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RESUMEN

La Asociacion La Cusana, ubicada en el distrito de Huancas, provincia de Chachapoyas,
region Amazonas se dedica a la elaboracién y comercializacion de productos a base de
arcilla; pero lamentablemente tiene poca o nula promocién de sus tejidos, debido a
factores extrinsecos como es la falta de accesibilidad al internet las 24 horas, no cuenta
con una plataforma de marketing, tampoco sus directivos conocen las herramientas del
marketing digital. En tal sentido la presente investigacion tiene la finalidad de
concientizar, instruir y disefiar un plan de marketing digital que les permitird mejorar su
comercializacion, incrementar sus ventas y sus ingresos economicos; con ese fin el
objetivo principal es: determinar la influencia del marketing digital en la comercializacién
alfarera de la Asociacién. La metodologia que se utilizd es de caracter explicativo y
correlacional combinado con la metodologia cualitativa, conformado por una poblacion
de 13 personas dentro de ellos distribuidos en tres grupos (socios, tiendas de artesania y
autoridades publicas de rubro de artesania), para medir la confiabilidad y validez del
instrumento se utilizo el estadistico alfa de Cronbach y para la recoleccidn de datos se
utilizé una encuesta de 24 items; los resultados encontrados demostraron que se debe dar
importancia al manejo de las herramientas del marketing digital, dentro de la asociacion.
Concluyendo con las recomendaciones: La pronta implementacion del plan de marketing
digital, la aplicacién de las estrategias de marketing digital, realizar la propuesta de crear
una pagina web, que permitirdn mejorar el reconocimiento y al mismo tiempo mejorar la

comercializacion en el mercado nacional e internacional.

Palabras Clave: Marketing digital, comercializacidn, alfareria, plan y redes sociales.
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ABSTRACT

The La Cusana Association, located in the Huancas district, Chachapoyas province,
Amazonas region, is dedicated to the elaboration and commercialization of clay-based
products; but unfortunately it has little or no promotion of its fabrics, due to extrinsic
factors such as the lack of accessibility to the internet 24 hours a day, it does not have a
marketing platform, nor do its managers know the tools of digital marketing. In this sense,
this research has the purpose of raising awareness, instructing and designing a digital
marketing plan that will allow them to improve their commercialization, increase their
sales and their economic income; To this end, the main objective is: to determine the
influence of digital marketing in the pottery marketing of the Association. The
methodology that was used is explanatory and correlational, combined with the
qualitative methodology, made up of a population of 13 people within them distributed
in three groups (partners, craft stores and public authorities of the craft industry), to
measure reliability and instrument validity, Cronbach's alpha statistic was used and a 24-
item survey was used for data collection; The results found showed that importance
should be given to the management of digital marketing tools within the association.
Concluding with the recommendations: The prompt implementation of the digital
marketing plan, the application of digital marketing strategies, make the proposal to create
a web page, which will improve recognition and at the same time improve marketing in

the national and international market.

Keywords: Digital marketing, commercialization, pottery, plan and social networks.
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l. INTRODUCCION

Este trabajo de investigacion tuvo como objetivo principal determinar la influencia del
marketing digital en la comercializacion alfarera de la Asociacion La Cusana Huancas.
Esta asociacion se encuentra ubicada en el Distrito de Huancas, Provincia de
Chachapoyas, Region de Amazonas, se dedica a la elaboracion y comercializacion de
productos a base de arcilla. La investigacion tuvo la finalidad de disefiar un plan de
marketing digital para mejorar la comercializacion de sus productos. La investigacion se
inicié con un diagndstico situacional de la asociacion con la finalidad de determinar como
se estéa desarrollando a nivel interno y externo, para ello se utilizo un cuestionario el cual
fue aplicado a los socios de la organizacion, para obtener esta informacién se aplico la
técnica del FODA identificando las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas,
seguidamente se construyd las matrices de evaluacion de factores externos e internos
(matrices EFE y EFI), las cuales permitieron concluir que la asociacion se encuentra en
una buena situacion, pero en cuanto a marketing digital se determind un gran nivel de
desconocimiento, asimismo, se logro identificar que el volumen de ventas realizadas no

son las esperadas, debiéndose principalmente a la carencia de un plan de marketing.

Del mismo modo se aplicd una encuesta en formato de escala de Likert, para levantar
informacion que nos permita hacer un diagnostico, a los representantes de las tiendas de
la ciudad de Chachapoyas que expenden productos de artesania, a los representantes de
las empresas dedicadas al turismo, de la ciudad de Chachapoyas e instituciones publicas
vinculadas al sector turismo, con la finalidad de determinar el nivel de uso de
herramientas digitales para la adquisicién de productos de alfareria, concluyendo que las
tiendas y agencias de turismo si utilizan en gran medida herramientas digitales para

promocionar sus productos y también para adquirir artesanias.

Después de identificar la necesidad existente de un plan de marketing digital en la
asociacion La Cusana Huancas con el objetivo de llegar con sus productos a un publico
mayor y teniendo conocimiento que en la actualidad la tendencia de las ventas y
promociones de los diversos productos y empresas es a través de las redes sociales con el
uso de herramientas digitales, se realiz6 un andlisis para disefiar un plan de marketing
digital que permita cumplir con los objetivos antes mencionados. Se establecio las
mejores estrategias de marketing utilizando herramientas digitales como las redes sociales

entre las cuales destacan Facebook, Instagram, WhatsApp Bussines, las cuales brindan la
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posibilidad desde hace ya hace mucho de promocionar y comercializar productos, dado
que existe un mayor acercamiento entre vendedor-consumidor y sobre todo es de un costo
muy bajo, facilitando la compra-ventay promocion de productos, pero esto ha conllevado
a que los consumidores cada vez sean mas detallistas al momento de adquirir un producto,
y se ha logrado notar con mayor énfasis desde el inicio de la pandemia del COVID-19,
ya que debido al cierre de mercados, compradores y vendedores buscaron otras

alternativas como el uso de las redes sociales.

Con la implementacion del plan de marketing digital propuesto en la presente
investigacion luego de un andlisis de la situacidn actual de la empresa (FODA) se espera
mejorar significativamente la comercializacion de la asociacion La Cusana aplicando
estrategias de marketing mix, ya que existe influencia positiva de un plan de marketing
digital en la comercializacion de productos de alfareria y artesania ya que esto generara
trafico orgéanico y pagado con lo cual se llegara a todo el pais lo que beneficiaria
considerablemente a los socios de la asociacion, dado que al mejorar la comercializacion
se incrementan las ventas y por ende los ingresos econdmicos, reflejandose claramente

en la mejora de calidad de vida los socios.

1.1.Antecedentes de la investigacion.
Rincon (2020), en su tesis para optar el titulo de Ingeniero Industrial:
“Propuesta de marketing digital para la empresa J.A.Importools S.A.S”, el
propdsito de este trabajo fue hacer recomendaciones de marketing digital en
J.A. IMPORTOOLS S.A.S., con el fin de estudiar generar medios digitales en
el mercado a través de sitios web y redes sociales demostrando sus beneficios
para grandes y pequefias empresas en diferentes aspectos. Los emprendedores
adoptan actualmente la tecnologia como su mejor aliado lo que genera mayor
competitividad y reconocimiento en el campo del hardware, asimismo permite
fortalecer la marca posicionandose en el mundo digital donde se realiz6 un
diagndstico para comprobar el estado actual de la empresa. Se aplicaron
herramientas que ayudaron a esta investigacion, como encuestas, matrices
pestel y Dofa matrix, donde se desarrollé una estrategia de empresa de esta
manera con el fin de lograr el desarrollo y posicionamiento de propuestas de

marketing mix y asi implementar la empresa de una mejor manera.

17



Rolla (2017), en su tesis: “El marketing digital en PYMES familiares el caso
de una PYME familiar del sector de panificados en la ciudad de corrientes
(2013 -2016)”, cuyo propoésito fue estudiar y estipular los beneficios del
marketing digital para las pymes familiares en la confeccion de ropa para el
hogar. Ademas, espero desarrollar una medida de rentabilidad para el uso del
marketing digital en las pequefias empresas; concluyeron que, en términos de
rentabilidad, se recomienda encarecidamente que las pymes adopten practicas
de marketing digital porque son mas rentables que marketing habitual. Por
otro lado, debido a la influencia de las redes sociales, puede obtener diferentes
usuarios. Finalmente, para lograr mayores beneficios en el desempefio de la

empresa, es inevitable desarrollar un plan de marketing digital.

Yoplac (2019) en su tesis “Propuesta del marketing digital para mejorar la
comercializacion de la asociacion Yachay Naupaen”, cuyo objetivo fue
proponer la implementacion del marketing digital como herramienta para
mejorar el marketing de la asociacion. EI método utilizado es de tipo
cuantitativo, de corte transversal no experimental y de propdsito descriptivo,
consiste en una poblacion como clientes y 26 socios, la muestra es de 97
clientes entre 18 y 41 afios, y méas. Para medir la confiabilidad y validez de la
herramienta se utilizan las estadisticas alfa de Cronbach y se utilizan 22
encuestas de proyectos para la recoleccidn de datos; los resultados indican que
se debe enfatizar la gestion de las herramientas internas de marketing digital
de la asociacion. Finalmente, se hacen sugerencias: Aplicar estrategias de
marketing digital y hacer sugerencias para la creacion de paginas web, que
aumentaran la conciencia y mejoraran el marketing en los mercados

nacionales e internacionales.

Idrogo, (2018) en su tesis “Marketing digital para la comercializacion de
bordados a mano de las artesanas del distrito de Monsefi — Chiclayo” cuyo
objetivo general fue el asesoramiento a los artesanos de Monsefi en el
comercio del bordado a mano basado en la estrategia de marketing digital.
Finalmente, se llegd a la conclusién de que el esquema disefiado en este
trabajo fue propuesto por Paul Fleming basado en la teoria de las 4 efes, lo

que aumentd el reconocimiento de la empresa, por lo que se recomienda
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utilizar medios digitales, ya que el 91% de los entrevistados Dijo que la
empresa no utilizo estas estrategias de marketing y por lo tanto, a través de

Internet, comprendera sus diversos productos para optimizar el marketing.

1.2.Formulacion del problema.
¢Como influenciard el Marketing Digital en la Comercializacion Alfarera de

la Asociacion La Cusana Huancas-Chachapoyas 20207

1.3.Justificacion e importancia de la investigacion.

La ldgica de este estudio se basa en la propuesta de marketing digital de la
Asociacion La Cusana Huancas para mejorar la comercializacion de sus
productos. Para ello, como resultado de la realizacidn de un analisis interno y
externo de la Asociacion de Artesanos, se encontré que la asociacién es una
empresa desconocida en el mercado nacional, y la comercializacion del
producto se enmarca en la misma definicion y adn no se conoce. Esto
incentivd el desarrollo de estrategias adecuadas para mejorar el marketing
ceramico a traves del marketing digital.

Este estudio se podra aplicar a los gobiernos locales de Chachapoyas y
Amazonia, abordando los desafios del marketing digital o tradicional que
afectan a la mayoria de las asociaciones locales y regionales y alentando a los
artesanos locales a utilizar los productos del club. También estamos
trabajando para identificar las comunicaciones disponibles para los
consumidores. Ademas, la encuesta muestra que la mayoria de las
asociaciones, corporaciones y pequefias empresas no tienen un espacio de
marketing digital para vender sus productos. Por eso nos esforzamos por
apoyar el desarrollo de nuestro pais. Esta relacionado con otros proyectos
similares. Porque ofrece buenas ofertas y tiene muchas posibilidades de éxito.

1.4.0Objeticos de la investigacion.
1.4.1. Objetivo general.

Determinar la influencia del marketing digital en la comercializacion

alfarera de la Asociacién La Cusana Huancas-Chachapoyas 2020.
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1.4.2. Objetivos especificos.

Analizar la situacion, el conocimiento y manejo del Marketing Digital
en la Asociacion La Cusana Huancas.

Describir la influencia del uso del marketing digital en la

comercializacién en la Asociacion Alfarera La Cusana —Huancas.

Analizar la situacion general de la Asociacion Alfarera La Cusana —
Huancas utilizando las matrices EFE y EFI.

Disefar un plan de Marketing Digital para un mejor posicionamiento
de la Asociacion La Cusana Huancas.
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MATERIALES Y METODOS

2.1. Métodos.

2.1.1.

Tipo de investigacion.

La presente investigacion sera una investigacion explicativa
correlacional. La utilidad y el proposito principal es comprender
cémo se comporta un concepto o variable en el contexto de la
comprension de otro concepto o variable.

Como nos indican Herndndez, Fernandez, & Baptista (2014), una
investigacion explicativa “buscan explicaciones acerca de la
naturaleza de ciertas variables. Van maés alla de la descripcion de
conceptos o fendbmenos o del establecimiento de relaciones entre
conceptos; estan dirigidos a responder a las causas de los eventos
fisicos o sociales” (p,90), u una investigacion correlacional “es un tipo
de estudio, tiene como finalidad conocer la relacion o grado de
asociacion que exista entre dos o mas conceptos, categorias o

variables en un contexto en particular” (p. 93).

2.1.2. Disefio de investigacion.
El disefio de investigacion utilizado es no experimental, es decir, las
variables de investigacion no seran manipuladas, esta investigacion
nos permitira obtener respuestas a las preguntas. (Hernandez,

Fernandez y Baptista, 2014).

X
M R
Y
Donde:
M: muestra

R: Relacidn entre dos variables Xy Y
X: Marketing digital

Y: Comercializacion
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2.2. Poblacion y Muestra.
2.2.1. Poblacién - Muestral

Constituida por una poblacion- muestral compuesta por 11 personas
que son socios de la Asociacién alfarera de La Cusana- Huancas, ya
que se tomo en consideracion que es el 100% de la poblacion de los

socios de Cusana- Huancas.

2.2.2. Muestreo.

El muestreo fue un estudio censal y se utilizo los criterios de inclusion
(caracteristicas de cargos que componen la poblacion de estudio) y de
exclusion (caracteristicas que estan sujetas a la calidad de los datos o
interpretacion de los resultados), el objetivo de esta investigacion es
estudiar la relacion existente entre el marketing digital con la
comercializacion de los 11 socios de la Asociacion alfarera de La
Cusana- Huanca.

El uso de una muestra representativa tiene la desventaja de no poder

cuantificarse debido a la naturaleza subjetiva de la "representacion”.

2.3. Hipdtesis.
El Marketing Digital influye significativamente en la comercializacion de la

Asociacion alfarera de La Cusana- Huancas.

2.4. Técnicas.
La técnica que se utilizé fue la encuesta, que fue realizada con la finalidad de
obtener datos por medio de dos cuestionarios.

2.5. Instrumentos utilizados.

Para la obtencion de los datos se utiliz6 como instrumento 2 cuestionarios, la
primera para conocer la situacion actual del uso del marketing digital de la
Asociacion la Cusana -Huancas Yy la segunda con la finalidad de conocer el
uso de medios digitales con fines de adquirir productos por este medio, los

cuales constan de un total de 24 preguntas. Para los cuales se utilizé la escala
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de medicion de Likert para medir el grado de acuerdo de los encuestados
desde 1 para un total descuerdo, hasta un 5 de totalmente de acuerdo.

2.6. Analisis de Datos.

Se utilizo el software estadistico SPSS version 22 para procesar los datos que
se obtuvieron en las encuestas y obtenerlo de manera grafica y mas
entendible; ademas también se utilizd para calcular la confiabilidad del

instrumento.

Para la contratacion de la hipdtesis se utilizd la prueba exacta de Fisher por
tener una poblacién muestral, ya que gracias a este estadistico podremos
analizar si existe relacion la asociacion o influencia entre las variables
(marketing digital y la comercializacién de la Asociacién alfarera de La
Cusana- Huancas.) y para evaluar el grado de relacién se utilizo el coeficiente

de correlacion de Spearman entre las variables.

2.7. Validez y confiabilidad.

Los instrumentos utilizados en este estudio fueron validados por especialistas
en el contenido del tema del presente estudio. La confiabilidad se determino
mediante el coeficiente de alfa de Cronbach, el cual nos indica que mientras
el valor de alfa se encuentre méas cerca de 1, mayor sera la confiabilidad, en
esta investigacion se obtuvo un alfa de Cronbach igual a 0.988, indicando que

la confiabilidad del instrumento es muy buena.

Tabla 1

Estadistica de fiabilidad Cuestionario A

Alfa de Alfa de Cronbach basada en N° de

Cronbach elementos estandarizados | elementos

0,988 0,988 10

Nota, Adaptado programa Spss
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Tabla 2

Estadistica de fiabilidad Cuestionario B

Alfa de Alfa de Cronbach basada en N° de
Cronbach elementos estandarizados | elementos
0,988 0,988 14

Nota, Adaptado programa Spss
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RESULTADOS.

3.1. Resultados de las encuestas aplicadas.

3.1.1.Resultados de la encuesta aplicada para medir el conocimiento y

manejo del Marketing Digital en la la Asociacion La Cusana Huancas.

Los resultados del instrumento aplicado se muestran a continuacion:

Los resultados obtenidos de la aplicacion del instrumento muestran que se
ha logrado los objetivos de la investigacion. El objetivo especifico 1:
Analizar la situacion, el conocimiento y manejo del Marketing Digital en la
Asociacion La Cusana Huancas. Se logrd y los resultados se observan en las

figuras siguientes:

Pregunta 01. ;Tiene conocimiento de que actualmente se hace uso de
herramientas digitales (Facebook, WhatsApp, pagina web, etc.) para

comercializar productos?

Figura 1.

Utilizan herramientas digitales para comercializar sus productos.

Respuestas

En la figura 1 se puede visualizar que el 82% de los socios encuestados de

la Asociacion La Cusana, se mostraron indiferentes ante la pregunta referida
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al uso de herramientas digitales como las redes sociales para promocionar y
comercializar sus productos, asimismo, el 18% afirmaron estar en

desacuerdo, en sefial de que no se estan utilizando herramientas digitales.

Pregunta 02. ;Considera que las herramientas digitales son un medio

importante para promocionar sus productos?

Figura 2.
Considera que las herramientas digitales son un medio importante para

promocionar sus productos.

En dasacuerdo nciferants

Resultados

En la figura 2 se muestra que el 73% de los encuestados afirman estar
indiferentes ante la pregunta referida a la importancia de las herramientas
digitales para promocionar sus productos, mientras tanto el 27% se muestra
en desacuerdo, en sefial de que no es un medio importante para promocionar

sus productos, esto se debe principalmente al desconocimiento.
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Pregunta 03. ;Esta de acuerdo con la idea de que con el uso de herramientas

digitales se llega a un mayor nimero de clientes?

Figura 3.

Con herramientas digitales se llega a un mayor numero de clientes.

Total desacuer En desacuerdo indiferents

[=1
[=]

Resultados

En la figura anterior se observa que el 55% de los encuestados se mostraron
indiferentes frente la interrogante sobre el uso de herramientas digitales y
llegar a un mayor ndmero de clientes ventas, el 27% y 18% de los
encuestados mencionaron estar en desacuerdo en sefial de disconformidad
frente a la interrogante, es decir, ellos consideran que con el uso de

herramientas digitales no se llega a un nimero mayor de clientes.

Pregunta 04. ;Esta de acuerdo con la idea de que usando herramientas

digitales se puede cerrar mas rapido una venta?
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1

Figura 4.

Usando herramientas digitales se puede cerrar mas rapido una venta.

25
En desacuardo ndifarents De acuerdo
Respuestas

En la figura anterior se puede apreciar que el 55% de los encuestados
muestran indiferencia frente a la pregunta relacionada con el uso de
herramientas digitales y el tiempo de cierre de una venta, el 26% de los

encuestados estan en desacuerdo.

Pregunta 05. ;Esta de acuerdo con la idea de que mediante el uso de

herramientas digitales se incrementa las ventas?
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Figuras.

Con el uso de herramientas digitales se incrementaran las ventas.

En desacuerdo ncfiferanis

Respuestas

En la figura 5 se puede observar que el 55% de los encuestados estan en
desacuerdo con la idea de que con el uso de herramientas digitales se
incrementaran las ventas, mientras que un 45% prefirié no opinar mostrando

indiferencia.

Pregunta 06. ¢Considera usted que el pago digital o electrénico es mucho

mas seguro que el fisico?
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Figura e.

El pago digital o electronico es mucho més seguro que el fisico.

En desacuerda indiferente
Respusstas

En la figura 6 se observa que el 55% de los encuestados se mostraron
indiferentes frente a la pregunta de que el pago digital es mas seguro,
mientras que el 45% prefirio se encuentra indiferente frente a la pregunta
planteada.

Pregunta 07. ;Considera que realizar publicidad usando herramientas

digitales tiene un bajo costo?
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Figura 7.

Realizar publicidad usando herramientas digitales tiene un bajo costo.

En desacuerdo indiferents
Respuestas

En la siguiente figura se aprecia que el 73% de los encuestados afirmaron
estar en desacuerdo con la idea de que realizar publicidad mediante las
herramientas digitales tienen un bajo costo, mientras que el 27% se

mostraron indiferentes.

Pregunta 08. Usted ¢Tiene conocimiento sobre el uso de herramientas
digitales para promocionar sus productos en la asociacion a la que usted

pertenece?

31




Porcentaje (%)

Figura s.
Se usa herramientas digitales para promocionar sus productos en la

asociacion a la que pertenece.

En desacuerdo indiferente

Respuestas

En la figura 8 se observa que el 64% de los encuestados mostraron
indiferencia frente a la interrogante planteada, mientras que el 36%
afirmaron estar en desacuerdo en sefial de desconocimiento sobre el uso de

herramientas digitales en su asociacion.

Pregunta 09. ;Considera una buena alternativa el uso de herramientas para

vender sus productos en la asociaciéon La Cusana — Huancas?
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Figura o.
Considera una buena alternativa el uso de herramientas para vender los

productos de su asociacion.

En desacusardo ndiferants De acuardo
Respuestas

En la figura anterior se aprecia que el 73% de los encuestados se mostraron
indiferentes frente a la pregunta planteada, el 18% se mostr6 de acuerdo con
laidea de que el uso de herramientas digitales son una buena alternativa para
vender los productos de su asociacion, mientras que el 9% se mostrd en

desacuerdo.

Pregunta 10.
¢Estaria de acuerdo con la implementacion de herramientas digitales en la

asociacion la Cusana, para comercializar sus productos?
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Figura 1o0.
Estaria de acuerdo con la implementacion de herramientas digitales en la

asociacion la Cusana, para comercializar sus productos.

indferents De acyerdo

Respusstas

Con respecto a la figura 10, el 73% de los socios de La Cusana encuestados
muestran indiferencia ante la pregunta plateada, mientras que el 27%
afirman estar de acuerdo con la implementacion de herramientas digitales

para comercializar sus productos.

3.1.2.Conclusion de la encuesta aplicada para medir el conocimiento y

manejo del Marketing Digital en la Asociacion La Cusana Huancas.

Luego de un cuidadoso procesamiento y analisis de la informacion recibida
de los encuestados, se concluyé que el comercializador tenia poco
conocimiento sobre herramientas digitales para publicidad. Sin embargo, la
mayoria estd lista para implementar un plan de marketing digital que

ayudara a mejorar la comercializacién alfarera de la asociacion.
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3.1.3.Resultados de la encuesta aplicada para medir la influencia del uso del

marketing digital en la comercializacion en la Asociacion Alfarera La
Cusana —Huancas

El objetivo especifico 2: Describir la influencia del uso del marketing digital
en la comercializacion en la Asociacion Alfarera La Cusana —Huancas, se

logro y los resultados se observar en las siguientes figuras:

Pregunta 01. ;Usted utiliza las herramientas digitales tales como:

Facebook, Twitter, Instagram, WhatsApp, YouTube, etc.?

Figura 11.
¢Usted utiliza las herramientas digitales tales como: Facebook, Twitter,

Instagram, WhatsApp, YouTube, etc.?

D acuerdo Totalments de acuerdo

Respuestas

La figura 11 nos muestra que el 54% de los encuestados estan de acuerdo
en que si utilizan las herramientas digitales tales como: Facebook, Twitter,
Instagram, WhatsApp, YouTube, etc., mientras que el 46% de los
encuestados estan totalmente de acuerdo en si que utilizan las herramientas

digitales antes mencionadas.
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Pregunta 02. ¢Usted utiliza Facebook, Twitter, Instagram, WhatsApp,
YouTube, etc.? ¢Para conocer o adquirir algin producto?

Figura 12.
¢ Usted utiliza Facebook, Twitter, Instagram, WhatsApp, YouTube, etc.?

para conocer o adquirir algun producto?

indiferente De acwerdo Totalmente de acuerdo

Respuestas

La figura 12 nos muestra que el 54% de los encuestados se mostraron
indiferentes con respecto a la pregunta; es decir, prefirieron no opinar, el
38% de los encuestados estan totalmente de acuerdo; es decir, si utilizan las
herramientas digitales mencionadas con la finalidad de conocer o adquirir
un producto, por otro lado el 8% de los encuestados estan de acuerdo con

que si utilizan las herramientas digitales mencionadas.

Pregunta 03. ;A usted le gustaria que la asociacion La Cusana utilice las
herramientas digitales para ofrecer sus productos de alfareria?
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Figura 13.
Apreciacion sobre el uso de herramientas digitales en la Asociacion La

Cusana para ofrecer productos de alfareria.

De acuerdo Totalmente de acusrdo

Respuestas

La figura 13 nos muestra que el 54% de los encuestados estan de acuerdo
en que si les gustaria que la asociacion La Cusana utilice herramientas
digitales para ofrecer sus productos de alfareria, el 48% de los encuestados
estan totalmente de acuerdo con que la asociacion La Cusana utilice
herramientas digitales para ofrecer sus productos de alfareria, dado que les

facilitaria realizar una compra.

Pregunta 04. ;Usted considera que si la asociacién La Cusana, ofreceria

sus productos de artesania tendria mas clientes?
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Figura 14.
¢ Considera que si la asociacion La Cusana ofreceria sus productos de

artesania tendria mas clientes?

De acuerdo Totalimente de acusrdo
Respuestas

La figura 14 nos muestra que el 85% de los encuestados estan de acuerdo
en que si la asociacion La Cusana ofreceria sus productos de artesania
tendria mas clientes, asimismo el 48% de los encuestados estan totalmente

de acuerdo con respecto a la pregunta planteada.

Pregunta 05. ;Usted considera que si la asociacion La Cusana, ofreceria
sus productos de artesania, le permitiria a usted tener mayor nimero de

ventas de los productos de la asociacién Cusana?
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Figura 1s.
¢ Usted considera que si la asociacion La Cusana, ofreceria sus productos
de artesania, le permitiria a usted tener mayor nimero de ventas de los

productos de la asociacién Cusana?

E' e
|
=
Total desacuerdo ndiferente De acuerdo
Respusastas

La figura 15 nos muestra que el 62% de los encuestados estan de acuerdo
en que si la asociacion La Cusana, ofreceria sus productos de artesania
mediante herramientas digitales, les permitiria tener mayor nimero de
ventas, el 31% de los encuestados se mostraron indiferentes con respecto a
la pregunta realizada, mientras que 8% de los encuestados estan en total
descuerdo en que si les beneficiaria la mayor publicidad de la Asociacion

La Cusana.

Pregunta 06. ;Considera Usted necesario que la asociacién La Cusana

ofrezca sus productos a través de catalogos interactivos?
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Figura 16.
¢ Considera Usted necesario que la asociacion La Cusana ofrezca sus

productos a traves de catalogos interactivos?

0
u .
indiferenta De acuerdo Totaimente de acuerdo
Respusstas

La figura 16 nos muestra que el 62% de los encuestados estan de acuerdo
en que la asociacion La Cusana ofrezca sus productos a través de catalogos
interactivos, el 23% de los encuestados estan totalmente de acuerdo,
finalmente el 15% de los encuestados se mostraron indiferentes.

Pregunta 07. ¢;Usted ha escuchado de la existencia de alguna pagina

Facebook o pagina web perteneciente a la asociaciéon La Cusana — Huancas?
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Figura 17.
¢Usted ha escuchado de la existencia de alguna pagina Facebook o

pagina web perteneciente a la asociacion La Cusana — Huancas?

]

] =

otal desacuerdo En desacuerdo ndferente

Respuestas

La figura 17 nos muestra que al 62% de los encuestados les es indiferente la
existencia de una pégina Facebook o pagina web perteneciente a la
asociacion La Cusana — Huancas, el 23% de los encuestados estan en total
descuerdo es decir desconocen completamente, de igual manera el 15% de
los encuestados estan en desacuerdo en sefial de que no conocen o han
escuchado de la existencia de alguna pagina virtual perteneciente a la

asociacion.

Pregunta 08. ;Considera necesario que, en los catalogos interactivos con
los productos de alfareria se presenten los productos con sus respectivos

descuentos de precios?
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Figura 1s.
¢ Considera necesario que en los catélogos interactivos con los productos
de alfareria se presenten los productos con sus respectivos descuentos de

precios?

Tolal desacuerdo De acusrdo Totaimente de acuerdo

Respuestas

La figura 18 nos muestra que 77% de los encuestados estan de acuerdo con
la pagina para ofrecer productos, 15% de los encuestados estan en
totalmente de acuerdo con que se cree una pagina para ofrecer productos La
Cusana, mientras que el 8% de los encuestados estan en total descuerdo de

que parece llamativa la pagina para ofrecer productos.

Pregunta 09. ;A usted le gustaria que en los catdlogos interactivos se
presenten los modelos de productos de alfareria?
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Figura 19.
¢A usted le gustaria que en los catalogos interactivos se presenten los

modelos de productos de alfareria?

Dea acuerdo Totalmente de acuardo
Respusstas

La figura 19 nos muestra que el 62% de los encuestados estan de acuerdo
con la propuesta de disefio de la pagina en la cual se muestren los productos
de manera detallada, asimismo el 38% de los encuestados estan totalmente

de acuerdo con el disefio de la pagina.

Pregunta 10. /A usted le gustaria que en los catalogos interactivos de

productos de alfareria se presenten los productos con promociones?
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Figura 20.
¢A usted le gustaria que en los catélogos interactivos de productos de

alfareria se presenten los productos con promociones?

. En
indiferents De acuerdo Totaimente de acuerdo
Respuestas

La figura 20 nos muestra que el 62% de los encuestados estan de acuerdo
en que se cologuen promociones en los catalogos de la Asociacion La
Cusana, el 31% esta totalmente de acuerdo con la propuesta planteada para
los catalogos interactivos, por Gltimo, el 8% de los encuestados se mostraron

indiferentes con respecto a la pregunta.

Pregunta 11. /A usted le gustaria que en los catalogos interactivos de

productos de alfareria estén los lugares de venta?
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Figura 21.
¢A usted le gustaria que en los catalogos interactivos de productos de

alfareria estén los lugares de venta?

{«-x[
De acusrdo Totamente da acuerdo
Respuestas

La figura 21 nos muestra que el 54% de los encuestados estan de acuerdo
en que se debe precisar la informacion detallada con respecto a los puntos
de venta de la asociacion, el 38% de los encuestados estan totalmente de
acuerdo con la propuesta, mientras que el 8% de los encuestados se

mostraron indiferentes.

Pregunta 12. ;Usted cree que navegar en internet le ayuda a decidir a

comprar un producto de alfareria?
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Figura 22.

Navegar por internet ayuda a mejorar la toma de deciciones.

Total desacuerdo De acuerdo Totaimente de acuerdo

Respuestas

La figura 22 nos muestra que el 77% de los encuestados estan de acuerdo
con que navegar en internet le ayuda a decidir a comprar un producto de
alfareria, el 15% de los encuestados estan totalmente con la pregunta
planteada, mientras que el 8% se mostraron indiferentes con respecto a la

pregunta.

Pregunta 13. ;Usted considera que realizar compras de un producto de
alfareria mediante herramientas digitales es mejor que realizarlo de manera

presencial?

46



Paorcentaje (%)

Lo

Figura 23.
¢Usted considera que realizar compras de un producto de alfareria
mediante herramientas digitales es mejor que realizarlo de manera

presencial?

D& aciuardn Totalmesntes de acuerdo

Respuestas

La figura 23 nos muestra que el 62% de los encuestados estan de acuerdo
con respecto a que realizar compras de un producto de alfareria mediante
herramientas digitales es mejor que realizarlo de manera presencial y el 38%
de los encuestados estan totalmente de acuerdo que realizar compras de un
producto de alfareria mediante herramientas digitales es mejor que

realizarlo de manera presencial.

Pregunta 14. Si existiera una plataforma digital sencilla, completa y segura
para realizar compras, perteneciente a la Asociaciéon La Cusana — Huancas.

¢Optaria por ese medio para adquirir sus productos de alfareria?
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Figura 24.
Si existiera una plataforma digital sencilla, completa y segura para
realizar compras, perteneciente a la Asociacion La Cusana — Huancas.

¢Optaria por ese medio para adquirir sus productos de alfareria?

D& acuerds Totalmenta de acuerdo

Respuestas

La figura 24 nos muestra que el 62% de los encuestados estan de acuerdo
con que si existiera una pagina virtual que facilite la compra de productos
de alfareria de la Asociacion La Cusana ellos si estarian dispuestos a
adquirir sus productos de por este medio y el 38% de los encuestados estan
totalmente de acuerdo con la idea de adquirir productos de alfareria por el

medio mencionado.

3.1.4.Conclusion de la encuesta aplicada para medir la influencia del uso del

marketing digital en la comercializacion en la Asociacion Alfarera La

Cusana —Huancas

La mayoria de los encuestados usa herramientas digitales como las redes
sociales para comprar una variedad de productos, y la Asociacién La Cusana

Huancas, que usa herramientas digitales para vender productos, compra mas
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a los clientes. Por tanto, se puede apreciar que la comercializacion de
productos cerdmicos ha mejorado mucho con la implementacion del plan de
marketing digital. Se ha llegado a un alto porcentaje de la audiencia deseada
a traveés de diversas fuentes de comunicacion como catalogos interactivos y

redes sociales.

3.2. Andlisis de la situacion actual y el manejo de marketing digital en la

asociacién La Cusana Huancas
3.2.1. Analisis de la situacion actual de la asociacion

La Asociacion de Cerdmica y Artesania La Cusana de Huacas es una
organizacion especializada en la produccion y comercializacion de
alfareria y artesanias en la regibn Amazonas. Actualmente participan
activamente muchos participantes con muchos afios de experiencia en el

campo de la cerdmica y la artesania.

La asociacion estd formada por mujeres y comerciantes locales que
transmiten sus conocimientos técnicos de la alfareria de generacion en
generacion y plasman su identidad cultural en sus majestuosas obras. Es
reconocido como el mejor producto en este campo al brindar productos de
alta calidad prestando atencién a los detalles con el proceso de fabricacion

preciso requerido para el desarrollo.

Los productos cerdmicos estan hechos de ocre afiadiendo piedra triturada
especial y agua. La masa se forma y se moldea a mano, y lo que hace que
el producto sea especial es que se decora con simples grietas y hendiduras
carmesi y se hornea en un horno especial abierto llamado Cusana.

Derivandose de ahi el nombre de la asociacion.

La asociacién elabora una amplia gama de productos ceramicos, entre los
que destacan productos como jarrones, urnas para asar frijoles, urnas,
jarrones, jarras para regar y la tradicional Chicha de Jora, producto
decorativo. Sin embargo, la asociacién no logré sus ventas proyectadas,
principalmente debido a la falta de programas que brinden marketing y

estrategias de marketing. En otras palabras, las asociaciones se encuentran

49



en mercados cada vez mas competitivos donde los consumidores exigen

maés, ganan mas y la era digital ha revolucionado el mercado.

Los residentes de hoy tienen facil acceso a las redes sociales para que
puedan comunicarse instantaneamente y mantenerse al dia sobre noticias
y tendencias. En los Ultimos afios, las redes sociales han sido una excelente
forma de comprar y vender productos a traves de estas redes y de facilitar
las decisiones de compra de los consumidores, una tendencia que se ha

vuelto clara con el advenimiento de la pandemia Covid-19.

Las herramientas digitales son una gran oportunidad para ofrecer una
propuesta de valor de producto a una amplia audiencia, pero aprovechar

las herramientas digitales existentes requiere un plan de marketing digital.

Conocer el estado actual de su negocio es importante para implementar su
plan de marketing., para ello segun (Hoyos, 2013), esto se logra mediante
el andlisis de factores internos y externos. Es decir, cGmo surge por dentro
y cémo evoluciona por fuera. Esto requiere el uso de herramientas que
faciliten este analisis, incluido estudios de caso de fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, cominmente conocidos como
andlisis FODA, que se utilizan ampliamente en varias investigaciones en

todas las organizaciones.

Lambin, Gallucci, & Sicurello (2009), dicen que este analisis proporciona
el plan de marketing adecuado y la orientacién para generar informacion
valiosa para determinar las estrategias de marketing necesarias para

mejorar drasticamente el marketing de su empresa.

Utilizamos la primera informacion obtenida de una encuesta a los socios y
prospectos de Chachapoyas para identificar las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la asociacion. Un andlisis detallado de la

informacion obtenida tomo las siguientes decisiones:
Fortalezas.

» Alfareros con una amplia experiencia en el desarrollo de esta

actividad
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Productos de calidad

Existencia de un lugar turistico (Mirador de Huancas)
Disponibilidad y bajo costo de la materia prima
Disponibilidad de mano de obra

Productos que muestran la identidad cultural del distrito

YV V. V V V V

Know how de la asociacién
Oportunidades.

» Existencia de gran numero de tiendas comercializadoras de
artesania en la ciudad de Chachapoyas.

» Gran apoyo de entidades publicas y privadas para fomentar la
compra de artesania.

» Tendencia hacia la conservacién de identidad cultural.

A\

Incremento del turismo en la provincia Chachapoyas.

» Incremento de las visitas turisticas al “Mirador de Huancas.”

Debilidades.

» Carencia de un plan de marketing.

A\

La asociacién no tiene presencia en la red.

» Desconocimiento de los socios con respecto a herramientas
digitales.

» Falta de asesoria técnica en ventas.

Amenazas.

» Existencia de productos sustitutos.

» Alta competencia en la produccion y comercializacién de
artesania.

» Daiio y pérdida de la materia prima debido a los cambios
climaticos.

» Crisis econdmica debido a pandemias como el COVID-19.

Una vez que haya identificado las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas de la Asociacion La Cusana Huancas, puede crear una matriz
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EFE y EFI para evaluar con mayor precision los factores externos e

internos.

Segun D'Alessio (2008), las matrices de factores externos e internos rindan
la capacidad de agregar y evaluar informacion sobre el entorno externo
(oportunidades y amenazas) y el entorno interno (fortalezas y debilidades)
y determinar los resultados. Después de cuantificar los resultados,
considere los factores y su magnitud, el peso ponderado maximo que una
organizacion puede obtener sera de 4.0, y el peso promedio sera de 2.5, y

el peso ponderado minimo seré de 1.0.
Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Para entender correctamente los resultados de la matriz EFE se debe tener

en cuenta lo siguiente:

Tabla s.

Criterios a tener en cuenta para la evaluacion de factores externos.

Peso ponderado
Significado
obtenido
Las estrategias utilizadas por la organizacién no
1 estan respondiendo de la mejor manera ante los
factores externos.
Indica que las estrategias de la organizacion
25 responden de manera regular a las oportunidades
y amenazas.
La organizacion responde a las oportunidades y
) amenazas de manera excelente.

Nota, Adaptado de D'Alessio, 2008
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Tabla 4.

Matriz EFE
Factores determinantes de éxito Peso |Valor|Ponderacion
Oportunidades
1. Existencia de gran numero de tiendas
comercializadoras de artesania en la ciudad de 0.12 3 0.36
Chachapoyas
2. Gran apoyo de entidades publlc?s y privadas 0.14 4 0.56
para fomentar la compra de artesania
3. Tendencia hacia la conservacion de identidad 0.12 3 0.36
cultural
4. Incremento del turismo en la provincia de 0.11 4 0.44
Chachapoyas
5. Incremento de las visitas turisticas al
“Mirador de Huancas” 0.11 2 0.22
Total 0.60 1.94
Amenazas

1. Alta .cornpe.t?nma enla pr'oduccmn y 0.12 ) 0.24
comercializacion de artesania
2. Dafio y pérdida de la materia prima debido a

g . 0.1 2 0.2
los cambios climaticos
3. Crisis econémica debido a pandemias como 01 3 0.3
el COVID-19 ' '
4. Existencia de productos sustitutos 0.08 2 0.16
Total 0.40 0.90

TOTAL 1 2.84

En la tabla anterior se observa la matriz de evaluacién de factores externos,

en la cual se ha obtenido un peso ponderado de 2.84 indicando que la

organizacion tiene una respuesta regular al medio externo, aprovechando

las oportunidades y minimizando las amenazas.

Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

Para el correcto entendimiento de los resultados de la matriz EFI se debe

tener en cuenta lo siguiente:
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Tabla s.

Criterios a tener en cuenta para la evaluacion de factores internos.

Peso ponderado obtenido Significado

1 La organizacion es débil internamente

< 2.5: Indica que la organizacion es débil

internamente

2.5 _ o
> 2.5 Indica que la organizacion es
fuerte internamente

A La organizacion definitivamente es mas

fuerte internamente

Nota, Adaptado de D'Alessio, 2008

Tablas.
Matriz EFI
Factores determinantes de éxito Peso | Valor | Ponderacion
Fortalezas
1. Alfareros con una amplia experiencia en el
o 0.16 4 0.64
desarrollo de esta actividad
2. Productos de calidad 0.12 4 0.48
3. Disponibilidad y bajo costo de la materia prima | 0.12 4 0.48
4. Productos que muestran la identidad cultural
o 0.15 3 0.45
del distrito
5. Frecuente innovacion en los productos y sus
_ 0.09 3 0.27
disefios
Total 0.64 2.32
Debilidades
1. Carencia de un plan de marketing 0.1 1 0.1
2. La asociacion no tiene presencia en la red 0.1 1 0.1
3. Desconocimiento de los socios con respecto a
_ o 0.08 2 0.16
herramientas digitales
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4. Falta de asesoria técnica en ventas 0.08 2 0.16

Total 0.36 0.52

TOTAL 1 2.84

3.2.2.

Un puntaje de 2.84 en la Matriz de puntaje de factores internos indica que
la organizacion aun es fuerte, con fortalezas sobre debilidades. Sin

embargo, las debilidades se pueden mitigar utilizando fortalezas como:
Manejo de marketing digital en la asociacién La Cusana Huancas

Hoy, la revolucién digital esta creciendo rapidamente, lo que lleva al uso
de Facebook, la red social méas exitosa del mundo. Esta herramienta se
adapta a las diversas necesidades actuales y permite que vendedores y
compradores converjan independientemente de la distancia geogréfica, lo
que la convierte en una herramienta invaluable para el éxito de las grandes
empresas. También hay muchas herramientas digitales que facilitan la
compra y venta de productos. (ANETCOM, 2013)

Los productores y grupos agricolas de nuestra zona no deben ignorar estas
nuevas tendencias, como es el caso de la industria de la cerdmica La
Cusana Huacas, debe figurar en las herramientas de marketing digital de
productos clave debido a las diferentes caracteristicas de sus productos de
mercado. Esto es cierto no solo a nivel regional, sino también a nivel
nacional e internacional. Sin embargo, seguin una encuesta a los miembros
activos del club, varios dispositivos digitales no tienen. El 18% de los
encuestados afirmaron que la asociacion no utiliza herramientas digitales
para comercializar sus productos, mientras que el 82% decidieron no

opinar, esto se debe principalmente al desconocimiento.

e Asimismo, afirmaron que las herramientas digitales no son un medio
importante para promocionar sus productos, no les permitira llegar a
un mayor de clientes, no les permitird incrementar sus ventas y que la
implementacion de herramientas digitales para comercializar sus
productos no tiene un costo accesible; esto se debe principalmente a la
falta de asesoria técnica con respecto a herramientas digitales y

comercializacion de productos.
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3.2.3.

e Sin embargo, un cierto porcentaje de los encuestados mostraron
entusiasmo con la idea de implementar un plan de marketing digital
para que su asociacion tenga presencia en las principales herramientas

digitales y de esa manera poder mejorar su comercializacion.

De acuerdo con lo anterior se puede concluir que la Asociacion La Cusana
Huancas no cuenta con un plan de marketing digital que le permita tener
presencia en la red, ademas se pudo apreciar el nivel de desconocimiento
en el que se encuentran, dado que la mayoria de los encuestados tienen una
idea erronea en cuanto a las herramientas digitales y su implementacién
para llegar a un mayor numero de clientes y por ende incrementar las
ventas y la rentabilidad de la asociacion, la cual se verd reflejada
principalmente en la mejora de la calidad de vida de sus socios.

Conclusion del diagnostico situacional de la asociacion La Cusana

Huancas

También es un indicador que evalla factores externos e internos, aparece
en la comunicacién en situaciones generales y va mucho mas alla de las
fortalezas y debilidades internas. Sin embargo, cuando sea posible, es
mejor utilizar sus fortalezas para mitigar sus debilidades. La respuesta es
aprovechar las oportunidades y minimizar las amenazas en funcién de

factores externos.

Del mismo modo, los socios carecen de la conciencia de la red sobre la
gestion del marketing digital en la comunidad y tienen grandes

oportunidades de venta de productos ceramicos.
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3.3. Contrastacion de hipotesis.

Siendo:
Ho:

Marketing  digital

tiene

relacion

significativamente

en la

comercializacién de la Asociacion alfarera de La Cusana- Huancas.

H1: El Marketing digital influye significativamente en la comercializacion de

la Asociacion alfarera de La Cusana- Huancas.

Tabla 7.

Tabla cruzada Marketing Digital vs Comercializacion

Tabla cruzada Marketing Digital*Comercializacion
Comercializacion
Total, En Indiferente De Totalmente | Total
desacuerdo desacuerdo acuerdo | de acuerdo
Total, Recuento 0 0 1 0 2 3
desacuerdo | 95 del total |  0.00% 0.00% 7.69% 0.00% 15.38% | 23.1%
En Recuento 0 0 0 1 2 3
desacuerdo | o5 del total |  0.00% 0.00% 0.00% | 7.69% | 1538% | 23.1%
Marketing . Recuento 0 1 0 1 2 4
Digital | M HereNte o | 0.00% 7.69% 0.00% | 7.69% | 1538% | 23.1%
De Recuento 0 0 0 0 2 2
acuerdo | 94 del total 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 15.38% 15.4%
Totalmente | Recuento 0 0 0 0 1 1
de acuerdo | 9 del total |  0.00% 0.00% 0.00% | 0.00% 7.69% 7.69%
Total Recuento 0 1 1 2 9 13
| % del total 0.00% 7.69% 7.69% 15.38% 69.23% | 100.00%
Nota, Datos obtenidos del programa Spss
Tablas.
Pruebas de chi-cuadrado
Pruebas de chi-cuadrado
Valor df Significacion Significacion Significacion
asintotica exacta exacta
(bilateral) (bilateral) (unilateral)
Chi-cuadrado de ,244 1 ,621
Pearson
Correccién de ,000 1 1,000
continuidad
Razén de verosimilitud 423 1 ,515
Prueba exacta de Fisher ,012 ,218
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Asociacion lineal por 222 1 ,637

lineal

N de casos validos 11

Nota, Datos obtenidos del programa Spss

Segun los resultados obtenidos basandonos en la prueba exacta de Fisher con un
p valor de 0.012 donde p < 0.05 se rechaza HO y se acepta H1, es decir que el
Marketing digital influye significativamente en la comercializacion de la

Asociacion alfarera de La Cusana- Huancas.

3.4. Descripcidn de la influencia del uso del Marketing digital en la asociacion

La Cusana

La Asociacion de Alfareras y Artesanas La Cusana de Huancas actualmente
tiene bajas ventas ya que no tiene planes de marketing para vender sus

productos y se vende experimentalmente sin una estrategia de ventas.

Recientemente, ademés del acceso a Internet y las redes sociales, se ha
incrementado el uso de teléfonos moviles y las actividades como la
comercializacion de productos a través de las redes estdn aumentando
rapidamente. En resumen, para tener éxito en la industria en la que opera una
empresa u organizacién, debe responder a las tendencias emergentes que
representan la creciente demanda de los consumidores y saber cuando se
necesitan productos y servicios. Experiencias comentadas exclusivamente en
redes sociales o herramientas digitales que te permiten buscar y acceder a la
informacion desde la comodidad de tu hogar sin necesidad de acudir a la
tienda.

Actualmente los socios de La Cusana Huancas tienen un gran
desconocimiento en cuanto a herramientas digitales, y lo evidencian los
resultados obtenidos de la encuesta realizada a los socios, los cuales tienen
una percepcion erronea sobre el uso de herramientas digitales para mejorar la
comercializacion. Sin embargo, se muestran entusiasmados con la idea de
implementar un plan de marketing digital que les permita llegar a un mayor
namero de clientes, optimizar los procesos de venta y lograr un significativo

mejoramiento en la comercializacion de sus productos.
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3.5.

Dado que se carece de un plan de marketing digital en la asociacién se puede
deducir que la influencia que actualmente se tiene sobre la comercializacion
es nula; sin embargo, se espera que con la implementacion del plan de
marketing digital propuesto en el presente estudio se logre una significativa
mejora en la comercializacion de sus productos, teniendo como resultado una

influencia positiva.

La investigacion muestra que implementar un plan de marketing digital puede
mejorar significativamente el marketing dentro de una organizacion. Esto se
debe principalmente a que los programas de marketing digital utilizan las
herramientas digitales adecuadas e implementan las mejores estrategias para
llegar a ellas. Largo alcance y alto rendimiento. Fidelice y llegue a mas

clientes potenciales.

Disefio de Plan de Marketing Digital para mejorar la comercializacion

en la Asociacion La Cusana Huancas

Segun Docavo (2010), un plan de marketing digital se deriva de un plan de
marketing tradicional y es muy similar, excepto que el disefio inicial
aprovecha al maximo las herramientas digitales conocidas actualmente por el

publico.

3.5.1. Objetivo del marketing digital

Establecer estrategias de marketing digital para mejorar la

comercializacién de la Asociacion La Cusana.

3.5.2. Analisis situacional

Para conocer la situacion actual de la asociacion con respecto al marketing
digital se hard uso del analisis FODA, identificando fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas.
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3.5.2.1. Andlisis FODA digital de la asociacion La Cusana Huancas
Fortalezas

Productos de calidad
Productos con identidad cultural del distrito Huancas

Pagina de Facebook

Y V V V

Presencia en las redes del principal centro turistico del distrito de

Huancas
Oportunidades

» Tendencia de los consumidores a realizar compras online

A\ 4

Fécil acceso a internet
» Existencia de redes sociales para realizar marketing efectivo a bajo

costo.
Debilidades

» Ausencia de correo empresarial
» Mala administracién de la pagina Facebook
» Ausencia de pagina web

» Ausencia de pagina en Instagram
Amenazas

» Ingreso de nuevos competidores
» Inestabilidad politica y econémica
» Crisis econdmica debido al COVID-19

Después de haber determinado el estado situacional de la organizacion con
respecto al marketing digital, identificando las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la Asociacion La Cusana Huancas, es necesario
construir la matriz FODA. La cual segln (D'Alessio, 2008), es una de las
herramientas mas utilizadas para andlisis situacionales, este consiste en

trasladar directamente las fortalezas, oportunidades, debilidades y
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amenazas del analisis FODA a la matriz con la finalidad de generar
estrategias en los cuadrantes: FO, DO, FA 'y DA.

61



Figura 2s.

Matriz FODA digital de la Asociacion La Cusana Huancas

Andlisis interno

Andlisis externo

Fortalezas

. Productos de calidad que muestran la

identidad cultural del distrito Huancas

. Pagina de Facebook

. Presencia en las redes del principal centro

turistico del distrito de Huancas

Debilidades

. Ausencia de correo empresarial
. Mala administracion de la pégina

Facebook

. Ausencia de pagina web

. Ausencia de pégina en Instagram

Oportunidades

. Tendencia de los consumidores a realizar
compras online

. Fécil acceso a internet

. Existencia de redes sociales para realizar

marketing efectivo a bajo costo

Estrategias FO

. Reactivar la pagina de Facebook vy

aprovechando la tendencia intensificar la

publicidad en esta red social.

. Aprovechar el centro turistico “Mirador de

Huancas” para incrementar la publicidad.

. Aprovechar la

Estrategias DO
tendencia de los
consumidores y el bajo costo para

realizar publicidad.

. Crear correo empresarial, pagina web,

pagina Instagram 'y mejorar la

administracién de la pagina Facebook.

Amenazas

. Ingreso de nuevos competidores

. Inestabilidad politica y econémica

. Crisis econdmica debido al COVID-19

Estrategias FA

. Aprovechar la identidad cultural para

diferenciarse.

. Posicionarse en la mente del consumidor

obsequiando o premiando la preferencia.

Estrategias DA

. Masificar la publicidad digital para

posicionarse y lograr la preferencia del

cliente.
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3.5.3. Estrategias de marketing digital

Luego de un detallado andlisis situacional de la Asociacion La Cusana
Huancas, se estableceran las estrategias de marketing digital, para ello se
tomara en cuenta la estrategia del marketing mix. La cual segun (Hartline,
2012) consiste en realizar variaciones a favor de la organizacion en las cuatro
principales variables de la comercializacion: producto, precio, plaza y

promocion.

3.5.3.1. Producto

La Asociacion La Cusana Huancas se enfoca siempre y principalmente en la
calidad de sus productos, para ello realizan una rigida seleccion de la materia
prima entre ellos la arcilla. Sin embargo, contar con un producto de calidad
y no tener una marca y logo atractivos, no atrae una considerable cantidad

de clientes, por tal motivo se propone lo siguiente:

1. Modificacion de la marca y logo de la asociacion

Para crear un logotipo llamativo y una marca en miniatura llamativa, debe
personalizar el logotipo que identifica su marca, especialmente los
productos de la asociacion. También debe agregar un eslogan - Made with
love (Hecho con amor).

Figura 26.

Disefio de Logotipo de la Asociacion La Cusana Huancas
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Como tal, son muchas las ventajas de facilitar que los clientes conozcan
los productos de la asociacion, y gracias a su alta calidad, toman

decisiones de compra y ocupan mas posiciones entre los clientes.

2. Innovacion en los disefios de los productos

Diversificar el disefio de los productos de artesania seria una de las claves
para el mejoramiento de la comercializacién en la asociacion; sin
embargo, no se debe dejar de lado las principales caracteristicas que hacen
que los productos de La Cusana sean Unicos, es decir, se debe conservar

el estilo que muestra la identidad cultural de Huancas.

De esta manera se estaria logrando atraer mayores clientes dado que se
estd dando la posibilidad de elegir entre varias alternativas de productos

de la Asociacién La Cusana Huancas.

3.5.3.2. Precio

Los precios de los productos de la asociacion se mantendran tal cual, dado
que estos estan establecidos especialmente por el costo de producciony los
precios de mercado. Los precios estaran especificados claramente en los
catalogos interactivos y en todas las redes sociales con las que cuente la

organizacion.
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3.5.3.3.

3.5.34.

Plaza

Actualmente la Asociacion La Cusana Huancas comercializa sus productos
de alfareria y artesania en su principal tienda ubicada en el distrito de
Huancas, la cual se encarga principalmente de captar clientes que visitan el
centro turistico “Mirador de Huancas”. Sin embargo, la asociacién cuenta
con la calidad y capacidad necesaria para poder ingresar a nuevos mercados

como tiendas y agencias de turismo de la ciudad Chachapoyas.

Para ello la asociacion debe formar alianzas estratégicas con las entidades
antes mencionadas con la finalidad de que “La Cusana Huancas” sea uno de
los principales proveedores de productos de artesania, después de hacer
formar las alianzas los clientes podran realizar sus adquisiciones de alfareria
y artesania facilmente haciendo uso de catalogos interactivos los cuales
estaran disponibles para las plataformas online de la asociacion. De esta
manera se estaria dando facilidades a los clientes (tiendas y agencias de

turismo).

Ademas, las plataformas digitales estaran disponibles también para los
consumidores finales que deseen adquirir los productos directamente de la

asociacion.
Promocion

Después de identificar y establecer las estrategias de producto, precio y
plaza, es necesario contar con estrategias de publicidad que permitan dar a
conocer al cliente el valor que se estd ofreciendo, debido a las nuevas
tendencias de los consumidores modernos se utilizardn herramientas

digitales para promocionar los productos.

En los Gltimos tiempos se ha visto una clara tendencia de la poblacion
mundial hacia un frecuente uso de internet, llevando a millones de personas
a utilizar herramientas digitales para diferentes necesidades. Las estrategias

empresariales no fueron ajenas a esta tendencia, dado que hoy en dia el
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marketing tradicional no genera los resultados esperados, dando pase a una
nueva era del marketing en la cual las empresas deben tener presencia en

plataformas digitales para no quedarse obsoletas.

ANETCOM (2013) Los consumidores actuales son cada vez mas exigentes,
estdn mas informados; es decir, para que realice la compra de un bien o
servicio se informa mediante internet, redes sociales y tienen muy en cuenta
los comentarios hechos por consumidores que ya usaron el producto o
servicio. De esta manera el uso del internet y las redes sociales se convierten
en un medio de informacion muy importante al momento de adquirir un

producto o servicio.

ANETCOM (2013) Nos menciona que el social media marketing o
marketing 2.0 desde hace afios atras viene teniendo gran aceptacion por la
mayoria de empresas, dado que utiliza la web 2.0 que no es mas que los
medios digitales como las redes sociales para tener un mayor acercamiento
con el cliente y de esta manera dar a conocer el gran valor que sus productos

ofrecen.

1. Catélogos interactivos

Segun Moro y Rodés (2014), las campafias publicitarias exitosas en
medios digitales requieren un catalogo interactivo que proporcione
informacion detallada sobre todos los aspectos importantes de las
compras. Es importante tener esta informacion claramente definida
cuando un cliente toma una decision de compra. Por esta razon, el
primer paso en el marketing digital es crear un catalogo digital de la
plataforma virtual que estas considerando.

En la siguiente figura se muestra la propuesta de la tienda virtual con

catalogos interactivos mediante el e-comerce.
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Figura 27.

Tienda virtual de la Asociacion La Cusana Huancas

§/.20.90 5/.45.90 5/.55.90 S8/.35.00

2. Disefio de pagina web

Una pagina web para la Asociacion La Cusana Huancas seria de gran
utilidad dado le abririan puertas en mercados no solo provinciales y
regionales sino también nacionales, debido a que por la naturaleza de
los productos propios de la asociacion pueden ser comercializados
para diferentes regiones, la pagina web le permitira llegar a mercados
externos, logrando llegar a potenciales clientes e incrementando sus

ventas.

Para el disefio de la pagina web se debera buscar un profesional
experto en disefio de paginas web, es de vital importancia que la pagina
tenga un disefio atractivo de tal manera que cautive a los clientes y les
brinde la informacion necesaria. Segin (ANETCOM, 2013) una

pagina web debe tener las siguientes caracteristicas:

» Se debe conocer muy bien al publico objetivo, dado que la
estructura, disefio y contenido de la pagina deben adecuarse a ello.

» Debe ser directa, es decir, debe mostrar el contenido de manera
clara y concisa con la finalidad de que el cliente ocupe el menor
tiempo posible buscando lo que necesita.
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» Debe tener contenido multimedia que armonice texto, iméagenes
audios y videos.
> Debe ser interactivo es decir debe permitir la comunicacién entre

la organizacion y los clientes.

Teniendo en cuenta lo anterior la pagina web de La Cusana Huancas

debe contener los siguientes apartados:

e Inicio: En este apartado se debe mostrar lo méas relevante de la

asociacion, ademas se debe mostrar los productos en oferta.

e Acerca de: Este apartado mostrara la informacion detallada de la
organizacion: ubicacién, valores, mision, vision, entre otros datos

relevantes.

e Productos a comercializar: Este es el apartado mas importante de
la pagina web, dado que aqui se mostraran todos los productos que
se comercializan, con sus respectivos precios y fotografias en alta
resolucion y de diferentes angulos, de tal manera que facilite al

consumidor decidirse a adquirirlo.

e Trazabilidad: Uno de los factores mas importantes que influyen
en la decision de compra de un cliente es la trazabilidad, el saber
como se elaboran los productos, en este apartado se mostraran
imagenes y videos de los procesos de elaboracién de los productos

de alfareria.

e Chat: Este apartado es de gran importancia también porque va a
permitir entablar una conversacion entre el encargado de ventas de

la asociacion con los clientes.

e Informacién de contacto: Brindar la informacion de contacto de

la asociacion es de vital importancia porque puede suceder el caso
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de algunos clientes que deseen comunicarse directamente con la

asociacion mediante llamada, e-mail o mensaje WhatsApp.

En la siguiente imagen se mostrara la propuesta del disefio de la pagina

web: www.lacusanahuanca.com

Figura 2s.

P&agina web de la Asociacién La Cusana Huancas

La Cusana Huance
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Disefio de pagina Facebook

Segln Molina (2013), Facebook es la red social mas usada por la
poblacién vivo y desde hace mucho tiempo esta brindando la ilusion
de aparearse con un circunscripcion para poder difundir tipo a
comercializar. Sin embargo, no consiste en promocionar una pagina y
difundir iméagenes; suerte que se obligacion escudrifiar al presencia
neutro detalladamente y de plano modo con la competencia, sin
embargo, eso no lo es todo, se debe desarrollar la pagina de tal modo

que se vuelva atractiva para el cliente.

La asociacion La Cusana Huancas actualmente cuenta con una pagina

Facebook; sin embargo, esta mal administrada, por lo tanto, es
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necesario que un experto en el tema redisefie la pagina web y utilice
las estrategias necesarias para inundar la red social con publicidad de
los productos de La Cusana Huancas.

A continuacion, se mostrara la propuesta del Facebook.

Figura 29.
Disefio de la pagina de facebook de la Asociacion La Cusana

Huancas
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La Cusana Huanca

WhatsApp Bussines

WhatsApp es la red social de mensajeria instantdnea mas importante
de los dltimos tiempos, actualmente se tiene la gran oportunidad de
comercializar productos mediante su variante llamada WhatsApp
Bussines en el cual se pueden incluir imagenes de los productos que

se comercializa en el apartado de informacion de contacto.
Correo empresarial

También se priorizara la creacion de un correo perteneciente a la
asociacion, este es un medio de comunicacion muy utilizado por
empresas para el envio de documentos importantes al momento de

realizar una venta.
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Después de haber identificado las herramientas digitales a utilizar para
promocionar los productos de alfareria y artesania de la Asociacion La
Cusana Huancas y asumiendo gque ya estan en funcionamiento es de

gran importancia resaltar ciertos puntos:

1. Paraque la asociacion se mantenga activa en las redes sociales sera
necesario que los catdlogos interactivos se actualicen
mensualmente, realizando mejoras y haciéndole cada vez mas

atractivo.

2. La clave para tener éxito en las redes sociales como Facebook e
Instagram es motivar al publico objetivo para que “siga” la pagina,
dado que al estar siguiendo la pagina estara enterado de todas las
publicaciones hechas por la asociacion, sin embargo, para lograr
que las personas sigan la pagina se les debe incentivar para ello
mensualmente se realizard un sorteo de productos de alfareria y
artesania propios de La Cusana, el Unico requisito para participar
del sorteo sera “Seguir” la pagina y compartir la publicacion, de
esta manera se hara extensivo el comunicado del sorteo logrando
tener una gran cantidad de seguidores, los cuales podrian ser
potenciales clientes. Finalmente se fijaria una fecha para el sorteo
el cual se debe realizar en una transmision en vivo mediante

Facebook e Instagram.

3. Asimismo, se debe premiar la preferencia de los potenciales
clientes, para ello se debe también considerar descuentos y
obsequios con productos de alfareria, siempre y cuando se llegue
a un lote de producto que debera ser establecido por la asociacion.

En la siguiente figura se muestra la tarjeta de presentacion donde se

consigna los datos de la Asociacion La Cusana Huanca.
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Figura 30.
Disefio de tarjeta de presentacion de la Asociacion la Cusana

Huanca.

Disefios de alforario
Chochapoyas

I ‘a 931 234 567
contocto@locuana.com

(TIEaE e
Huanca

MADE WITHLOVE
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IV. DISCUSION

Conforme los resultados obtenidos en las encuestas realizadas a la asociacion La Cusana-
Huancas dedicadas al rubro de artesania y socios de la asociacion alfarera La Cusana, se
podria decir que para mejorar y/o aumentar el volumen de ventas, se debe hacer uso de las
herramientas del marketing digital que estan siendo propuestas en la presente investigacion,

ya que hoy en dia son fundamentales para el desarrollo del comercio de todas las empresas.

El primer objetivo especifico que es Analizar la situacion, el conocimiento y manejo de
Marketing Digital en la Asociacion La Cusana Huancas, se observo que la asociacion adn
tiene muchas brechas que cumplir en cuanto a la mejora en la comercializacion sumado a eso
la falta de usos y desconocimiento de las herramientas de los medios digitales. Se corroboro
con las encuestas donde el 82% de los socios encuestados de la Asociacion La Cusana, se
mostraron indiferentes ante la pregunta referida al uso de herramientas digitales como las
redes sociales para promocionar y comercializar sus productos, asimismo, el 18% afirmaron
estar en desacuerdo, en sefial de que no se estan utilizando herramientas digitales, ya que el
turismo presencial la mayoria de las personas que fueron parte de nuestra muestra nos indican
que en la regibn Amazonas ninguna asociacion, cooperativa o empresa cuenta con un sitio
web en ninguna plataforma haciendo que sea menos competitivo ya que comparando con la
region Cusco y otras regiones del pais las artesanias textiles tienen mayor espacio en las
plataformas digitales la misma que hace que los de un plus haciéndose méas conocida a nivel
nacional como internacional y con ello se genera mayores porcentajes de ventas.

(13

El resultado descrito coincide con la tesis titulada Marketing digital para la
comercializacion de bordados a mano de las artesanas del distrito de Monsefu — Chiclayo”
donde obtuvieron como conclusién de que el esquema disefiado en este trabajo fue propuesto
por Paul Fleming basado en la teoria de las 4 efes, lo que aumento el reconocimiento de la
empresa, por lo que se recomienda utilizar medios digitales, ya que el 91% de los
entrevistados y la empresas no utilizan las estrategias de marketing a través de internet y

comprendan los diversos productos para optimizar el marketing.
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También podemos observar con los resultados del encuestadel primer objetivo tuvimos en
una pregunta si Estaria de acuerdo con la implementacion de herramientas digitales en la
asociacion la Cusana, para comercializar sus productos, se tuvo como resultado que el 73%
de los socios de La Cusana encuestados muestran indiferencia ante la pregunta plateada,
mientras que el 27% afirman estar de acuerdo con la implementacion de herramientas

digitales para comercializar sus productos.

El autor Moschini (2012) afirmo, que la presencia de las empresas en las redes sociales
mejorar la oportunidad de negocio, su rentabilidad y permanencia en el mercado debido a
que propone estrategias y planes de accidn para mejorar varios aspectos.

Con relacion del segundo objetivo ““ Describir la influencia del uso del marketing digital en
la comercializacion en la Asociacion Alfarera La Cusana Huancas”, se establecio en el
trabajo de investigacion se logro describir la influencia del uso del marketing digital en la
comercializacion en la asociacion concluyendo que si existe una fuerte influencia ya que es
muy importante contar con espacios en la web site ya es muy util y de vital importancia
porque permite a los clientes y potenciales clientes a comparar precios, modelos, disefios,
reduce el tiempo de compra y as u misma vez pueden visualizar fotos o videos de los
productos que se esta ofreciendo. Ademas, al utilizar las redes sociales le brinda al publico
un cierto grado de confianza debido a que puede observar los comentarios de otros usuarios

que visitaron y realizaron alguna compra en el sitio web.

El resultado descrito coincide con el trabajo de investigacion que obtuvimos como
antecedentes denominado “ Propuesta de marketing digital para la Empresa J.A.Importools
S.A.S” que tuvieron como conclusién que los emprendedores adoptan actualmente la
tecnologia como su mejor aliado lo que genera mayor competitividad y reconocimiento en el
campo del hardware, asimismo permite fortalecer la marca posicionandose en el mundo
digital donde se realiz6 un diagnostico para comprobar el estado actual de la empresa y se
utilizo las herramientas como encuestas, matrices pestel y Dofa matrix, donde se desarrolld
una estrategia de empresa de esta manera con el fin de lograr el desarrollo y posicionamiento

de propuestas de marketing mix y asi implementar la empresa de una mejor manera.
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Como tercer objetivo especifico “Analizar la situacion general de la Asociacion Alfarera La
Cusana — Huancas utilizando matrices EFE Y EFI, se establecio en el trabajo de investigacion
un indicador que evallGa factores externos e internos, aparece en la comunicacion en
situaciones generales y va mucho mas alla de las fortalezas y debilidades internas. Sin
embargo, cuando sea posible, es mejor utilizar sus fortalezas para mitigar sus debilidades. La
respuesta es aprovechar las oportunidades y minimizar las amenazas en funcion de factores
externos.

Del mismo modo, los socios carecen de la conciencia de la red sobre la gestion del marketing

digital en la comunidad y tienen grandes oportunidades de venta de productos cerdmicos.

El resultado descrito coincide con el autor ANETCOM, 2013, definio, la actualidad de la
revolucion digital esta creciendo rapidamente, lo que lleva al uso de Facebook, la red social
mas exitosa del mundo. Esta herramienta se adapta a las diversas necesidades actuales y
permite que vendedores y compradores converjan independientemente de la distancia
geografica, lo que la convierte en una herramienta invaluable para el éxito de las grandes
empresas. También hay muchas herramientas digitales que facilitan la compra y venta de

productos.

Como cuarto objetivo y teniendo los resultados de los otros tres objetivos se disefié un plan
de Marketing Digital para mejorar el posicionamiento de la Asociacion La Cusana — Huancas
donde se incrementara el acceso a Internet y las redes sociales, el uso de teléfonos méviles y
las actividades como la comercializacion de productos a través de las redes estdn aumentando
rapidamente. En resumen, para tener éxito en la industria en la que opera una empresa u
organizacion, debe responder a las tendencias emergentes que representan la creciente
demanda de los consumidores y saber cuando se necesitan productos y servicios.
Experiencias comentadas exclusivamente en redes sociales o herramientas digitales que te
permiten buscar y acceder a la informacion desde la comodidad de tu hogar sin necesidad de
acudir a la tienda.

Se concluye que actualmente los socios de La Cusana Huancas tienen un gran
desconocimiento en cuanto a herramientas digitales, y lo evidencian los resultados obtenidos

de la encuesta realizada a los socios, los cuales tienen una percepcion erronea sobre el uso de
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herramientas digitales para mejorar la comercializacion. Sin embargo, se muestran
entusiasmados con la idea de implementar un plan de marketing digital que les permita llegar
a un mayor nimero de clientes, optimizar los procesos de venta y lograr un significativo

mejoramiento en la comercializacion de sus productos.

Esto responde a la hipdtesis de la investigacion donde el Marketing Digital influye
significativamente en la comercializacion de la Asociacion alfarera de La Cusana- Huancas
y justifica que los procesos de ventas se logran significativamente en la mejora de la

comercializacion de los productos.
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V. CONCLUSIONES

Se pudo concluir que existe un gran desconocimiento con respecto a al marketing digital,
sobre todo con las herramientas digitales para realizar publicidad; teniendo conocimientos
erréneos de las mismas. Sin embargo, un gran porcentaje se encuentran deseosos de poder
implementar un plan de marketing digital que les permita mejorar la comercializacion de sus

productos alfareros y artesanos.

Se pudo concluir la necesidad de implementar un plan de marketing digital ya que mejoraria
considerablemente la comercializacion de sus productos alfareros, ya que un gran porcentaje
de los encuestados utilizan herramientas digitales como las redes sociales para adquirir
diferentes productos, asimismo, también consideran que, si la Asociacion La Cusana
Huancas incluyera herramientas digitales para la venta de sus productos, les permitiera a los

clientes realizar una compra mucho mas fluida.

Se pudo concluir gue las matrices de evaluacion EFE y EFI la asociacion se encuentra en un
estado situacional regular, es decir internamente tiene ligeramente méas fortalezas que
debilidades. En cuanto a los factores externos la respuesta que tiene es buena dado que esta
aprovechando las oportunidades y tratando de mermar las amenazas. Asimismo, en cuanto al
manejo del marketing digital en la asociacién se nota un cierto desconocimiento por parte de
los socios, eso ha conllevado a que no se tenga presencia en la red, dejando de lado una gran

oportunidad para mejorar la comercializacion de productos de alfareria de la asociacion.

Se pudo concluir la importancia de implementar un plan de marketing digital evidenciando
la mejorar de la comercializacion alfarera de la Asociacién La Cusana Huancas-
Chachapoyas 2020, ya que se evidencio mediante las matrices EFE y EFI un conocimiento
nulo de estas herramientas digitales y la implementacion del plan de marketing digital
propuesto en este estudio de investigacion permitira tener un mayor alcance en la publicidad,
logrando incrementar la cartera de clientes y por ende las ventas de alfareria y artesania de
La Cusana Huancas, reflejandose directamente en la mejora de la comercializacion y el
incremento en los ingresos econdmicos de la asociacion, permitiéndoles mejorar la calidad

de vida de sus socios.
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VI. RECOMENDACIONES

Se recomienda a la Asociacion La Cusana Huancas la pronta implementacion del presente
plan de marketing digital, dado que después de haber determinado el estado situacional de la
organizacion se ha visto la gran necesidad de implementar un plan que esté alineado
directamente con las nuevas tendencias de los consumidores, de esta manera los productos
de La Cusana llegaran a un mayor porcentaje del publico objetivo, incrementando sus ventas

y mejorando su comercializacion, llegando a tener una influencia positiva en la asociacion.

Se recomienda puntualmente a la asociacién cumplir con todas las estrategias establecidas
en el plan de marketing digital, dado que se han establecido después de un detallado analisis,
asimismo se recomienda que los catalogos interactivos o digitales se actualicen

frecuentemente para hacerlo mas atractivo.

También se recomienda la participacion en proyectos o concursos mediante la digitalizacion
llevando un seguimiento de estrategias aplicadas para verificar si se esta cumpliendo con lo

esperado, caso contrario se estarian planteando nuevas estrategias.

Finalmente, se recomienda a la asociacion actualizar el plan de marketing digital cada cierto
periodo, ya que el comportamiento de los consumidores cambia constantemente de acuerdo
a las nuevas tendencias, dejando probablemente obsoletas a las estrategias planteadas en este

estudio.
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ANEXOS

Anexo N° 01. Panel Fotografico de la asociacién La Cusana.

Ilustracion 1. Area de oreo de las piezas.

llustracion 2. Area de exhibicion de las diferentes piezas.
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lustracion 3. Armario de exhibicion de algunas piezas que les identifica con su cultura.
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Anexo N° 02. Instrumentos de recoleccion de datos

CUESTIONARIO A

Nombres y apellidos:
Sexo:F() M{()
Tiempo que labora:
El presente cuestionario tiene como objetivo recabar la informacidn necesaria para conocer
la situacion actual del uso del marketing digital de la Asociacion la Cusana -Huancas.
Instrucciones:

a) Leer con mucho cuidado cada pregunta y responda con mucha sinceridad, marcar con

una “X” en el recuadro la alternativa que mas se ajuste a su criterio.

Criterio Puntaje
Total, desacuerdo 1
En desacuerdo 2
Indiferente 3
De acuerdo 4
Totalmente de acuerdo 5

Preguntas 1123415

1. ;Tiene conocimiento de que actualmente se hace uso de
herramientas digitales (Facebook, WhatsApp, pagina web, etc.)

para comercializar productos?

2. ;Considera que las herramientas digitales son un medio

importante para promocionar sus productos?

3. ¢Esta de acuerdo con la idea de que con el uso de herramientas

digitales se llega a un mayor nimero de clientes?

4. ¢Estd de acuerdo con la idea de que usando herramientas

digitales se puede cerrar mas rapido una venta?

5. ¢(Estd de acuerdo con la idea de que mediante el uso de

herramientas digitales se incrementa las ventas?

6. ¢Considera usted que el pago digital o electronico es mucho méas

seguro que el fisico?
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7. (Considera que realizar publicidad usando herramientas
digitales tiene un bajo costo?

8. Usted ¢Tiene conocimiento sobre el uso de herramientas
digitales para promocionar sus productos en la asociacion a la

que usted pertenece?

9. ¢Considera una buena alternativa el uso de herramientas para

vender sus productos en la asociacion La Cusana — Huancas?

10. ¢Estaria de acuerdo con la implementacién de herramientas
digitales en la asociacion la Cusana, para comercializar sus

productos?
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CUESTIONARIO B

Lea cuidadosamente las preguntas que se presentan a continuacion y responda con total
sinceridad en el orden que estan presentadas. Toma en cuenta que formas parte de un estudio
de investigacion sobre marketing en la Asociacion La Cusana — Huancas. La honestidad de
tu respuesta permitira obtener resultados adecuados para el desarrollo de dicho proyecto.
Agradecere por anticipado su gentil colaboracion.

Instrucciones:
a) Serecomienda leer con mucho cuidado cada pregunta.

b) En cada pregunta tendra dos alternativas de respuesta para marcar solo una, marque
con una “X” en el recuadro que corresponda con la alternativa que ajuste a su criterio.

Criterio Puntaje
Total desacuerdo 1
En desacuerdo 2
Indiferente 3
De acuerdo 4
Totalmente de acuerdo 5

Preguntas 1123415

1. ¢Usted utiliza las herramientas digitales tales como: Facebook,
Twitter, Instagram, WhatsApp, YouTube, etc.?

2. ¢Usted utiliza Facebook, Twitter, Instagram, WhatsApp, YouTube,
etc.? para conocer o adquirir algun producto?

3. ¢A usted le gustaria que la asociacion La Cusana utilice las
herramientas digitales para ofrecer sus productos de alfareria?

4. ¢Usted considera que si la asociacién La Cusana, ofreceria sus
productos de artesania tendria mas clientes?

5. ¢Usted considera que si la asociacién La Cusana, ofreceria sus
productos de artesania, le permitiria a usted tener mayor nimero de
ventas de los productos de la asociacion Cusana?

6. ¢Considera Usted necesario que la asociacion La Cusana ofrezca sus
productos a través de catalogos interactivos?

7. ¢Usted ha escuchado de la existencia de alguna pagina Facebook o
pagina web perteneciente a la asociacion La Cusana — Huancas?
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8. ¢Considera necesario que, en los catalogos interactivos con los
productos de alfareria se presenten los productos con sus respectivos
descuentos de precios?

9. ¢A usted le gustaria que en los catalogos interactivos se presenten los
modelos de productos de alfareria?

10.  ¢A usted le gustaria que en los catadlogos interactivos de
productos de alfareria se presenten los productos con promociones?

11. (A usted le gustaria que en los catadlogos interactivos de
productos de alfareria estén los lugares de venta?

12.  ¢Usted cree que navegar en internet le ayuda a decidir a comprar
un producto de alfareria?

13.  ¢Usted considera que realizar compras de un producto de
alfareria mediante herramientas digitales es mejor que realizarlo de
manera presencial?

14.  Si existiera una plataforma digital sencilla, completa y segura
para realizar compras, perteneciente a la Asociacién La Cusana —
Huancas. ¢Optaria por ese medio para adquirir sus productos de
alfareria?
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Anexo N° 03. Analisis de fiabilidad

Para conocer la fiabilidad que un instrumento brinda al investigador es necesario someterlo
a un analisis estadistico, en esta investigacion los instrumentos fueron sometidos al

estadistico alfa de Cronbach.

Estadisticas de fiabilidad Cuestionario A

Alfa de Alfa de Cronbach basada en N° de
Cronbach elementos estandarizados | elementos

0,988 0,988 10

Estadisticas de fiabilidad Cuestionario B

Alfa de Alfa de Cronbach basada en N° de

Cronbach elementos estandarizados | elementos

0,988 0,988 14

Interpretacion: Teniendo en cuenta la regla de decision del estadistico alfa de Cronbach:
resultado obtenido > 0.70 indica que el instrumento en confiable, cabe resaltar que mientras
el resultado se acerca mas al nimero 1 es mucho més confiable. En la presente investigacion
se obtuvo un valor a =0.988 en el cuestionario A, mientras que en el cuestionario B se obtuvo
un valor de a = 0.988 Los cuales nos indican que los instrumentos son confiables segtn la

regla de decision.
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Anexo N° 04. Validacion de instrumentos

] Grado Aplicabilidad del
Validador o )
académico instrumento
Leonardo Napoleon Mendoza Zumaeta Magister Aplicable
Yuri Reyna Marin MscM Aplicable
Robert Merardo De la Cruz Alvarado Ingeniero Aplicable
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Validacion N° 1

UNIVERSIDAD NACIONAL TORIBIO RODRIGUEZ DE MENDOZA

FACULTAD DE INGENIERIA ZOOTECNISTA, AGRONEGOCIOS Y
BIOTECNOLOGIA

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA EN AGRONEGOCIOS
FICHA DE EVALUACION DE INSTRUMENTO

L DATOS GENERALES ; "
[ p.,\n\q apo ol
1.1,  Apellidos y nombres: He'nr_lo o Zumacia | eo
. 4. AR
1.2. Grado Académico: |y =0 ©e==1ien Billic

1.3. Titlo de la investigacion: Marketing Digital v su Influencia en la

Comercializacion Alfarera de la Asociacion la Cusana Huancas-Chachapoyas
2020.

14, Autor del instrumento: Valqui Angeles, Mileni

1.5. Nombre del instrumento: Cuestionano
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1L CRITERIOS DE EVALUACION

Muy
CRITERIOS
INDICADORES 2 Deficiente | Regular | Bueno | buene | Excelente
CUALITATIVOS/CUANTITAVOS | "oy 09 | 10.14 | 15-16 | 17-18 | 19-20
| 1. Claridad Estii formado con lenguaje apropindo 17
2. Objetividad Esth expresado en dh observadas 17
Adecuado al ab de lo clencin y
3. Actualidad tecnologis 3
4. Organizacion | Existe una organizacion logics 18
Comprende  los aspectos de cantidad v
s, Suficiencia calidad 18
6. Intencionatidad | Adecuado para valorar aspectos del estudio 18
onskst Basados en aspectos tedricos - clentificos y
il £ T 18
Entre los indices, indicadores, dimensianes y
8. Coherencia varinbles /8
12 ezic responde al propasito del
9. Metodologis | estudio 13
Genera nuevas pautas en la investigacion y
10, Canvenlencia S ae it /?
SUB TOTAL
TOTAL
VALORACION CUANTITATIVA (0 x 0.10)......| 8. ORI
VALORACION CUALITATIVA....... Duenc el fema gioveshigar v posecionor i P f";""z
artesanql ,
OPINION DE APLICABILIDAD:..._E/_estudianle .ﬂs‘!.f.’r!é‘. o0 licar dickes
Instrumen <
Firma nador
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Validaciéon N° 2

UNIVERSIDAD NACIONAL TORIBIO RODRIGUEZ DE MENDOZA

FACULTAD DE INGENIERIA ZOOTECNISTA, AGRONEGOCIOS Y
BIOTECNOLOGIA

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA EN AGRONEGOCIOS
FICHA DE EVALUACION DE INSTRUMENTO

I. DATOS GENERALES
1.1.  Apcllidos y nombres: Reina Marin, Yuri
1.2. Grado Académico: Magister en Supply Chain Management

1.3. Titulo de la investigacién: Marketing Digital v su Influencia en la

Comercializacion Alfarera de la Asociacién la Cusana Huancas-Chachapoyas
2020,

14.  Autor del instrumento: Valqui Angeles, Mileni

1.5, Nombre del instrumento; Cuestionario
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I CRITERIOS DE EVALUACION
INDICADORES CRITERIOS Deficiente | Regular | Bucno ..'Z'.".’. Excelente
CUALITATIVOS/CUANTITAVOS | "oy.00 | 10-4 | 15-16. | 17-18 | 19-20
1. Claridad Estih formado con lenguaje apropiado 17
2, Objetividad Esth expresado en conductas observadas 15
Adecuado al ab de la ciencin v
A, Actualidad tecnologin 15
4. Organizaclin Existe uno organizacidn 1ogica 17
Comprende los Py Gsd y
5, Suficl calidad 15
6.1 clonalidad | Ad; lo para valorar aspectos del estudio 17
7. Censistencia Basados en aspectos tedricos - Gentificos y
del tema de estudio 17
Entre los indices, indicad di I v
8. Coherencia varfables 16
La catratcgia responde al propdsito ded
9. Metodologia estudio 17
v iencia | Genern nuevas poutas en la investigacion y
iiamiiam construccion de worias 15
SUB TOTAL 76 85
TOTAL 76 85

VALORACION CUANTITATIVA (161 x 0.10): 16.1

VALORACION CUALITATIVA: El cuestionario cumple con los criterios para obtener los
resultados esperados en la investigacion

OPINION DE APLICABILIDAD: Se recomienda la aplicacién del instrumento a Ja muestra
correspondiente, no olvidar contestar a las dudas que puedan tener los encuestados.

)

e

Firma del evaluador

DNI: 09671063
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Validacion N° 3

UNIVERSIDAD NACIONAL TORIBIO RODRIGUEZ DE MENDOZA

FACULTAD DE INGENIERIA ZOOTECNISTA, AGRONEGOCIOS Y
BIOTECNOLOGIA

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA EN AGRONEGOCIOS
FICHA DE EVALUACION DE INSTRUMENTO

L DATOS GENERALES -
un(/-) 'K'}(‘l"(" f l/l'fru\/i}

Al
AW

L1, Apellidos y nombres: _» /4 Crie
1.2. Grado Académico: \2-'}-rr”('~’

1.3. Titulo de la investigacion: Marketing Digital v su Influcncia en la

Comercializacion Alfarera de la Asociacion la Cusana Huancas-Chachapoyas
2020.

1.4.  Autor del instrumento: Valqui Angeles, Mileni

1.5, Nombre del instrumento: Cuestionario
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1.  CRITERIOS DE EVALUACION
Muy
CRITERIOS
INDICADORES N 3 Deficlente | Regular | Bueno | bueno = Excelente
CUALITATIVOS/ICUANTITAVOS | "6, o9 | y0-14 | 35-36 | 17-18 | 19-20
1. Claridad Esti formado con lenguuje apropiad /B
2. Objetividad Esti expresado en conductas observadas /7
Adecuado ul al de I viencia y
3. Actualidad logia /8
4. Organizacié Existe una organizacion lgica 19
Comprende los aspectos de cantidad v
5. Suficiencin calidad /9
6. Intencionalidad | Adceuado paru valoras sspectos del cstudio 9
nsisten Basados ¢n aspectos tedricos « cientificos y
e - del tema de estudio /8
Entre los indsces, indicndores, dimensiones y
8. Coherencia variables / ?
Ia 2 ponde al proposito del
9. Metodologia estudio /8
Genera nuevas pautas en ln mvestigacion y
10, Conveniencia o e dcpt:rlns / 8’
SUB TOTAL
TOTAL
VALORACION CUANTITATIVA (0 x 0.I0):..../.IX. ..........................................
VALORACION CUALITATIVA: ... /Mg B i
OPINION DE APLICABILIDAD: ... A28 e

nn%.?./.. LES !

_Twe, Kot b AT’ 2 /4 (e A
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