo de un especialista,
ya que es una herramienta que trabaja con formularios y para que sea efectiva se

debe manejar adecuadamente.

Se recomienda contratar los servicios de la empresa “GORU GO”, ya que son

especialistas en posicionamiento SEO.
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En la siguiente figura se observa que aunque se busque la empresa con el

nombre comercial, no aparece en ninguna de las opciones, lo que indica claramente

que Clinica del Cancer S.A.C. no tiene presencia en los buscadores de Google o

Facebook.

Google

=
Jo)

Centro Medico del cancer Chiclayo X

https:/imedcancerperu.com

MEDCANCER - CENTRO ONCOLOGICO

En MEDCANCER encontraras a profesionales de la salud de confianza, comprometidos con
nuestros pacientes para brindarles el mejor servicio.

https:/iwww.deperu_com » salud-nacional » liga-peruan... =

Liga Peruana De Lucha Contra El Cancer - Chiclayo
Privado, Centros Medicos Especializados - incluye comentarios, teléfonos, quejas, direccion
reclamos, ruc, horarios, mapa

https:/fwww.doctoralia.pe » Oncélogo -

Los 20 Oncoélogos mas recomendados en Chiclayo - Doctoralia
Oncdlogo - Chiclayo - Consultorio privado ; Oncologo, Cardidlogo, Ciruja - Calle Manuel Ma.
Izaga, 621, Chiclayo - Auna Servimedicos ; Oncologo. Chiclayo - Consultorio ...

https:/iwww.findhealthclinics.com » Peru » Chiclayo -

Centro Médico del Cancer - Chiclayo - FindHealthClinics

Centro Médico del Cancer. 23/11/2021. Consultas. Dra. Aracelly Carbonel Polar -
Gastroenterologia contactanos 979216450, 985766576, 074626737 ...

https:/iwww. planetaperu.pe > clinica-del-cancer-peru-F... «

Clinica del Cancer Peru: teléfono - Andr, Chiclayo - PlanetaPeru
13 may. 2022 — Laboratorios de anatomia patolégica, laboratorios especializados, clinicas y
centros meédicos, especialistas en cancer, ...

Figura 18. Posicionamiento en el buscador de Google.

Tabla 26

Actividades y presupuesto de la estrategia dos

Actividad

Detalle Costo Costo total

Posicionamiento

SEO
Total

4 meses S/60.00 S/240.00

S/240.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 27

Resumen y presupuesto de la propuesta

Ejecucion
Estrategia Actividades (Semanas) Responsable  Tiempo Costo Presupuesto
S1 S2 S3 S4
Disefiar un Fan Page en .
Unica vez S/150.00 S/150.00
Facebook
Estrategia 1: basadas o :
Disefiar un perfil en .
en las Redes Sociales Unica vez S/50.00 S/50.00
Instagram
Crear contenido atractivo Mensual S/80.00 S/960.00
Publicidad en Facebook iali
Especialista g eses  $/300.00  $/1800.00
Estrategia 2: Ads externo
Campafias publicitarias Publicidad en Instagram 5 meses S/240.00 S/1,200.00
Publicidad en YouTube 3 meses S/360.00 S/1,080.00
Estrategia 3: Posicionamiento en
_ 4 meses S/60.00 S/240.00
Estrategias SEO buscadores
TOTAL S/5,480.00

Fuente: Elaboracion propia
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3.3.7. Relacion costo beneficio

Tabla 28

Relacién costo beneficio

Descripcion Detalle
Ingreso total del afio 2021 S/3,119,902.00
Incremento esperado para 2022 10%

Costo de propuesta S/5,480.00

Incremento de los ingresos 5%
Relacion B/C
Relacion B/C

S/155,995.10
S/155,995.10/ S/5,480.00
28.47

Fuente: Elaboracion propia

La Clinica del Cancer S.A.C., para el afio 2021 obtuvo ingresos netos de

S/3,119,902.00, lo que significa que se encuentra financieramente bien. Asimismo,

para el aflo 2022 se ha establecido una proyeccién de crecimiento del 10%,

considerando la inversion de la propuesta de S/5,480.00. Por lo tanto, de acuerdo

a la tabla anterior, se puede observar que el Beneficio/Costo es de 28.47, que es

un valor muy favorable y esta por encima de la unidad (1) e indica que la propuesta

es rentable, ya que esta fue calculada de acuerdo a la estimacién de una tasa de

descuento de 10%, que es el incremento de los ingresos para el afio 2022.

3.3.8. Financiamiento

La inversion de la propuesta asciende a S/5,480.00, lo cual seréa financiado

por los recursos propios de la Clinica del Cancer S.A.C.
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones.

Se diagnostic6 que las estrategias de marketing digital que viene utilizando la
Clinica del Cancer S.A.C., se basan en la publicidad digital y en las redes sociales;
sin embargo, esta Ultima no se gestiona de manera empresarial, ya que solo tiene
un perfil donde comparte contenidos poco interactivos y atractivos para el usuario;

ademas, el marketing digital alcanz6 un nivel bajo con un 36%.

Se identificd que el posicionamiento prevalece en un nivel bajo con un 41%,
lo que indica que Clinica del Cancer S.A.C., a pesar de su trayectoria en el mercado,
no ha logrado ocupar un espacio en la mente del consumidor ni ser la preferencia
en el mercado frente a otras empresas que ofrecen los mismos o similares
servicios., sabiendo que esto es fundamental para su permanencia en el mercado

empresarial.

Se disefiaron estrategias de marketing digital para mejorar el posicionamiento
de la Clinica del Cancer S.A.C., las cuales se basaron en el disefio de una Fan
Page en Facebook, disefio de un perfil en Instagram, creacién de contenido
atractivo para las redes sociales, publicidad en Facebook Ads, publicidad en

Instagram, publicidad en YouTube y posicionamiento en buscadores SEO.

Se propuso estrategias de marketing digital para mejorar el posicionamiento
de la Clinica del Cancer S.A.C., las cuales estas establecidas de acuerdo a los
hallazgos mas deficientes que se encontraron en la investigacion y sobre todo
considerando las necesidades de la Clinica del Cancer S.A.C., ademas, dichas
estrategias estan sujetas a un presupuesto anual de S/5,480.00 tal como se

manifiesta en la propuesta.

74



4.2. Recomendaciones.

A la gerencia de la Clinica del Cancer S.A.C., contratar los servicios de un
especialista en marketing digital para impulsar la marca a través de las plataformas
digitales y, sobre todo, para que gestione profesionalmente las redes sociales de
Facebook e Instagram, ya que estas son fundamentales para mejorar el

posicionamiento delm arca.

A la gerencia de la Clinica del Cancer S.A.C., realizar anuncios publicitarios
en la web SEO para que la marca se posicione en los buscadores de Google;
también se deben realizar campafas publicitarias en Facebook, Instagram y
YouTube; por ultimo, mejorar los conocimientos de los trabajadores para ofrecer al
cliente una atencion personalizada que permita diferenciarse de la competencia y

asi poder mejorar su nivel de posicionamiento.

A la gerencia de la Clinica del Cancer S.A.C., actualizar periddicamente las
actividades establecidas en la propuesta y, si es necesario, realizar las
modificaciones necesarias en beneficio de la organizacion; ademds, continuar
investigando para identificar las deficiencias que afectan al posicionamiento de la

marca y, a partir de ello, establecer nuevas acciones de mejora.

Finalmente, a la gerencia de la Clinica del Cancer S.A.C., se le recomienda
evaluar e implementar las estrategias establecidas en el aporte practico, ya que
estan disefiadas de acuerdo a la problematica diagnosticada en la empresa y sobre
todo para comprender la importancia que tiene el marketing digital en el

posicionamiento de la marca.
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S.A.C,, CHICLAYO 2021

ANEXOS

ANEXO N° 01. MATRIZ DE CONSISTENCIA:
Titulo: ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA CLINICA DEL CANCER

PROBLEMA

OBJETIVO

HIPOTESIS

VARIABLES

¢De que manera las estrategias de
marketing digital mejoraran el
posicionamiento de la Clinica del
Céncer S.A.C., Chiclayo 2021?

PROBLEMA ESPECIFICOS

¢Cudles son las estrategias de
marketing digital que viene
utilizando la Clinica del Céancer
S.A.C., Chiclayo 20217

¢Cual es el nivel de
posicionamiento de la Clinica del
Céancer S.A.C., Chiclayo 2021?

¢Cuales son las estrategias de
marketing digital que mejoraran el
posicionamiento de la Clinica del
Céncer S.A.C., Chiclayo 20217

Proponer estrategias de
marketing digital para mejorar el
posicionamiento de la Clinica del
Céncer S.A.C., Chiclayo 2021.

OBJETIVO ESPECIFICOS

Diagnosticar las estrategias de
marketing digital que viene
utilizando la Clinica del Céncer
S.A.C., Chiclayo 2021.

Identificar el nivel de
posicionamiento de la Clinica del
Cancer S.A.C., Chiclayo 2021.

Disefiar estrategias de marketing
digital ~para  mejorar el
posicionamiento de la Clinica del
Céncer S.A.C., Chiclayo 2021.

H1: Las estrategias de marketing digital
permiten mejorar el posicionamiento de la
Clinica del Cancer S.A.C., Chiclayo 2021.

HO: Las estrategias de marketing digital no
permiten mejorar el posicionamiento de la
Clinica del Céncer S.A.C., Chiclayo 2021.

Variable independiente:

Marketing digital

Variable Dependiente:

Posicionamiento

Fuente: elaboracion propia
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ANEXO N° 2.CUESTIONARIOS

Objetivo. A continuacion, se presenta items que Usted debe leer atentamente y

marcar solo una opcion. Se le pide responder todas las preguntas, ya que no existen

respuestas buenas o malas, la evaluacion es en calidad an6nima.

Sexo Masculino ( ) Femenino ()

1= Total desacuerdo 2= Desacuerdo 3= Indiferente 4= Acuerdo 5= Total acuerdo

Marketing digital

1

2

3

415

Marketing por Email

D

D

A|TA

¢,Ha recibido usted algun email, promocionando los servicios de
la clinica?

Marketing en redes sociales

¢La Clinica del Cancer S.A.C., tiene presencia en la red social
Facebook?

¢La Clinica del Cancer S.A.C., tiene presencia en la red social
Instagram?

¢La Clinica del Cancer S.A.C., publica contenido como
imagenes u post personalizados en sus redes sociales?

Posicionamiento SEO

¢La Clinica del Cancer S.A.C., es la primera opcién en el
buscador de Google?

¢La Clinica del Cancer S.A.C., es la primera opcién en el
buscador de las redes sociales (Facebook e Instagram?

Video Marketing

¢Ha tenido oportunidad de visualizar alguna promociéon de
clinica en alguna plataforma de video por internet?

Publicidad digital

¢La publicidad que utiliza la Clinica del Cancer S.A.C., es
atractiva para el cliente?

¢Es frecuente la publicidad de la Clinica del Cancer S.A.C. en
los medios digitales?

Interaccion digital con los clientes

10

¢, Comenta o comparte el contenido que publica la clinica en sus
redes sociales u otro medio digital?
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Objetivo. A continuacion, se presenta items que Usted debe leer atentamente y

marcar solo una opcion. Se le pide responder todas las preguntas, ya que no existen

respuestas buenas o malas, la evaluacion es en calidad an6nima.

Sexo Masculino ( ) Femenino ()

1= Total de acuerdo 2= Desacuerdo 3= Indiferente 4= Acuerdo 5= Total acuerdo

Posicionamiento

1

2

3

4

5

Basado en la competencia

TD

D

A

TA

1 | ¢Considera que una ventaja competitiva de la Clinica del
Cancer S.A.C., es tener la mejor ubicacion frente a los
demas?

2 | ¢Considera que una ventaja competitiva de la Clinica del
Céancer S.A.C., es tener precios accesibles a diferencia de
los demas?

Basado en el beneficio

3 | ¢En la Clinica del Cancer S.A.C., se ofrecen descuentos
especiales para clientes frecuentes?
Basado en los atributos

4 | ¢Los servicios que ofrece la Clinica del Cancer S.A.C., son
de buena calidad?

5 | ¢Tiene una percepcidn positiva sobre la imagen de la
Clinica del Cancer S.A.C.?

Basado en el uso o aplicacion

6 | ¢El servicio que ofrece la Clinica del Cancer S.A.C., se
adapta a sus necesidades?

7 | ¢Cree usted que los servicios que ofrece la Clinica del
Cancer S.A.C., son de mucha utilidad?

Basado en el usuario

8 | ¢Los servicios ofrecidos por la Clinica del Cancer S.A.C.,
cumplen con las necesidades del cliente?
Basado en la calidad del servicio

9 | ¢Los servicios que ofrece la Clinica del Cancer S.A.C.,
tienen caracteristicas que los diferencian de los demas?.

10 | ¢El servicio que brindada el personal de la Clinica del
Céancer S.A.C., es tolerable?

Basado en el precio

11 | ¢ Considera que los precios de la Clinica del Cancer S.A.C.,
son mejores que de la competencia?

12 | ¢ El precio esta justificado con los servicios que ofrece la
Clinica del Cancer S.A.C.?

Basado en el estilo de vida
13| ¢Cree Ud. que la Clinica del Cancer S.A.C., se dirige a

estratos sociales altos y bajos?

82




ANEXO N° 3: VALIDEZ DEL CUESTIONARIO

B UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

INETRUMENTO DE VALIDACKON POR JUICID DE EXPERTOS

1. HOMEBRE DEL JUEZ

Villamueva Villacoria Jorge Robinson

PROFESION Lic. Administracidn

ESFECIALIDAD MBA — Administracidn de negocios
2. EXPERIENCIA PROFESIONAL IR afio

(AHOS) ;

CARGD (reneralisia

Titulo de la investigacion: ESTRATEGIAS DE MARKETING DKEITAL PARA MEJORAR EL
POSICIOMARMIENTD DE LA CLINICA DEL CANCER S.AC. CHICLAYD, 2021

3. DATOS DEL TESISTA

3.1. NHOMBRES ¥ APELLIDOS

Britania Mera Caballero

3.2, PROGRAMA DE PREGRADO:

FACULTA DE CIENCIAS EMFRESARIALES -
ESCUELA ACADEMICD PROFESIONAL DE
ADMINISTRACIKOMN

4. INSTRUMENTO EVALUWADD:

Encuesla aplicada a rabaadores y clientes de ka
Clinica del Cancer.

5. DBJETIVOS DEL INSTRUMENTO:

GEMERAL

- Proponer estralegias de markeling digital para mejorar
&l posicionameenio de la Clinica ded Cancer S.AC.,
Chiclayo 2021.

ESPECIFICOS

- Diagnosticar kas estrategias de marketing digital que
viene uilizands la Chnica del Cancer 3.4.C., Chickayo

2021.

- [denitificar el nivel de posiconamisnto de & Clnica dal
Cancer 3. AC., Chicdayo 2021.

- Digafar asiralegias de markefing digial para mejorar
el posichanameents de [a Clinica dal Cancar S.A.C.,
Chictaye 2021.

Sexo MASCLLING | ) FEMENING | )

Cusstionario de estrategias de marketing digital.
C-ﬂ-l'ﬂli'ﬂ. A pontinuacidn, g pl'&'!-!l‘ll.ﬂ ilEms L Usted debe s !MI'IT.!.I'IHI'IT&)I Mmarcar sols

una opcitn. Se e pide responder lodas las pregunlas, ya que no exislen respussias busnas o
malas, la evaluscion es en calidad andnima.

1= Tolal desacuerdo 2= Desacuendo 5= Indilerenie 48 Aousrdo o= | oLal acuerdo

MARKETING DIGIT AL

Markeling por email

1. sHa recibide usted algon
amail, promocionands kb
sarvicans de la clinica?

TO{x} oi ) I ) Al ) TA&[ )

SUGEREMCIAS
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Marketing en Redes Sociales

02. jLa Clinica ded Cancar SAC.,
tiene presencia &n b ad sodal
Facaboolk?

TOx)} O( ) I ) A[ ) TA[ ]

SUGEREMCIAZ:

D3. ;La Clinica del Cancer SAC.,
lieng |'.'|I'E-5-Ef'|l'."iE en la red social
Instagram?

Toix} D( ) W) A[ ) TA[ ]

SUGEREMCIAS:

0d. ;La Clinica deal Cancer 3.AC.,
publica contenido coma
ifAgenes u poal
personalizados en sus redes
sociales?

TOx) O ) W ) A[ ) TA[ ]

SUGEREMCIAZ:

Pogicionamiento SEQ

05. ;La Clinica ded Cancer S.A.C.,
&g la primera opcdn an &
buscades de Google?

TOx) O ) W ) A[ ) TA[ ]

SUGEREMCIAZ:

06. jLa Clinica ded Cancer 5A.C.,

&g A primeara opcadn an el
buscador de s redas sociakag

(Facebook e Instagram?

Tox} O( ) () A( ) TA[ ]

SUGEREMCIAS:

Video Marketing

DT. 4 Ha tenido aportunidad de
visualizar alguna promocidn de
clinica en alguna plataforma
de wides por intermet?

Toix} D( ) W) A[ ) TA[ ]

SUGEREMCIAS:

Publicidad Digital

DE. ;jLa publicidad gue ulliza ka
Chinica del Cancer S.AC., es
abraciva para &l clienias?

TOx) O ) W ) A[ ) TA[ ]

SUGEREMCIAZ:
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TD{x) D ) M )} A( ) TA[ )
09. 4 Es frecuents la publicidad de | o ~cory o e
la Clinica del Cancer S.A.C. an
log medios digitaes?
Imeraccion digital con los TD{x) Df ) OI[ ) A[ } TA{ }
clientes
SUGEREMCIAS:
10 I!.1::l:'i-|'r'|lE'|"||.3 o comparte &l
conbenide que publica la dinica
an sus medes socales o obio
Fedio digital?
PROMEDIO OBTENIDOD NTD(x ) N°D[ ) NI[ ) NA[ ) N°TA{[ )

6. COMENTARIOS GEMERALES

T. DOBSERVACIONES

e
i
.;"'J J

Firma y sello del Juez

= o P
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SENOR DE SIPAN

INSTRUMENTOC DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

i. HOMBRE DEL JUEZ Villanueva Villacorta Jorge Bobinson
PROFESION Lic. Administracidn
ESPECIALIDAD PB A — Administracion de megocios

2 EXPERIENCIA PROFESIOMNAL 18 aff
{ANDS) & afios
CARGO Cieneralista

Titulo de la investigacion: ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA MEJORAR EL
POSICIONAMIENTO DE LA CLINICA DEL CANCER S.AC. CHICLAYO, 2021

3. DATOS DEL TESISTA

3.1. NOMBRES ¥ APELLIDOS Britania Mera Caballeno

3.2. PROGRAMA DE PREGRADD: FACULTA DE CIEMCIAS EMPRESARIALES -

ESCUELA ACADEMICO PROFESIOMAL DE
ADMINISTRACION

4. INSTRUMENTO EVALUADD: Encuesta aplicada a trabajadores y clientes de la

Clinica del Cancer.

5. OBJETIVOS DEL INSTRUMENTO: GEMERAL

- Proponer estrategias de marketing digital para mejorar
&l posicionamiento de la Clinica del Cancer S.AC.
Chiclayo 2021.

2021.

ESPECIFICOS

- Diagnosticar las estrategias de marketing digital que
viena utilizando la Clinica del Cancer 5.A.C., Chiclayo

- Identificar el nivel de posicicnamiento de la Clinica del
Cancer S.A.C., Chiclayo 2021,

- Disefiar estrategias de marketing digital para mejorar
&l posicionamiento de la Clinica del Cancer 5.4.C.,
Chiclayo 2021.

Cuestionario de estrategias de posicionamisnto.

Objetivo. A continuacion, se presenta items gue Usted debe leer atentamente y marcar solo

una opcidn. S5e le pide responder todas las preguntas, ya que no existen respuestas buenas o

malas, la evaluacion es en calidad andgnima.

Sexo MASCULINO [ ) FEMENING { )

1= Total desacuerdo 2= Desacuerdo 3= Indiferente 4= Acuerdo 5= Total acuerdo

POSICIONAMIENTD

TD(x ) DI

Basado en la competencia
SUGEREMNCIAS:

i)y A(C ) TA( )

01. ; Considera que una ventaja

competitiva de la Clinica del

Cancer S.A.C., es tener la
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mejor ubicacion frente a los
demss?

02. ; Considera gue una ventaja
competitiva de la Clinica del
Cancer S.A.C., es tener

precios accesibles a diferencia
de los demas?

To{x) ©O( ) 10} A{ )} TA()

SUGEREMCIAS:

Basado en el beneficio

03. ;iEn la Clinica del Cancar
5.4 C., se ofrecen descuentos
especiales para clientes
fracuantes?

Tox) DO( ) 1Oy A(C ) TA()

SUGEREMCIAS:

Basado en los atributos

0. ;Los senvicios gue ofrece la
Clinica del Cancer SA.C., son
de buena calidad?

Togx) ©( ) 1C) A(C ) TA()

SUGEREMCIAS:

05, ; Tiene una percepcidn
positiva sobre la imagen de la
Clinica del Cancer S AC.7?

To{x) ©O( ) 10} A( ) TA()

SUGEREMCIAS:

Basado en el uso o aplicacidgn

6. ; El servicio que ofrece la
Clinica del Cancer 5 A.C_, 58
adapta a sus necesidades?

To{x) ©O( ) 10} A{ )} TA()

SUGEREMCIAS:

O07. 4 Cres usted que los servicios
que ofrece la Clinica del
Cancer 5.A.C., son de mucha

utilidad?

TDx) DO( 3 W} A{Q ]} TA[ ]

SUGEREMCIAS:

Basado en el usuario

08. ;lLos sarvicios ofrecidos paor la
Clinica del Cancer 5.A.C_,
cumiplen con las necesidades
del diente’?

TD=) DO( )} W} A{ ]} TA[ ]

SUGEREMNCIAS:

Basado en el uso o aplicacion

Togx) ©(C ) )Y A(C ) TA( )

SUGEREMNCIAS:
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0. ; Los servicios que ofrece la
Clinica del Cancer SAC.,
tienen caracteristicas que los
diferencian de los demas?.

TOx) OD( ) N ) A ) TA( )
10. £El senvicio que brindada el
personal de la Clinica del | SUGERENCIAS:

Cancer 5.A.C., es tolerable?

TO(@x) D( ) () A( ) TA( )
Basado en el precio
SUGEREMCIAS:

11. ¢ Considera que los precios de
la Clinica del Cancer 5.A.C.,
s0n mejores que de la
competencia?

TDx) DC ) W) A(C ) TA( )

12. ;El precio esta justificado con SUGERENCIAS:

ks servicios que offeca |3
Clinica del Cancer 5. AC.?

TOx) O( ) N} A( ) TA( )
Basado en el estilo de vida

SUGEREMNCIAS:
13. ;Cres Ud. que la Clinica del

Cancer 5.4.C., se dirige 8

esiratos sociales altos y

bajos?

PROMEDIO OBTEMNIDOD NTD( ) WN'D( ) N°I{ ) N°A({ )} NTA[ )
6. COMENTARIOS GEMNERALES
T. OBSERVACIONES
..'l'--.:;."..‘
i

Firmay sello del Juez
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

1. NOMERE DEL JUEZ

Garcia Yovera Abraham José

PROFESION Lic. Administracion

ESPECIALIDAD Plg. Gestidn de talemto Humano v Dr. Gestion Publica
2 EXFERIENCIA PROFESIONAL 16 ot

(ANOS) & anos

CARGO Coordinador de Investigacion y RS

Titulo de la investigacion: ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA MEIORAR EL
POSICIONAMIENTO DE LA CLINICA DEL CANCER 5.A C. CHICLAYO, 2021

3. DATOS DEL TESISTA

J.1. NOMBRES ¥ APELLIDOS

Britania Meara Caballaro

1.2. PROGRAMA DE PREGRADO:

FACULTA DE CIEMCIAS EMPRESARIALES —

ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE
ADMIMISTRACION

4. INSTRUMENTO EVALUADO:

Encuesta aplicada a trabajadores y clientes de la
Clinica del Cancer.

5. OBJETIVOS DEL INSTRUMENTO:

GENERAL

- Proponer eslrategias de markeling digital para mejorar
el posicionamienio de la Clinica del Cancer 5.A.C.,
Chiclaya 2021.

ESPECIFICOS

- Diagnosiicar las estrategias de marketing digital que
viene ulilizando la Clinica del Cancer 5.A.C_, Chiclayo
2021.

- Identificar al nivel de posicionamianto de la Clinica del
Cancer 5.A.C., Chiclayo 2021.

- Disefiar estrategias de marketing digital para mejorar
el posicionamianto de la Clinica del Cancer 5.A.C
Chiclayo 2021.

Cuestionario de estrategias de marketing digital.

Objetivo. A continuacion, s& presenta items que Usted debe leer atentamente y marcar solo
una opcidn. Se le pide responder todas las preguntas, ya que no existen respuestas buenas o
malas, la evaluacion es en calidad andnima.

Sexo MASCULING | ) FEMENING [ )

1= Total desacuerdo 2= Desacuerdo 3= Indiferente 4= Acuerdo 5= Total acuerdo

MARKETING DIGITAL

Marketing por email

01. $Ha recibido usted algun
amail, promocionando los
servicios de [a clinica?

To(x) D( ) ) A( )} TA[L )

SUGEREMCIAS:
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TO@x) DO(C) W) A( ]} TA[ )
Marketing en Redes Sociales
02. ;ila Clinica del Cancer 5.A.C., | SUGERENCIAS:
tiene presencia en la red social
Facabook?
Tx) D( ) () A( ) TA[ )
03. ,f,.La Clinica de.nl Cancar S.A.C... SUGERENCIAS:
fiene presancia en la red social
Instagram’?
04. ;La Clinica del Cancer 5.4 C., | @) DO ) 10 ) A( ) TA( )
!:-ul:rhl:a conienido como SUGERENCIAS:
imaganes u post
personalizados an sus redes
sociales?
Posicionamiento SEO To@E) D) W) A() TA[L)
05. ;La Clinica del Cancer 5.A.C. SUGERENLARE:
&5 |a primera opcidn en el
buscador de Googla?
Tx) D( ) I ) A( ) Ta[{ )
06. ;La Clinica del Cancer 5.A.C_
es la primera opcidn en el SUGEREMNCIAS:
buscador de las redes sociales
{Facebook & Instagram?
Tx) D( ) () A( ) TA[{ )
Video Marketing
SUGEREMNCIAS:
07. ;Ha tenido oportunidad de
visualizar alguna promocion de
clinica en alguna plataforma
da video por internat?
Publicidad Digital T™{x) D{) W) A( ) TA[ )
SUGERENCIAS:

0B. ;La publicidad que uliliza la
Clinica del Cancer 5.A.C., es
atractiva para el clienla?
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TD(x) DO( ) W)y AQC ) TA( )
08, ; Es frecuente la publicidad de .
la Clinica del Cancer S AC. an SUGERENCIAS:
lces medios digitales?
Interaccion digital con los TD (= ) oi{ | 1 ) Al ) TA[ )
cliantes
SUGEREMNCIAS:
10. sComenta o compars el
contenido que publica la clinica
en sus redes sociales u obro
meadio digital?
PROMEDIO OBTENIDO NTD(x } N°D( ) N°I( ) N°A( ) NTA( )

6. COMENTARIOS GEMERALES

7. OBSERVACIOMES

£

g,

~Y

., T

-

-

——

Firma y sello del Juez
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

1. NOMERE DEL JUEZ

[Garcla Yovera Abraham José

PROFESION Lic. Administracidn

ESPECIALIDAD Pz, Gestidn de talento Humano v Dr. Gestidn Publica
2 EXPERIENCIA PROFESIONAL ]

CARGO Coordinador de Investigacidn v RS

Titule de la investigacidn: ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA MEJORAR EL
POSICIONAMIENTO DE LA CLIMICA DEL CANCER S.A.C. CHICLAYO, 2021

3. DATOS DEL TESISTA

3.1. NOMBRES ¥ APELLIDOS

Britania Mera Caballero

3.2. PROGRAMA DE PREGRADO:

FACULTA DE CIENCIAS EMPRESARIALES —
ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE
ADMINISTRACION

4. INSTRUMENTO EVALUADO:

Encuesta aplicada a frabajadores vy clientes de la
Climica del Cancer.

5 OBJETIVOS DEL INSTRUMENTO:

GENERAL

- Proponer estrategias de marketing digital para mejorar
el posicionamiento de la Clinica del Cancer SAC.,
Chiclayo 2021.

ESPECIFICOS

- Diagnosticar las estrategias de marketing digital que
viene utilizando la Clinica del Cancer S.AC., Chiclayo
2021.

- [dentificar el nivel de posicionamiento de la Clinica del
Cancer 3.A.C., Chiclayo 2021.

- Disenar estrategias de marketing digital para mejorar
el posicionamiento de la Clinica del Cancer S AC.,
Chiclayo 2021.

Cueastionario de estrateglas de posiclonamiento.

Objativo. A continuacion, se presenta items que Usted debe leer atentamente y marcar solo
una opcidén. Se le pide responder todas las preguntas, ya que no existen respuestas buenas o
malas, la evaluacién es en calidad anénima.

Sexo MASCULING { ) FEMENING ()

1= Total desacuerdo 2= Desacuerdo 3= Indiferente 4= Acuerdo 5= Total acuerde

POSICIONAMIENTO

Basado an la compatencia

01. jConsidera que una ventaja
competitiva de la Clinica del
Cancer 5.AC., as tener la

TD(x) D() W) A( ) TA( )

SUGEREMCIAS:
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6>

miejor ubicacion frente a los
demds?

02. ; Considera que una ventaja
competitiva de la Clinica del
Cancer 3.A.C., es tener
precios accesibles a diferencia
de los demas?

TD@x) D( ) () A( ) TA()

SUGERENCIAS:

Basado an al benaficio

03. LEn la Clinica del Cancer
5.A.C., =& ofrecen descuentos
especiales para clientes
frecuentes?

TO@x) D ) ) A( ) TA( )

SUGERENCIAS:

Basado an los atributos

04, ; Los servicios gue ofrece [a
Clinica del Cancer S_A.C., son
de buena calidad?

TOx) D( ) ) A( ) TA( )

SUGERENCIAS:

05. ;Tiene una percepcion
positiva sobre la imagen de la
Clinica del Cancer 5.AC.7

TD@x) D( ) () A( ) TA()

SUGERENCIAS:

Basado an al uso o aplicacién

6. 2 El servicio que ofrece la
Clinica del Cancer S.AC., s&
adapta a sus necesidades?

TOx) D( ) ) A( ) TA( )

SUGERENCIAS:

07. iCree usted que los servicios
que ofrece la Clinica del
Cancer S.A.C., son de mucha
utilidad?

TD(x) D( ) () AC) TA()
SUGERENCIAS:

Basado en el usuario

08. ; Los servicios ofrecidos por [a
Clinica del Cancer S.AC.,
cumplen con las necesidades
del cliente?

TOx ) DO( ) I{ ) AL ) TA( )

SUGEREMNCIAS:

Basado en el uso o aplicacidén

TO@x) D( ) () A( ) TA(L )

SUGERENCIAS:
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08. ; Los servicios que ofrece la

Clinica del Cancer S.A.C.,

tienen caracteristicas que los

diferencian de los demds?.

10. LEl gervicio gue brindada el
personal de la Clinica del | SUG
Cancer S.AC., es tolerable?

TD(x) D( )

EREMNCIAS:

Iy AL ) TA(L )

Bazado en el precio
SUG

11. s Considera gue los precios de

TDix) D( )

ERENCIAS:

Iy AL ) TA(L )

la Clinica del Cancer S.AC.,
0N mejones gue de la

competencia?

12. ;El precio esta justificado con
los servicios que ofrece la

TDix) D( )

SUGERENCIAS:

Iy AL ) TA(L )

Clinica del Cancer 5.46.C.7

Basado en el estilo de vida

13. iCree Ud. que la Clinica del

TDx) D( )

SUGEREMNCIAS:

iy A( ) TA( )

Cancer S A.C., se dirige a

estratos sociales altos y

bajos?

PROMEDIO OBTENIDO NTD( ) N°D{

) N°I{ ) N°A[ ) N TA(

6. COMENTARIOS GEMERALES

7. OBEERVACIONES

'S

.-f .h-"fi_‘.)/_\
| I

.h‘w-\__ 3{1\,:’*:\\__‘_ I'-

Firmay se

,

llo del Juez
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

1. NOMERE DEL JUEZ

CRISTIAN J. SANCHEZ URIARTE

PROFESION LIC. EN ADMIINISTRACION
ESPECIALIDAD GESTION DEL TALENTO

z 5"5&::5":'“ PROFESIONAL MG. EN GESTION DEL TALENTO HUMANO
CARGO GESTOR ADMINISTRATIVO - SUNAFIL

Titulo de la investigacién: ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA MEJORAR EL
FOSICIONAMIENTO DE LA CLINICA DEL CANCER 5.A.C. CHICLAYO, 2021

3. DATOS DEL TESISTA

3.1. NOMERES Y APELLIDOS

Britania Mera Caballero

32, PROGRAMA DE PREGRADO:

FACULTA DE CIENCIAS EMPRESARIALES -
ESCLELA ACADEMICO PROFESIONAL DE
ADMINISTRACION

4. INSTRUMENTO EVALUADO:

Encuesta aplicada a trabajadores y clientes de la
Clinica del CAncar.

5. OBJETIVOS DEL INSTRUMENTO: GENERAL

- Proponer estrategias de marketing digital para mejorar
el posicionamients de la Clinica del Cancer SAC.,
Chiclayo 2021.

ESPECIFICOS

- Diagnosticar las esirategias de marketing digital que
viene utllizando la Clinica del Cancer S.A.C., Chiclayo
2021.

- |dentificar &l nivel de posicionamients de la Clinica del
Cancer S A.C., Chiclayo 2021.

- Disefiar estrategias de marketing digital para mejorar
el posiclonamiento de la Clinica del Cancer SAC.,
Chiclayo 2021.

Cuestionario de estrategias de marketing digital.
Objetivo. A continuacién, se presenta items que Usted debe leer atentamente y marcar solo

una opcién. Se le pide responder tod

as las preguntas, ya que no existen respuestas buenas o

malas, la evaluacién es en calidad andnima.

Sexo MASCULING | ) FEMENING { )

1= Total desacuerdo 2= Desacuerdo 3= Indiferente 4= Acuerdo 5= Total acuerdo

MARKETING DIGITAL

Marketing por email

01. ;Ha recibldo usted algdn
email, promocionando los
sarvicios de la clinica?

T™O( ) D() I ) A( ) TA()
SUGERENCIAS:
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TO( ) B(C) W) A( ) TA( )
Marketing en Redes Sociales
02. ;La Clinica del CAncer S.A.C., | SUGERENCILAS:
tiene presencia en la red social
Facebook?
TO( ) D() W) A( ) TA( )
03. ;La Clinlca del Cancer S.AC., SUGERENCIAS:
tiene presencia en la red social
Instagram?
04 ;La Clinica del CancersAC, | TR0 ) DO ) 1) A() TA()
publica contenido cormo SUGERENCIAS:
imagenes u post
personalizados en sus redes
sociales?
Posicionamiento SEO To( ) D)y 1) AL ) TA()
05. jLa Clinica del Cancer S.AC., SUGERENCIAS:
es la primera opcidn an el
buscador de Google?
TO( ) B(C ) W) A( ) TA( )
06. ;La Clinica del CAncer S AC_,
&5 la primera opcldn en el SUGERENCIAS:
buscador de las redes soclales
[Facebook & Instagram?
TO( ) D() W) A( ) TA( )
Video Marketing
SUGERENCIAS:
07. ;Ha tenido oporunidad de
visualizar alguna promocidn de
dinica en alguna plataforma
de video por internet?
Publicidad Digital ™) b() W) A() TA()
SUGERENCIAS:

0B. ;La publicidad que utiliza la
Clinica del Cancer 5AC., &5
atractiva para el clienta?
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TO( ) D( ) () A( ) TA()
09. JEs frecuents la publicidad de SUGERENCIAS:

la Clinlca del Cancer SAC. en
los medios digitales?

Interacecién digital eon los TD[ ) D{ ) [T Al ) TA[ )
cliantas
SUGERENCIAS:

10. jComenta o compane el
contenido que publica la clinlca
en sus redes sociales u otro

medio digital?
PROMEDIO OBTENIDO N'TD( ) N"D( ) N°I{ ) N"A( ) N'TA( )
6. COMENTARIOS GENERALES Ninguno

7. OBSERVACIONES

Juaz Experto:
Colegiatura W® 07820
DHI: 46267702
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INSTRUMENTO DE VALIDACGION POR JUICIO DE EXFERTOS

1. NOMBRE DEL JUEZ

CRISTIAN J. SANCHEZ URIARTE

PROFESION LIC. EN ADMINISTRACION
ESPECIALIDAD GESTION DEL TALENTO HUMANG
2
EXPERIENCIA PROFESIONAL
(AROS) & ANOS
CARGO GESTOR ADMINISTRATIVG - SUNAFIL

Titulo de la investigacidn: ESTRATEGIAS DE MARKETIMNG DIGITAL PARA MEJORAR EL
POSICIONAMIENTO DE LA CLINICA DEL CANCER S AC. CHICLAYO, 2021

3. DATOS DEL TESISTA

3.1. NOMERES ¥ APELLIDOS

Britania Mera Caballero

3.2 PROGRAMA DE PREGRADO:

FACULTA DE CIEMCIAS EMPRESARIALES —
ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE
ADMINISTRACION

4. INSTRUMENTO EVALUADO:

Encuesta aplicada a trabajadores y clientes de la
Clinica del Cancer.

5. OBJETIVOS DEL INSTRUMEMNTO:

GEMERAL

- Proponer estrategias de marketing digital para mejorar
el posicionamients de la Clinica del Céncer S5AC.,
Chiclayo 2021.

ESPECIFICGS

- Diagnosticar las estrategias de marketing digital que
viena ulilizando la Clinica del Cancar 5_4.C_, Chiclayo
20.

- Identificar &l nivel de posicionamiento de la Clinica del
Céancer 5.A.C., Chiclayo 2021.

- Disenfar esirategias de markefing digital para mejorar
el posiciocnamiento de |a Clinica del Céncer S A.C_,

Chiclayo 2021.

Cuestionario de estrategias de posicionamisnto.

Objetivo. & continuacidn, se presenta items que Usted debe leer atentamente y marcar solo
una opcidn. Se le pide responder tedas las preguntas, ya gue no existen respuestas buenas o
malas, la evaluacidn es en calidad andnima.

Sexo MASCULING | ) FEMENING | )

1= Total desacuerdo 2= Desacuerdo 3= Indiferente 4= Acuerdo 5= Total acuerdo

POSICIONAMIENTO

Basado en la compeatencia

01. ;Considera que una ventaja
competitha de la Clinica del
Cancer 5.A.C., estenerla

T™( ) D{ )} W)y A( ) TA[ )

SUGEREMNCIAS:
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mejor ubicacidn frente a los
demss?

02 ; Considera que una ventaja
competitiva de la Clinica del
Cancer 5.A.C._, a5 tanar
precios accesibles a diferencia
de los demas?

TO( ) BO ) Wy AL} TA(Q )
SUGERENCIAS:

Basado en el beneficio

03. ;En la Clinica del Cancer
5.AC. se ofrecen descuenios
especiales para clientes
frecuentes?

T™O( ) B( ) W)} A() TA()
SUGERENCIAS:

Basado en los atributos

04. ;Los servicios que ofrece la
Clinica ded Cancer 5.A.C.. son
de buena calidad?

TO( ) D( ) W} AQ ) TA[ )

SUGERENCIAS:

05 i Tiene una parcepcidn
positive sobre la imagen de la
Clinica del Céncer S.AC.7

TO ) BO ) W) AL ) TA[Q )
SUGERENCIAS:

Basado en el uso o aplicacion

06. ;El senicio que ofrece |a
Clinica del Cancer S.A.C., sa
sdapts & sus necasidades?

T™( ) BL ) W} A() TA()
SUGERENCIAS:

07. ;i Cree usted que los servicios
que ofrece la Clinica del
Cancer 5.A.C., son de muchs
utilicled?

T™( ) BQ ) W)} A() TA()
SUGERENCIAS:

Basado en el usuario

08. ;Los servicios ofrecidos por la
Clinica del Cancer 5 A.C.,
cumplen con las necesidades
del clienta?

TO( ) D( ) 1) A( ) TA{ )
SUGERENCIAS:

Basado en el uso o aplicacion

TO( ) BO ) W} AL ) TA( )
SUGERENCIAS:
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09 ;Los servicios que ofrece la
Clinica del Cancer S.AC.,
tienen caracteristicas que bos
diferencian de los demdas?.

TO( ) D({) I} A() TA( )
10. ;El servicko gque brindada al
personal de la Clinica del | SUGERENCIAS:
Cancer 5.A.C., es iolerable?

TO( ) D({ ) I} AQ ) TA( )

Basado en el precio
SUGEREMNCIAS:

11. ;Considera que los precios de
la Clinica del Cancer S AC,
so0n mejores gue de la
compeiencia?

ToG ) D) W) AL} TA[ )
12 ;El precio esta justificedo con SUGERENCIAS:

los sarnvicios gue ofrece la
Clinica del Cancer S.AC.7?
TO( ) D({) I} A() TA( )
Basado en el estilo de vida
SUGEREMCIAS:
13, ;Cree Ud. que la Clinica del
Cancer 5.A.C., s2 dinige a
estratos sociales altos y
bajos?
PROMEDIO OBTENIDO HTD( § RD( ) WU ) NA[ §) N°TA([ 1}
6. COMENTARIOS GENERALES Hingunao
7. OBSERVACIONES
Juaz Exparta:
Colegiaiura N® 0T820
DiMl: #8287702
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ANEXO N° 4: AUTORIZACION PARA REALIZAR LA INVESTIGACION

(0]

=+ CENTRO MEDICO
DEL
-
S 3CANCER
Yl
(\!p 4 WES eclalistas en Cancer
(CKUFYY Esp

“ANO DEL FORTALECIMIENTO DE LA SOBERANIA NACIONAL”

Chiclayo, 01 de Junio del 2022

Quien suscribe:
Dra. Aracelly Gasdally Carbonel Polar
Representante legal — Clinica del Cancer S.A.C.

Autoriza: Permiso para recojo de informacién pertinente en funcién del proyecto de
Investigacion, denominado: “ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA MEJORAR
EL POSICIONAMIENTO DE LA CLINICA DEL CANCER S.A.C. CHICLAYO, 2021.”

Por el presente, el que suscribe, Dra. Aracelly Gasdally Carbonel Polar, representante legal
de la Clinica del Cancer S.A.C., AUTORIZO a la alumna Britania Mera Caballero, identificado
con DNI N°47015684, estudiante de la Escuela Profesional de Administracién, y autor del
trabajo de investigacion denominado: “ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA
MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA CLINICA DEL CANCER S.A.C. CHICLAYO,
2021.”, al uso de dicha informacion para efectos exclusivamente académicos de la
elaboracion de tesis de pregrado, enunciada lineas arriba de quien solicita se garantice la
absoluta confidencialidad de la informacion solicitada.

Atentamente,

i

N4

ey
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ANEXO N° 5: RESOLUCION DE PROYECTO

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 1004-F ACEM-USS-2021

Chiclayo, 10 de noviembre de 2021.

VISTO:

El Oficio N*0288-2021/FACEM-DA-USS, de fecha 10 de noviembre de 2021, presentado por la Directora de la
EAP de Administracion v proveido de la Decana de FACEM, donde solicita la aprobacidn de los Proyectos de
tesis, de los estudiantes del Curso Investigacidn | — Sec. A y el-A, periodo académico 2021-ll, de la EAP de
Administracidn, a cargo del Dr. Onésimo Mego Mifez, y;

CONSIDERANDO:

Cue, de conformidad con la Ley Universitaria N° 30220 en su articulo 45° que a la lefra dice: Obtencidn de grados
y titulos: La obtencidn de grados y titulos se realizara de acuerdo a las exigencias académicas que cada
universidad establezca en sus respectivas normas intemas. Los requisitos minimos son los siguientes: 451
Grado de Bachiller: requiere haber aprobado los estudios de pregrado, asl como la aprobacién de un trabajo de
investigacién y el conocimiento de un idioma extranjero, de preferencia inglés o lengua nativa.

COue, segun At 21° del Reglamenio de Grados y Tiulos de la Universidad Sefior de Sipan, aprobade con
Reszolucién de Directorio N*086-2020/PD-USS de fecha 13 de mayo de 2020, indica gue los temas de trabajo de
investigacién, trabajo académico y tesis son aprobados por el Comité de Investigacidn y derivados a la facultad,
para la emisidn de la resolucidn respectiva. El periodo de vigencia de los mismos sera de dos afios, a partir
de su aprobacian.

Estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas y reglamentos
vigentes,
SE RESUELVE

ARTICULO UNICO: APROBAR los Proyectos de Tesis, de los estudiantes del Curso de Investigacién |, Sec. A
y el-A_ periodo 2021-11, a cargo del Dr. Onésimo Mego Nifez, de la Escuela Profesional de Administracidn,

sagln se indica en cuadro adjunto.
e .
o
(=) Lo
e
N

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

Dra. Fiorella Giannina Molinelli Aristondo Mg. Liset Sugeily Silva Gonzales
Decana (&) Secretaria Académica
Facultad de Ciencias Empresariales Facultad de Ciencias Empresariales

Ce.. Escuela, Archivoe

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481532
CAMPUS USSE

FumL. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Perd

L uss. edu.pe
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIEMCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N® 1004-F ACEM-USS-2021

" AUTORY3) [es) TEMA DE PROYECTO DE TESIS e LINEA DE
L& GESTION ADMINISTRATIVA Y L& CALIDAD DE ATENCION
g |(VAREZMELENDES DORALIZA EVELIN & LOS USLIARIOS EN LA MUNICIPALIDAD DISTRITAL DE GEEETrI.E:JREE:EEﬁﬁnM
CHANCAFE CASTRO JACK JESUS LAGUNAS - 2021
. BALAREZD GUEVARAANATERESADE JESUS | o) inap ¥ EL PROCESD DE ATENCION AL CLIENTE EN LA | GESTION EMPRESARIAL
S p———————— EMPRESA B TIEM CHICLAYD 202 ¥ EMPRENDIMIENTD)
MARFETING  RELACIONAL FARA MEIORAR  EL
1 |CASTILLO GONZALES MANUEL GERARDO | POSICIOMAMIENTO DE L& EMPRESA EDIFESA SA Gﬁé%ﬁﬁfﬁnﬂ
CHICLAY(D - 2021
CESPEDES CENTURION ELSA YADIRA GESTION ADMINISTRATIVA ¥ LA CALIDAD DE SERVICID DE
GESTION EMPRESARIAL
4 TRANSFORTE URBANO EM EL DISTRITO DE POMALCA -
GRAMDA TUMES DAVMARI LISTETH CHICLAYD 2024 ¥ EMPRERDIMIENTO
CLIMA ORGANZACIOMAL Y SU INFLUEMCIA EN EL
5 | DIAZ DAVILA MADELEYNE DESEMPERO LABORAL DE LOS COLABORADDRES DE LA GEEEE?‘REE:EEE%DH
MUMCIFALIDAD DISTRITAL DE POMAHLUACA - 2021
FACUNDO RAMIREZ ROSA ISELA GESTION ADMINISTRATIVA Y LA CALIDAD DE SERVICIO EN
B TRANSPORTE FUELICO URBAND EN  CAMIONETAS Gﬁﬁ&ﬁﬁfﬁnﬂ
RUIZ RUIZ LOIDA NOEMI RURALES DE LA CIUDAD DE CHICLAYO - 2021
EL SISTEMA LOGISTICO Y EL PROCESD DE
7 | GOMEZ MIRANDA FRANCESCO GRAZIANI | ALMACENAMIENTO EN LA EMPRESA SODMAG CHICLAYQ | GESTION EMPRESARIAL
e ¥ EMPRENDIMIENTD)
g |MALPARTIDA TURREGUI MARCELA DE | PLAN DE NEGOCIO PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE | GESTION EMPRESARIAL
FATIMA L& EMFRES:A [YEELLUS § A CHICLAYD 20 ¥ EMPRENDIMIENTD
ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA MEJORAR EL
8 | MERA CABALLERC BRITANIA POSICIOMAMIENTD DE LA CLINICA DEL CANCER SAC G?Q&%ﬁﬁfﬁﬁnﬂ
CHICLAYD, 2071
MIRES CARRANZA RODOLFO DAMIEL CLIMA DRGANIZACIGNAL Y SATISFACCION LABORAL EM LA
0 GERENCIA DE DESARROLLO ECOMOMICO DE LA GEESAH?’HREE"MFIEIIfﬁDH
TORRES CORREA IRWIMN STEVE MUKICIPALIDAD DE PIMENTEL - 2021
GATISFACCION LABORAL ¥ SU RELACKON CON LA
11 | MURD MAYANGA MARID MARTIN PRODUCTIVIDAD DE LOS COLABORADORES DE LA Gﬁﬁ&ﬁﬁfﬁnﬂ
MUNCIFALIDAD DE LAMBAYEQUE 2021
DATIZ DAVILA DMAR ALEXANDER MARKETING DIGITAL PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA
1 MARCA DE LA EMPRESA ST EXPRESS SAC. CHICLAYD, G?Q&%ﬁ;ﬁﬁu"
PUPLICHE DELGADO MAHOMY DALESKA 2
LA GESTION DEL TALENTO HUMAND ¥ 5L RELACION CON
13 | REYES SUPLIHUICHE JAIR ALONSO EL DESEMPERD LABORAL EM LA MUNICIPALIDAD Gﬁﬁ&ﬁ:ﬁﬁnﬂ

PROVINCIAL DE CONDORCANQUI 2021

ADMISION E INFORMES
074 481610 - OT4 481632
CAMPUS WSS

Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclays, Perd

103



ANEXO N° 6: FORMATO T1

Univarsidad
T
| . .

FORMATO N.2 T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
{LICENCIA DE USQ)

FORMATO T1

Pimentel, 03 de octubre del 2023

Sefiores

Vicerrectorado de Investigacion
Universidad Sefior de Sipan
Presence -

El suscrito:
Britania Mera Caballero con DNI N°47015634

En mi calidad de autor exclusivo de la investigacion titulada: ESTRATEGIAS DE MARKETING
DIGITAL PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA CLINICA DEL CANCER S.A.C. CHICLAYO,
2021

presentado y aprobado en el afio 13 de mayo de 2020 como requisito para optar el titulo de

Administrador, de la Facultad de Ciencias Empresariales, Programz Aczdémico de
ADMINISTRACION, por medio del presente escrito autorizo al Vicerrectorado de investigacidn de la
Universidad Sefior de Sipan para que, =n desarrollo de Iz presente licencia de uso total, pueda ejercer
sobre mi {nuestro) trabajo y muestre 3l mundo Iz produccion intelectual de Iz Universidad representado
en este trabajo de grado, a traves de |z visibilidad de su contenido de Iz siguiente manera:

* Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grade a través del
Repositorio  Institucionzl en el portal web del Repositorio Institucional -
http://repositorio.uss.edu.pe, asi como de las redes de informacion del pais y del exterior.

* Se permite la consulta, reproduccion parcizl, 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
biblicgrafica se le dé crédito al trabajo de investigacion y a su autor.

De conformidad con Iz ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N2 822. En efecto, Iz
Universidad Sefior de Sipan estz en Iz obligacion de respetar los derechos de autor, para lo cual
tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

APELLIDOS ¥ NOMBRES

MERA CABALLERO BRITANIA 47015684 £F AN
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ANEXO N° 7: EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

£T <

e
Dra. Aracelly Carbonel Polar - Gerente General CLINICA DEL CANCER SA.C.
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ANEXO N° 8: REPORTE DE TURNITIN

Reporte de similitud
NOMERE DEL TRABAJO AUTOR
ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL  Britania Mera Caballero
PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO
DE LA CLINICA DEL CANCER S.A.C. CHI
RECUENTO DE PALABRAS RECUENTO DE CARACTERES
15372 Words 82184 Characters
RECUENTO DE PAGINAS TAMARO DEL ARCHIVO
66 Pages 449 9KB
FEC:HA DE ENTREGA FECHA DEL INFORME
Oct 10, 2023 3:19 PM GMT-5 Oct 10, 2023 3:20 PM GMT-5

® 21% de similitud general
El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para cada base

+ 18% Base de datos de Internet = 1% 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)

Resumen
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ANEXO N° 9: ACTA DE ORIGINALIDAD

Universidad
u Sefior de Sipan

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Yo, Abraham José Garcia Yovera, Coordinador de Investigacion vy
Responsabilidad -Social de la Escuela Profesional de Administracion v revisor de la
investigacion aprobada mediante Resolucion N°086-2020/PD-USS, presentado por ella
Bachiller, Britania Mera Caballero, con su tesis Titulada ESTRATEGIAS DE
MARKETING DIGITAL PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA CLINICA DEL
CANCER S.A.C. CHICLAYO, 2021.

Se deja constancia que la investigacion antes indicada tiene un indice de similitud del
21% verificable en el reporte final del analisis de originalidad mediante el software de
similitud TURNITIN.

Por lo que se concluye que cada una de las coincidencias delecladas no constituyen
plagio y cumple con lo establecido en |a directiva sobre el nivel de similitud de productos
acreditables de investigacion, aprobada mediante Resolucion de directorio N* 221-
2019/PD-USS de la Universidad Sefior de Sipan.

Pimentel, 11 de octubre de 2023

~7T

1 = l i
\ Jeba

Dr. Abfaham Jn&ém’mera

DNI N*80270538
Escuela Académico Profesional de Administracian.
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ANEXO N° 10: CONFIABILIDAD DE INSTRUMENTOS

Fiabilidad de marketing digital

Archivo  Editar  Ver Datos

ELEEREI NI

Transformar  Insertar Farmato Analizar  Graficos Utilidades Ampliaciones %
L,
» He
= b

B {E] Resultado
& ] Fiabilidad
[E Titulo

(= Titulo
L& Resumen de
‘[ Estadisticas

Fiabilidad

% Escala: MARKETING DIGITAL

Resumen de procesamiento de casos

M %
Casos  Valido 15 100,0
Excluido? 0 0
Total 15 1000

a. La eliminacion por lista se basa en
todas las variables del
procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de M de
Cronbach elementos

924 10
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Anexo N° 11: Fiabilidad de posicionamiento

Archivo  Editar  Ver Datos  Transformar  Insertar  Formato  Analizar  Graficos  Utilidades

Ampliaciones

SHEeQ NE ew FBE= =9

[T

|/;\|

=

= ] Resultado Fiabilidad

& (8] Escala: ALL VARV = Escala: POSICIONAMIENTO

+ Titulo
--[ Resumen de Resumen de procesamiento de casos

------- L& Estadisticas

I %
Casos  Walido 15 100,0
Excluido?® ] o
Total 15 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en
todas las variables del
procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de M de
Cronhach elementos

942 13

[ —— [*]
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