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RESUMEN

Esta investigacion se centra en demostrar de qué manera el marketing digital
contribuye al fortalecimiento del posicionamiento de los instrumentos musicales en
beneficio de la tienda Marin Import en Lima, Perd. En un mundo donde los negocios
electronicos han revolucionado la forma en que innumerables empresas operan,
tanto a nivel local como global, esta investigacion abre una oportunidad interesante
para innovar en la manera de alcanzar al cada vez mas exigente cliente final, quien
demanda productos de alta calidad. Marin Import, una destacada tienda de
instrumentos musicales en Lima, Perd, ha implementado un conjunto de estrategias
de marketing digital para elevar su presencia en el mercado. El propésito principal
de este estudio es llevar a cabo un analisis exhaustivo del impacto de estas
estrategias en el posicionamiento de la tienda Marin Import. A lo largo de los afios,
Eduardo Marin, el gerente general de la empresa, ha optimizado tanto los procesos
de venta como la interaccion con sus clientes y prospectos.

En un entorno donde la cultura digital se ha convertido en una parte inseparable de
la vida de los consumidores, las empresas necesitan adaptar sus estrategias de
venta para llegar a sus audiencias de maneras novedosas. Esto implica
proporcionar contenido de alta calidad y fomentar el compromiso constante.
Comunicarse de manera efectiva en las redes sociales y otros canales digitales ya
no se reduce a publicar contenido atractivo o imagenes llamativas; en cambio, se
trata de lograr el posicionamiento de propuestas de valor y la excelencia en la
calidad de los productos.

Este trabajo de tesis busca desentrafar los secretos del éxito de Marin Import en
el ambito del marketing digital, y examinar como estas estrategias han transformado
no solo la manera en que se acerca a sus clientes, sino también como ha logrado
establecerse como un lider en su industria. A través de una profunda revision de
las estrategias implementadas y un analisis meticuloso de los resultados obtenidos,
se pretende aportar una comprension mas profunda de como el marketing digital
puede influir en el posicionamiento de una empresa en el mercado actual.

Este estudio no solo beneficiara a la tienda Marin Import, sino que también aportara
valiosas lecciones y conocimientos para otras empresas que buscan mejorar su
presencia en linea y, en dltima instancia, satisfacer las demandas cambiantes de
los consumidores en la era digital.

Palabras clave: marketing digital, posicionamiento, musica, redes sociales.
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ABSTRACT

This research work focuses on demonstrating how digital marketing contributes to
the enhancement of the positioning of musical instruments for the benefit of Marin
Import, a store located in Lima, Peru. In a world where e-commerce has
revolutionized the way countless businesses operate, both locally and globally, this
research offers an intriguing opportunity to innovate in reaching the increasingly
discerning end customer who demands high-quality products.

Marin Import, a prominent musical instrument store in Lima, Peru, has implemented
a set of digital marketing strategies to elevate its presence in the market. The main
purpose of this study is to conduct a comprehensive analysis of the impact of these
strategies on the positioning of Marin Import. Over the years, Eduardo Marin, the
general manager of the company, has optimized both sales processes and
interaction with customers and prospects.

In an environment where digital culture has become an integral part of consumers'
lives, companies need to adapt their sales strategies to reach their audiences in
novel ways. This involves providing high-quality content and fostering ongoing
engagement. Effectively communicating on social media and other digital channels
no longer revolves around posting attractive content or eye-catching images;
instead, it is about achieving the positioning of value propositions and product
guality excellence.

This thesis work seeks to unravel the secrets of Marin Import's success in the realm
of digital marketing and examine how these strategies have transformed not only
the way it approaches its customers but also how it has established itself as a leader
in its industry. Through a deep review of the implemented strategies and a
meticulous analysis of the obtained results, it aims to provide a deeper
understanding of how digital marketing can influence a company's positioning in the
current market.

This study will not only benefit Marin Import but also provide valuable lessons and
insights for other companies looking to improve their online presence and,
ultimately, meet the changing demands of consumers in the digital era.

Keywords: digital marketing, positioning, music, social networks.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Descripcion de la situacion problematica

En el &mbito mundial, se ha dado por hecho que el brote global del Covid-19
transformé radicalmente la vida y la forma en la que los usuarios conocieron
productos y se adaptaron a comprar por internet. De hecho, antes de que ocurriera
la crisis sanitaria, solamente el 12.5 % de compras eran efectuadas de manera

digital.

En junio del 2017, un articulo del diario Washington Post predecia la “agonia”
de la guitarra eléctrica, un instrumento que cambio la musica popular en la década
de 1950. Segun datos recopilados por el periddico estadounidense provenientes de
Music Trades, las ventas de este instrumento se habian reducido en un tercio
durante la década anterior. La guitarra eléctrica, que en su momento fue el simbolo

iconico del rock, ya no despertaba el mismo entusiasmo entre los jovenes.

Asimismo, Edgers (2017), en el articulo indicaba que para ese entonces la
falta de “héroes” de la guitarra y la poca reinvencion del instrumento habian
disminuido el interés de la compra de éste. A diferencia de la década de 1970 y
1980, no habia una figura que inspirara a los jovenes a empezar a tocar el

instrumento.

A lo largo de la pandemia ocasionada por el Covid-19, ocurrid una
transformacion significativa en los habitos de compra de los consumidores, quienes
empezaron a utilizar de forma masiva el comercio electronico y las plataformas en
linea como principal via de adquisicion de productos y servicios (The United

Nations, 2020).
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La manera en que se lleva a cabo este tipo de consumo tuvo un gran efecto
en el campo del comercio, generando importantes retos y abriendo nuevas

oportunidades para las compafiias en el contexto digital.

Andy Mooney, director ejecutivo de la empresa fabricante de guitarras y
bajos Fender, manifestd que para junio del afio 2020, a escala global, se registraron
las ventas mas altas jamas vistas, con dias récord de crecimiento de dos digitos,
tanto en el comercio electrénico como en la adquisicibn de equipos para
principiantes, lo que significé que el publico empled el tiempo del confinamiento
para aprender a tocar un instrumento o perfeccionar la técnica en caso ya supieran

tocar uno.

El confinamiento desperté el interés de los masicos, las busquedas de
instrumentos en sitios como reverb.com, aumentaron casi al 100 %, en

comparaciéon con otros afios (Infobae, 2020).

En el &mbito local, aproximadamente el 46% de clientes peruanos efectian
sus compras a través de internet, y de este grupo, el 30% corresponde a
transacciones realizadas en provincias. Aunque las ventas en linea en las regiones
estdn experimentando un incremento del 50%, la ciudad de Lima continla
concentrando la mayor proporcion de operaciones comerciales virtuales (CAPECE,

2021).

Ofertas en el &mbito digital como Black Friday, Cyber Wow, entre otros han
servido para impulsar el comercio digital tanto en Lima como en provincias. Son
estas tendencias a las que la empresa Marin Import ha sabido adaptarse desde el
dia uno de la pandemia para que el negocio pueda prevalecer en el tiempo y contra

toda adversidad.
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Eduardo Marin, gerente general de la empresa indica que antes de la
pandemia solo el 1 % de su venta era digital. Este fendmeno ha ayudado a impulsar
las compras por internet y es asi que la tienda ha tenido muchas oportunidades
para poder emplear una estrategia digital que logre enganchar con el publico y de
esta forma lograr un incremento del posicionamiento en la industria de instrumentos

musicales en Perd.

Cada individuo que deseaba aprender a tocar un instrumento musical y ya
se encontraba practicandolo necesitaba encontrar una manera de adquirir,
reemplazar el existente u obtener accesorios y articulos para su cuidado. Por eso,
buscaban localizar las ofertas mas favorables que les permitieran adquirir sus
instrumentos musicales con garantias, condiciones y precios acorde a sus

posibilidades (Promocién Musical, s.f.).

Desde el afio 2007, la empresa Marin Import se dedico a la importacion y
comercializacién de instrumentos musicales de alta gama, con enfoque en marcas
reconocidas mundialmente como Gibson, Fender, Gretsch, entre otras. La tienda,
ubicada en Miraflores, Lima, Perl, contaba con modernas instalaciones y un
showroom especializado en el que se mostraban todos los instrumentos que ponian

a la venta y asi poder atender a los clientes que llegaban.

A partir del afio 2010, la empresa contaba con una pagina web en la que
compartian la informacion, descripcion y comparativos de los distintos productos
gue ofrecian al publico. Desde ese mismo afio, emplearon una estrategia de redes

sociales que abarcaba los siguientes canales: Facebook e Instagram.

El aprovechamiento de internet y plataformas de red social fue clave para

poder ofrecer los instrumentos con el diferencial de calidad para los musicos

13



peruanos. La estrategia de marketing digital (MD) y el impulso a la venta a través
de la pagina web en la actualidad fue muy util, teniendo en cuenta que las compras
por internet representaban el 55 % de la poblacion adulta del Pera urbano entre 18
y 70 afios de edad de los niveles socioeconémicos A, B, C y D” (IPSOS, 2022). La
empresa supo aprovechar el hecho de que los usuarios cada vez empleaban mas
las paginas web para poder realizar sus compras y asi ofrecer ofertas exclusivas a

través de estos canales digitales.

Los usuarios en redes sociales seguian a musicos determinados que
empleaban muchos de los instrumentos que Marin Import comercializaba en su
pagina web. Desde el afio 2016, la tienda fue representante oficial de la marca de
Gibson, una de las marcas de guitarras y bajos estadounidense mas grande del
mundo. La tienda no solo ofrecia la compra de productos, también un estilo de vida
para musicos peruanos, que deseaban adquirir objetos mas alla de los
instrumentos: todo tipo de merchandising, ropa, accesorios en general de esta

marca.

Las tiendas musicales de la ciudad de Lima, con las cuales Marin Import
competia directamente, eran: Music Market, Audio Musica, Casa Aymara, Expo
Music y Make Music. Para lo cual, la estrategia que debia emplearse debia
centrarse en el posicionamiento de los instrumentos en las opciones de compra de

los potenciales consumidores.

Una solucién a este problema era la implementacion de una estrategia de
MD que lograra posicionarse hacia los usuarios, a través de informacion de calidad,
transparente y un sitio web agil en el que se explicara los beneficios y se demostrara

por qué los productos de esta empresa eran mejores que los de la competencia,
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con la finalidad de posicionarse como una de las primeras opciones en la mente de

los muasicos peruanos.

El mercado de instrumentos musicales en Lima era muy competitivo y la
empresa Marin Import necesitaba posicionarse en la mente de los clientes a través
de la ejecucidon de una estrategia de MD. Dicha empresa contaba con canales
virtuales que le permitian segmentar bien su mercado y poder llegar a los
consumidores que requerian algun instrumento en especifico. EI consumidor se
habia digitalizado y Marin Import debia adaptarse siempre a las nuevas tendencias
de compra. Los principales problemas identificados en el posicionamiento de Marin

Import son descritos en la fig. 1.

Figura 1

Diagrama de Ishikawa
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La investigacion sobre el incremento del posicionamiento de instrumentos
musicales a través del marketing digital, centrada en el caso de la empresa Marin
Import en Lima, se justificé debido a su relevancia en un mercado competitivo. El

estudio ofreci6 valiosa informacion a Marin Import para mejorar sus estrategias de

15



marketing y tomar decisiones mas informadas. Este estudio también contribuy6 al
conocimiento académico al proporcionar insights sobre como las estrategias
digitales influyen en diferentes industrias. Por ultimo, los resultados ofreciendo y

ejemplos para mejorar el posicionamiento y competitividad de Marin Import.

1.2. Formulacion del problema
¢, Cual es la relacion del marketing digital y el incremento del posicionamiento

de instrumentos musicales en Lima para la empresa Marin Import?

1.3. Objetivos de la investigacion
1.3.1. Objetivo general
Establecer la relacién del marketing digital con el posicionamiento de

instrumentos musicales en Lima.

1.3.2. Objetivos especificos
e I|dentificar de qué manera la empresa utiliza el marketing digital para
promocionar sus productos.
e Determinar el alcance de la cultura electrénica en el posicionamiento de la
marca.
1.4. Justificacion y aportes del trabajo
1.4.1. Importancia de la investigacion
La demanda por instrumentos musicales en Lima es un factor que se ha
elevado desde hace algunos afios. El incremento de tiendas a nivel local desata
una competencia en la que podemos encontrar multiples opciones de compra para

todos los gustos y precios.

Esta investigacién es importante porque permitird conocer a detalle el

pensamiento, la cultura digital y las buenas practicas que puede elaborar una
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empresa, a través del uso de una adecuada estrategia en materia de marketing

digital.

La relevancia de este estudio radica en conocer las nuevas formas de
negocios digitales que se emplean y plantear soluciones para mejorar el
posicionamiento y crear nuevos canales de informacion y venta para la empresa y
gue puedan ser utilizados como una referencia para referentes locales y

extranjeros.

Los beneficios que aporta la investigacidn son los siguientes: conocimiento
de las estrategias de marketing en el comercio musical peruano, asi como también

del mercado que busca comprar instrumentos de calidad.

Es muy importante destacar la metodologia de los procesos que se van a
analizar porque pueden servir como un caso de estudio para profesionales del
marketing digital que desean aplicar estrategias relacionadas al marketing digital y

al posicionamiento en el futuro.

1.4.2. Viabilidad de la investigacién

Se cuenta con los recursos humanos y herramientas para poder llevar a cabo
con la investigacién. Acceso a la informacion de parte de la empresa, acceso a la
informacion y también acceso a informacion a bases de datos de clientes para
poder hacer las preguntas y consultas sobre la percepcion del producto y la

experiencia de compra.

Se requiere formular mas teorias e investigar mas sobre los negocios
digitales en el Peru para poder llegar al fondo de la investigacion. Se tendra

disponibilidad de tiempo para poder investigar y redactar apropiadamente.
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1.4.3. Limitaciones del estudio
Las principales limitantes del estudio radican en que se tienen que hacer las
investigaciones de manera remota. Las entrevistas y visitas técnicas si se pueden

realizar de manera presencial.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion
2.1.1. Antecedentes nacionales

En Lima, Ynfanzén-Saco (2020), examind la relacién entre estrategia en
comunicaciones digitales y posicionamiento en plataformas de musica digital para
agrupaciones de rock que trabajan independientemente, afio 2020. El estudio
adoptd un enfoque cuantitativo con disefio correlacional. Se seleccioné un grupo
representativo de 200 personas activas en plataformas de red social con intereses
en el mercado de la musica, de diferentes distritos de Lima Metropolitana. Se
empled la encuesta como técnica. Uno de los principales hallazgos fue un rs =
0.306. Esto sugiere que las bandas independientes no han mostrado un buen
resultado en cuanto a posicionamiento en las plataformas musicales con las
estrategias implementadas hasta el momento. Parece haber una falta de
interaccién con sus oyentes, situacion la cual no genera suficiente ventaja en su
material, revelando una brecha en el posicionamiento.

En Piura, Paredes-Mendoza (2021), plante6 por propdsito relacionar el MD
y el posicionamiento en Stilindgraf S.A., afio 2021. La metodologia empleada fue
correlacional no experimental. Se utilizé un muestreo censal, seleccionando 10
empresas como muestra representativa. Para la recoleccion de datos, se
emplearon como técnica encuestas. Se observaron coeficientes correlacionales de
0.61 para el MD y 0.80 para el posicionamiento de la marca. Por tanto, se sugirié
qgue, una implementacion efectiva del marketing digital esta relacionada con el

posicionamiento.
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2.1.2. Antecedentes internacionales

En Ecuador, Rosas-Chavez y Dorian-Fernando (2022), llevaron a cabo un
estudio con el objetivo de desarrollar un plan estratégico de marketing digital para
Musi-K en Riobamba, dedicada a la compra-venta de instrumentos musicales y
academia musical. Se desarrollo un método para promover la publicidad en redes
sociales y en la web, combinada con herramientas como el marketing de
contenidos. Se emplearon entrevistas y encuestas como métodos de recoleccion.
La muestra fue compuesta 123 clientes. Los resultados obtenidos demostraron
efectividad al haber aplicado tres fases para el desarrollo del plan estratégico de
marketing digital (Investigacion, Planificacion y Lanzamiento), brindando una
ventaja competitiva en la promocion y difusién publicitaria a la empresa. Se
concluyo que, una estrategia publicitaria minimalista, basada en la identificacion de
patrones o similitudes entre el publico objetivo, resulta esencial.

En Bolivia, Catari-Mamani (2022), desarroll6 un plan de marketing para
posicionar y mejorar las ventas en SACI S.A. La metodologia fue de enfoque
cualitativo y método inductivo, con la aplicacién de entrevistas, aunque también se
aplicaron cuestionarios y guias de observacion. La muestra estuvo formada por dos
grupos, un grupo de 13 colaboradores de la empresa y otro grupo de 384 clientes.
Los resultados evidenciaron que, debido a resultados negativos y metas no
alcanzadas en dos afios consecutivos, es necesaria la presencia de un plan de
marketing como estrategia de apoyo. Ademas, se determind que factores internos,
externos y las cualidades y habilidades del personal, también influyen en la
efectividad del plan. Se recomend6 una implementacion del plan estratégico a

mediano término.
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2.2. Basesteoricas
2.2.1. Reputacion

La gestion de la reputacion de marcas en internet es un servicio que ha ido
ganando peso durante los ultimos afios, sobre todo en la region sudamericana.
Como indica Mir (2016) la reputacion refuerza conceptos de identidad y marca,
fuertemente impulsados durante la década de 1950 y que ayuda al consumidor a
tomar decisiones a la hora de buscar un producto adecuado a sus necesidades.

Para Cuervo y Orviz (2020), la reputacion es un activo necesario en las
empresas, que les hara crecer y que les genera ventajas competitivas. Es asi que
Marin Import, necesita fortalecer su reputacion a través del posicionamiento de los
instrumentos que comercializa tanto en su tienda fisica como virtual.

La cultura electronica ha ganado peso durante los ultimos afios, sobre todo
en época de pandemia, y resulta complementaria con la gestién de la reputacion,
es por eso que, para el autor Borges (2019), la cultura electrénica es un conjunto
de acciones e interacciones que suceden al emplear los recursos relacionados con
la Internet, que tienen el objetivo de hacer que los usuarios interactlen entre si.
Desde hace aproximadamente diez afios, las empresas estan afianzando los
conceptos de cultura electronica a favor de la reputacion y la cultura corporativa,
hecho que se puede evidenciar en cada una de las marcas que usa las redes
sociales para compartir sus valores y servicios.

Para Marin Import, es muy importante contar con un nuevo instrumento que
le permita afianzar su reputacion a través de la cultura electrénica, para ello este
trabajo de investigacion busca demostrar que la reputacion puede tener influencia

en las ventas de la empresa.
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2.2.2. Mercadotecnia Digital

El MD, denominado también como Mercadotecnia Digital, abarca acciones
gue una organizacion realiza en Internet con el propdsito de captar potenciales
clientes (Borges, 2019). Es importante dejar en claro que el objetivo de emplear
estrategias de MD en las empresas es también generar vinculos y fortalecer la
identidad de las marcas.

Una estrategia de MD emplea técnicas y herramientas que hacen posible
ampliar el alcance de una empresa a través del uso de herramientas digitales,
ahorrando costos de publicidad, si se compara con la publicidad tradicional.

Para Moschini (2013), las claves para una adecuada estrategia de MD son:
la definicion de objetivos, definir la estrategia de contenido, elegir los criterios de
medicion, la evaluacion y la optimizacion. Uno de los principales beneficios del MD
radica en su capacidad para analizar meticulosamente cada accion llevada a cabo
dentro de la estrategia. Este enfoque de analisis exhaustivo proporciona la
posibilidad de tomar decisiones informadas y asi implementar mejoras o cambios
estratégicos segun sea necesario.

2.2.3. Posicionamiento

El posicionamiento de la marca representa un procedimiento mediante el
cual se logra la presencia de la marca en la percepcion de los clientes. No solo
consiste en ser un simple lema o un logotipo que los usuarios pueden reconocer
facilmente, el posicionamiento de una marca constituye una estrategia destinada a
distinguir el negocio de otros competidores.

Sin embargo, el posicionamiento no se trata de las acciones que se realizan
con un producto, sino de las acciones dirigidas a influir en la percepcion del cliente

potencial, como nos indica Ries y Trout (1980), el uso de las herramientas digitales
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tendra una influencia en cdmo los usuarios van a recordar a la empresa para sus
futuras compras.
2.2.4. e-Business

Como menciona Siebel (2001), hablar de e-Business va mas alla de generar
transacciones de manera digital. Es incorporar la aplicacién de TIC en Internet, con
la el principal proposito de interactuar con los clientes, a través de la omnicanalidad.
Ello también conlleva el uso de tecnologia de informacion.

El uso de tecnologias en los negocios modernos es fundamental para
impulsar el desempefio de los negocios modernos, como nos indica Campi et al.
(2019), ademas que nos permite encontrar nuevos nichos de mercado. Para ello es
vital poder brindar informacion de calidad en las redes sociales oficiales de las
empresas.

2.3. Definicion de términos béasicos

1. Marketing Digital: Uso de componentes y herramientas digitales para
promocionar productos y servicios.

2. Reputacion Corporativa: Reconocimiento de una marca o empresa ante la
opinién publica.

3. Dimensiones de la reputaciéon: Valoracion de resultados de reputacion.
Son 7: Oferta, innovacion, trabajo, integridad, ciudadania, finanzas y
liderazgo.

4. Co-creacion: Una tactica de mercadotecnia que fomenta la colaboracion y
participacion activa entre la empresa y su clientela, incluyendo la creacion
de contenido de manera conjunta.

5. Relaciones Publicas: Acciones de comunicacion estratégica que fortalecen

vinculos con los distintos publicos.
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6. Redes sociales: Comunidades digitales que sirven como medios de
informacion y plataformas de interaccion.

7. Posicionamiento: En el contexto del marketing, el posicionamiento es el
proceso que establece y mantiene una imagen o percepcion buena y
distintiva de un producto, servicio 0 marca en la mente de un consumidor.

8. Pagina web: Plataforma digital oficial de las empresas, en la que se informa
al publico y permite hacer compras.

9. Cultura digital: practicas e interacciones de los usuarios en internet.

10.Comercio electronico: Transacciones que se realizan de forma digital,

usando paginas web y aplicativos moviles.
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CAPITULO lll. HIPOTESIS Y VARIABLES

3.1. Formulacion de hipotesis principal y derivadas

A mayor Marketing Digital, mayor incremento del posicionamiento de
instrumentos musicales en la tienda Marin Import, Lima, 2023.

3.2. Variables y definicion operacional

V.l.:  Marketing digital (MD)

MD ha sido medida en dos dimensiones, contenido y redes sociales. De
ellas, se han tomado cuatro indicadores principales: cantidad de likes, frecuencia
de comentarios positivos, cantidad de comentarios en Facebook y cantidad de
comentarios en Instagram, aplicando un cuestionario de 11 preguntas.

Variable dependiente: Posicionamiento

La variable dependiente posicionamiento, fue medida tomando en
consideracion dos dimensiones: segmentacion de mercado y propuesta de valor.
Los indicadores fueron cuatro: publico objetivo, top of mind, cantidad de
seguidores y seguimiento post venta, aplicando un cuestionario de 13 preguntas.

Los detalles acerca de la operacionalizacion de las variables se encuentra

en el Anexo 1.
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CAPITULO IV. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

4.1. Disefio metodologico
4.1.1. Tipo de investigacion

Fue aplicada. Como se sostiene en la literatura, la investigacion aplicada
implica una forma de investigacion que se enfoca en solucionar problemas practicos
en el mundo real. Implica utilizar conocimientos ya existentes para abordar desafios
especificos y mejorar situaciones reales. Esta modalidad de investigacion esta
estrechamente vinculada con la accion y persigue obtener resultados directamente
relevantes en contextos cotidianos. En la investigacion aplicada, el enfoque es
pragmatico a través del proceso de recopilacion de informacion y su posterior
evaluacién, se busca contribuir al disefio de soluciones practicas y eficientes para
desafios en su area (Zacarias y Supo, 2020).
4.1.2. Disefo de lainvestigacion

Fue realizado tomando como punto de partida el paradigma que debia
seguirse, este paradigma fue el cuantitativo. Ademas, el estudio contdé con un
disefio no experimental y se establecio un alcance descriptivo-correlacional. Como
refiere Drewes (2020), el enfoque epistemoldgico de investigacion conocido como
paradigma cuantitativo se fundamenta en la recopilacion y evaluacion detallada de
informacion numérica con el fin de identificar patrones y relaciones en un fenémeno
de estudio. Este paradigma sostiene que la realidad puede ser medible y que
variables pueden representarse con valores mensurables. Los métodos
cuantitativos implican la utilizacién precisa de técnicas estadisticas y matematicas
para examinar informacion, lo que permite extrapolar resultados de una muestra a

una poblacion de mayor tamafio. Por otro lado, al hablar de investigacion
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cuantitativa esta busca establecer conexiones causales y tendencias empiricas a
través de la realizacion de experimentos, encuestas o0 analisis de datos
secundarios. Este enfoque se orienta hacia la objetividad, la capacidad de
reproducir resultados y la neutralidad por parte del investigador.

Por otro lado, se ha dicho que el disefio no experimental con un alcance
descriptivo-correlacional consiste en un método de investigacion que pretende
analizar y describir las conexiones entre variables en su estado natural, sin aplicar
manipulaciones intencionadas. Este enfoque se centra en la recoleccion de datos
para examinar si hay una vinculo entre dos variables o mas de ellas, sin implicar
necesariamente una causalidad directa. Su objetivo es observar y describir la
manera en que las variables cambian en conjunto o estan vinculadas en un contexto
real, evitando interferencias en el entorno. La meta fundamental es identificar
modelos y vinculos, lo que posibilita comprender cémo se interrelacionan las
variables de interés en términos de direccion y fuerza (Rios-Cabrera, 2020).

4.2. Disefio Muestral
4.2.1. Poblacion

La poblacion se basé en 134 clientes de la empresa Marin Import, de los
cuales se contd con los datos de contacto pertinentes que permitieron aplicar los
instrumentos disefiados para el estudio. En el dmbito de la investigacién, el
concepto de "poblacion” hace referencia a la totalidad de componentes e individuos
objetos o eventos que conforman ciertas caracteristicas similares y que son el foco
central del estudio en cuestion. Es el conjunto completo que se pretende analizar o
generalizar. Sin embargo, debido a restricciones de tiempo, recursos o acceso, es
frecuentemente inviable investigar todos los elementos de la poblacion (Reyes,

2022).
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4.2.2. Muestra

En este caso, la muestra la conformaron 100 personas, segun el muestro
probabilistico, con las caracteristicas de ser clientes potenciales de Marin Import,
usuarios de instrumentos musicales o personas aficionadas a la musica con poder
adquisitivo, quienes, ademas, contaban con el conocimiento de la realizacion de
este trabajo de tesis. Se conoce que, una muestra constituye una fraccién
representativa extraida del total poblacional. En lugar de analizar la poblacion
entera, se opta por un grupo mas pequefo pero significativo para el analisis. La
eleccion de la muestra debe ser precisa para reflejar fielmente las cualidades y
variabilidad de la poblacion, lo que permite hacer inferencias sobre la poblacion
completa (Jardiel, 2019).
4.2.3. Muestreo

Se consider6 un muestreo probabilistico aleatorizado, seleccionando a la
poblacibn con una férmula estadistica que garantice la representatividad
poblacional. Segun manifiestan Zacarias y Supo (2020), el muestreo se refiere al
procedimiento de seleccionar un grupo que refleje adecuadamente las
caracteristicas de la poblacibn con el fin de andlisis. En los muestreos
probabilisticos, cada elemento tiene una probabilidad definida de seleccion. El
muestreo es esencial para deducir informacion sobre la poblacién basandose en la
muestra, y su calidad impacta la credibilidad y exactitud de los hallazgos obtenidos
a partir de la investigacion realizada. La siguiente férmula se utilizé6 para la
estimacion del tamafio muestral, representado por “N”.

P*Zz*p*q
e?x(P—1)+Z?+p=xq

N =

B 134 %« 1.96% % 0.5 * 0.5
"~ 0.052 %133 + 1.962 % 0.5 * 0.5
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N =99.54 = 100

4.3. Técnicas de recoleccion de datos

La técnica para recopilar los datos empleados en la investigacion, segun sus
tipos, corresponde a la encuesta, empleando para ello instrumentos (dos
cuestionarios). Acerca de la encuesta y su herramienta, el cuestionario, se ha dicho
gue, la encuesta, como técnica de investigacion, tiene que ver con obtener datos
de una forma organizada a través de interrogantes planteadas a una muestra
representativa de grupos o de individuos. El propdsito es adquirir informacion
acerca de actitudes, opiniones, creencias y otros aspectos vinculados al topico
estudiado. Ademas, un elemento crucial en las encuestas es el cuestionario. Este
consiste en un conjunto estructurado de preguntas disefiadas para reunir datos
especificos de los participantes. Puede contener interrogantes cerradas, con
alternativas de respuesta predefinidas, asi como preguntas abiertas que fomentan
respuestas mas detalladas. La redaccion de los cuestionarios debe ser clara, breve
y logica para garantizar respuestas precisas y comparables. La calidad del
cuestionario es de vital importancia para arantizar la precision y la fiabilidad de la
informacion capturada durante la encuesta (Molina y Silva, 2019).
4.4. Técnicas estadisticas para el procesamiento de la informacion

Se emplearon analisis de estadistica descriptiva para presentar los datos de
las variables y luego para poder encontrar la relacion entre ellas, se empled un
método estadistico inferencial el cual se requiere para entablar relacion estadistica
entre valores ordinales (Ibafiez-Lopez et al. 2023).
4.5. Aspectos éticos

Debido al caracter de la investigacion, fue imperativo abordar

adecuadamente aquellos aspectos éticos que dieron garantia la integridad de la
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investigacion asi como la salud y el bienestar de quienes participan. Para el
contexto del estudio "El incremento del posicionamiento de instrumentos musicales
a través del MD: el caso de la empresa Marin Import en Lima, 2023", se
consideraron ciertos aspectos éticos relevantes.

Primordialmente, se tomé seguridad de que el consentimiento informado de
los participantes fuera debidamente aceptado, resaltando la tipologia de la
investigacion y como se utilizaran los datos recopilados. Ademas, se garantizo la
proteccion y reserva de la informacion personal proporcionados por los
participantes, de acuerdo con los lineamientos establecidos en la Declaracion de
Helsinki.

Dado que este estudio involucré a una empresa y su estrategia de MD, fue
fundamental salvaguardar los derechos de propiedad intelectual y la informacién
sensible de la organizacion. Cualquier revelacién de datos fue coherente con las
normativas y disposiciones legales vigentes en lo relacionado con la privacidad y
proteccion de datos. Para ello, el representante legal de la empresa brindé su
autorizacion de manera verbal, permitiendo el tratamiento, evaluacion y exposicion
de la informacion en la presente tesis.

Para abordar estos aspectos éticos, se siguid una serie de pautas de ética
en la investigacién de marketing, como las propuestas por la Asociacibn Americana
de Investigacion de Mercados (AMA, 2022) y la Asociacion Europea de
Investigacion de Mercados y Opinion Publica (ESOMAR, 2017), fueron referencias

importantes en la guia, planificacion y ejecucion ética de esta investigacion.
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CAPITULO V. RESULTADOS

5.1. Andlisis estadistico descriptivo
Factores sociodemogréficos
Género

Tabla 1

Recuento de género

Categorias Frecuencia %
Hombre 68 68.0
Mujer 32 32.0
Total 100 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado.

Interpretacion: De acuerdo a lo obtenido en la tabla 1, un 68% de los

encuestados fueron varones, mientras que el restante 32%, mujeres.

Edad
Tabla 2

Recuento de edad

Categorias Frecuencia %
18 de 24 afios 5 5.0
25 a 34 afos 35 35.0
35 a 44 aios 46 46.0
45 a 54 afos 8 8.0
55 a 64 afos 5 5.0
65 aflos 0 mas 1 1.0
Total 100 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado.
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Interpretacion: Divididos en seis grupos etarios, el recuento de edad de la
tabla 2, muestra que, el grupo mas grande esta compuesto por personas de 35 a
44 afos (46% de la poblacion total encuestada). Le siguen de cerca aquellos que
tienen entre 25y 34 afos, que constituyen el 35%. Los grupos de edad mas jovenes
(18-24) y mayores (65 afios 0 mas) tienen una representaciéon mas pequefia, con
un 5% cada uno. Los grupos de 45 a 54 afios y 55 a 64 afios tienen una
representacion del 8% y el 5%, respectivamente.
Preguntas del cuestionario sobre Marketing digital
Pregunta 1: ¢ Con qué frecuencia utilizas Internet para buscar productos o servicios
relacionados con instrumentos musicales?
Tabla 3

Busqueda de productos

Categorias Frecuencia %
Raramente 9 9.0
A veces 21 21.0
Frecuentemente 51 51.0
Siempre 19 19.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: Segun la tabla 3, el 51% de las personas encuestadas
indicaron que utilizan Internet frecuentemente para buscar productos o servicios
relacionados con instrumentos musicales. Un 21% lo hace a veces, mientras que
el 19% lo hace siempre. Por otro lado, un 9% lo hace raramente. Estos datos
sugieren que la mayoria de las personas encuestadas recurren a Internet con
bastante regularidad para buscar productos o servicios relacionados con

instrumentos musicales.
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Pregunta 2: ¢Qué tipo de contenido relacionado con instrumentos musicales
prefieres encontrar en las redes sociales de Marin Import?
Tabla 4

Tipo de contenido

Categorias N %
Ninguno, no sigo sus redes sociales 6 2.9%
Ofertas y promociones especiales 37 18.0%
Resefas de productos 25 12.1%
Tutoriales y consejos musicales 48 23.3%
Publicaciones sobre nuevos productos 76 36.9%
Entrevistas a musicos destacados 14 6.8%
Total 206 100.0%

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: El tipo de contenido relacionado con instrumentos musicales
preferido por los seguidores de las redes sociales de Marin Import varia, pero la
mayoria se inclina por las publicaciones sobre nuevos productos, representando el
36.9% de las respuestas. Le siguen los tutoriales y consejos musicales con un
23.3%, y las ofertas y promociones especiales con un 18.0%. Un 12.1% prefiere
encontrar reseflas de productos, mientras que un 6.8% opta por entrevistas a
musicos destacados. Un pequefio grupo, el 2.9%, indicd que no sigue las redes
sociales de Marin Import. En resumen, la mayoria de los seguidores aprecian las
actualizaciones sobre nuevos productos y contenido educativo relacionado con la

musica.
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Pregunta 3: ¢ Consideras que el contenido compartido por Marin Import en redes
sociales es relevante y util para ti como musico o aficionado?
Tabla 5

Relevancia y utilidad del contenido

Categorias Frecuencia %
TD 2 2.0
PD 17 17.0
NAND 5 5.0
PA 41 41.0
TA 35 35.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 5, el 35% de las personas encuestadas
considera que el contenido compartido por Marin Import en redes sociales es
totalmente relevante y util para ellos como musicos o aficionados. Un 41% esta
parcialmente de acuerdo con esta afirmacion. Por otro lado, un 17% se encuentra
parcialmente en desacuerdo, mientras que un 2% esté totalmente en desacuerdo.
Solo un 5% ni esta de acuerdo ni en desacuerdo. En sintesis, la gran parte de los
encuestados parece encontrar valor en el contenido que Marin Import comparte en

sus redes sociales en relacion con la musica.
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Pregunta 4: ¢ La empresa utiliza eficientemente plataformas de redes sociales para
promocionar sus productos?
Tabla 6

Plataformas de redes sociales

Categorias Frecuencia %
TD 10 10.0
PD 1 1.0
NAND 37 37.0
PA 26 26.0
TA 26 26.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 6, la percepcion de la eficiencia de la
empresa en la utilizacion de plataformas de redes sociales para promocionar sus
productos varia entre los encuestados. Un 26% esta totalmente de acuerdo en que
la empresa lo hace eficientemente, mientras que otro 26% esta parcialmente de
acuerdo. Por otro lado, un 37% ni esta de acuerdo ni en desacuerdo, y solo un 1%
esta parcialmente en desacuerdo. Un 10% esta totalmente en desacuerdo con la
eficiencia de la empresa en el uso de las redes sociales para promocion. En
resumen, las opiniones son mixtas, pero aproximadamente la mitad de los
encuestados considera que la empresa utiliza eficazmente las plataformas de redes

sociales para promocionar sus productos.
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Pregunta 5: ¢ Las publicaciones en redes sociales de la empresa son efectivas para
promocionar sus productos?
Tabla 7

Publicaciones y promocion de productos

Categorias Frecuencia %
NAND 42 42.0
PA 31 31.0
TA 27 27.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 7, en cuanto a la efectividad de las
publicaciones en redes sociales de la empresa para promocionar sus productos, el
27% de los encuestados esta totalmente de acuerdo en que son efectivas. Un 31%
esta parcialmente de acuerdo, mientras que un 42% ni estd de acuerdo ni en
desacuerdo. En conjunto, parece haber una division de opiniones entre los
encuestados, con un grupo considerable que no tiene una opinion clara sobre la
efectividad de las publicaciones en redes sociales para la promocion de productos

de la empresa.
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Pregunta 6: ¢El contenido visual (imagenes y videos) es atractivo, en sus
estrategias de marketing digital para promocionar productos?
Tabla 8

Estrategias de marketing digital

Categorias Frecuencia %
NAND 28 28.0
PA 33 33.0
TA 39 39.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 6, en cuanto a la efectividad de las
publicaciones en redes sociales de la empresa para promocionar sus productos, el
27% de los encuestados esta totalmente de acuerdo en que son efectivas. Un 31%
esta parcialmente de acuerdo, mientras que un 42% ni estd de acuerdo ni en
desacuerdo. En conjunto, parece haber una division de opiniones entre los
encuestados, con un grupo considerable que no tiene una opinion clara sobre la
efectividad de las publicaciones en redes sociales para la promocion de productos

de la empresa.
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Pregunta 7: ¢La empresa aprovecha adecuadamente las técnicas de SEO
(Optimizacion para Motores de Busqueda) y marketing de contenido en linea para
aumentar la visibilidad de sus productos?

Tabla 9

Técnica de SEO

Categorias Frecuencia %
NAND 30 30.0
PA 37 37.0
TA 33 33.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 9, las opiniones respecto a si la
empresa aprovecha adecuadamente las técnicas de SEO y marketing de contenido
en linea para aumentar la visibilidad de sus productos estan divididas. Un 33% de
los encuestados estéd totalmente de acuerdo en que lo hace adecuadamente,
mientras que un 37% estéa parcialmente de acuerdo. Un 30% ni esta de acuerdo ni
en desacuerdo. En general, parece haber una percepcion mas positiva que
negativa en cuanto al uso de estas técnicas por parte de la empresa para aumentar

la visibilidad de sus productos.
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Pregunta 8: ¢La empresa utiliza la publicidad de pago, como Google Ads o

Facebook Ads, para promocionar adecuadamente sus productos en linea?

Tabla 10

Publicidad

Categorias Frecuencia %
NAND 27 27.0
PA 37 37.0
TA 36 36.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 10, en relacion a si la empresa utiliza la
publicidad de pago, como Google Ads o Facebook Ads, de manera adecuada para
promocionar sus productos en linea, los resultados son mixtos. Un 36% de los
encuestados esta totalmente de acuerdo en que lo hace adecuadamente, mientras
gue un 37% esta parcialmente de acuerdo. Un 27% ni estd de acuerdo ni en
desacuerdo. Parece haber una percepcioén positiva en cuanto al uso de la publicidad
de pago en linea por parte de la empresa para promocionar sus productos, con un

grupo considerable que esta parcialmente de acuerdo.
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Pregunta 9: ¢Percibes que las publicaciones de las redes sociales son
interesantes?
Tabla 11

Publicaciones interesantes

Categorias Frecuencia %
NAND 30 30.0
PA 29 29.0
TA 41 41.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 11, la percepcion sobre si las
publicaciones en las redes sociales de la empresa son interesantes es positiva en
general. Un 41% de los encuestados esta totalmente de acuerdo en que las
publicaciones son interesantes, mientras que un 29% esta parcialmente de
acuerdo. Un 30% ni esté de acuerdo ni en desacuerdo. Estos resultados indicarian
gue, la mayoria de los encuestados considera que las publicaciones de las redes

sociales de la empresa son interesantes.
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Pregunta 10: ¢ Crees que la presencia de la empresa en multiples canales digitales
es util para promocionar sus productos?
Tabla 12

Presencia en canales digitales

Categorias Frecuencia %
NAND 32 32.0
PA 38 38.0
TA 30 30.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 12, la opinidn sobre si la presencia de
la empresa en multiples canales digitales es Util para promocionar sus productos
esta dividida entre los encuestados. Un 30% esta totalmente de acuerdo en que es
atil, mientras que un 38% esta parcialmente de acuerdo. Un 32% ni esta de acuerdo
ni en desacuerdo. Se destaca la existencia de una percepcién positiva sobre la
utilidad de la presencia en multiples canales digitales, con un grupo considerable

gue esta parcialmente de acuerdo.
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Pregunta 11: ¢ Crees que las técnicas de la empresa, para involucrar a los clientes
(sorteos, concursos u otras actividades interactivas en linea) son Utiles para
promocionar los productos?

Tabla 13

Técnicas para involucrar clientes

Categorias Frecuencia %
NAND 28 28.0
PA 29 29.0
TA 43 43.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 13, la percepcién sobre si las técnicas
de la empresa para involucrar a los clientes, como sorteos, concursos u otras
actividades interactivas en linea, son utiles para promocionar los productos es
mayormente positiva. Un 43% esta totalmente de acuerdo en que estas técnicas
son Utiles, mientras que un 29% esta parcialmente de acuerdo. Un 28% ni esta de
acuerdo ni en desacuerdo. En conjunto, la mayoria de los encuestados considera

gue estas técnicas son efectivas para promocionar los productos de la empresa.
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Resultados de la publicidad en Google Ads y Facebook

Los resultados de la publicidad en Google Ads, en cuanto a factores
demograficos, se muestran en la figura 2 (sexo), donde se obtuvo que la mayor
proporcién de usuarios de la pagina son varones (del 78% de las impresiones).
Figura 2

Anuncios por sexo

Resumen de los grupos demogréaficos a los que llegan tus anuncios
por edad y género

Género Género y edad Edad

Hombre

Mujer

Se basa en el 78 % de sus impresiones, que es el porcentaje con datos de
género conocidos. ()

Nota. Los resultados de los anuncios, se basan en impresiones.
Fuente: Pagina de Facebook de Marin Import.

En la figura 3 (edad), se muestra que, de los seis grupos etarios principales,
usuarios de la pagina de Marin Import, el grupo de 25 a 34 afios de edad fueron los
usuarios mas prevalentes.

Figura 3

Anuncios por edad

Resumen de los grupos demograficos a los que llegan tus anuncios
por edad y género

Género Género y edad Edad

e —
18-24 2534 3544 4554 5564 65om.

Se basa en el 78 % de sus impresiones, que es el porcentaje con datos de edad
conocidos. )

Nota. Los resultados de los grupos demogréficos, se basan en impresiones.

Fuente: Pagina de Facebook de Marin Import.
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El rendimiento de los anuncios en dispositivos se muestra en la figura 4, aqui
se obtuvo que el mayor rendimiento en costo, impresiones y clics se produjo en los
dispositivos celulares (74.9%, 84.1% y 75.6%, respectivamente), en segundo lugar,
se ubicaron las computadoras (24.5%, 15.4% y 23.7%, respectivamente) y, en
ultimo lugar, se encontraron las tablets (0.6%, 0.4% y 0.7%, respectivamente).
Figura 4

Rendimiento de anuncios en dispositivos

Rendimiento de los anuncios en todos los dispositivos

D Celulares [] Tablets Computadoras
E—
W 749% m06% 24.5 %

W 841 % m04% 15.4 %
I Clics
m756% m07% 23.7 %

Nota. Los resultados del rendimiento se categorizan en costo, impresiones y clics
gue los usuarios realizan en sus celulares, tablets o computadoras.

Fuente: Pagina de Facebook de Marin Import.

A continuacion, se muestran las principales métricas, conversiones y
categorias de Google Ads, los cuales se explican de la siguiente forma: las
"Conversiones de Clic a Llamada" representan a todas las personas que realizaron
llamadas a través de los anuncios de Google, lo que indica una interaccion activa
de la audiencia que se sinti6 motivada a comunicarse con la empresa. Las
"Conversiones de Visitas a la Tienda" se refieren a las personas que llegaron
fisicamente a la tienda como resultado de la exposicion a los anuncios, lo que
demuestra la capacidad de los anuncios para atraer a los clientes a la ubicacion

fisica de la tienda. Las "Conversiones de Otros Compromisos"” incluyen a las
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personas que compartieron la ubicacién de la tienda con otros usuarios, guardaron
la informacion, u realizaron otras interacciones relacionadas con los anuncios. Esto
indica un compromiso adicional mas alla de las acciones directas. Las
"Conversiones de Visitas al Sitio Web" representan a las personas que
interactuaron con los enlaces del sitio web a través de los anuncios, lo que sugiere
un interés en explorar mas sobre la marca o los productos en linea. La tabla 14,
resume los resultados de los indicadores de Google Ads.

Tabla 14

Métricas Google Ads

Métricas Resultado Conversiones Resultado
Impresiones 1015985 Conv. Clic Llamada 348
Clics a la web 72875 Conv. Visitas a la tienda 1472
Costos x clic S/ 0.1 Conv. Other engagements 2254
CTR 8% Conv. Website visits 435
Costo total S/ S/7,000 Conversiones Total 4509

Fuente: Pagina de Facebook de Marin Import.

Interpretacion: La informacién proporcionada se refiere a las métricas y
conversiones de la pagina de Facebook "Marin Import" a partir de anuncios y
actividades de marketing en linea. A partir de la tabla 14, se obtuvo que, la pagina
ha generado mas de un millon de impresiones, lo que indica que su contenido o
anuncios se han mostrado a una gran audiencia. Esto sugiere un alto interés y
trafico hacia su sitio web, ya que se han generado 72,875 clics que llevaron a los
usuarios a la pagina de Marin Import. Ademas, con un CTR del 8%, se puede
decir que una buena proporcion de personas que vieron los anuncios hicieron clic
en ellos, lo que indica la efectividad de los anuncios en llamar la atencion de la

audiencia. El costo total de S/7,000 para estas actividades de marketing indica la
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inversion realizada para generar estas conversiones y visitas. Se han logrado un
total de 4,509 conversiones en varias categorias, que incluyen llamadas, visitas a
la tienda, interacciones en el sitio web y otras interacciones relacionadas con los
anuncios. Asimismo, la pagina de "Marin Import" ha tenido un rendimiento soélido
en términos de engagement y conversiones a través de sus actividades de
marketing en linea. Las métricas sugieren que los anuncios estan generando
interés y accién por parte de la audiencia, lo que es un indicador positivo para la
efectividad de su estrategia de marketing en linea. Estas conversiones reflejan la
variedad de formas en que los anuncios de la empresa han impactado a la
audiencia, generando diferentes tipos de interacciones y acciones, desde
llamadas telefonicas hasta visitas a la tienda fisica y compromisos adicionales en

linea.

A continuacion, se detallan las métricas de la pagina de Facebook de Marin
Import, incluyendo el total de seguidores de la pagina e informacién de los ultimos

28 dias (ver Tabla 15).

Tabla 15

Métricas Facebook

Métricas Resultado
Seguidores de la Pagina 2683
Ultimos 28 dias

Alcance de las publicaciones 11690
Interaccion con las publicaciones 3218
Nuevos Me gusta de la pagina 88
Nuevos seguidores 131

Fuente: Pagina de Facebook de Marin Import.
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Interpretacion: Las métricas proporcionadas ofrecen una vision del
desempefio de la pagina de Facebook como el total de seguidores (2638) e
informacion de los ultimos 28 dias. En ese periodo las publicaciones de la pagina
han alcanzado a 11,690 usuarios, lo que indica cuantas personas han sido
expuestas a su contenido. Ademas, las publicaciones han generado un total de
3,218 interacciones, lo que incluye "me gusta", comentarios, compartidos y mas, lo
gue sugiere un nivel saludable de participacion y compromiso por parte de la
audiencia. En cuanto al crecimiento, la pagina ha obtenido 88 nuevos "me gusta"y
131 nuevos seguidores en el dltimo mes. Estos indicadores sefialan un aumento
constante en la base de seguidores y sugieren que el contenido y las actividades
de la pagina son efectivos para atraer a nuevos seguidores. Finalmente, estas
métricas reflejan un rendimiento positivo en términos de participacion y crecimiento
de la audiencia en el ultimo mes, lo que indica que la pagina esta generando un

impacto positivo y atrayendo a mas personas interesadas en su contenido.

Preguntas del cuestionario sobre Posicionamiento
Pregunta 1: ;Como te enteraste de Marin Import por primera vez?
Tabla 16

Conocimiento de la empresa

Categorias Frecuencia %
Busqueda en motores de busqueda (Google, Bing, etc.) 4 4.0
Publicidad en sitios web relacionados con musica 4 4.0
Redes sociales 65 65.0
Recomendacion de amigos/familiares 18 18.0
Otro 9 9.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.
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Interpretacion: De acuerdo a la tabla 16, la mayoria de las personas
encuestadas, un 65%, se enteraron de Marin Import por primera vez a traves de las
redes sociales. Un 18% lo hizo a través de recomendaciones de amigos o
familiares, mientras que un 9% menciond "otro" como la fuente de su primera
informacion sobre la empresa. Hubo un porcentaje menor que descubrié Marin
Import a través de busquedas en motores de busqueda (4%) y publicidad en sitios
web relacionados con musica (4%). Las redes sociales son la principal fuente de

conocimiento de Marin Import para la mayoria de los encuestados.

Pregunta 2: ¢Has realizado alguna compra en la tienda Marin Import después de
ver sus publicaciones en redes sociales o haber interactuado con su contenido?
Tabla 17

Compra en la tienda

Categorias Frecuencia %
Si 65 65.0
No 31 31.0
No estoy seguro 4 4.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 17, el 65% de las personas
encuestadas han realizado compras en la tienda Marin Import después de ver sus
publicaciones en redes sociales o haber interactuado con su contenido. Un 31%
respondié que no lo ha hecho, y un 4% no esta seguro. Esto sugiere que la
estrategia de marketing en redes sociales de la empresa ha tenido un impacto

positivo en la conversion de clientes.
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Pregunta 3: Si respondiste "Si" a la pregunta anterior, ¢ qué productos adquiriste?

Tabla 18

Productos de compra

Categorias N %
Accesorios 2.8%
Amplificador 5 7.0%
Bajo 10 14.1%
Banca 1 1.4%
Cuerdas 1 1.4%
Efectos 7 9.9%
Fundas 1 1.4%
Guitarra acustica 4 5.6%
Guitarra eléctrica 33 46.5%
Interfaz 4.2%
Microfono 4.2%
Pastillas 1.4%
Total 71 100.0%

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 18, los productos mas populares fueron

las guitarras eléctricas, con un 46.5% de las respuestas, seguidas de los bajos

(14.1%) y los efectos (9.9%). También se compraron amplificadores, interfaces,

micréfonos y otros accesorios relacionados con la masica. Esto muestra una

diversidad en las compras de productos musicales entre los clientes que

interactuaron con las publicaciones en redes sociales de la Marin Import.
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Pregunta 4: ¢;Crees que Marin Import tiene una propuesta de valor clara y
diferenciada respecto a otras tiendas de instrumentos musicales?

Tabla 19

Propuesta de valor

Categorias Frecuencia %
TD 19 19.0
PD 1 1.0
NAND 6 6.0
PA 42 42.0
TA 32 32.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 19, la mayoria de los encuestados, un

32%, estan totalmente de acuerdo en que Marin Import tiene una propuesta de valor

clara y diferenciada en comparacion con otras tiendas de instrumentos musicales.

Ademas, un 42% esta parcialmente de acuerdo. Solo un pequefio porcentaje, el

1%, se encuentra parcialmente en desacuerdo, y un 19% esta totalmente en

desacuerdo. La percepcion es positiva en cuanto a la propuesta de valor distintiva

de Marin Import en el mercado de instrumentos musicales.
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Pregunta 5: ¢ Qué aspectos de la propuesta de valor de Marin Import te parecen

mas atractivos? Respuesta multiple.
Tabla 20

Aspectos de la propuesta

Categorias N %
No encuentro atractiva su propuesta de valor 1.5%
Atencion personalizada al cliente 20 10.3%
Politica de devoluciones y garantias 7 3.6%
Precios competitivos 26 13.3%
Calidad de los productos 58 29.7%
Variedad de productos 73 37.4%
Otro 8 4.1%
Total 195 100.0%

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 20, los aspectos de la propuesta de

valor de Marin Import que los encuestados encuentran mas atractivos son la

variedad de productos, con un 37.4% de respuestas, y la calidad de los productos,

con un 29.7%. La atencion personalizada al cliente también es un aspecto atractivo

para un 10.3% de los encuestados, seguido de precios competitivos con un 13.3%.

Un pequefio porcentaje menciono "otro" como aspecto atractivo (4.1%), mientras

gue solo un 1.5% indicé que no encuentra atractiva la propuesta de valor de Marin

Import. La variedad y calidad de los productos son los aspectos mas destacados y

atractivos para los clientes.
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Pregunta 6: ¢Has recomendado Musicales Marin Import a otros muasicos o
personas interesadas en instrumentos musicales?
Tabla 21

Recomendacion de la tienda

Categorias Frecuencia %
No, no lo he hecho y no lo haria 4 4.0
No, pero lo consideraria en el futuro 23 23.0
A veces lo hago 3 3.0
Si, en una ocasién 41 41.0
Si, en varias ocasiones 29 29.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 21, el 70% de los encuestados ha
recomendado Musicales Marin Import a otros musicos o personas interesadas en
instrumentos musicales. Un 41% lo ha hecho en una ocasion, mientras que un 29%
lo ha hecho en varias ocasiones. Por otro lado, un 23% no ha realizado
recomendaciones, pero consideraria hacerlo en el futuro, y un 4% no lo ha hecho y
no tiene intencién de hacerlo. Estos resultados sugieren que una gran proporcion
de clientes han compartido su experiencia positiva con otros, lo que refleja un nivel

significativo de satisfaccion con la empresa.
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Pregunta 7: En general, ¢evallas tu experiencia con Marin Import como "buena”?
Tabla 22

Experiencia con la tienda

Categorias Frecuencia %
PD 12 12.0
NAND 14 14.0
PA 59 59.0
TA 15 15.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 22, la mayoria de los encuestados, un
59%, evallan su experiencia con Marin Import como "parcialmente de acuerdo” en
gue ha sido buena. Un 15% estan totalmente de acuerdo en que su experiencia ha
sido buena. Por otro lado, un 12% estan parcialmente en desacuerdo, y un 14% ni
estan de acuerdo ni en desacuerdo. Una gran proporcién de los encuestados

manifiesta tener una impresion positiva de su experiencia con Marin Import.
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Pregunta 8: ¢Crees que el contenido generado por la empresa influye
positivamente en tu percepcion de la marca?
Tabla 23

Contenido de la empresa

Categorias Frecuencia %
TD 8 8.0
PD 7 7.0
NAND 34 34.0
PA 28 28.0
TA 23 23.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 23, la percepcion sobre si el contenido
generado por la empresa influye positivamente en la percepcion de la marca esta
dividida entre los encuestados. Un 28% estan parcialmente de acuerdo en que
influye positivamente, mientras que un 23% estan totalmente de acuerdo. Un 34%
ni estan de acuerdo ni en desacuerdo, un 7% estan parcialmente en desacuerdo y
un 8% estan totalmente en desacuerdo. En general, hay una variedad de opiniones
sobre el impacto del contenido de la empresa en la percepcion de la marca, aunque

un porcentaje significativo ve un efecto positivo.
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Pregunta 9: ¢Crees que la presencia de la

musica fortalece su posicionamiento?
Tabla 24

Presencia de la marca

marca en conciertos y festivales de

Categorias Frecuencia %
PD 7 7.0
NAND 41 41.0
PA 28 28.0
TA 24 24.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 24, la percepcion sobre si la presencia

de la marca en conciertos y festivales de musica fortalece su posicionamiento esta

dividida entre los encuestados. Un 28% estan parcialmente de acuerdo en que

fortalece el posicionamiento de la marca, y un 24% estan totalmente de acuerdo.

Por otro lado, un 41% ni estdn de acuerdo ni en desacuerdo, y un 7% estan

parcialmente en desacuerdo. En conjunto, parece haber una variedad de opiniones

sobre el impacto de la presencia de la marca en eventos musicales en su

posicionamiento.
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Pregunta 10: ¢ Estarias muy dispuesto a comprar un producto luego de interactuar
con las publicaciones de la empresa?
Tabla 25

Interaccion con las publicaciones

Categorias Frecuencia %
PD 3 3.0
NAND 31 31.0
PA 30 30.0
TA 36 36.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 25, un 36% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo en que estarian muy dispuestos a comprar un producto
después de interactuar con las publicaciones de la empresa. Ademas, un 30%
estan parcialmente de acuerdo en que lo harian. Un 31% ni estan de acuerdo ni en
desacuerdo, y solo un pequefio porcentaje, el 3%, estd parcialmente en
desacuerdo. La mayoria de los encuestados muestra una disposicion positiva a
comprar productos después de interactuar con las publicaciones de la empresa en

redes sociales.
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Pregunta 11: ¢ Estarias muy dispuesto a recomendar las redes sociales de Marin
Import con otras personas?
Tabla 26

Recomendacion de las redes sociales

Categorias Frecuencia %
PD 2 2.0
NAND 33 33.0
PA 36 36.0
TA 29 29.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 26, la disposicion a recomendar la
tienda con otras personas es positiva en general. Un 36% de los encuestados estan
parcialmente de acuerdo en que estarian dispuestos a hacerlo, y un 29% estan
totalmente de acuerdo en recomendar la tienda. Un 33% ni estan de acuerdo ni en
desacuerdo, y solo un pequefio porcentaje, el 2%, estd parcialmente en
desacuerdo. Esto sugiere que una gran proporcion de los clientes estaria dispuesta

arecomendar la tienda a otros, lo que refleja una percepcion positiva de la empresa.
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Pregunta 12: ¢Crees que la calidad de los instrumentos musicales, fortalece el
posicionamiento de la marca?
Tabla 27

Calidad de los instrumentos

Categorias Frecuencia %
PD 4 4.0
NAND 27 27.0
PA 36 36.0
TA 33 33.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 27, la mayoria de los encuestados, un
36%, estan parcialmente de acuerdo en que la calidad de los instrumentos
musicales fortalece el posicionamiento de la marca. Un 33% estan totalmente de
acuerdo en esta afirmacion. Por otro lado, un 27% ni estdn de acuerdo ni en
desacuerdo, y un 4% estan parcialmente en desacuerdo. En conjunto, la percepcion
general es que la calidad de los instrumentos musicales es un factor importante

para fortalecer el posicionamiento de la marca.
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Pregunta 13: ¢ Crees que el uso de la imagen de artistas y figuras relevantes de la
musica influyen positivamente en la percepcion de la marca?
Tabla 28

Imagen de artistas y figuras relevantes

Categorias Frecuencia %
PD 6 6.0
NAND 27 27.0
PA 30 30.0
TA 37 37.0
Total 100 100.0

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla 28, la percepcion sobre si el uso de la
imagen de artistas y figuras relevantes de la musica influye positivamente en la
percepcion de la marca es mayormente positiva. Un 37% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo en que tiene un impacto positivo, y un 30% estan
parcialmente de acuerdo. Un 27% ni estan de acuerdo ni en desacuerdo, y un 6%
estan parcialmente en desacuerdo. Se muestra que, la mayoria de los encuestados
considera que el uso de la imagen de artistas y figuras relevantes de la musica es

influyente en la percepcion de la marca de manera positiva.

5.2. Prueba de hipétesis
Objetivo: Establecer la relacion del marketing digital con el posicionamiento en la
empresa Marin Import, Lima, 2023.

Ho: No existe relacidén entre el marketing digital y el posicionamiento en la

empresa Marin Import, Lima, 2023.
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Hi: Existe relacion entre el marketing digital y el posicionamiento en la
empresa Marin Import, Lima, 2023.
Nivel de confianza: 95%; Nivel de significancia: 0.05.

Tabla 29

Anédlisis de correlacién

Var. Est. Marketing digital
Posicionamiento Coef. correlacion 0.709
Sig. (dos colas) <0.05
N 100

Fuente: Datos del cuestionario.

Interpretacion: A partir del andlisis de correlacion de la tabla 29, se puede
resaltar que se rechaza la hipétesis nula (nivel de significacion < 0.05) y se acepta
la hipdtesis alterna “Existe relacion entre el marketing digital y el posicionamiento
en la empresa Marin Import, Lima, 2023, siendo el coeficiente de correlacion p de
Spearman igual a 0.709, lo cual indica una fuerza de correlacion alta entre las

variables de investigacion.
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CAPITULO VI. DISCUSION

A partir de lo obtenido, queda evidenciada una vision detallada de las
interacciones de los consumidores con la empresa Marin Import en el entorno
digital. Contrastando con los antecedentes de investigacion, la encuesta revelé un
alto grado de uso de Internet por parte de los usuarios para buscar productos
relacionados con instrumentos musicales, lo que sugiere una tendencia significativa
hacia la basqueda en linea de productos musicales. Este hallazgo esta alineado
con los resultados de estudios previos, como el de Ynfanzon-Saco (2020) en Lima,
gue también destacé la importancia de la presencia en linea para las bandas de
rock que laboran independientemente.

Ademas, se observo que, el contenido preferido en las redes sociales de
Marin Import incluye publicaciones sobre nuevos productos, tutoriales y ofertas
especiales. Sin embargo, es importante destacar que una proporcion significativa
de encuestados no considera que el contenido compartido sea completamente
relevante o Util. Esta discrepancia entre el contenido ofrecido y las expectativas de
los consumidores podria indicar la necesidad de una revision estratégica de la
estrategia de contenido digital de la empresa. En cuanto a la eficacia percibida de
la empresa en el uso de plataformas de redes sociales para promocionar productos,
se observaron resultados mixtos. Este hallazgo se correlaciona con los resultados
de Paredes-Mendoza (2021) en Piura, que también examiné la relacion entre las
variables de estudio, encontrando significacion al analizar los datos. Sin embargo,
la discrepancia en la percepcion de la eficacia de las estrategias digitales entre los
encuestados sugiere la necesidad de una evaluacion mas profunda de la estrategia

de marketing digital en la organizacion.
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Ademas, la investigacion aborda la percepcion de la audiencia sobre la
presencia de la empresa en multiples canales digitales y la efectividad de las
técnicas empleadas para involucrar a los clientes en actividades interactivas en
linea. Estos hallazgos respaldan la importancia de una presencia activa y
comprometida en las redes sociales y otros canales digitales para interactuar con
los clientes y mantener su interés en la marca, ademas de incluir en el estudio
factores internos y externos, como sostiene Catari-Mamani (2022).

Este contraste entre los resultados del estudio y los antecedentes destaca la
complejidad y la evolucién dinamica de los patrones de consumo durante la
pandemia, lo que sugiere que la estrategia digital de Marin Import podria haberse
beneficiado de un contexto propicio para la adquisicién de instrumentos musicales
en linea, impulsado por el interés renovado en la musica durante el confinamiento,
mas alla de la preferencia especifica por ciertos tipos de contenido en las redes
sociales. Como indican Rosas-Chavez y Dorian-Fernando (2022), es crucial que
una empresa continde evaluando y ajustando sus estrategias digitales para
adaptarse a las cambiantes expectativas y comportamientos de los consumidores
en linea.

Finalmente, si bien la empresa Marin Import ha logrado una presencia sélida
en el ambito digital, existen areas de oportunidad para mejorar la relevancia y

eficacia de su estrategia de marketing digital.
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CONCLUSIONES

Sobre el objetivo general, se concluye que, existe una percepcion
mayoritariamente positiva sobre la efectividad de las estrategias de
marketing digital implementadas por la empresa, mostrando una correlacién
significativa con su posicionamiento en el mercado.

Considerando el objetivo especifico primero, puede concluirse que, Marin
Import emplea diversas estrategias de marketing digital, tales como
publicaciones de nuevos productos, tutoriales y ofertas especiales en sus
redes sociales. Se obtuvo una percepcion generalmente favorable sobre la
relevancia y utilidad del contenido compartido, asi como una implementacion
adecuada de técnicas de SEO, publicidad de pago y participacién en
multiples canales digitales.

Sobre el tercer objetivo especifico, se concluye que, la cultura electronica y
la estrategia de marketing digital utilizada por Marin Import han tenido un
impacto considerable en el posicionamiento de la marca. Los encuestados
se enteraron de la empresa a través de las redes sociales, y un porcentaje
significativo realiz6 compras después de interactuar con su contenido en
estos medios, lo que respalda la influencia positiva de la presencia en linea

en el posicionamiento de la marca en el mercado de instrumentos musicales.
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RECOMENDACIONES

Respecto ala conclusion general, se sugiere reforzar las estrategias actuales
de marketing digital. Ademas, es esencial realizar un seguimiento constante
y analisis de métricas para adaptar las estrategias segun la respuesta del
publico, manteniendo una presencia dinamica y relevante en los medios
digitales.

Considerando la percepcion mayoritariamente positiva sobre la relevancia y
utilidad del contenido compartido por Marin Import, se recomienda continuar
diversificando y mejorando la calidad del contenido en sus redes sociales.
Ademas, la empresa podria explorar nuevos formatos y enfoques creativos
para mantener el interés del publico objetivo y aumentar la participacion en
linea.

Dada la influencia de la cultura electronica en la percepcion y las decisiones
de adquisicion por parte de sus consumidores, se sugiere a Marin Import
consolidar su presencia en las redes sociales y mantener una interaccion
activa y permanente con su audiencia. Ademas, la empresa podria
considerar asociaciones estratégicas con eventos musicales o artistas
relevantes para fortalecer su imagen y conectar mas profundamente con su

publico objetivo.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de consistencia:
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Anexo 2. Instrumentos de investigacion

Cuestionario sobre Marketing digital

Instrucciones: Lea adecuadamente y marque con “X” una sola alternativa
segun la pregunta que se presenta, también se presentan preguntas de

respuesta multiple, en ellas puede marcar mas de una “X”.

Edad:

Sexo:

Leyenda:

ftems:

TED:Totalmente en desacuerdo
PED:Parcialmente en desacuerdo
NAND:NAND
PDA:Parcialmente de acuerdo
TDA:Totalmente de acuerdo

Pregunta 1. ¢(Con qué frecuencia utilizas Internet para buscar productos o

servicios relacionados con instrumentos musicales?

a)
b)
c)

Nunca d) Frecuentemente
Raramente e) Siempre
A veces

Pregunta 2: ¢Qué tipo de contenido relacionado con instrumentos musicales

prefieres encontrar en las redes sociales de Marin Import? Respuesta multiple.

a)
b)
c)
d)
e)

)

Ninguno, no sigo sus redes sociales
Ofertas y promociones especiales
Resefas de productos

Tutoriales y consejos musicales
Publicaciones sobre nuevos productos

Entrevistas a musicos destacados

Pregunta 3: ¢ Consideras que el contenido compartido por Marin Import en redes

sociales es relevante y util para ti como musico o aficionado?

a)
b)
c)

TED d) PDA
PED e) TDA
NAND
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Pregunta 4: ¢La empresa utiliza eficientemente plataformas de redes sociales

para promocionar sus productos?

a) TED d) PDA
b) PED e) TDA
c) NAND

Pregunta 5: ¢Las publicaciones en redes sociales de la empresa son efectivas

para promocionar sus productos?

a) TED d) PDA
b) PED e) TDA
c) NAND

Pregunta 6: ¢El contenido visual (imagenes y videos) es atractivo, en sus

estrategias de marketing digital para promocionar productos?

a) TED d) PDA
b) PED e) TDA
c) NAND

Pregunta 7: ¢La empresa aprovecha adecuadamente las técnicas de SEO
(Optimizacién para Motores de Busqueda) y marketing de contenido en linea

para aumentar la visibilidad de sus productos?

a) TED d) PDA
b) PED e) TDA
c) NAND

Pregunta 8: ¢La empresa utiliza la publicidad de pago, como Google Ads o

Facebook Ads, para promocionar adecuadamente sus productos en linea?

a) TED d) PDA

b) PED e) TDA

c) NAND
Pregunta 9: ¢Percibes que las publicaciones de las redes sociales son
interesantes?

a) TED d) PDA

b) PED e) TDA

c) NAND
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Pregunta 10: ¢Crees que la presencia de la empresa en mdultiples canales

digitales es util para promocionar sus productos?

a) TED d) PDA
b) PED e) TDA
c) NAND

Pregunta 11: ¢Crees que las técnicas de la empresa, para involucrar a los
clientes (sorteos, concursos u otras actividades interactivas en linea) son utiles

para promocionar los productos?

a) TED d) PDA
b) PED e) TDA
c) NAND
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Cuestionario sobre Posicionamiento

Instrucciones: Lea adecuadamente y marque con “X” una sola alternativa
segun la pregunta que se presenta, también se presentan preguntas de

respuesta multiple, en ellas puede marcar mas de una “X”.

Edad: ) Sexo:

Leyenda:

TED:Totalmente en desacuerdo
PED:Parcialmente en desacuerdo
NAND:NAND
PDA:Parcialmente de acuerdo
TDA:Totalmente de acuerdo

ftems:

Pregunta 1: ; Como te enteraste de Marin Import por primera vez?

a) Busqueda en motores de busqueda (Google, Bing, etc.)
b) Publicidad en sitios web relacionados con musica

C) Redes sociales

d) Recomendacion de amigos/familiares

e) Otro

Pregunta 2: ¢ Has realizado alguna compra en la tienda Marin Import después de

ver sus publicaciones en redes sociales o haber interactuado con su contenido?

a) Si
b) No
C) No estoy seguro

Pregunta 3: Si respondiste "Si" a la pregunta anterior, ¢ qué productos adquiriste?

a) Accesorios Q) Fundas

b) Amplificador h) Guitarra acustica
C) Bajo i) Guitarra eléctrica
d) Banca )] Interfaz

e) Cuerdas k) Micréfono

f) Efectos ) Pastillas
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Pregunta 4: ¢(Crees que Marin Import tiene una propuesta de valor clara y

diferenciada respecto a otras tiendas de instrumentos musicales?

a) TED d) PDA
b) PED e) TDA
c) NAND

Pregunta 5: ¢Qué aspectos de la propuesta de valor de Marin Import te parecen

mas atractivos? Respuesta multiple.

a) No encuentro atractiva su propuesta de valor
b) Atencion personalizada al cliente

C) Politica de devoluciones y garantias

d) Precios competitivos

e) Calidad de los productos

f) Variedad de productos

0) Otro

Pregunta 6: ¢Has recomendado Musicales Marin Import a otros muasicos o0

personas interesadas en instrumentos musicales?

a) No, no lo he hecho y no lo haria

b) No, pero lo consideraria en el futuro
C) A veces lo hago

d) Si, en una ocasion

e) Si, en varias ocasiones

Pregunta 7: En general, ¢ evallas tu experiencia con Marin Import como "buena”?

a) TED d) PDA
b) PED e) TDA
C) NAND

Pregunta 8: ¢Crees que el contenido generado por la empresa influye

positivamente en tu percepcion de la marca?

a) TED d) PDA
b) PED e) TDA
c) NAND



Pregunta 9: ¢Crees que la presencia de la marca en conciertos y festivales de

musica fortalece su posicionamiento?

a) TED d) PDA
b) PED e) TDA
C) NAND

Pregunta 10: ¢ Estarias muy dispuesto a comprar un producto luego de interactuar

con las publicaciones de la empresa?

a) TED d) PDA
b) PED e) TDA
c) NAND

Pregunta 11: ¢ Estarias muy dispuesto a recomendar las redes sociales de Marin

Import con otras personas?

a) TED d) PDA
b) PED e) TDA
c) NAND

Pregunta 12: ;Crees que la calidad de los instrumentos musicales, fortalece el

posicionamiento de la marca?

a) TED d) PDA
b) PED e) TDA
C) NAND

Pregunta 13: ¢ Crees que el uso de la imagen de artistas y figuras relevantes de la

musica influyen positivamente en la percepcion de la marca?

a) TED d) PDA
b) PED e) TDA
) NAND

Fin del cuestionario, jmuchas gracias!



Anexo 3. Andlisis resultado con SPSS

Género

Porcentaje
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Género

Edad

50

Porcentaje
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18 de 24 afos 25 a 34 afnos
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promocionar productos?

40

INi de acuerdo ni en desacuerdo Parcialmente de acuerdo Totalmente de acuerdo

;El contenido visual (imagenes y videos) es atractivo, en sus estrategias de marketing digital para
promocionar productos?

iLa empresa aprovecha adecuadamente las técnicas de SEO (Optimizacion para Motores de Busqueda) y

Porcentaje

marketing de contenido en linea para aumentar la visibilidad de sus productos?

40

30

20

10

Mi de acuerdo ni en desacuerdo Parcialmente de acuerdo Totalmente de acuerdo

¢;La empresa aprovecha adecuadamente las técnicas de SEO (Optimizacion para Motores de
Busqueda) y marketing de contenido en linea para aumentar la visibilidad de sus productos?




40

Porcentaje

Porcentaje

iLa empresa utiliza la publicidad de pago, como Google Ads o Facebook Ads, para promocionar
adecuadamente sus productos en linea?

INi de acuerdo ni en desacuerdo Parcialmente de acuerdo Totalmente de acuerdo

¢La empresa utiliza la publicidad de pago, como Google Ads o Facebook Ads, para promocionar
adecuadamente sus productos en linea?

iPercibes que las publicaciones de las redes sociales son interesantes?

50

Totalmente de acuerdo

MNi de acuerdo ni en desacuerdo Parcialmente de acuerdo

i Percibes que las publicaciones de las redes sociales son interesantes?



¢Crees lapresencia de la empresa en multiples canales digitales es util para promocionar sus productos?

40

30

20

Porcentaje

10

INi de acuerdo ni en desacuerdo Parcialmente de acuerdo Totalmente de acuerdo

¢ Crees la presencia de la empresa en multiples canales digitales es util para promocionar sus
productos?

i Crees que las técnicas de la empresa, parainvolucrar a los clientes (sorteos, concursos u otras actividades
interactivas en linea) son utiles para promocionar los productos?

50

Porcentaje

Mi de acuerdo ni en desacuerdo Parcialmente de acuerdo Totalmente de acuerdo

&Crees que las técnicas de la empresa, para involucrar a los clientes (sorteos, concursos u otras
actividades interactivas en linea) son utiles para promocionar los productos?



Porcentaje

¢ Como te enteraste de Marin Import por primera vez?

Blsqueda en Publicidad en Redes sociales  Recomendacién Otro
motores de sitios web de
busqueda relacionados con amigos/familiares
(Google, Bing, musica
etc)

¢ Como te enteraste de Marin Import por primera vez?

iHas realizado alguna compra en la tienda Marin Import después de ver sus publicaciones en redes sociales o

Porcentaje

haber interactuado con su contenido?

Si MNo Mo estoy seguro

¢ Has realizado alguna compra en la tienda Marin Import después de ver sus publicaciones en redes
sociales o haber interactuado con su contenido?



¢ Crees que Marin Import tiene una propuesta de valor clara y diferenciada respecto a otras tiendas de
instrumentos musicales?

50

Porcentaje

Porcentaje

Mi de acuerdoni  Parcialmente de Totalmente de

Totalmente en Parcialmente en
en desacuerdo acuerdo acuerdo

desacuerdo desacuerdo

i Crees que Marin Import tiene una propuesta de valor clara y diferenciada respecto a otras tiendas
de instrumentos musicales?

iHas recomendado Musicales Marin Import a otros musicos o personas interesadas en instrumentos
musicales?

50

Mo, no lo he hecho Mo, pero lo Aveceslohago Si enunaocasion Si, en varias
y no lo haria consideraria en &l ocasiones
futuro

¢Has recomendado Musicales Marin Import a otros musicos o personas interesadas en
instrumentos musicales?



Porcentaje

En general, ; evaluas tu experiencia con Marin Import como "buena?

Parcialmente en i de acuerdo ni en Parcialmente de Totalmente de acuerdo
desacuerdo desacuerdo acuerdo

En general, ;evalUas tu experiencia con Marin Import como "buena"?

i Crees que el contenido generado por la empresa influye positivamente en tu percepcion de la marca?

Porcentaje

40

Parcialmente de Totalmente de
acuerdo acuerdo

Totalmente en Parcialmente en  Mi de acuerdo ni
desacuerdo desacuerdo en desacuerdo

& Crees que el contenido generado por la empresa influye positivamente en tu percepcion de la
marca?



¢Crees que la presencia de la marca en conciertos y festivales de musica fortalece su posicionamiento?

50

Porcentaje

Parcialmente en i de acuerdo ni en Parcialmente de Totalmente de acuerdo
desacuerdo desacuerdo acuerdo

¢ Crees que la presencia de la marca en conciertos y festivales de musica fortalece su
posicionamiento?

¢ Estarias muy dispuesto a comprar un producto luego de interactuar con las publicaciones de la empresa?

Porcentaje

40

Parcialmente de Totalmente de acuerdo
desacuerdo desacuerdo acuerdo

Parcialmente en Mi de acuerdo ni en

¢ Estarias muy dispuesto a comprar un producto luego de interactuar con las publicaciones de la
empresa?



40

Porcentaje

Porcentaje

¢ Estarias muy dispuesto con recomendar la tienda con otras personas?

Parcialments en Mi de acuerdo ni en Parcialmente de Totalmente de acuerdo
desacuerdo desacuerdo acuerdo

¢ Estarias muy dispuesto con recomendar la tienda con otras personas?

i Crees que la calidad de los instrumentos musicales, fortalece el posicionamiento de la marca?

40

Totalmente de acuerdo

Parcialmente en Mi de acuerdo ni en Parcialmente de
desacuerdo desacuerdo acuerdo

¢Crees que la calidad de los instrumentos musicales, fortalece el posicionamiento de lamarca?



¢Crees que el uso de laimagen de artistas y figuras relevantes de la musica influyen positivamente en la
percepcion de la marca?

40

30

10

i de acuerdo ni en Parcialmente de Totalmente de acuerdo
desacuerdo desacuerdo acuerdo

Parcialmente en

¢ Crees que el uso de laimagen de artistas y figuras relevantes de la musica influyen positivamente
en la percepcion de la marca?



Anexo 4. Validacion de expertos

Formato de Validacién de expertos

Trabajo de investigacién: EL INCREMENTO DEL POSICIONAMIENTO DE
INSTRUMENTOS MUSICALES A TRAVES DEL MARKETING DIGITAL: EL CASODELA
EMPRESA MARIN IMPORT EN LIMA, 2023

Instrucciones al profesicnal que se solicita la revisién:

Por favor bajo la consideracién de su experiencia en el tema se le pide revisar el cuestionario
considerando la matriz de consistencia que también se anexa. Seguir los siguientes criterios:

Pertinencia: Esle grado de periinencia debe reflejar su posicién con relacidn a la
pertenencia del item dentro de |a cateqgoria te6rica donde fue colocado.

Colocar un ndmero del 1 al 5§ para cada item, donde 1 es discrepo totalmente ¥ 5 es
concuerdo totalmente,

Concordancla: Esle grado de concordancia debe reflejar su posicién con respecto a la
redaccion y nivel de comprensién de cada item presentado para las 5 categorias.

Colocar un nimero del 1 al 5 para cada tem, donde 1 es discrepo totalmente y 5 es
concuerdo totalmente.

Cbservaci6n: colocar la observacién concreta con relacién a lo solicitado previamente o
con relacién a algiin otro aspecto del item que considere relevante segin su opinién.

No | items {Pregunta) del Factor o Dimensién
A | Marketing Digilal

£Con qué frecuencia utilizas Internet para
1 | buscar productos o servicios relacionados = 5
con instrumentos musicales?

4 Qué tipo de contenido relacionado con
2 | instrumentos musicales prefieres encontrar ) 4
en las redes sociales de Marin Import?

( Consideras que el contenido compartido

Pertinencia | Concordancia | Obs,

4 | PO Marin Import en redes sociales es S 5
relevante y Gtil para ti como musico o
aficionado?
¢La empresa utiliza eficientemente

4 | plataformas de redes sociales para i} y

promocionar sus productos?

zLas publicaciones en redes sociales de la
5 | empresa son efeclivas para promocionar 5 5
sus productos?

£ El contenido visual (imagenes y videos) es
6 | alraclivo, en sus estrategias de marketing [ s
digital para promocionar produclos?




LLa empresa aprovecha adecuagamente
las técnicas de SEQ (Oplimizacian para
Motores de Blisqueda) y markeling de
conlenido an linea para aumentar la
visibilidad de sus productos?

LLaempresa utiliza 1a publicidad de page,
como Google Ads o Facebook Ads, para

promocionar adecuadaments sus productos
enlinea?

iPercibes que las publicaciones de las
redes sociales son interesanies?

10

iCrees qua la presencia de |a empresa en
multiples canales digitales es itil para
promocionar sus productos?

1

&Crees que 1as lécnicas de |a empresa,
para involucrar a 165 clientes {(soreos,
cOnCUrsos u otras actividades interactivas
en linga) son dliles para promacianar los
productos?

5

5

Fosicionamignto

Fertinencia

Concordancia

Obs.

£COma 1e enterasie de Marin Impaort por
primera vez?

q

Lf

iHas realizado alguna compra en la tienda
Marin Import después de ver sus
publicaciones en redes sociales o haber
interactrado con su contenido?

Sirespondiste "3 a la pregunta anlerior,
£gqué produclos adguirisle?

¢ Crees que Marin Impert iene una
propuesta de valor clara y diferenciada
respecto a otras tiendas da instrumentos
musicales?

£0ué aspectos de la p?opuesta de valor de
Marin Imperd te parecen mas atraclivas?
Respuesta mitiple.

:Has recomendado Musicales Marin Import
a otros mMasicos o personas interesadas en
instrumentos musicales?

En general, jevalias tu experiencia con
Marin Imped como "buena™?

,Crees que el contenido generado porla
empresa influye positivamente en tu
percepcion de la marca?

. Crees que la presencia de [a marca en
conciertos y festivales de musica fortalece
sU posicionamienta?

10

¢ Estarias muy dispuesto a comprar un
producto luego de interacluar con 1as
publicaciones de la empresa?




LEslarias muy dispuesio a racomendar las
11 | redes socialas de Marin Import con oiras 5 9
personas?

LCreas qusa la calldad de los instrumenlas
12 | musicales, fortalece al posicionamlanic de s
12 marca?

L Craes que el uso de [a imagen de arllslas
¥ figuras roigvantes de (a mislca influyen [~y I
positivamenie en la percepelon de fa
marca?

n

13

Valoracién general del cuestionarlo

Por favor, marque con una X la respuesta escogida de enire las opciones que se

preseman:
Si | NO
Elinstrumento contiens instrucciones claras y precisas para que los
encuestades puedan respondeno adecuadamenie X
El numero de preguntas del cuestionario es adecuado s
Las preguntas san seguras para el encuestado Y,

Evaluaclén general del cuestionario

Excelente | Bugna | Regular | Deficiente

Validez de contenido del cuestionaric w

Nombre y apellidos

del Experto Sofa Meycedes Cérdobo. Novoa,
Informacién Dhveckora de agencia de crownicoptones, conseoray
focupacidn, grado seniov y Laclideyen .

zcadémico y lugar de Mosker mF&Y:F\um; Estrodegita 4 Lidevazgo
trabajo): 5C Boghoue de &mvﬁmﬂoﬁ

E-mail soba@ sofio cvrdsba commiea. com

Teléfono o celular quo 5250

Fecha de validacién 24 ot {2023

| A
KQ\D{;: cbols

e

Firma




Eorrmato de Validacién de expertos

Trabajo de investigacidn: EL INCREMENTO DEL POSICIOMAMIENTO DE
INSTRUMENTOS MUSICALES A TRAVES DEL MARKETING DIGITAL: ELCASODELA
EMPRESA MARIN IMPORT EN LIMA, 2023

Instructiones al prafesional que s« sollcita 1a revisién:

Por favor bajo la consideracién de su experiencia en ¢l tema se le plde revisar el cuestionaric
considerando la matnz de conslstencia que temblén se anexa. Seguir los siguientes sriterios:

Pertinencia: Este grado de petfinencla debe reflejar su posicién con relacién a la
pertenencia del item deniro de la categoria tedrica dande fue colocado.

Colocar un nimero del 1 al 5 para cada ilem, donde 1 es discrepo totalmente y 5 es
concuerdo totalmente.

Concordancla: Este grado de concordancia debe reflejar su posicion con respecie a la
redaccion y nivel de comprensian de cada item presentado para las 5 categorfas.

Colecar un nimero del 1 al § para cada item, donds 1 es discrepo totalmente y 5 es
concuerdo totalmente,

Observacidn: colocar la observacion conereta ceon relacion a lo solicitade previamente ¢
con refacion a algun ofro aspecto del item que considere relevante segun su opinidn,

No | tems (Pregunta) del Factor o Dimensidn
A | Markeling Digital

£Con qué frecuencia ulilizas Inlernet para
1 | buscar productos o servicios relacionados
con instrumentes musicales?

Qe tipo de contenido refacionado con

2 | instrumentos musicales prefieres encontrar
en las redes sociales de Marin Imporl?

i Consideras que el contenido comparticde
por Marin Import en redes sociales es
rélévante y util para fi como musico o
aficionada?

¢L.a empresa wliliza eficientamente

4 | plataformas de redes soclales para
promacionar sus productos?

¢Las publicaciones en redes sociales de [a
5 | empresa son efeclivas para promocionar
$s praductos?

4El contenido visual {imdgenss ¥ videos) es
§ | atractivo, en sus esirategias de markedlng
digital para promocionar productos?

Pertinencia | Concardancia | Obs.

RGO & R Y
\QC’\\QU\\\M




£La empresa aprovecha adecuadamente
las téenicas de SEO (Optimlzacion para
Motores de Busqueda) ¥ marketing de
contenido en linea para aumentar la
visipitidad de sus productos?

Cn

[/\'l

iLa empresa utiliza la publicidad de pago,
como Google Ads o Facebook Ads, para
promocionar adecuadamentte sus producios
en linea?

iPercibes que las publicaciones de las
redes sociales son interesanies?

10

:Crees que la presencia de la emprésa an
multiples ¢anales digitales es Otil para
promocionar sus productos?

1

JCrees que las técnicas de la emprasa,
para involucrar a las clientes {sorteos,
concursos 4 otras actividades interactivas
e linea) son Utiles para promecionar los
proguctos?

| GG G

PR TN

Pasicionamients

Pertinencia

Concordancia

Qbs.

£ Camo te enterasie de Marin Impaet por
primera vez?

iHas realizado alguna compra en |a tienda
Marin Impart después de ver sus
pubilicaciones en redes sociales o haber
interactuado con su contenido?

Sirespondiste "S{" a Ia pregunta anteriaor,
£qué praductos adquiriste?

£Crees que Marin Import tiene una
propuesta de valor clara y diferencrada
respecto a otras tiendas de instrumentos
musicales?

2 Qué aspectos de la propuesta de valor de
Marin Imporl te parecen més atractivos?
Respuesta miliple.

iHas recomendado Musicales Marti import
a otros muUsicos o persanas interesadas en
instrurmendos musicales?

En general, jevalias tu experiencia con
Marin Import como “"buena”?

:Crees que el conlenida generada por ta
empresa influye positivamente en tu
percepeion de la marca?

G NG N G Y] G

LCrees que la presencia de lamarca en
cancierlos y festivales de musica fortalece
su posicicnamiento?

10

iEstarias muy displesto a comprar un
producto luego de interactuar con las
publicaciones de la empresa?

Gl o |Gl @ e G 1G] G

"pe




1

¢ Estarias muy dispuesto a recomendar las
redes sociales de Marin Impod con olras
persgnas?

12

{Crees qué la calidad da log instrumeriios
musicales, fortalace et posiclonamlanlo de
|la marca?

13

LCrees que €l uso de 13 imagen de artlslag
y figuras ralevantes de fa musica influyen
positivamenie en la percepelén de la

mara?

Valoracién general del cuestlonarie

Por {avor, marque con una X la respuesla escoglda de entre las cpclones que se

presentan:
S | NQ
£l instrumento conliena instrucciones ¢laras ¥ precisas para que las X
encuestados puedan responderlo adecuadamente
El nizmero de pregumas del cuestionario es adecuado pd
Las preguatas son Seguras para el encuestado )C

Evaluacién general del cuestionaric

Excelente | Buena | Regular | Deficiente

1 validez de contenido del cuestionario

X

Nombre y apellidos
e Coor Jrony g Qiroge

{ocupacion, grado

Informacion /%jcf/;/m ”/‘ Chgin /L]%é ; qEz/
académico y lugarde | 24 donama Bevrizy SAC.

trabajo):
| E-mail Epiamreny. 2704 95E@gmaid, con
Teléfono o celular g5 dsroadt

Fecha de vakidacion | 2.5 /04 /2023

A
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