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RESUMEN
La presente investigacion; se realizé con el objetivo de Disefiar un Modelo
de Marketing Digital Insight para incrementar la Decision de Compra de los

Consumidores de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL — Huanuco.

En primer lugar; se realiz6 una encuesta y medicion respectiva de la
Cadena de Valor e Innovacion Empresarial, asi como también; por lo que se
utilizé un cuestionario de 16 items, obteniendo como resultado: que un
52.38% de los clientes consideran que la forma de preparacion y tamafio de
las porciones servidas son las mas adecuadas, de igual manera; que el

60.00% de los mismos, mencionan que no hay innovacion de productos.

Cabe mencionar que; durante al determinar el Nivel de la Gestion de
Marca, Ventaja Competitiva y Estrategias de Comunicacién de la Jugueria, se
utilizé un cuestionario de 15 items respectivamente, donde se pudo observar
el Nivel de Posicionamiento es de un 31.43%, que el Nivel de Competitividad
es solo de un 24.71%, debido al parecido entre negocios del rubro, también,
qgue el Nivel de Percepcion del Producto en un 31.43%, que el Nivel de
Diferenciacién de Productos en solo un 20.95%, y por altimo, el Nivel de
Estrategias de Comunicacion en un 21.90%, todo ello, evidenciando un

inadecuado manejo de la publicidad y marketing digital de la misma.

Con todo ello; segun las Estrategias de Merchandising Visual basadas en
la Arquitectura Exterior e Interior, asi como la Innovacién Empresarial y Plan
de Marketing Digital respectivo, se determiné que unos de los principales
factores de posicionamiento es el nombre del negocio (marca), asi como, los
colores y la ambientacion de la misma, a su vez; que se redisefid el

Flujograma de Procesos en base a los Habitos de Consumo en la zona.

Por tal motivo; el Disefio del Modelo de Marketing Digital Insight para
incrementar la Decisibn de Compra de los Consumidores de la Jugueria
Zumo’s Fruta Abad’s EIRL — Huanuco, se basa en todas las necesidades,
gustos y preferencias de los consumidores finales del negocio, para la
elaboracion del modelo de negocios, segun la metodologia LEAN CANVAS,
tomando en cuenta una evaluaciéon detallada (rubrica) de las estrategias de

posicionamiento y merchandising utilizadas.



ABSTRACT
The present investigation; It was carried out with the objective of Designing
a Digital Marketing Insight Model to increase the Purchase Decision of the

Consumers of Juice Shop Juice Fruta Abad’s EIRL - Huanuco.

First; A survey and respective measurement of the Value Chain and
Business Innovation was carried out, as well as; Therefore, a 16-item
guestionnaire was used, obtaining as a result: that 52.38% of the clients
consider that the form of preparation and the size of the portions served are
the most appropriate, in the same way; that 60.00% of them mention that there

is no product innovation.

It is worth mentioning that; During when determining the Level of Brand
Management, Competitive Advantage and Communication Strategies of the
Jugueria, a questionnaire of 15 items was used respectively, where it was
possible to observe the Level of Positioning is 31.43%, that the Level of
Competitiveness is only 24.71%, due to the similarity between businesses in
the sector, also, that the Product Perception Level in 31.43%, that the Product
Differentiation Level in only 20.95%, and finally, the Level of Strategies of
Communication in 21.90%, all this, evidencing an inadequate handling of

advertising and digital marketing of the same.

With all that; According to the Visual Merchandising Strategies based on
the Exterior and Interior Architecture, as well as the Business Innovation and
respective Digital Marketing Plan, it was determined that one of the main
positioning factors is the name of the business (brand), as well as the colors
and the setting of the same, in turn; that the Process Flow Chart was

redesigned based on Consumption Habits in the area.

For this reason; The Design of the Digital Marketing Insight Model to
increase the Purchase Decision of the Consumers of Juice Store Zumo's Fruta
Abad's EIRL - Huanuco, is based on all the needs, tastes and preferences of
the final consumers of the business, for the elaboration of the model of
businesses, according to the LEAN CANVAS methodology, taking into account
a detailed evaluation (rubric) of the positioning and merchandising strategies

used.



INTRODUCCION

En el presente estudio; consiste en impulsar el estudio de mercado
eficiente en el rubro de las juguerias del mercado modelo de Huanuco, ya que,
en la mayoria de los puestos de jugos en dicho lugar, son los mismos duefios
gue determinan los disefios y/o frutas a utilizar en los diferentes productos
naturales como jugos, extractos, batidos, ensaladas, etc. dejando de lado, casi
por completo las necesidades propias de los diferentes segmentos de clientes
existentes, no solo lo que acuden a dicho mercado para consumir alguno de
estos productos, sino que también, hay un grupo de clientes que no son
tomados en cuenta, como lo son oficinistas, supervisores, gerentes,
empresarios y afines, los cuales no solo estan dispuestos a pagar por uno o

dos productos, sino que en algunos casos, es todo un equipo de trabajo.

A través; de la identificacion de las verdaderas necesidades, gustos y
preferencias de los consumidores, el presente estudio de investigacion,
promueve la Innovaciéon Empresarial en el rubro de jugos de la region, ya que,
por medio de la elaboracion del Modelo de Negocios LEAN CANVAS
“Jugueria MIX 360", se tratar de abarcar un segmento de clientes nunca antes
considerado pero con gran exigencia o necesidades insatisfechas presentes,
por otro lado; el uso de un aplicativo mévil para recepcionar los pedidos durate
el dia, extiende de gran manera el alcance de la jugueria por encima de sus
competidores, ahora bien; todo esto quedaria sin efecto sin la formulacion de
un Plan de Marketing Digital y de Merchandising Visual, que el presente

estudio se pretende estandarizar a nivel local y regional.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcion de la Realidad Problematica

Alrededor del mundo; en el escenario tradicional, las empresas compiten
con otras empresas por participacion de mercado. Las organizaciones se han
dado cuenta de que los productos y servicios que brindan deben cumplir con
parametros de calidad predefinidos, y es esta calidad la que les permite
competir con otras organizaciones. (Bernasconi, 2015)

El desarrollo de la gestion de la calidad es un proceso extenso en el que
la experiencia practica de la empresa permite desarrollar nuevos métodos,
cada vez mas complejos, pero a la vez mas eficaces y, lo mas importante,
mas adecuados a sus necesidades. Sus clientes Estas estrategias requieren
la implementacién de programas de mejora de la calidad para responder
rapidamente a las necesidades del cliente mientras se minimizan los errores
de produccion y gestién, de modo que la organizacion pueda alcanzar un

enfoque inigualable con los clientes. (Bernasconi, 2015)

El fendmeno de la globalizacién ha proporcionado un gran namero de
tecnologias y maquinas mas eficientes al alcance de cualquier empresa del
mundo. Como resultado, hoy en dia, cualquier empresa puede fabricar
productos de alta calidad a bajo costo. Esto significa que las ventajas
competitivas se trasladan de los productos a los sectores productivos
complementarios, como los salarios de los trabajadores, las inversiones en
prevencion de riesgos laborales y los costos de prevencion de la

contaminacion. (Bernasconi, 2015)

Por esta razon, las empresas pueden optar por: enfocarse en productos
complejos con mayor valor agregado, pero las necesidades del cliente y el
proceso de preparacion son mas complicadas; los clientes desarrollan pautas

innovadoras y atractivas.
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La globalizacion del mercado y la velocidad de transmision de la
informacion son las caracteristicas basicas de nuestro entorno, el desarrollo
de productos innovadores que satisfagan las necesidades y necesidades de
los usuarios es una demanda constante de estos. Estos articulos no solo
pueden cumplir con sus funciones principales, también pueden agregar valor
estético al producto y complementarlo con funciones correctas. Para integrar
"ventajas”, es decir, valor afiadido, para un mercado cada vez mas exigente y

conocedor. (Esparza, 2012)

Por lo tanto; en el proceso de buscar generar ideas, estas ideas aspiran a
convertirse en productos, mostrando calidad y caracteristicas, marcando la
diferencia entre la existencia, y retrata importantes incégnitas, ¢qué es
innovacion? ¢ Por qué es tan importante hoy? ¢ Cual es su origen? ¢Por qué
es importante reflejarlo en el producto? ¢ Qué procesos o factores intervienen
en el individuo? En este sentido, ¢son las variables de actitud de innovacion,
el uso de procesos creativos y el conocimiento de las personas de las distintas
caracteristicas que deben incluirse en el producto a disefar, factores

relevantes que inciden en la innovacion? (Esparza, 2012)

En el territorio peruano; si bien toda empresa u organizacion implica un
modelo de negocio, su concepto y prototipo son variables y no existe un
consenso claro en su definicion. Sin embargo, la importancia del modelo de
negocio para la empresa radica en sus métodos y aplicaciones correctos que
pueden generar valor y nuevos canales de monetizacién. Asimismo, su
innovacion permite ajustar y reconfigurar las propuestas actuales de acuerdo
con las tendencias y cambios constantes e inevitables del ecosistema

empresarial. (Quispe, 2017)

Por otro lado; las organizaciones se encuentran en un mundo globalizado,
constantemente en grandes cambios, incertidumbres y alta competitividad. Su
posicibn en el mercado requiere de una planificacion y aplicacién de
estrategias adecuadas, pero la realidad nos dice que el 50% de las empresas

quiebran durante este periodo. (Rojas, 2017)

Un factor del fracaso de estas organizaciones es el fracaso de la

planificacion, porque las metas no se establecen correctamente, no identifican
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ni determinan las capacidades que tiene la empresa, no comprenden la
realidad del entorno, y otro factor que también afecta el fracaso de la empresa
es el error de formular la estrategia, porque no existe conocimiento de las
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas cambiantes en el entorno.
(Rojas, 2017)

Por ello; en las organizaciones, es fundamental proponer adecuadamente
un modelo de negocio, pues permitira la descripcién de los elementos que
constituyen la empresa y las actividades que en ella se desarrollan para
orientar el proceso empresarial para generar mayores ganancias, Asegurar
que el valor sea generado en cada tarea proporcionada para satisfacer las

necesidades y deseos de los clientes.

En Huanuco; el tema de la globalizacién del mercado, el aumento de la
competencia, las pequefas diferencias entre productos, el auge de las
marcas, las nuevas formas de marketing, los cambios en el comportamiento
del consumidor y el avance tecnoldgico hacen del marketing visual un tema

basico en cualquier proceso de marketing comercial. (Bonilla, 2017)

Asi; los vendedores tradicionales estan desapareciendo dia a dia, porque
en esta época es importante reponer mercancias, moverse libremente, bajar
precios, reducir inventarios, pago rapido y atencion puntual al cliente. Los
productos se han convertido en protagonistas frente a los consumidores, y los
consumidores tienen una variedad de opciones en precio, calidad, servicio y

usos similares. (Bonilla, 2017)

A todo esto; en la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL se puede observar
la falta de posicionamiento, poco conocimiento de la empresa por parte del
cliente, poco conocimiento de calidad de servicio al cliente, poco niumero de
acogida y conciencia durante la hora de trabajo, pocos productos de calidad
para mantener el precio estandar, poca inversion para producir mas jugos y

otros derivados y poco personal capacitado para la preparacion y venta.

Estos acontecimientos; son causados por falta de inversion en publicidad
emocional del negocio, no existe diferencia significativa entre negocios del

mismo rubro, no existe ofertas 0 promociones especiales durante eventos
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populares, no todos los productos se quedan en Huanuco los mejores se
llevan a la capital ya que en lima pagan el precio establecido, no hay una
estructura de costos y control para inversion en la produccion de jugos, no hay

muchas personas que se interesan este rubro.

Con lo anterior; si no se hace nada por la disminucién del numero de
clientes por falta de publicidad o marketing, poco nivel de recomendacion
entre consumidores o usuarios, poca rentabilidad diaria para inversion de
materiales, seguiran llevando mas productos de calidad a la capital y
disminucién en Huanuco, falta de ingresos y bancarrota, pocos personales

gue sigan apoyando, se incrementa la tasa de desempleo.

Por tal motivo; se realiza la investigacion para proponer un Modelo de
Marketing Digital Insight para la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL, Huanuco
— 2020; porque el presente estudio al ser implementado lograra incrementar
la rentabilidad empresarial y posicionamiento en dicho sector, asi como; una
buen a administracién en la venta y preparacion de jugos, y también en un

namero mayor de oportunidades laborales en el mercado.
1.2 Delimitacién de la Investigacion
1.2.1 Delimitacion Espacial

La presente investigacion se realiza, en la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
EIRL, ubicada en el puesto N.° 03 del Mercado Modelo de Huanuco, Distrito

de Huénuco, Provincia de Huanuco, Departamento de Huanuco.
1.2.2 Delimitacién Social

El estudio se realiza, con la principal finalidad de Impulsar la Innovacion
Empresarial del Comercio Local de Jugos en la Ciudad de Huanuco, mediante
el disefio de un Modelo de Marketing Digital Insight, que recopile toda la
informacion necesaria para la Toma de Decisiones por parte de los
negociantes de jugos de la zona, con el Unico propésito de mejorar su
economia, promover el bienestar social de la poblacion, impulsar el comercio
local de los mismos y de brindar a los jévenes con/sin experiencia, adecuadas

oportunidades laborales en la region.



15

1.2.3 Delimitacion Temporal

El presente estudio se desarrolla durante el periodo de 6 meses, desde el
mes de enero del 2020 hasta el mes de junio del 2020; con la finalidad de
poder identificar, describir y explicar las caracteristicas de la variable de la

presente investigacion.
1.2.4 Delimitacion Conceptual

Para la realizaciébn de la presente investigacion, se tomaron aspectos
tedricos y conceptuales que fueron: 1) Area: Administracion y Negocios
Internacionales, 2) Campos: Administracibn de  Operaciones,
Responsabilidad Social, Cooperacion e Integracién Econdémica y Gerencia de
Marketing, 3) Lineas: Procesos Productivos, Control de Operaciones,
Decisiones Estratégicas, Programas de Responsabilidad Social, Comercio de
Servicios, Marketing y Comportamiento del Consumidor, 4) Temas
Generales: Innovacion Empresarial, Segmentacion de Mercado, Modelo de
Negocios, Disefio y Posicionamiento de Marca, Fidelizacion del Cliente,

Branded Content, Neuro ventas, Marketing Digital y Merchandising Visual.
1.3 Problema de Investigacion
1.3.1 Problema Principal

e (Cudl es el Modelo de Marketing Digital Insight para incrementar la
Decisién de Compra de los Consumidores de la Jugueria Zumo’s Fruta
Abad’s EIRL, Huanuco — 20207

1.3.2 Problemas Secundarios

e (Cual es la Estructura de la Cadena de Valor y Niveles de Innovacion
de Producto, Proceso y Tecnologia de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s

EIRL — Huanuco?

e ¢ Cudles es la Gestién de Marca, Ventaja Competitiva y Estrategias de

Comunicacion de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL — Huanuco?
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¢, Cudles son las Estrategias de Merchandising Visual basadas en la
Arquitectura Exterior e Interior, Ambientacion y Presentacion de la

Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL — Huanuco?

¢,Cual es el Disefio de Procesos e Innovacién para Impulsar la
Responsabilidad Social Empresarial en la Jugueria Zumo’s Fruta
Abad’s EIRL — Huanuco?

¢ Cuél es el Plan de Marketing Digital basado en los Factores de Exito
y Habitos de Consumo para la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL —

Huéanuco?

¢ Cudles son las Estrategias de Identidad Visual basada en los Insight

del Consumidor en la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL — Huanuco?
Objetivos de la Investigacion
Objetivo General

Disefiar un Modelo de Marketing Digital Insight para incrementar la
Decisién de Compra de los Consumidores de la Jugueria Zumo’s Fruta
Abad’s EIRL, Huanuco — 2020.

Objetivos Especificos

Analizar la Estructura de la Cadena de Valor y Niveles de Innovacion
de Producto, Proceso y Tecnologia de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
EIRL — Huanuco.

Identificar la Gestibn de Marca, Ventaja Competitiva y Estrategias de

Comunicacion de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL — Huanuco.

Determinar las Estrategias de Merchandising Visual basadas en la
Arquitectura Exterior e Interior, Ambientacién y Presentacion de la

Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL — Huanuco.
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e Elaborar el Disefio de Procesos e Innovacion para Impulsar la
Responsabilidad Social Empresarial en la Jugueria Zumo’s Fruta
Abad’s EIRL — Huanuco.

e Disefiar el Plan de Marketing Digital basado en los Factores de Exito y
Habitos de Consumo para la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL —

Huéanuco.

e Determinar las Estrategias de Identidad Visual basada en los Insight

del Consumidor en la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL — Huéanuco.

1.5 Hipoétesis y Variables de la Investigacién

1.5.1 Hipotesis General

La presente investigacion; por ser de caracter descriptiva y propositiva,
no requiere de la formulacion de hipétesis alguna. (Supo, 2012)

Es importante sefalar, que, por lo general, la formulacién de hipotesis es
pertinente en investigaciones de nivel explicativo, donde se pretende
establecer relaciones causales entre variables. (Hernandez, Fernandez, &
Baptista, 2014)

En las investigaciones de nivel exploratorio y en algunas de caracter
descriptivo cominmente no se plantean hipotesis explicita, es decir, se
trabaja con objetivos. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014) (Supo, 2012)

1.5.2 Variables

1.5.2.1 Definicion conceptual de la variable

Es la aplicacion de técnicas de analisis empresarial externo e interno para
el estudio de estrategias de innovacion empresarial y branded content, ya que
con ello se otorga un gran apoyo a la rentabilidad empresarial en el comercio
de jugos para el mercado local y nacional, con el objetivo de entender la
complejidad del mismo en la localidad. Asi; poder entender las caracteristicas

de la innovacion empresarial para lograr la rentabilidad de una empresa.
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1.5.2.2 Definicidon operacional de la variable

Se refiere a la recopilacion de datos cualitativos contrastados con los datos
recopilados por las diferentes técnicas de investigacion de estrategias de
innovacion empresarial y un control de los diferentes estimulos del comercio
de jugos y rentabilidad empresarial, que permiten una revision externa e
interna de las caracteristicas del comercio local y nacional; asi como, las

caracteristicas del branded content en la rentabilidad empresarial.

1.5.2.3 Operacionalizacién de la Variable

VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES

Cadena de Valor

Innovacién Empresarial
Andlisis de la Cadena de
Valor, Innovacién y Marca Gestién de la Marca
Empresarial de la Jugueria.

Posicionamiento y Estrategias de Comunicaciéon

Modelo de Marketing Digital Merchandising Visual

Insight para la Jugueria — -
Zumo’s Fruta Abad’s E.L.R.L — Fuentes y actividades de Innovacién

Huanuco.

Reingenieria y Modelo Lean Canvas

Modelo de Marketing Digital Responsabilidad Social Empresarial
Insight con Neuromarketing
para la Jugueria. Habitos del Consumidor

Plan de Marketing Digital

Neuromarketing e Insight

1.6 Metodologia de la Investigacién
1.6.1 Tipoy Nivel de la Investigacion

a) Tipo de Investigacién

Segun la intervencion del investigador (Hernandez, Fernandez, &
Baptista, 2014), el estudio es de tipo observacional, porque no existe
intervencidn del investigador. Segun el nimero de ocasiones en gque se
mide la variable, es de tipo transversal, porque la variable es medida en

un s6lo momento.

Por el tipo de investigacion (Supo, 2012), la presente tesis reune las

condiciones metodolégicas de wuna investigacion observacional -
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propositiva, en razon, que se utilizan conocimientos de la Innovacion
Empresarial y del Posicionamiento de Marca, a fin de ser aplicadas en el
Disefio de un Modelo de Marketing Digital Insight para incrementar la
Decisién de Compra de los Consumidores de la Jugueria Zumo’s Fruta
Abad’s EIRL en la Ciudad de Huanuco.

b) Nivel de Investigacion

Segun (Supo, 2012); de acuerdo a la naturaleza de la investigacion, el
presente estudio cumple con la clasificacion de nivel descriptivo y
propositivo, ya que el principal objetivo de la investigacién es medir u
observar la variable en su estado natural y proponer nuevos conocimientos,

técnicas y/o herramientas, basadas en el analisis previo hecho.

1.6.2 Método y Disefio de la Investigacion

a) Método de Investigacion

Segun (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014), el método de
investigacion es cuantitativo, porque se realiza mediciones numéricas de
la variable de interés; y a través del método cientifico se obtiene
conclusiones generales a partir de premisas particulares; observando y
registrando los hechos, y luego llegando a conclusiones importantes a

través del analisis estadistico.
b) Disefio de Investigacion

Segun (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014); el disefio de la
investigacién corresponde al observacional, donde la variable de interés
no es afectada por el presente estudio de investigacion, y no pretende

determinar la relacion causa-efecto o correlacion.

JUZFAE < O

Donde:
JUZFAE = Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL del Mercado Modelo de
Huéanuco, del Distrito de Huanuco, de la Provincia de

Huanuco, del Departamento de Huanuco.
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0] = Observacion y Analisis para recabar datos e informacion de
la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL del Mercado Modelo de
Huanuco, para desarrollar el Modelo de Marketing Digital
Insight e Incrementar la Decision de Compra en los

Consumidores.
1.6.3 Poblacion y Muestra de la Investigacion
a) Poblacién

La poblacion esta constituida por 650 clientes existentes en la Ciudad
de Huanuco que asisten al mes a la empresa antes mencionada. Existe un

total del 94,5% de clientes, que asisten de manera continua a la jugueria.
b) Muestra

La muestra estad conformada por 105 clientes de la Jugueria Zumo’s
Fruta Abad’s EIRL, seguin se observa en el desarrollo diario de las

actividades dentro en la Ciudad de Huanuco.

Tamafo de la Muestra: Cuando se conoce el tamafio real de la

poblacion, se utiliza la siguiente formula.

NxZé/ZXqu

n=
e2><(N—1)+Z§/2><p><q

Donde:

e N =650 (nimero total de CLIENTES en la Jugueria por mes)

e Z=1.96 (95% de Confiabilidad)

e p=0.945 (94,5% de Probabilidad a favor de un suceso CLIENTE)
e (=0.055(5,5% de Probabilidad en contra de un suceso CLIENTE)

e e =0.04 (4% del margen de error que se prevé cometer)

B 650 X 1.962 x 0.945 x 0.055 ~129.78
™ = 0.042 x 649 + 1.96% x 0.945 x 0.055 _ 1.2381

=104.82 >

La muestra de los CLIENTES de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL,
se determin6 de forma PROBABILISTICA, debido al acceso viable a la
informacion necesaria por parte de la tesista del presente estudio de

investigacion.
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1.6.4 Técnica e Instrumentos de Recolecciéon de datos
a) Técnica

De acuerdo con (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014), la
recoleccion y procesamiento de datos requiere de las siguientes
actividades: La seleccion del instrumento o método de recoleccion, la
aplicacién del mismo y preparar las observaciones, registros y mediciones

obtenidas para que se analicen.

Procesamiento de
Datos

Preparacion del
Trabajo de Campo

Trabajo de Campo

*Entrevistas y

eInvestigacion *Analisis de los

Bibliografica Encuestas Datos mediante
«Contactos con *Grupos de Interés la Estadisticay

el Personal de la Diagnostico.

Empresa *Observaciones *Presentacion de
*Preparacién de de Campo los Resultados

los Formularios *Accesoa las de la

de Campo Oficinas Investigacion.

eRecoleccion de
Datos del Personal

eRecoleccion de

*Preparacion de
Localizacién e

Itinerario de Datos de los
Acceso Clientes del
. s Servicio de la
*Preparacion del Fe
Material.
. J . J . J

Es necesario que el instrumento o método de recoleccion cumpla con
dos requisitos importantes, los cuales son: confiabilidad y validez,
refiriéndose a la primera como el grado en que la aplicaciéon repetida del
mismo arroja resultados iguales y la validez al grado en que dicho
instrumento mide en realidad la variable que pretende medir. (Hernandez,
Fernandez, & Baptista, 2014)

Menciona también algunos pasos del procedimiento para construir el
instrumento de medicién los cuales son: listar las variables, revisar su
definicion conceptual y comprender su significado, revisar como han sido
definidas operacionalmente, elegir el instrumento de mediciéon que haya
sido favorecido por la comparacion y adaptarlo al contexto de la
investigacion, indicar el nivel de medicion, indicar cdmo se habran de

codificar los datos. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014)
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Este instrumento fue disefiado tomando en cuenta las variables que
den los resultados que necesitaban para cumplir con los objetivos de la
investigacion, y fue elaborado con preguntas cerradas de tipo dicotomico,

escala Likert y codificacion de escalas.

b) Instrumentos

TECNICAS

INSTRUMENTOS ITEMS
1. Encuesta 1.1. Ficha de encuesta
Para la obtencién de datos
2. Entrevistas 2.1 Ficha de entrevista
3.1. Fichas Textuales Para el desarrollo de la perspectiva tedrica
(Estado del arte)
3. Fichaje
3.2. Resumenes Para el desarrollo del Marco te6rico
4.1 Fichas de resumen
4. Andlisis 4.2. Fichas de analisis Para el desarrollo de los objetivos y la
obtencién de informacion y el respectivo
Documental i
analisis.
4.3. Andlisis de informes,
etc.
5. Estadistica 5.1 Tablas y graficas

Para el desarrollo del andlisis de datos

1.6.5 Justificacion, Importanciay Limitaciones de la Investigacion

a) Justificacion de la Investigacion

La presente investigacion tiene un caracter de justificacion PRACTICA;
ya que al final de la investigacién se obtendra un Modelo de Marketing
Digital Insight para incrementar la Decision de Compra de los
Consumidores de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL en la Ciudad de

Huanuco.
b) Importancia de la Investigacion

El presente estudio de investigacion a desarrollar es importante porque
impulsa el incremento del comercio local de jugos, mediante el uso

continuo de la innovacion empresarial y comercializacion directa entre los
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clientes, a través de los canales de comunicacion digital y tradicional, que
en la actualidad superan el 85% de todos los medios de comunicacién en

la localidad y en el pais.

Asi mismo; también ayudaria a incrementar el posicionamiento de
marca en el proceso del comercio de servicios, que, a Su vez,
incrementaria la satisfaccion y fidelizacion del cliente, en la localidad y
como también, el Branded Content mediante campafas de marketing
digital efectivas.

c) Limitaciones

A priori y hasta el término del informe; para la presente investigacion

no se ha encontrado ningun tipo de limitacion existente.
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CAPITULO Ill: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la Investigacion
Internacional

(Bernasconi, 2015) desarrollé una tesis doctoral, titulada: “Innovacion y
Competitividad Empresarial”’, cuyo objetivo fue analizar las relaciones entre
el sistema de formacion profesional (tanto la Formacién Profesional como la
Formacion Continua de Trabajadores) y las PYMEs industriales de los
sectores de media y alta tecnologia en Espafia, con especial atencion a su
impacto en los procesos de innovacion de las PYMEs. Este estudio concluyé
que las practicas de formacion en centros de trabajo (asi como las estancias
de profesores en las empresas) posibilitan la transmisién de conocimiento
tecnolégico en ambas direcciones. En la medida en que, con el paso del
tiempo, se desarrollan unas relaciones de confianza, los tutores de los centros
adquieren informacién sobre las ultimas tecnologias incorporadas a las
empresas Yy los representantes de estas llegan a conocer mejor la oferta
formativa de los centros. Las relaciones pueden asi encaminarse hacia formas
mas avanzadas de colaboracion, como son la realizacion de formacion
continua, la utilizacion de equipamiento avanzado (disponible en los centros)

y los servicios técnicos a las empresas.

(Esparza, 2012) desarroll6 una tesis magistral, titulada: “Factores que
influyen en la Innovacion del Producto de Disefio”, cuyo objetivo fue
identificar las fuentes que estan relacionas en la generacion de innovacion en
el disefio de productos. Este estudio concluydé que la innovacion es
particularmente un resultado novedoso, diferente que es producto de la
capacidad creativa y analitica en el individuo, que busca generar cambios de
valor para la sociedad, y que estos cambios pueden darse en un producto, en

un proceso, 0 un servicio. Considerando que la innovacion para que se
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considere como tal debe presentar novedad, requiere de la utilizacién de un
proceso dindmico que se caracteriza por ser continuo y adaptativo a las
necesidades del proyecto y que ademas se va construyendo conforme se
avanza en su ejecucion. El proceso creativo como parte de la innovacion y el
disefio, se presenta como la sucesion de fases o etapas por las que pasa el
individuo para obtener respuestas a los problemas planteados, a través de
este proceso se tiene la oportunidad de generar y evaluar ideas con el objetivo

de darles sentido y valor dentro de un contexto innovador.
Nacional

(Quispe, 2017) desarroll6 una tesis magistral, titulada: “Factores que
influyen en el desarrollo de Modelos de Negocios en empresas de base
tecnoldgica asistidas por una incubadora de negocios, estudio de casos”, cuyo
objetivo fue analizar y describir los factores que influyen en el desarrollo de
modelos de negocios en EBT asistidas por una incubadora de negocios; para
contribuir en generar lineamientos que favorezcan su reinvencion y evolucion
iterativa en las empresas. Este estudio concluy6 que los factores internos
identificados influyen en el modelo de negocio como elementos que generan
el soporte para el establecimiento de estrategias definidas a través del modelo
de negocio, mediante el planteamiento de ideas y soluciones. Segun el
analisis realizado, el total de empresas afirman considerar al conocimiento
como fundamental en el desarrollo de sus empresas, recurso que pertenece
justamente al capital humano adscrito a las diferentes empresas estudiadas,
por otro lado, las EBT se caracterizan por crear e identificar necesidades para
un mercado potencial, lo cual significaria que el éxito en el desarrollo de sus
modelos de negocio depende en mayor medida de las habilidades internas de

la empresa.

(Rojas, 2017) desarrollo una tesis de pregrado, titulada: “Modelo de
Negocios Canvas para la empresa Multisectorial de Ayash S.A. en la ciudad
de Huaraz — 2017”7, cuyo objetivo fue elaborar la propuesta de Modelo de
negocios canvas validado por los directivos de la Empresa Multisectorial de
Ayash en la ciudad de Huaraz — 2017. Este estudio concluy6é que si la
empresa AYASH S.A. aplica el modelo de negocio Canvas el 76% sefala
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nunca y el 24% sefiala que aplica a veces. Se concluye que la empresa no
aplica el modelo mencionado por lo que se propuso un modelo de negocio,
segun las caracteristicas de la empresa para su mejora. Ademas, se conocio
los aspectos mas importantes para la propuesta de modelo de negocios
Canvas atreves de sus 9 modulos, por lo cual nos ha permitido realizar la

propuesta de cada aspecto de la empresa.
Regional y Local

(Bonilla, 2017) desarrollé una tesis de pregrado, titulada: “Merchandising
Visual y el Comportamiento del Consumidor del centro comercial de Ropa
Polvos Azules de la ciudad de Hudnuco — 2017”, cuyo objetivo fue conocer
de qué manera el merchandising visual se relaciona con el comportamiento
del consumidor del centro comercial de ropa Polvos Azules de la ciudad de
Huanuco — 2017. Este estudio concluyé que el merchandising visual se
relaciona significativamente con el comportamiento del consumidor del centro
comercial de ropa Polvos Azules de la ciudad de Huanuco 2017, luego se
someterse al coeficiente de spearman arrojo como resultado un valor de
0.716. Por lo que se concluye que existe una correlacion positiva alta entre
estas dos variables. Asi mismo; se identificé la relacion entre la colocacion de
los productos y el comportamiento del consumidor del centro comercial de
ropa Polvos Azules de la ciudad de Huanuco 2017, luego de someterse al
coeficiente de Spearman arrojo como resultado un valor de 0.418 el cual indica
que existe una correlacion positiva moderada, el 38.2% de los clientes lo que

mas les llama la atencion es la presentacion de los productos.
2.2 Bases Teoéricas

2.2.1 Modelo de Marketing Digital Insight Empresarial

2.2.1.1 Analisis dela Cadenade Valor, Innovacion y Marca Empresarial

a) Cadenade Valor

La cadena de valor es una herramienta basica que permite desglosar

una empresa en actividades estratégicas relacionadas para comprender el
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comportamiento de los costos y las fuentes de diferenciacion existentes y

potenciales. (Vivanco, 2019, pag. 21)

Actividades primarias. “Estas actividades involucran la creacion
fisica, venta y transferencia de productos a los compradores, asi como la

asistencia postventa”. (Vivanco, 2019, pag. 22)

Actividades de apoyo. “Las actividades de apoyo son actividades que
mantienen las actividades basicas y se apoyan entre si, proporcionando
insumos adquiridos, tecnologia, recursos humanos y diversas funciones

de toda la empresa que pueden asociarse”. (Vivanco, 2019, pag. 23)
Identificacién de los eslabones de la cadena de valor

El eslab6n en la cadena de valor es la relacion entre el método de
ejecucion de una actividad y el costo o desempefio de otra actividad. Estos
vinculos pueden conducir a una ventaja competitiva de dos maneras a
través de la optimizacién y la coordinacion. Estos vinculos a menudo
reflejan compensaciones entre actividades. El resultado general es el
mismo. (Vivanco, 2019, pag. 23)

Panorama competitivo y la definicion de negocio

La relacion entre el panorama competitivo y la cadena de valor
proporciona la base para definir los limites relevantes de las unidades de
negocio. Si la diferencia en el area geografica o el segmento de producto
y comprador requiere una cadena diferente, el segmento define la unidad

de negocio. (Vivanco, 2019, pag. 24)
Competitividad

Lo define como una ubicacién, la productividad que puede lograr la
empresa ubicada en esa ubicacion. La ventaja competitiva radica en la
creacion y uso de un tipo de recursos imperfectos desde la perspectiva de
la economia neoclasica: los recursos intangibles. De esta manera, la
diferencia de competitividad dentro de la industria puede atribuirse en parte
a los diferentes tipos y combinaciones de recursos intangibles utilizados y

desarrollados por las empresas. (Vivanco, 2019, pag. 25)
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b) Innovacién Empresarial

Desde su primer paso en la tierra, la humanidad siempre ha sido el
artifice basico de todas las innovaciones y transformaciones que
percibimos hoy en el medio ambiente, pues siempre busca mejores
condiciones de vida, mayor desarrollo personal y comunitario, un mayor
sentido de felicidad y estandar de vida. vivir estan mas en linea con sus
expectativas, lo que significa que hay alguna conexidbn o progreso,
desarrollo, felicidad y mejora con la cultura humana. (Guillen, 2016, pag.
17)

A lo largo de la historia, al analizar estas metas humanas, es facil
entender que, para alcanzar estas metas, los seres humanos han utilizado
tres conceptos como elementos basicos de sus acciones y buscando el
progreso, el desarrollo, el bienestar y la mejora. Los conceptos guiaran
todo el desarrollo de este articulo. (Guillen, 2016, pag. 17):

e La Nocion de Cambio: La humanidad siempre esta buscando nuevas
formas apropiadas y creativas de resolver problemas y limitaciones,
con el fin de descubrir oportunidades para satisfacer las necesidades y
deseos de innovacién de otras formas.

e La nocion de accion de realizaciéon: Llevar a cabo las actividades
necesarias para implementar eficazmente el cambio.

e Lanocién de mejoramiento de superacién: Esta guia no solo puede
cambiar para lograr mejores situaciones y / 0 mejores resultados, sino

que el ciclo de cambio-accién-mejora es continuo.

El proceso de innovacion puede entenderse como una serie de
actividades registradas en un momento y lugar determinados, que
conducen al uso de productos, procesos, servicios o tecnologias de
gestion y organizativos nuevos o mejorados. (Guillen, 2016, pag. 18)

Invastigacidn Inwvestigacidn Dezarrollo

T F e ——=  Marketing ——Lomercializacion
basica aplicada tecnologico

Figura 1. Modelo Lineal del proceso de Innovacién — Technology Push.

Fuente: Tesis “Innovacién Empresarial y su Influencia en la Competitividad de las Panaderias en la Ciudad de
Huanuco-2016”
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Innovacién de producto o servicio. La innovacién de productos o
servicios se considera una de las estrategias de la empresa para ganar
competitividad en el mercado mediante el ahorro de costes de produccion
y distribucion o mediante el éxito comercial (como incrementar las ventas,

fidelizar a los clientes, incrementar la cuota de mercado, etc.)

Innovacién de proceso. Se centra en su modo de produccion, es
decir, en las diferentes etapas de su generacion: concepcion, creacion,
investigacion, desarrollo, produccion y comercializacion, y como se
expresan. Forman parte de las operaciones internas de la empresa. En los
diferentes procesos de la empresa, es necesario distinguir los eslabones

de produccion, administracion, disefio, marketing, logistica y otros.

Innovacién de gestidn. A través de este tipo de innovacion, tiende a
respaldar las capacidades de coordinacion para que la empresa pueda
responder mejor o mas rapidamente a las necesidades del cliente. Esta es

una innovacion que puede cambiar el modelo de negocio.

c) Gestion de la Marca

Entienden la gestion de marca como un continuo, que va desde el
simple reconocimiento de nombres de marca hasta informacién detallada
sobre el desarrollo de estructuras de conocimiento y sus atributos.
(Jiménez, 2016, pag. 45)

La definicion comercial de una marca establece que “es un nombre,
simbolo o disefio, una combinacion de ellos, y su propésito es especificar
los bienes o servicios de un fabricante o grupo de fabricantes, y
combinarlos con otros productos y servicios de otros competidores”.
(Jiménez, 2016, pag. 46)

Por su parte, define el conocimiento de marca como el conjunto de
informacion sobre la marca que los consumidores almacenan en su
memoria y lo que esta informacion significa para él.Hoy en dia, una marca
es el activo mas importante de cualquier organizacion, ya sea una empresa
orientada a productos y servicios, 0 una empresa ubicada en un sector sin

fines de lucro o gubernamental. (Jiménez, 2016, pag. 46)
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Es el arte, la ciencia y la disciplina de crear y administrar marcas. El
branding es una disciplina que nace de la necesidad de abordar conceptos
estratégicos mas duraderos que la propia actividad comunicativa.
(Jiménez, 2016, pag. 46)

Branding se encarga de investigar el negocio, valores y conceptos
relacionados con la marca, e implementar recursos creativos Yy
estratégicos para lograr su posicionamiento. Es un catalizador emocional,
es decir, es la suma de cada sentimiento, percepcion y experiencia que
una persona produce como resultado del contacto con la organizacion y

sus productos y servicios. (Jiménez, 2016, pag. 47)
Naming

La creacion de la marca y su denominacion. El término naming proviene
del inglés y significa naming. Se refiere a la técnica de crear un nombre de
marca. Esto requiere un proceso de creacion de una identidad de marca
para diferenciar el producto de otros productos. Este tipo de creacion de
vocabulario juega un papel importante porque se necesitan muchos afos
para construir una buena marca para una empresa o producto. (Jiménez,
2016, pag. 49)

Identidad Corporativa

Considera la identidad visual como una traduccion simbolica de la
identidad corporativa de la organizacion, que es especificada por un
programa que establece reglas de uso para aplicarla correctamente.
(Jiménez, 2016, pag. 50)

Lealtad de marca

Una marca es un compromiso con una experiencia Unica, porque la
experiencia personal de la marca puede convertirse en una relacion, y esta
relacion crea una conexion que con el tiempo se convierte en lealtad a la
marca. Cuando cumpla con su promesa de marca, generara esta
conexion, que generara confianza, y esta confianza se convierte en un

circulo virtuoso. (Jiménez, 2016, pag. 50)
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d) Posicionamiento y Estrategias de Comunicacion

El posicionamiento parte del producto, es decir, los bienes, los
servicios, las empresas, las instituciones y hasta las personas, quizas tu
mismo. El posicionamiento del producto es como los consumidores lo
definen en funcion de atributos importantes. En comparacién con otros
productos de la competencia, es la posicion que ocupa el producto en la

mente de los consumidores. (Rufino, 2016, pags. 17-18)
Proceso de posicionamiento

Para posicionar un producto se deben seguir los siguientes pasos
(Rufino, 2016, pag. 18):

e Segmentacién del mercado.

e Evaluacién del interés de cada segmento

e Seleccién de un segmento (o varios) objetivo.

¢ Identificacién de las diversas posibilidades de posicionamiento para
cada segmento escogido.

e Seleccién y desarrollo de un concepto de posicionamiento.
Objetivo de posicionamiento

El posicionamiento tiende a colocar o posicionar el nombre y la imagen
de un determinado producto en un lugar que, a ojos de los usuarios o
consumidores, tiene las mejores caracteristicas y atributos para satisfacer
sus necesidades. Esto resume los principales objetivos del marketing.
(Rufino, 2016, pag. 18)

Tipos de posicionamiento:

Los especialistas en marketing pueden seguir diferentes tipos de
posicionamiento. Pueden posicionar productos de acuerdo con ciertos
atributos y categorias de productos especificos, pero también pueden
posicionar productos de acuerdo con las necesidades y beneficios que
brindan; donde se utilizan, pueden basarse en ciertas categorias de
usuarios. También se puede colocar un producto. (Rufino, 2016, pags. 18-
20)
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e Posicionamiento basado en el publico objetivo: De acuerdo con su
posicionamiento en el mercado objetivo, convencer al usuario 0
consumidor al que queremos atraer o persuadir para que se convierta

en nuestro principal comprador. (Rufino, 2016, pags. 18-20)

e Posicionamiento basado en el beneficio: Segun el punto de vista,
este método de posicionamiento puede ser uno de los mas inteligentes.
Para lograr este objetivo, la empresa debe comprender qué necesita el

mercado y qué le brindaremos. (Rufino, 2016, pags. 18-20)

e Posicionamiento con relacion a la competencia. Asociarse
especificamente con un competidor es una excelente manera de

posicionarse en atributos o caracteristicas. (Rufino, 2016, pags. 18-20)
Estrategias de Comunicacion

La estrategia de comunicacion es una serie de acciones programadas
y planificadas que se implementan a partir de ciertos intereses y
necesidades, en un espacio de interaccion humana, en una gran variedad
de tiempos. (Rufino, 2016, pag. 25)

La estrategia de comunicacion es una forma de apuntar a conceptos
de comunicacion especificos (mensajes principales) entre diferentes
publicos. Incluye un abordaje integral de diferentes puntos de vista y
posiciones sobre diversos temas que tradicionalmente se debaten en el
campo cientifico. (Rufino, 2016, pag. 25)

e) Merchandising Visual

Las técnicas de marketing que utiliza el marketing visual son
principalmente para lograr una buena exposicion de los productos a
entregar, ademas de hacer accesible al usuario con el propésito basico de
decidir comprar el producto, también debe tener una buena visualizacién.
El marketing visual son los productos que la tienda muestra al publico
objetivo con el fin de proporcionar productos tangibles e intangibles.
(Mendoza, 2019, pags. 31-32)
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Diferentes empresas utilizan el marketing visual para realizar diferentes
operaciones en los centros comerciales, teniendo en cuenta la activacion
en un punto de venta especifico, que depende de los productos ofertados,
a través de diferentes recursos, entre los que se encuentran otras opciones
de publicidad, cuya finalidad es atraer Interés del consumidor, para que el
cliente pueda optar por comprar el producto ofertado, estimulandolo asi a
realizar una compra impulsiva de la marca, de modo que sea posible que
el producto o servicio conocido haya determinado a su vez el

comportamiento del consumidor. (Mendoza, 2019, pag. 32)

La comercializacion se considera visual y de gestion. El aspecto visual
es asegurar que los clientes compren el producto por lo atractivo y
convincente que es el producto, es decir, para lograr las mejores
condiciones visuales y brindar a los clientes la mejor accesibilidad. La
gestion incluye las decisiones estratégicas de la empresa respecto a otros
competidores para vender sus productos y conseguir que los clientes
vuelvan a comprar, gracias a su satisfaccién con el producto y la tienda.
(Mendoza, 2019, pags. 33-34)

Arquitectura exterior

El cliente debe tener un buen posicionamiento fuera de los productos
gue va a comprar, por eso debe cubrir los siguientes cuatro objetivos que
debe tener la tienda y exteriorizar la tienda para atraer la atencién del
cliente, por ejemplo: me ven, me encuentran, acércate a mi, me compran.
(Mendoza, 2019, pag. 36)

Identidad comercial

Cuando una tienda elige la forma de identificarse y el contenido a
expresar, debe tener en cuenta que el nombre y el logo son claros de un
vistazo, porque debe ser aceptado por los consumidores. En principio, la
expansiéon de la marca debe ser Organico. En cuanto a su publicidad, no
debe ser explosiva, y mantener el verdadero estandar de la tienda, y
penetrar en la mente de los consumidores de la manera mas sencilla.
(Mendoza, 2019, pag. 37)
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Tabla 1. Merchandising visual — tipos de escaparate.

Se refiere a aquellos en donde la belleza del articulo que esta en
Escaparates de . i i :
o exposicion muestre un impacto visual, logrando asi vender el
prestigio . i i
prestigio y la autondad de la tienda.

Tienen la funcion de exponer al comenzar una temporada, dando
Escaparates de . )
a conocer sus nuevos productos v las tendencias que existen en

temporada
el mercado.
Escaparates La mision prnincipal que tiene es de dar a conocer los nuevos
informativos articulos y también los desconocidos.
Escaparates Son aquellos que contienen productos los cuales estan sometidos

estaciénales a una gran estacionalidad, principalmente motivados por la moda.

Escaparates Son los escaparates que tienden a exponer productos
promocidnales o de promocionales o lo que estén en oferta, con la finalidad de mostrar
oferta la clara oportunidad de compra.

. Es exponer con mayor énfasis el precio del producto que este en
Escaparates de precio o i . ] i i
exhibicion, siendo asi el pnncipal incentivo de compra.

Escaparates Los que presentan los productos que integran el surtido del

comerciales establecimiento con un mensaje claro de venta.

Fuente: Tesis “La relacion entre el visual merchandising y la decisién de compra de los clientes de una tienda
de ropa detallista, Arequipa” (2019)

Rétulo

Una etiqueta es la personalidad de una determinada marca u
organizacion, y su nombre y los componentes que la constituyen, como el
color, la tipografia, el tamafo, la ubicacion, etc., la diferencian de otras
marcas u organizaciones. El logo debe estar expuesto a la parte que

impresiona al cliente. (Mendoza, 2019, pag. 39)
Ambientacion

El escenario no es solo el color y la decoracion de las paredes de la
tienda, sino también todo lo que rodeara al cliente, como la luz, el color del
piso, el tipo de ventanas, el color de la ropa del personal, etc. (Mendoza,
2019, pag. 46)

Darle a la tienda un cierto grado de intimidad y estilo, para el autor, esto

permitira que los clientes se identifiqguen con ella y, en el momento de la



35

compra, puedan garantizar la devolucion y compartir su experiencia en el
punto de venta. En la tienda, también debe haber un entorno que pueda
ensefiar a los clientes la forma correcta de comprar y comprender las

tarifas pagadas. (Mendoza, 2019, pag. 46)

Tabla 2. Caracteristicas de la ambientacion del establecimiento.

. El percibir un estado de calma o silencio en el establecimiento es
El ambiente

inadmisible, por lo tanto es primordial asistir cuidadosamente lo que

Soconoro ) ) )

sea transmite hacia el cliente.

Es uno de los factores mas destacados, ya que es mas notorio a
Los colores pnmera vista y se debera tener en cuenta la intensidad, la tonalidad y

el significado.

Procbablemente el factor mas significativo, ya que incide el
Los olores acercamiento o algjJamiento de los clientes, se debe tomar en cuenta

el aroma, el grado de intensidad y el nivel de agrado.

Al poseer un buen sistema de este factor se consigue una percepcidn
La iluminacién mejor de los productos en exhibician, luciendo mas agradables, y

resaltantes.

Ornentar al cliente es pnmordial, se debera transmitir de manera clara
La senalizacion las secciones del establecimiento, de esta manera se lograra advertir

los productos rapida y faciimente.

Fuente: Tesis “La relacion entre el visual merchandising y la decisién de compra de los clientes de una tienda

de ropa detallista, Arequipa” (2019)

2.2.1.2 Modelo de Marketing Digital Insight con Neuromarketing

i) Fuentes y Actividades de Innovacién

De hecho, estas fuentes se superponen. Aunque la naturaleza de sus
riesgos, dificultad, complejidad y potencial de innovacién pueden ser
diferentes, se pueden encontrar en multiples campos a la vez. Pero juntos
representan la gran mayoria de todas las oportunidades de innovacion.
(Cuadrado, 2014, pag. 27)

Ninguna fuente es mas importante o mas eficiente que otra. Sin

embargo, la innovacion basada en nuevos conocimientos consume mas
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tiempo, es mas dificil de predecir y tiene una mayor tasa de fracaso, lo que

genera mas desafios para los emprendedores. (Cuadrado, 2014, pag. 27)

El resultado de estas actividades es el cambio tecnolégico de la
empresa, pero no necesariamente la innovacion tecnolégica en sentido
estricto, sino que debe reflejarse en el desempefio de la empresa.
(Cuadrado, 2014, pag. 29)

I+D interna: Todo el trabajo creativo que se lleva a cabo en la empresa
de manera sistematica tiene como objetivo aumentar la reserva de
conocimiento y utilizar este conocimiento para desarrollar nuevas
aplicaciones. Incluye investigacion basica, investigacion estratégica e
investigacion aplicada y desarrollo experimental. No incluye estudios de
mercado. (Cuadrado, 2014, pags. 30-31)

El desarrollo de programas informaticos entra en esta categoria porque
implica avances cientificos y tecnolégicos, y la construccion y prueba de
prototipos incluye la aportacion de nuevas mejoras. (Cuadrado, 2014,
pags. 30-31)

I+D externa: Las mismas actividades mencionadas anteriormente,
pero realizadas por otras empresas (incluidas empresas de la misma
empresa) u otras instituciones de investigacion publicas o privadas.
(Cuadrado, 2014, pags. 30-31)

Transferencias de Tecnologia y Consultorias: Obtener el derecho a
utilizar patentes, invenciones que no sean patentes, licencias, marcas
registradas, disefios, know-how, asistencia técnica, consultoria y otros
servicios cientificos y técnicos contratados con terceros. (Cuadrado, 2014,
pags. 30-31)

Disefo: El disefio industrial y otras preparaciones técnicas para la
produccion y las ventas no se incluyen en el alcance de la investigacion y
el desarrollo. Incluyendo planos y graficos utilizados para definir
procedimientos, especificaciones técnicas y caracteristicas operativas;
instalacion mecénica; ingenieria industrial; e inicio de la produccién.
(Cuadrado, 2014, pags. 30-31)
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Gestion: Plan de mejora organizativa y gestion logistica de produccion,

distribucion y marketing. (Cuadrado, 2014, pags. 30-31)

Capacitacion: Capacitacion interna o externa del proceso productivo,
personal gerencial y/o administrativo. (Cuadrado, 2014, pags. 30-31)

Posibles dificultades y obstaculos de innovacion

Por tanto, es muy importante comprender las principales dificultades u
obstaculos que suelen encontrar las empresas a la hora de realizar

actividades innovadoras. (Cuadrado, 2014, pag. 43)

e Accion publica: el papel de la administracion publica a veces dificulta
la implementacion de la innovacion. Falta de cooperacion con el
departamento y burocracia excesiva y regulaciones existentes.

e Alto costo: El alto costo de desarrollar novedades o mejoras es el
obstaculo fundamental para la introduccién de estas innovaciones.

e Resistencia interna: A veces, el problema proviene del interior de la
empresa y hay desgana cuando la empresa introduce nuevas

funciones o mejoras. (Cuadrado, 2014, pag. 43)

ii) Reingenieriay Modelo Lean Canvas

Proceso: Se entiende por proceso toda actividad que se lleva a cabo
en una organizacion, hay insumos, una serie de actividades internas y
salidas en las acciones de la organizacion. Para ser conceptualizado como
un proceso, debe tener una serie de actividades estrechamente
relacionadas, si una de las actividades se detiene o se retrasa, este hecho

afectara el resultado de todo el proceso. (Rosas, 2018, pags. 14 - 15)

Redisefio de Procesos: Una vez determinados todos los procesos
propiedad de la empresa, en funcion del area o area de cobertura, se
puede diagnosticar la operatividad, desempefio, desempefio, calidad,
tiempo, satisfaccion del cliente y costo / beneficio para poder desarrollar
cambios. Se denomina redisefio de procesos, por lo que es necesario tener
un conocimiento profundo de la realidad operacional y organizacional, para

gue la colaboracion entre los accionistas y el capital humano clave de la
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organizacion se pueda ajustar incluyendo: cambiar la secuencia de
actividades en el procesar, eliminar algunas actividades, redefinir la
secuencia 0 secuencia de eventos, agregar controles o actividades para

reordenar el trabajo interno. (Rosas, 2018, pags. 15 - 16)

Reingenieria: La reingenieria se conceptualiza como una rama de la
ingenieria, la cual estda mas relacionada con temas de sistemas y negocios,
en la que se han realizado cambios fundamentales en el normal desarrollo
de las operaciones de la empresa, como la inclusiéon de un nuevo equipo
técnico, lo que obliga a 2 o 3 colaboradores eliminado o el trabajo interno
de la organizacion fue cambiado por completo, lo que significaria contratar
nuevas personas con nuevas habilidades para las funciones mencionadas.
(Rosas, 2018, pag. 18)

A diferencia del redisefio de procesos, la reingenieria hace cambios
mas significativos en la organizacion y, en cierta medida, busca lograr la
automatizacion mediante la combinacion de maquinas o tecnologias.
(Rosas, 2018, pag. 18)

Gestion empresarial: La gestion se entiende como el hecho de
planificar, organizar, dirigir y controlar una organizacion para alcanzar las
metas originalmente propuestas, utilizando los recursos establecidos
desde el principio y utilizando los materiales disponibles. Cabe sefialar
gue, al hablar de la gestién de una empresa u organizacion, un pilar basico
es la motivacion intrinseca de sus socios, el ambiente organizacional y la

disciplina y control que poseen. (Rosas, 2018, pag. 19).
Modelo Canvas

A la hora de generar cambios y mejoras en el desempefio
organizacional, el modelo lienzo es una herramienta indispensable y la
fuente de nuevas ideas empresariales. El principio es redefinir la propuesta
de valor que la empresa espera brindar a los clientes para fortalecerla o
cambiarla para satisfacer las expectativas cambiantes de las personas.
(Rosas, 2018, pag. 23)
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Figura 2. Modelo de negocios CANVAS.

Fuente: Tesis “Redisefio de procesos basado en el Modelo Canvas para mejorar la calidad de servicio de la

empresa Inversiones Centro Oriente S.C.R.L, Huanuco, 2018” (2018)
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Figura 3. Las 4 areas el mejoramiento de una organizacion.

Fuente: Tesis “Redisefio de procesos basado en el Modelo Canvas para mejorar la calidad de servicio de la

empresa Inversiones Centro Oriente S.C.R.L, Huanuco, 2018” (2018)

iii) Responsabilidad Social Empresarial

La Responsabilidad Social Empresarial (RSE) es una actividad que va
mas alla de la filantropia corporativa. Asegura que las empresas no solo

cumplan integramente con sus responsabilidades con la sociedad, sino



40

gue también se aseguren de que son responsables del cumplimiento ético
de las leyes y politicas de sus grupos de interés ( partes interesadas), tales
como: ejecutivos, empleados, sindicatos, familiares de socios de la
empresa, clientes, consumidores, proveedores, intermediarios,
asociaciones empresariales y camaras de comercio, gobierno, sociedad
civil, medio ambiente y otras partes interesadas relacionadas con la
empresa. (Chavez, 2014, pag. 21)

PARTES INTERESADAS
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Figura 4. Responsabilidad Social Empresarial y sus stakeholders.

Fuente: Tesis “Propuesta de un Modelo de Negocios basado en la Responsabilidad Social Empresarial para el
sector hotelero del municipio de Heroica ciudad de Huajuapan de Leén, Oaxaca” (2014)

Varias organizaciones gubernamentales y no gubernamentales han
mostrado interés en la responsabilidad social empresarial, como las
Naciones Unidas (ONU), la Organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Econémicos (OCDE), la Organizacion Internacional del Trabajo
(OIT), la Comision Europea, el Instituto de Responsabilidad Social y Etica.
(Chavez, 2014, pag. 22)

Debido a la insistencia de la Confederacion de Empresarios de la
Republica de México (COPARMEX) y la Union Social de Empresarios
Mexicanos (USEM), la responsabilidad social empresarial de México es un

tema que ha llamado la atencién recientemente y que se ha vuelto cada



41

vez mas importante en la Gltima década del siglo 20. Las empresas de la
Céamara de Comercio tienen un mayor sentido de responsabilidad con la
comunidad y el medio ambiente. (Chavez, 2014, pag. 22)
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Figura 5. Componentes de la Responsabilidad Social Empresarial.
Fuente: Tesis “Propuesta de un Modelo de Negocios basado en la Responsabilidad Social Empresarial para el

sector hotelero del municipio de Heroica ciudad de Huajuapan de Ledn, Oaxaca” (2014)

Principios basicos sobre la RSE segun la OCDE

e Promover el progreso econémico, social y ambiental para lograr el
desarrollo sostenible.

e Promover la formacion de capital humano, especialmente mediante la
creacion de oportunidades laborales y la formaciéon de los empleados.

e Apoyar y defender los principios correctos de gobierno corporativo,
desarrollar y aplicar buenas préacticas de gobierno corporativo.

e Desarrollar y aplicar practicas de autodisciplina y sistemas de gestion
eficaces para promover la confianza mutua entre la empresa y la
sociedad en la que opera.

e Promover que los empleados comprendan y cumplan con las politicas
de la empresa.

e Siempre que sea posible, se alienta a los socios comerciales, incluidos
los proveedores y subcontratistas, a aplicar los principios de conducta
comercial de acuerdo con esta guia. (Chavez, 2014, pag. 31)
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iv) Habitos del Consumidor

Al analizar el posicionamiento del producto en el mercado, es necesario
comprender el comportamiento de los consumidores antes, durante y
después de la compra, es decir, el comportamiento de una persona o grupo
de personas que eligen, compran, usan o descartan productos y servicios
proceso, ideas o experiencias para satisfacer necesidades y deseos.
(lanni & Romero, 2014, pag. 22)

El comportamiento del consumidor se define como actividades internas
o externas de individuos o grupos de individuos que tienen como objetivo
satisfacer sus necesidades adquiriendo bienes o servicios. (lanni &
Romero, 2014, pag. 22)

Compra

La compra es la evaluacion de sustitutos en la mente de los
consumidores, en esta etapa, los consumidores compran productos y
deciden la marca, la cantidad, la ubicacion, el momento y el método. La
compra es un proceso de comportamiento que consta de tres etapas.
(lanni & Romero, 2014, pags. 22-23):

e La pre-compra: el consumidor localiza sus problemas y necesidades
de compra, se informa, nota la oferta comercial, va a las tiendas,
analiza y escoge sus opciones.

e La compra: el consumidor elige una tienda, define como sera el
intercambio y se expone ante el establecimiento.

e La post-compra: este es el proceso que se da luego de la utilizacion
de los productos o de haber disfrutado el servicio lo que conlleva al

surgimiento de satisfacciones o insatisfacciones hacia los mismos.

La toma de decisiones del consumidor es parte fundamental de su
comportamiento, aunque la forma en que las personas evallan y
seleccionan los productos varia mucho, dependiendo de dimensiones
como la novedad o el riesgo asociado a la decisién. El proceso de toma de
decisiones incluye los siguientes pasos (lanni & Romero, 2014, pags. 24-
25):
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e El reconocimiento del problema: Por primera vez, el consumidor se
da cuenta de que debe actuar para satisfacer la demanda.

e Busquedade informacién: Es posible que solo implique una memoria
profunda para determinar el trabajo realizado en el pasado para
resolver el problema o consultar varias fuentes para recopilar la mayor
cantidad de informacion posible.

e Evaluacién: El conjunto evocado de una persona consiste en opciones
de productos de consumo que tienen ciertas caracteristicas y estan
categorizadas de manera similar para que las personas puedan
agrupar mentalmente los productos, lo que afecta las alternativas a
considerar. (lanni & Romero, 2014, pags. 24-25)

Existen varias estrategias para reducir los riesgos que enfrentan los
consumidores al comprar vino, algunas de las mas importantes son:
considerar la lealtad a una marca de vino o vifiedo en particular al tomar
una decision, y los consumidores estan satisfechos con sus necesidades
en el pasado; o comprar vino a base de sobre el precio, y segun la
percepcion de algunos consumidores, se puede transmitir informacion

sobre su calidad. (lanni & Romero, 2014, pag. 25)

v) Plan de Marketing Digital

Los cambios provocados por la tecnologia estan avanzando a un ritmo
alarmante, por lo que las organizaciones que no saben como usarla
pueden volverse obsoletas rapidamente. Por ello, para las empresas que
se encuentran en este nuevo entorno, ademas de utilizar estrategias
convencionales, adoptan estrategias de medios digitales en sus planes de

marketing. (Campos, Gonzales, & Orellana, 2018, pag. 21)

A esto se le denomina plan de marketing digital. A continuacién, para
sSu mejor comprension, este concepto definira: a El plan de marketing
digital es parte del plan de marketing de cualquier empresa u organizacion
gue constituye un documento escrito, con contenido sistematico y
estructurado, definiendo claramente el alcance de la responsabilidad de la
funciébn de marketing digital, y controlando a través de indicadores

adecuados. (Campos, Gonzales, & Orellana, 2018, pag. 21)
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Por tanto, en relacion al impacto anterior, la creacion de un plan de
marketing digital se describe como un plan para fortalecer y potenciar el
plan de marketing tradicional de la empresa; por ello, es importante
entender como combinar las herramientas tradicionales con las
caracteristicas de las nuevas tecnologias digitales. herramientas para que
ambas Personas estén interconectadas y contribuyan al éxito de las
actividades de marketing. (Campos, Gonzales, & Orellana, 2018, pag. 21)

Medios de presencia online

Con el fin de desarrollar una estrategia digital confiable establecida en
el plan de marketing para llegar e influir en los clientes potenciales en linea,
generalmente se hace referencia a tres tipos de medios definidos por el
autor, como se muestra a continuacion. (Campos, Gonzales, & Orellana,
2018, pags. 22-23):

e Medios pagados: Visitantes del canal, compra de medios a través de
busquedas (es decir, redes de publicidad o marketing de afiliacion),
cobertura o conversidbn para gastos publicitarios; los medios
tradicionales también se consideran publicidad impresa, que es el
mayor gasto en este tipo de medios.

e Medios ganados: Los anuncios generados a través de PR (Relaciones
Publicas) se utilizan para llegar a personas influyentes para dar a
conocer la marca. También incluyen el marketing boca a boca

estimulado por el marketing viral en las redes sociales.

e Medios propios: Medios de propiedad de la marca, a saber: su sitio
web, blog, lista de correo electronico, aplicacion movil propiedad de la

empresa o sus redes sociales, como Facebook, Instagram, etc.
Analisis de la situacion

El andlisis de la situacion es el primer paso para formular correctamente
un plan de marketing digital, porque es importante tener un conocimiento

profundo de la realidad actual de la organizacién, porque solo con un
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conocimiento detallado podemos mejorar nuestra estrategia. A
continuacion, se desarrollardn tres tipos de andlisis en este estudio:

externo, interno y FODA. (Campos, Gonzales, & Orellana, 2018, pag. 23):
Analisis Externo

El andlisis macroeconémico y sus predicciones para los proximos afios
denominan a toda la situacion externa como un factor incontrolable,
fundamental para comprender el contexto en el que actuara. Para este
analisis, se recomienda utilizar las herramientas mencionadas en las

siguientes lineas. (Campos, Gonzales, & Orellana, 2018, pag. 24)

De igual forma, para ello, también es necesario comprender a los
clientes a través de un analisis en profundidad, que se denominara
"analisis de clientes". Cabe destacar que para fines de investigacion se
entiende a los clientes como personas que consumen productos, es decir,
en ultima instancia cliente consta de dos perspectivas (Campos, Gonzales,
& Orellana, 2018, pag. 26):

e Andlisis de la demanda: Implica entender el volumen potencial y real
de los visitantes hacia una plataforma digital y el contexto en el cual los
prospectos (clientes potenciales) se convierten en resultados tacticos y
estratégicos, como la generacion de ventas. (Campos, Gonzales, &
Orellana, 2018, pag. 26)

e Comportamiento del consumidor digital: Conlleva a entender las
necesidades, caracteristicas y experiencias 0 comportamientos
digitales del publico objetivo. Esta variable se conoce en conjunto como
conocimiento acerca del cliente con la finalidad de segmentarlos con el
fin de desarrollar tacticas dirigidas. (Campos, Gonzales, & Orellana,
2018, pag. 26)

vi) Neuromarketing e Insight

El principal objetivo del Neuromarketing es decodificar los procesos

gue forman parte del pensamiento de los consumidores para descubrir sus
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deseos, ambiciones y motivos ocultos en sus opciones de compra, de

modo de brindarles lo que necesitan. (Chicoma, 2019, pag. 24)

Neocortex o cerebro racional: Es el origen del movimiento y las
funciones cognitivas mas elevadas, como la razén y el lenguaje inciertos;
contiene el centro de interpretacion y comprension del contenido capturado
en forma de los sentidos. Es decir, es un cerebro funcional, l6gico y
analitico que representa el 15% de la toma de decisiones. (Chicoma, 2019,
pag. 25)

Cerebro limbico: Una de sus principales estructuras es el hipocampo,
gue completa la lista principal de aprendizaje y memoria, y la amigdala,
gue elimina el miedo a ciertos estimulos y juega un papel activo en la vida
emocional. En otras palabras, es el cerebro de las emociones, los miedos,

la cinestésica y los sentimientos. (Chicoma, 2019, pag. 25)

Cerebro de reptil: es el &rea mas antigua adherida a la parte posterior
e inferior del craneo. El hipotdlamo se encuentra en esta parte del centro
del sistema. El cerebro reptil se caracteriza por obsesiones y estereotipos,
construye emociones de forma conocida y no es facil realizar ningan tipo
de innovacion. Esta parte del cerebro no siente ni piensa, solo se lleva a
cabo bajo los mecanismos de supervivencia, reproduccién, dominio
(poder), defensa y proteccion. Conectados al sistema de borde,
representan hasta el 85% del proceso de toma de decisiones. (Chicoma,
2019, péag. 25)

Influencia del neuromarketing

La comprension de los consumidores se basa en la interpretacion de
las habilidades psicologicas. En este caso, el neuromarketing es como el
vinculo entre el marketing y la ciencia; es una persona que comprende la
I6gica de compra, los pensamientos, las emociones, las impresiones y los
candidatos subconscientes, que nos inspiran a tomar decisiones de

compra todos los dias. (Chicoma, 2019, pag. 29)

La investigacion del neuromarketing se basa en modelos de

neurociencia y desarrollo tecnoldgico. Entiende a los consumidores hasta



47

cierto punto. No solo la marca impulsa sus compras, sino que la siguiente

realidad es la parte del impacto que ejerce. Lo que hace es entender el

impacto de su valor en la formacion del laboratorio. Salazar situa el

neuromarketing al nivel mas amplio de la humanidad. (Chicoma, 2019,

pag. 29)

Caracteristicas que calcula el neuromarketing, calcula las ondas

cerebrales arrebatando tres caracteristicas: atencion, emocion y memoria.
(Chicoma, 2019, péag. 31)

2.3

231

2.3.2

La atencidn: esta caracteristica es la mas hacedero de conseguir en

una noticia.

La emocion: esta caracteristica debe remontar y descender
invariablemente para que sea humano ya que si la emocién es muy alta

por mucho tiempo logra causar debilidad.

Memoria: esta caracteristica es la mas dificil de lograr. Si llega,
significa que la noticia es una buena noticia, porque la persona la

recordard cuando la vea. (Chicoma, 2019, pags. 31 - 32)
Definicidn de términos béasicos

Consumidor

Un consumidor es una persona que especifica el consumo de algo.
Por otro lado, el consumo de verbos se relaciona con el uso de bienes

para satisfacer necesidades, consumo de energia o destruccion.

Decision de compra

Conjunto de etapas a traves de las cuales un consumidor decide
comprar un producto o servicio. Existen diferentes modelos, pero seguin
el modelo descrito por Philip Kotler, estas etapas seran cinco etapas:
identificacion de necesidades, busqueda de informacién, evaluacion de
alternativas, decisiones de compra y comportamiento posterior a la

compra.
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2.3.3 Insight

Insight es descubrir cosas sobre ti sin siquiera detenerte a pensar.
En el mundo de la publicidad, encontrar buenas perspectivas es
fundamental para el éxito de una campafa. Insight es la verdadera
revelacion del consumidor. Y trata de responder a necesidades reales.

2.3.4 Marketing Digital

El marketing digital es la aplicacion de estrategias de marketing
implementadas en medios digitales. Todas las tecnologias del mundo

offline se imitan y se transforman en un mundo nuevo, el mundo online.

2.3.5 Modelo

Un modelo de negocio es una herramienta previa al plan de negocio
gue te permitira definir con claridad qué vas a ofrecer al mercado, como
lo vas a hacer, a quién se lo vas a vender, como se lo vas a vender y

de qué forma vas a generar ingresos.
2.4 Bases Historicas

La Jugueria ZUMO’'S FRUTA ABAD se consolido como una empresa el
dia 02 de mayo del 2019 gracias al esfuerzo de su fundadora, quien con ese
nombre quiso hacer un homenaje a su familia ABAD. Se encuentra ubicado

en el interior del mercado Modelo de la Ciudad de Huanuco.

El proceso empieza de cero cada mafiana, picar las mejores piezas frescas
de frutas disponibles para elaborar cada jugo (papaya, platano, pifia,
manzana, ldcuma, fresa, etc.) mezclar todas las frutas con diferentes

ingredientes para crear recetas unicas al gusto de los clientes.
2.5 Base Legal

La base legal para esta investigacion esta representada, en primer lugar,
por la actual Constitucion Politica del Peru, que enfatiza que la Administracion
Pulblica esta al servicio de los ciudadanos y se basa en los principios de

honestidad, participacion, velocidad, efectividad, eficiencia, transparencia y
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responsabilidad. cuentas y responsabilidad en el ejercicio de la funcion

publica, con total sumision a la ley y al derecho.

Asi mismo; el Decreto Legislativo N.° 1272, que modifica la Ley N.° 27444,
Ley del Procedimiento Administrativo General, menciona en su articulo 1V, los

Principios del Procedimiento Administrativo, que se menciona a continuacion:

e Principio de Legalidad.

e Principio del Debido Procedimiento.

e Principio de Impulso de Oficio.

¢ Principio de Razonabilidad.

e Principio de Imparcialidad.

e Principio de Informalismo.

e Principio de Presuncion de Veracidad.

e Principio de Buena Fe Procedimental.

e Principio de Celeridad.

¢ Principio de Eficacia.

e Principio de Veracidad Material.

e Principio de Participacion.

e Principio de Simplicidad.

¢ Principio de Predictibilidad.

e Principio de Privilegio de Controles Posteriores.
e Principio del Ejercicio Legitimo del Poder.
¢ Principio de Responsabilidad.

e Principio de Acceso Permanente.

Por ultimo; la investigacién se contempla en el Reglamento de Grados y
Titulos de la Universidad Alas Peruanas, aprobado en Junio del 2019, donde
se menciona en el Articulo 17 que la Tesis es una modalidad de investigacion,
gue se caracteriza por la rigurosidad y originalidad de sus planteamientos,
relacionados con la profesion, la especialidad del bachiller y las lineas de
investigacion definidas por la universidad, y de interés nacional e
internacional, cuya finalidad es aportar nuevos paradigmas, teorias o
metodologias sobre temas del conocimiento, concordantes con el perfil

profesional de titulando.
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CAPITULO 11K PRESENTACION, ANALISIS E
INTERPRETACION DE RESULTADOS

3.1 Analisis de Tablas y Graficos

Segun el objeto de estudio; se determiné analizar el Nivel de la Cadena de
Valor e Innovaciéon Empresarial de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL
(Anexo N.° 02), con el propésito de identificar los principales factores de

satisfaccion y/o necesidades de los consumidores, en el rubro de jugos.

3.1.1 Analisis de la Cadena de Valor e Innovacién Empresarial

Tabla 3. Estructura de la Cadena de Valor — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Porcentaje Porcentaje
Puntaje Frecuencia valido acumulado
Valido Inadecuado 18 — 23 18 17,1 171
Moderado 24 -29 32 30,5 47,6
Adecuado 30-35 55 52,4 100,0
Total 105 100,0

Fuente: Cuestionario Aplicado (Zumo’s Fruta Abad'’s) - Febrero 2020. Elaboracion: Tesista.
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Figura 6. Estructura de la Cadena de Valor — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.
Fuente: Cuestionario Aplicado (Zumo’s Fruta Abad'’s) - Febrero 2020. Elaboracion: Tesista.
Descripcion e Interpretacion: De la Tabla y Figura anterior; se puede

observar que el 17.14% de los Clientes de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
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EIRL, manifiestan un Nivel de Estructura de la Cadena de Valor inadecuado,
el 30.48% moderado y un 52.38% adecuado, en el Mercado Modelo de la
ciudad de Huanuco. Este hecho se debe, a que los consumidores perciben
qgue el proceso de preparacion de los jugos y los demas productos ofrecidos
por la empresa es bueno y de calidad, asi mismo; que el personal de atencion,
brinda todo lo necesario para poder cumplir con las necesidades y requisitos

del paladar méas exigente, con confianza, seguridad e higiene.

Tabla 4. Nivel de Innovacion Empresarial — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Porcentaje Porcentaje
Puntaje Frecuencia valido acumulado
Vélido Bajo 16 - 20 6 5,7 5,7
Regular 21-25 57 54,3 60,0
Alto 26 — 30 42 40,0 100,0
Total 105 100,0

Fuente: Cuestionario Aplicado (Zumo’s Fruta Abad'’s) - Febrero 2020. Elaboracion: Tesista.

Porcentaje
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Figura 7. Nivel de Innovacion Empresarial — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Fuente: Cuestionario Aplicado (Zumo’s Fruta Abad’s) - Febrero 2020. Elaboracién: Tesista.
Descripcion e Interpretacién: De la Tabla y Figura anterior; se puede
observar que el 5.71% de los Clientes de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
EIRL, manifiestan un Nivel de Innovacién Empresarial bajo, el 54.29% regular
y un 40.00% alto, en el Mercado Modelo de la ciudad de Huanuco. Este hecho
se debe, a que los consumidores perciben que cada cierto tiempo o mejor
dicho por ciertas temporadas, los jugos y/o productos de la empresa se
renuevan, pero al mismo tiempo las demas juguerias se copian dicha idea con

facilidad, restando innovacién propia a la empresa mencionada.
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3.1.2 Nivel de Gestion de la Marca y Estrategias de Competitividad

Ahora bien; como parte indispensable de la Innovacién de Productos,
Procesos y Tecnologias en la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL, se
desarroll6 el cuestionario respectivo (Anexo N.° 04), para asi, determinar las

caracteristicas de la Gestion de Marca y Estrategias de Comunicacion.

Tabla 5. Nivel de Posicionamiento — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Porcentaje Porcentaje
Puntaje Frecuencia valido acumulado
Valido Bajo 8-13 14 13,3 13,3
Regular 14 -19 58 55,2 68,6
Alto 20-25 33 31,4 100,0
Total 105 100,0

Fuente: Cuestionario Aplicado (Zumo’s Fruta Abad’s) - Marzo 2020. Elaboracién: Tesista.
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Figura 8. Nivel de Posicionamiento — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.
Fuente: Cuestionario Aplicado (Zumo’s Fruta Abad’s) - Marzo 2020. Elaboracion: Tesista.
Descripcion e Interpretacion: De la Tabla y Figura anterior; se puede
observar que el 13.33% de los Clientes de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
EIRL, manifiestan un Nivel de Posicionamiento de la misma bajo, el 55.24%
medio y un 31.43% alto, en el Mercado Modelo de la ciudad de Huanuco. Este
hecho se debe, principalmente que los consumidores finales no perciben con
facilidad el nombre de la jugueria, entre tantos comercios similares presentes,

ademas que dicho comercio no se preocupa por distinguirse de los demas.
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Tabla 6. Nivel de Competitividad — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Porcentaje Porcentaje
Puntaje Frecuencia valido acumulado
Vaélido Baja 9-12 7 6,7 6,7
Media 13-16 71 67,6 74,3
Alta 17-21 27 25,7 100,0
Total 105 100,0

Fuente: Cuestionario Aplicado (Zumo’s Fruta Abad’s) - Marzo 2020. Elaboracion: Tesista.

Porcentaje
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Figura 9. Nivel de Competitividad — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.
Fuente: Cuestionario Aplicado (Zumo’s Fruta Abad’s) - Marzo 2020. Elaboracién: Tesista.
Descripcion e Interpretacién: De la Tabla y Figura anterior; se puede
observar que el 6.67% de los Clientes de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
EIRL, manifiestan un Nivel de Competitividad de la misma baja, el 67.62%
media y un 25.71% alta, en el Mercado Modelo de la ciudad de Huanuco. Este
hecho se debe, a que los clientes perciben que existe poco interés del negocio
por brindar ideas frescas e innovadoras en los productos, como los jugos,
extractos y/o postres naturales, pero a la vez, la preparacion de dichos
productos naturales cada vez son mas genéricos y similares a la competencia,
si bien es cierto que, en algunas ocasiones se realiza una mejora o innovacion
de los mismos, dicha novedad solo dura unos pocos dias 0 semanas, ya que,
son faciles de imitar por la competencia, haciendo muy dificil diferenciar que

negocio es el mas creativo, innovador y ecolégico.
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Tabla 7. Nivel de Percepcion del Producto — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Porcentaje Porcentaje
Puntaje Frecuencia vélido acumulado
Valido  Inadecuada 10-13 15 14,3 14,3
Moderada 14 -17 57 54,3 68,6
Adecuada 18-21 33 31,4 100,0
Total 105 100,0

Fuente: Cuestionario Aplicado (Zumo’s Fruta Abad’s) - Marzo 2020. Elaboracion: Tesista.
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Figura 10. Nivel de Percepcién del Producto — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.
Fuente: Cuestionario Aplicado (Zumo’s Fruta Abad’s) - Marzo 2020. Elaboracion: Tesista.
Descripcion e Interpretacion: De la Tabla y Figura anterior; se puede
observar que el 14.29% de los Clientes de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
EIRL, manifiestan un Nivel de Percepcion de Productos inadecuada, el
54.29% moderada y un 31.43% adecuada, en el Mercado Modelo de la ciudad
de Huanuco. Este hecho se debe, a que los consumidores poco o nada
pueden percibir todos los productos brindados por la jugueria, ya que por lo
general el espacio del negocio es reducido, y por otro lado; la organizacion
visual de los mismos no es el 6ptimo, dejando de lado o pasando por
desapercibido los principales productos que se ofrece, por lo que el cliente,
solo esta limitado a observar los productos referenciados en el menu o la carta
de presentacion de los mismos, que como obviamente se da, la mayoria de la

informacion esta desactualizada y sin novedad alguna.
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Tabla 8. Nivel de Diferenciacién del Producto — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Porcentaje Porcentaje
Puntaje Frecuencia valido acumulado
Vaélido Mala 9-14 7 6,7 6,7
Regular 15-20 76 72,4 79,0
Buena 21-26 22 21,0 100,0
Total 105 100,0

Fuente: Cuestionario Aplicado (Zumo’s Fruta Abad’s) - Marzo 2020. Elaboracion: Tesista.
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Figura 11. Nivel de Diferenciacion del Producto — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.
Fuente: Cuestionario Aplicado (Zumo’s Fruta Abad’s) - Marzo 2020. Elaboracién: Tesista.
Descripcion e Interpretacién: De la Tabla y Figura anterior; se puede
observar que el 6.67% de los Clientes de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
EIRL, manifiestan un Nivel de Diferenciacion de Productos mala, el 72.38%
regular y un 20.95% buena, en el Mercado Modelo de la ciudad de Huanuco.
Este hecho se debe, a que los clientes perciben cada dia mas productos
genéricos y/o similares entre ellos, también que los productos ofrecidos no
satisfacen sus necesidades, ya que en su mayoria vienen dados por la falta
de compromiso con el cliente, en resumen, los consumidores acuden a este
tipo de negocio por que requieren una alternativa de nutricion saludable,
econOmica y, que ademas, les ayude a conversar su salud y porque no
mencionarlo, a mejorar su estado fisico, mental y emocional, mediante el

consumo de algun jugo nutritivo y completamente saludable.
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Tabla 9. Nivel de Estrategias de Comunicacion — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Porcentaje Porcentaje
Puntaje Frecuencia vélido acumulado
Vaélido Mala 10-14 7 6,7 6,7
Regular 15-19 75 71,4 78,1
Buena 20-24 23 21,9 100,0
Total 105 100,0

Fuente: Cuestionario Aplicado (Zumo’s Fruta Abad’s) - Marzo 2020. Elaboracion: Tesista.

Porcentaje

Mala Regular Buena

Figura 12. Nivel de Estrategias de Comunicacion — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.
Fuente: Cuestionario Aplicado (Zumo’s Fruta Abad’s) - Marzo 2020. Elaboracion: Tesista.
Descripcion e Interpretacion: De la Tabla y Figura anterior; se puede
observar que el 6.67% de los Clientes de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
EIRL, manifiestan un Nivel de Estrategias de Comunicacion mala, el 71.43%
regular y un 21.90% buena, en el Mercado Modelo de la ciudad de Huanuco.
Este hecho se debe, a que principalmente la jugueria solo se comunica con
los clientes en el momento de que estos ultimos acuden a las instalaciones
del mercado modelo, siendo este el Unico momento del dia donde la
comunicacién se realiza, pero de manera escasa o ineficiente, debido a que,
solo la carta de presentacion de los productos en breves lineas trata de
convencer al cliente en adquirir algan producto natural, pero que en muy pocas

lineas, no le ofrece al consumidor lo que necesita conocer o consumir.
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3.1.3 Estrategias de Merchandising Visual Empresarial

Posteriormente; de analizar las principales caracteristicas de la Gestion de
Marca y Estrategias de Comunicacion, se desarrollaron las Estrategias de
Merchandising Visual basadas en el diagndstico previo de los factores de la
Arquitectura Exterior e Interior, Ambientacién y Presentacion de la Jugueria

Zumo’s Fruta Abad’s EIRL, como se muestra a continuacion.

Tabla 10. Rubrica de Evaluacién de Arquitectura Exterior — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Criterio Excelente (4) Bueno (3) Regular (2) Malo (1) Puntaje
. . El logotipo no
El logotipo . El logotipo :
transmite la El Iogoppo contiene _transm|te la
o h transmite de idea del
Disefio del idea del f . muchos . .
) . orma parcial la negocio y esta 2
Logotipo negocio de idea del conceptos que cargado de
forma clara 'y . no se arg
. negocio. P diversos
precisa. distinguen.
conceptos.
La entrada al La ent_rada al La entrada al La ent_rada al
. negocio es negocio es negocio no es
Infraestructura  negocio es . ibl bl
delaEntrada  atractivay facil  Poco atractivay  poco accesible  accesible y 3
AN distinguible de y no se muy dificil de
de distinguir. p S .
los demas. distingue. distinguir.
El disefio y El disefio de
ubicacion de El disefio de los L1 LisEzsitn los
. de los mostradores
Disefio de los  los mostradores es d . |
Mostradores mostradores poco atractivo y mos}ra ores no eISta ma 2
llaman mucho accesible. son 10s elaborado y no
. adecuados. eslo
la atencién.
adecuado.
Los colores del
Los colores del ~ Los colores del Los colores del heqocio no se
- negocio son negocio son negocio son 9
Publicidad : o reconocen,
. atractivos y fuertes y pélidos y/u - 3
Visual L . existen muchos
faciles de distraen la 0scuros, no se tonos
reconocer. visualizacion. distinguen. .
diferentes.
El nombre del El nombre del El non_1bre del El norr_1bre del
L . . . hegocio es negocio es negocio no
Disefio de la negocio es facil . i
. largo y un poco  extensoytiene  guarda relacion 4
Marca de pronunciar y 4 )
recordar compllce_ldo de rr]uchos con el_glro del
: pronunciar. términos. negocio.
14

Fuente: Rubrica Aplicada (Zumo'’s Fruta Abad’s) - Abril 2020. Elaboracion: Tesista.

Como se puede apreciar en la tabla anterior; uno de los principales factores
de la Arquitectura Exterior es que el Disefio de la Marca (hombre) sea atractivo

y de muy facil asociacién con el rubro de la jugueria.
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Tabla 11. Rubrica de Evaluacién de Arquitectura Interior — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Excelente (4) Bueno (3) Regular (2) Malo (1)

Infraestructura
del Servicio

Disefio de los
Asientos

Disefio de los
Envases

Organizacion
y Distribucién

Comodidad
del Cliente

El ingreso al
negocio es
amplio,
cémodo y
acogedor.

El disefio de
los asientos es
el adecuado y
estan bien
ubicados.

El disefio de
los envases se
adapta a las
diferentes
necesidades y
gustos.

La
organizacion y
distribucion de
los productos
esel
adecuado.

El consumo de
los productos
es agradable y
placentero.

El ingreso al
negocio es un
poco estrecho y
acogedor.

El disefio de los
asientos cumple
las necesidades
basicas.

El disefio de los
envases es
genérico y no
se diferencia
del resto.

La distribucion
de los
productos se
demora poco
tiempo.

El consumo de
los productos
€S un poco
incomodo y
desagradable.

El ingreso al
negocio no es
agradable ni
acogedor.

El disefio y
ubicacion de
los asientos no
son los
apropiados.

El disefio de
los envases no
es comodo
para el
consumo.

La distribucion
de los
productos se
demora en
exceso.

El consumo de
los productos
no es
agradable ni
placentero.

El ingreso al
negocio es
muy estrecho y
dificulta el
acceso.

El disefio de
los asientos no
guarda relacion
conla
comodidad.

El disefio de
los envases no
satisface las
necesidades
de consumo.

No existe
organizacion
de los
productos a
distribuir para
consumo.

El consumo de
los productos
no guarda la
debida limpieza
e higiene.

Fuente: Rubrica Aplicada (Zumo'’s Fruta Abad’s) - Abril 2020. Elaboracion: Tesista.

Como se puede apreciar en la tabla anterior; los principales factores de la
Arquitectura Interior son el Disefio y Comodidad de los asientos, asi como, el

de los Envases para servir los jugos nutritivos y/o extractos diversos.
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Tabla 12. Rubrica de Evaluacion de la Ambientaciéon — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Excelente (4) Bueno (3) Regular (2) Malo (1)

Decoracion
del Ambiente

Disefio de
Colores

Estrategia de
Sonido

Disefio de la
lluminacion

Comunicacién
Visual

La decoracion
del ambiente es
atractiva y
guarda relacién
con el giro del
negocio.

Los colores del
negocio son
agradables a la
vista 'y
estimulan el
consumo.

La musica del
negocio es
atractiva y se
diferencia del
resto.

La iluminacion
resalta las
caracteristicas
de los insumos
0 productos.

Las ofertas o
promociones
son faciles de
percibir y
recordar.

La decoracion
del ambiente
esta saturada
de articulos
decorativos.

Los colores del
negocio son
fuertes e
incomodan el
consumo del
producto.

La musica del
negocio es
fuerte e
incémoda el
consumo del
producto.

La iluminacion
no resalta de
manera
adecuada las
caracteristicas

de los insumos.

Las ofertas o
promociones
son un poco
dificiles de
percibir.

La decoracion
del ambiente
es pobre y
poco atractiva
al consumo.

Los colores del
negocio son
pélidos y no
atraen al
consumo de
los productos.

La musica del
negocio no es
atractiva ni se
diferencia de
los demas.

La iluminacién
del negocio es
precaria ’y no
se distinguen
los insumos o
productos.

Las ofertas o

promociones

no son faciles
de recordar.

La decoracién
del ambiente
no guarda
relacién con el
giro del
negocio.

Los colores del
negocio no
guardan
relaciéon con el
giro del
negocio.

No existe
musica en el
negocio y el
ambiente es
monétono.

La iluminacion
es escasay no
contribuye con

Las ofertas o
promociones
no se perciben
con facilidad ni
claridad.

Fuente: Rubrica Aplicada (Zumo’s Fruta Abad’s) - Abril 2020. Elaboracion: Tesista.

Como se puede apreciar en la tabla anterior; los principales factores de la
Ambientacion del Negocio son el uso adecuado de los Colores, asi como; la

musica que acompafa a los clientes, como también una buena iluminacion.



Tabla 13. Rabrica de Evaluacion de la Presentacion — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Excelente (4) Bueno (3)

Utilidad del
Producto

Politicas
Internas

Diversificacion
de Productos

Asesoria de
Ventas

Informacion
del Producto

Regular (2)

Los productos
del negocio
satisfacen los
gustos y
preferencias.

Los
descuentos o
promociones
son accesibles
y atractivos.

El negocio
renueva y varia
sus productos
de forma
constante.

El negocio se
preocupa por
informar lo
necesario
sobre sus
productos.

El negocio esta
presente en
diferentes
medios de
comunican
digital.

Los productos
del negocio
satisfacen en
su mayoria los
gustos y
preferencias.

Los descuentos
0 promociones
son poco
accesibles al
consumidor.

El negocio
varias sus
productos de
acuerdo a la
temporada.

El negocio
informa al
consumir las
caracteristicas
basicas del
producto.

El negocio esta
presente en 2 0
3 medios de
comunicacion
digital.

Los productos
del negocio
satisfacen a
una minoria en
sus gustos y
preferencias.

Los descuentos
0 promociones
no son
atractivos y
accesibles.

El negocio
renueva o
varias sus
productos muy
pocas veces.

El negocio
informa de
forma ocasional
sobre las
caracteristicas
del producto.

El negocio solo
esta presente
en un medio de
comunicacion
digital.

Los productos
del negocio no
satisfacen los
gustos y
preferencias.

Los descuentos
0 promociones
no se ajustan a
las
necesidades.

El negocio no
varia sus
productos hace
mucho tiempo.

El negocio no
informa de
manera
adecuada sobre
las
caracteristicas
del producto.

El negocio no
tiene presencia
en ningun
medio de
comunicacion
digital.

Fuente: Rubrica Aplicada (Zumo’s Fruta Abad’s) - Abril 2020. Elaboracion: Tesista.

Como se puede apreciar en la tabla anterior; los principales factores de la
Presentacion de los Productos es la utilidad que encuentran los clientes de

los mismos, y también; de la informacién clara y precisa de dichos productos.
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Por consiguiente; y segun el desarrollo del presente estudio se realiz6 el
Disefio de Logotipo (Anexo N.° 06) para la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
EIRL, teniendo en consideracion, todas las Estrategias de Merchandising

Visual anteriormente sefialadas, como se muestra en los siguientes disefios.

Disefio Propuesto de Logotipo — Rubro Jugos y Extractos Naturales

Figura 13. Disefio de Logotipo (Blanco y Negro) — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Fuente: Resumen de Rubricas de Merchandising Visual. Elaboracién: Tesista.

Figura 14. Disefio de Logotipo (Color) — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Fuente: Resumen de Rubricas de Merchandising Visual. Elaboracién: Tesista.
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Como se pudo observar en los resultados anteriores; parte del Disefio de Procesos e Innovacion para impulsar la Responsabilidad

Social Empresarial de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s se enfoca en la satisfaccion del cliente y sus necesidades.
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B
Acudir termprana Seleccionar las Realizar la compra
por las mafanas a frutas por tamarfio, de frutas para el
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a |
E
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w Esperar por otros
§] proveedores de
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=< =
il
=
2
[
)
o
E — i
= cmbinar y utilizar
] las frutas en la
' i et
@ “E licuadara al gusto
S a Selaccianar las Cortar la fruta en Sarvir lo preparada en
i = = T
= g frutas para el jugo cubos, sin cascara y un vaso o recipiente
e o o extracto elegido sin semillas segin el cliente
= o
= -1
5 Huge o
] Extracto? Extracto
E Si[juge o exiracio)
X
1]
=
o
w
ju}
gAlgun padido
=] i . "
& extrat iAlgun padido
u adizicnal? f .
Entregar el pedido Servir el pedido Bealizar el cobra Lawar v limpiar
B al diente segdin su ] G P por el consumo del los utensilics
2 preferencia . pedido realizado utilizados
S
Si (extra) .

Figura 15. Proceso de Atencidn al Cliente — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Fuente: Ribricas de Evaluacion de Merchandising Visual & Imagen Empresarial — Zumo'’s Fruta Abad’s EIRL. Elaboracion: Tesista.
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Posterior a lo anterior; de haber desarrollado el Disefio de Procesos con Responsabilidad Social Empresarial, se disefio el

Modelo Len Canvas, como parte fundamental del Modelo de Innovacién y RSE, como muestra en la siguiente tabla.

Tabla 14. Modelo de Negocios LEAN CANVAS “JUGOS MIX 360" — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Problema

ImestEniidad de los precios de kas
frutas, o gque Incrementa el costo
| fnal de ks Jugos 0 extractos.

Baja caldad de las frutas por
estaciones, temporadas yio
ANSpoONE Madecuado oe elas.

Mala alencion o=l cllente y N mal
senicic en I3 preparacien e los
| Jugos o extracios al Instante.

Solucion

= de 5
¥io promocionss al miEmo precio
pers en menor camidad porckonas.

= Utilzar 1a cantigad optima de frutas
de calkiad combinadas con frutas
| de temporada y/o 02 |3 Zona

- Creacion o2 un buzon Os Idsas,
nowvadades y sugersnclas, para los
| clientes y consumidonss TNaes.

Propuesta Unica de
Valor

APLICACION “iFood™
Preparacion de JUgos yio EXractos
con 100% Frsas de Caldad, y =l
gusio del Chente y sus necesldades.

© Frutas 100% Coganicas.
" Ingredientes ga Candad.
 Combinacones naturales.
" CombiNaciones exoieas.

| * Servicio personalzado.
* Feddos con 20min de anticipackin.
" Amblents comodo y agradable.

* Buzon d2 Ideas y/o sugeranclas.

Alternativas +

Buscar oiro lugar yio negocio similar
©On productas 3 MEnor pracio ¥
rapidez =n la entr=ga.

ACUEr @ PuFares /o NEQCios Sonds
utlicen frutas de buena caldad pero
3 Un coStn Mas eleva.

Comprar I35 futas en el mencada y
preparar el jugo o extracto en I3
misma casa, ofiina o departamento.

Meétricas Clave

Mumere de Clientes x dia:

Pedigos x Froducios Reales.

—= Abtencian Personallzada Directa
T

Humero de Pedidos X dla:

Social Meda (Pagina Web y FE)

— Publksd=d & Facabook Ass
.

Humero de Dellvery x dia:
Pedidos x Progucios Reales.
| — Atencion a DomiciBoiOnNcnE.
—

Ventaja Especial

JUGOS M 260
Preparscion de Jugos ¥ extractos al
Instante con Ias Mejores mMexcas y
combinaciones nateralss, exoboas,
nutntvas, 100% salsdanies.

JUGUERLA EXO-NOWA

“Los mejores jugos ¥ ewtractns o 13 region, direcins de
B natural e pars el piacer de t coramen

Canales

Comunicacion:
" Facenook * Whatsapp
= Messengsr o

|
= Siores

=TV & Radio

-

Distribwcion:

| = consuma diracto * Dellvery (r==]

-

Segmento de
Clientes

Centos comerciales con gran camtidad
de trabajsdorss de vent y oficina, asl
COMG o5 MINIMarksts con personal e
atercian casi 12 horas al dia.

Comercianses de los difersmies pueshos
del mercado modelo de Huanwoo, por
Sty g e s <

. Sup: 5 ¥
au=fos de negocios en i localidad gue

Primeros Usuarios +

MEnImarkets y'o bendss de abamotes
cerca ol mercado  mosels  de
HISANUGCD ¥ SUS arededores.

Megoclos de [ugos Wo extactos o=
frutas cercancs a k3 Jugueria como
parte g alanzas y coNMVENIDS.

Personal del Minlsterio Poblco, da 1a
Flscalla. Coleglos Privados. Bancos
¥ Cooperativas cercanas.

Estructura de Costos

Pagina o= Facebook (Frae)
Alquiler gl Local (242000
POS (S0.45)

— . _

Electricidad (S/.350)
Agua Patable (S/.130)
Ease0s3s (SL120]

PRODUCTO

EBectrodomesticos & Sikas

(SI.250 - S/.540)

Pago &N ETecTwd
(Soles, Dolares y Ewnos)

Fuente de Ingresos

[visa £ Mastarcard )

Taretas Debio y Cramio

§ .

ApEcativos y Dinena Elcironico
(¥ape, Lukita, Plin, atc.)

MERCADO

Fuente: Proceso de Atencion al Cliente — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL. Elaboracion: Tesista.
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3.1.5 Plan de Marketing Digital segtin los Factores de Exito

En la siguiente fase; al determinar los principales Factores de Exito y
Habitos de Consumo de los clientes de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s, se
elaboro toda la Gama y Estructura Visual como parte fundamental del Plan de
Marketing Digital para incrementar el Nivel de Posicionamiento de Marca.

Disefio Propuesto de Menus (Presentacién de Productos)

it

x

< Jugos para Nifios

Figura 16. Disefio de Menu 01 (Jugos Especiales) — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Fuente: Resumen de Rubricas de Evaluaciéon — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.. Elaboracion: Tesista.

Segun la figura anterior; se ha utilizado la gama cromética (colores) y el
disefio de logotipo, en cada uno de los componentes visuales de la marca,
teniendo en consideracién la combinacion entro los elementos y la disposicion
visual de los mismos, asi también; la informacion se organizé de forma

precisa, exacta y segun las necesidades de los consumidores finales.
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Figura 17. Disefio de Menu 02 (Batidos & Extractos) — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Fuente: Resumen de Rubricas de Evaluacion — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.. Elaboracion: Tesista.
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c Grachas por sz prefecencia

Figura 18. Disefio de Menu 03 (Extractos VIP) — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Fuente: Resumen de Rubricas de Evaluacion — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.. Elaboracion: Tesista.
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Figura 19. Disefio de Menu 04 (Bebidas Frias) — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Fuente: Resumen de Rubricas de Evaluacion — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.. Elaboracién: Tesista.
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Figura 20. Disefio de Menu 05 (Ensaladas) — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Fuente: Resumen de Rubricas de Evaluacion — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.. Elaboracion: Tesista.

66



67

3.1.6 Estrategias de Identidad Visual con Insight del Consumidor

Para terminar; teniendo en cuenta el Disefio de Procesos e Innovacion
Empresarial, conjuntamente con los Factores de Exito y Habitos de Consumo
de los clientes de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL, se formularon las

estrategias de Identidad Visual, como se muestra a continuacion.

&/
| AT ¢
| &

Y M

Figura 21. Identidad Visual (Uniforme) — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Fuente: Resumen de Rubricas de Evaluacion — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.. Elaboracién: Tesista.

De la figura anterior; se puede apreciar que el conjunto de elementos que
conforman la marca empresarial, estdn en concordancia con la gama
cromatica (colores) del disefio de logotipo, asi mismo; que es evidente que el
disefio mismo es coherente con la marca y ademas, que se adapta con
facilidad a cualquier tipo de superficie, textura y tamafo, de tal forma que la
recordacion y el posicionamiento de la marca sea la mas adecuada.
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Figura 22. Identidad Visual (Vasos Anti-derrame) — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Fuente: Resumen de Rubricas de Evaluacion — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.. Elaboracion: Tesista.

“Jes meferes Juges y exdiades do la vegién,
1007 natirales pava e placey do T corazén®

Figura 23. Identidad Visual (Envio Gratis) — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.

Fuente: Resumen de Rubricas de Evaluacion — Zumo’s Fruta Abad’s EIRL.. Elaboracion: Tesista.

Para culminar; tanto el concepto de marca para la arquitectura interna
(consumo directo) como la externa (delivery), representan y guardan relacion
con los colores y disefio de la marca (logotipo), por lo tanto, las estrategias de
posicionamiento mediante los consumers insights se ve reflejado a cabalidad.
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3.2 Discusion de Resultados

A Nivel Internacional; (Bernasconi, 2015) desarrollé6 una tesis doctoral,
titulada: “Innovacion y Competitividad Empresarial”, donde se concluye que
las practicas de formacidén en centros de trabajo (asi como las estancias de
profesores en las empresas) posibilitan la transmision de conocimiento
tecnolégico en ambas direcciones. En la medida en que, con el paso del
tiempo, se desarrollan unas relaciones de confianza, los tutores de los centros
adquieren informacién sobre las ultimas tecnologias incorporadas a las
empresas Yy los representantes de estas llegan a conocer mejor la oferta
formativa de los centros. Las relaciones pueden asi encaminarse hacia formas
mas avanzadas de colaboracion, como son la realizacion de formacion
continua, la utilizacion de equipamiento avanzado (disponible en los centros)
y los servicios técnicos a las empresas. Mientras que; en la presente
investigaciéon se concluye que el Disefio del Modelo de Marketing Digital
Insight para incrementar la Decision de Compra de los Consumidores de la
Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL — Huénuco, se basa en todas las
necesidades, gustos y preferencias de los consumidores finales del negocio,
ya que como parte esencial de la Cadena de Valor e Innovacién Empresarial,
se elabor6 el modelo de negocios, segun la metodologia LEAN CANVAS,
tomando en cuenta una evaluacién detallada (rabrica) de las estrategias de
posicionamiento y merchandising utilizadas; obteniendo asi, un disefio
empresarial e identidad visual, solido y preciso con la realidad local, asi
también como; con los hébitos de consumo, gustos y preferencias propias de

los consumidores finales.

Por otro lado; (Esparza, 2012) desarroll6 una tesis magistral, titulada:
“Factores que influyen en la Innovacién del Producto de Disefio”, donde se
concluye que la innovacion es particularmente un resultado novedoso,
diferente que es producto de la capacidad creativa y analitica en el individuo,
que busca generar cambios de valor para la sociedad, y que estos cambios
pueden darse en un producto, en un proceso, 0 un servicio. Considerando
gue la innovacién para que se considere como tal debe presentar novedad,
requiere de la utilizacion de un proceso dindmico que se caracteriza por ser

continuo y adaptativo a las necesidades del proyecto y que ademas se va
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construyendo conforme se avanza en su ejecucion. El proceso creativo como
parte de la innovacion y el disefio, se presenta como la sucesion de fases o
etapas por las que pasa el individuo para obtener respuestas a los problemas
planteados, a través de este proceso se tiene la oportunidad de generar y
evaluar ideas con el objetivo de darles sentido y valor dentro de un contexto
innovador. Mientras que; en la presente investigacion se concluye que el
Disefio del Modelo de Marketing Digital Insight para incrementar la Decision
de Compra de los Consumidores de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL —
Huanuco, se basa en todas las necesidades, gustos y preferencias de los
consumidores finales del negocio, ya que como parte esencial de la Cadena
de Valor e Innovacion Empresarial, se elaboré el modelo de negocios, segun
la metodologia LEAN CANVAS, tomando en cuenta una evaluacion detallada
(rdbrica) de las estrategias de posicionamiento y merchandising utilizadas;
obteniendo asi, un disefio empresarial e identidad visual, sélido y preciso con
la realidad local, asi también como; con los habitos de consumo, gustos y

preferencias propias de los consumidores finales.

A Nivel Nacional; (Quispe, 2017) desarroll6 una tesis magistral, titulada:
“Factores gue influyen en el desarrollo de Modelos de Negocios en empresas
de base tecnoldgica asistidas por una incubadora de negocios, estudio de
casos”, donde se concluye que los factores internos identificados influyen en
el modelo de negocio como elementos que generan el soporte para el
establecimiento de estrategias definidas a través del modelo de negocio,
mediante el planteamiento de ideas y soluciones. Segun el analisis realizado,
el total de empresas afirman considerar al conocimiento como fundamental en
el desarrollo de sus empresas, recurso que pertenece justamente al capital
humano adscrito a las diferentes empresas estudiadas, por otro lado, las EBT
se caracterizan por crear e identificar necesidades para un mercado potencial,
lo cual significaria que el éxito en el desarrollo de sus modelos de negocio
depende en mayor medida de las habilidades internas de la empresa.
Mientras que; en la presente investigacién se concluye que el Disefio del
Modelo de Marketing Digital Insight para incrementar la Decision de Compra
de los Consumidores de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL — Huanuco,

se basa en todas las necesidades, gustos y preferencias de los consumidores
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finales del negocio, ya que como parte esencial de la Cadena de Valor e
Innovacion Empresarial, se elaboré el modelo de negocios, segun la
metodologia LEAN CANVAS, tomando en cuenta una evaluacion detallada
(rdbrica) de las estrategias de posicionamiento y merchandising utilizadas;
obteniendo asi, un disefio empresarial e identidad visual, sdélido y preciso con
la realidad local, asi también como; con los habitos de consumo, gustos y
preferencias propias de los consumidores finales.

De igual forma; (Rojas, 2017) desarroll6 una tesis de pregrado, titulada:
“Modelo de Negocios Canvas para la empresa Multisectorial de Ayash S.A. en
la ciudad de Huaraz — 2017”, donde se concluye que si la empresa AYASH
S.A. aplica el modelo de negocio Canvas el 76% sefiala nuncay el 24% sefiala
que aplica a veces. Se concluye que la empresa no aplica el modelo
mencionado por lo que se propuso un modelo de negocio, segun las
caracteristicas de la empresa para su mejora. Ademas, se conocio los
aspectos mas importantes para la propuesta de modelo de negocios Canvas
atreves de sus 9 médulos, por lo cual nos ha permitido realizar la propuesta
de cada aspecto de la empresa. Mientras que; en la presente investigacion se
concluye que el Disefio del Modelo de Marketing Digital Insight para
incrementar la Decisibn de Compra de los Consumidores de la Jugueria
Zumo’s Fruta Abad’s EIRL — Huanuco, se basa en todas las necesidades,
gustos y preferencias de los consumidores finales del negocio, ya que como
parte esencial de la Cadena de Valor e Innovacién Empresarial, se elaboré el
modelo de negocios, segun la metodologia LEAN CANVAS, tomando en
cuenta una evaluacion detallada (rdbrica) de las estrategias de
posicionamiento y merchandising utilizadas; obteniendo asi, un disefio
empresarial e identidad visual, sélido y preciso con la realidad local, asi
también como; con los habitos de consumo, gustos y preferencias propias de

los consumidores finales.

Por ultimo; a Nivel Regional y Local, (Bonilla, 2017) desarroll6 una tesis de
pregrado, titulada: “Merchandising Visual y el Comportamiento del
Consumidor del centro comercial de Ropa Polvos Azules de la ciudad de
Huanuco —2017”, donde se concluye que el merchandising visual se relaciona

significativamente con el comportamiento del consumidor del centro comercial
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de ropa Polvos Azules de la ciudad de Huanuco 2017, luego se someterse al
coeficiente de spearman arrojo como resultado un valor de 0.716. Por lo que
se concluye que existe una correlacion positiva alta entre estas dos variables.
Asi mismo; se identifico la relacion entre la colocacion de los productos vy el
comportamiento del consumidor del centro comercial de ropa Polvos Azules
de la ciudad de Huanuco 2017, luego de someterse al coeficiente de
Spearman arrojo como resultado un valor de 0.418 el cual indica que existe
una correlacion positiva moderada, el 38.2% de los clientes lo que mas les
llama la atencidén es la presentacion de los productos. Mientras que; en la
presente investigacién se concluye que el Disefio del Modelo de Marketing
Digital Insight para incrementar la Decisién de Compra de los Consumidores
de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL — Huanuco, se basa en todas las
necesidades, gustos y preferencias de los consumidores finales del negocio,
ya que como parte esencial de la Cadena de Valor e Innovacion Empresarial,
se elabor6 el modelo de negocios, segun la metodologia LEAN CANVAS,
tomando en cuenta una evaluacion detallada (rubrica) de las estrategias de
posicionamiento y merchandising utilizadas; obteniendo asi, un disefio
empresarial e identidad visual, sélido y preciso con la realidad local, asi
también como; con los habitos de consumo, gustos y preferencias propias de

los consumidores finales.
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CONCLUSIONES

En la presente investigacion; se concluye que el Disefio del Modelo de
Marketing Digital Insight para incrementar la Decision de Compra de los
Consumidores de la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL — Huénuco, se
basa en todas las necesidades, gustos y preferencias de los consumidores
finales del negocio, ya que como parte esencial de la Cadena de Valor e
Innovacion Empresarial, se elaboré el modelo de negocios, segun la
metodologia LEAN CANVAS, tomando en cuenta una evaluacion detallada
(rabrica) de las estrategias de posicionamiento y merchandising utilizadas;
obteniendo asi, un disefio empresarial e identidad visual, solido y preciso
con la realidad local, asi también como; con los habitos de consumo,

gustos y preferencias propias de los consumidores finales.

Referente al Analisis de la Estructura de la Cadena de Valor y Niveles de
Innovacién de Producto, Proceso y Tecnologia de la Jugueria; se concluye
que un 52.38% de los clientes consideran que la forma de preparacion de
los jugos, extractos, batidos y ensaladas de frutas es la adecuada, no
obstante el hecho de que sean similares a los demas negocios le resta
importancia y originalidad; asi también, y en concordancia con lo anterior,
un aproximado el 60.00% de los mismos, manifiestan que la jugueria no
mejora o innova sus productos con frecuencia, dejando de lado asi, los

gustos y preferencias de los clientes, que varian por temporadas.

Referente del Nivel de la Gestion de Marca, Ventaja Competitiva y
Estrategias de Comunicacion de la Jugueria; se concluye que solo un
31.43% y un 24.71 de los clientes manifiestan que el negocio se encuentra
con un posicionamiento y competitividad alto respectivamente dentro del
mercado modelo, debido a que las similitudes entre los negocios del rubro

son muy evidentes, restando novedad y originalidad entre ellas, por otro
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lado; un 31.43% y un 20.95% de los mismos, observa un nivel de
percepcion y diferenciacion de los productos adecuado respectivamente,
ya que, aunado a lo mencionado anteriormente, los productos cada vez
son mas genéricos restando asi su grado de innovacion, que daria mayor
rentabilidad y posicionamiento del negocio en el mercado, por altimo; solo
un 21.90% de los clientes perciben que el negocio tiene un nivel de
estrategias de comunicacion buena, ya que, solo cuando se consume
alguno de los productos, el consumidor se entera de alguna novedad o

cambio respectivo.

Referente de las Estrategias de Merchandising Visual basadas en la
Arquitectura Exterior e Interior, Ambientacion y Presentacion de la
Jugueria; se concluye que las principales estrategias identificadas
mediante las Rubricas de Evaluacion formuladas para tal fin, teniendo
como principal resultado que es importante para el consumidor que el
nombre del negocio sea facil de pronunciar y recordar, que los asientos
sean coémodos, que los envases sean ergondémicos y antiderrames, que el
consumo de los productos sea agradable, que los colores de la marca sean
agradables y motivadores, asi como también, la musica e iluminacién, y
que los productos sean personalizados de acuerdo a los gustos,
preferencias y necesidades de los consumidores. Por tal motivo; se disefio
el logotipo correspondiente de la marca, que englobe todas las estrategias

de posicionamiento y merchandising arriba mencionadas.

Referente del Disefio de Procesos e Innovacion para Impulsar la
Responsabilidad Social Empresarial en la Jugueria; se concluye que,
mediante la elaboracion del Flujograma del Proceso de Atencion al Cliente,
se pretende estandarizar y priorizar la preparacion de los productos en el
menor tiempo posible para incrementar asi la productividad entre los
diferentes trabajadores como también la satisfaccion propia del cliente,
teniendo como base que el principal proceso se encuentra en la tare a de
combinar (licuar o extraer) las frutas del pedido realizado, ahora bien; ya
que, los clientes manifiestan que los productos en si, son mucho mejores

gue en otras juguerias, se disefi6 el modelo de negocios LEAN CANVAS
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“Jugos MIX 360", considerando los problemas con mayor relevancia, como
son la inestabilidad de los precios de las frutas, la baja cantidad de frutas
por temporadas y la mala atencion al cliente por parte del personal de
ventas, lo que se ve refleja en la nueva estrategia de preparacion de jugos

0 extractos 100% naturales al instante.

Referente del Plan de Marketing Digital basado en los Factores de Exito y
Habitos de Consumo para la Jugueria; se concluye que los disefios
elaborados para la presentacioén de los productos como jugos especiales,
batidos y extractos, extractos VIP, bebidas frias y ensaladas, en sincronia
con el disefio de logotipo y sus colores respectivos, realzan el concepto de
una vida sana y nutritiva, como por ejemplo, el color naranja, que refleja
vitalidad, energia y positivismo, impulsando asi en los clientes el realizar
actividades fisicas saludables fuera y dentro de casa, asi mismo; el color
verde, que refleja salud, bienestar y contacto con la naturaleza,
promoviendo en ellos un ambiente cémodo, tranquilo y agradable para

relajar sus mentes por el arduo trabajo o esfuerzo fisico realizado.

Para terminar; con referente de las Estrategias de Identidad Visual basada
en los Insight del Consumidor en la Jugueria, se concluye que para reforzar
el concepto de identidad visual de la marca en el local principal como en
las futuras sucursales de la misma, se deberia utilizar tanto el logotipo
como los colores establecidos en los uniformes, mandiles, bolsas de tela,
vasos antiderrames, tazas personalizadas, banners verticales, banners
horizontales, porta vasos, y todo el material publicitario que la jugueria vea
por conveniente utilizar como parte de la estrategia de posicionamiento, de
igual manera; y para garantizar que los clientes siempre estén enterados
de las ultimas novedades del negocio, se deberia implementar un servicio
de delivery acompafiado de una aplicacion en Google Play propia de la
marca, lo que a su vez, refuerza el concepto de los colores y sus

significados relacionados con una vida sana, plenay feliz.
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RECOMENDACIONES

Culminando el presente estudio; y segun el Modelo de Marketing Digital

Insight para incrementar la Decision de Compra de los Consumidores de la

Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s EIRL — Huanuco, donde se puede apreciar que

dicho modelo formulado con la metodologia LEAN CANVAS, como en el

Flujograma de Procesos, para estandarizar una adecuada preparacion de los

productos, se sugiere a la Duefia de la jugueria antes mencionada, las

siguientes caracteristicas clave:

Normalizar y Priorizar como Estrategias de Ventaja Competitiva vy
Merchandising Visual, es uso constante del Logotipo de marca realizado
con los colores propios del negocio, asi como; la mejora continua del
mismo mediante la aplicacion de las Rubricas de Evaluacion del impacto
visual de la Arquitectura Exterior e Interior, asi como la Ambientacién del
local y la Presentacion de los Productos, ya que, las tendencias y habitos
de consumo para una vida saludable en estos tiempos, siempre esta en

constante cambio, ahora mas, por la mayor presencia de influencers.

Promover e Innovar como Concepto de Marca y Mejora Continua de los
Procesos del Negocio, el Plan de Marketing Digital basado en los Factores
de Exito y Habitos de Consumo, como también las Estrategias de Identidad
Visual, ya que, con ello, se impulsa el consumo de frutas y productos
naturales en sus diversas formas, por otro lado; el generar un ambiente
adecuado para el consumo de dichos productos se incrementaria el
namero de potenciales clientes como profesionales, gerentes, anfitrionas,
empresarios, etc. que no necesariamente deberian acudir a la jugueria,
que sino por medio del aplicativo propio de la misma, les haria mas facil

consumir estos productos naturales desde cualquier lugar de la ciudad.
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ANEXOS



PROBLEMA

ANEXO N.° 01 — Matriz de Consistencia
MODELO DE MARKETING DIGITAL INSIGHT PARA LA JUGUERIA ZUMO’S FRUTA ABAD’S EIRL, HUANUCO - 2020

HIPOTESIS

VARIABLE

DIMENSIONES

INDICADORES

INSTRUMEN

80

METODOLOGIA

General

‘ OBJETIVOS

General

¢ Cudl es el Modelo de
Marketing Digital Insight
para incrementar la Decision
de Compra de los
Consumidores de la
Jugueria Zumo’s Fruta
Abad’s EIRL, Huanuco —
2020?

Disefiar un Modelo de
Marketing Digital Insight
para incrementar la Decisién
de Compra de los
Consumidores de la
Jugueria Zumo’s Fruta
Abad’s EIRL, Huanuco —
2020.

Especificos

Especificos

¢Cudl es la Estructura de la
Cadena de Valor y Niveles de
Innovacién de Producto, Proceso
y Tecnologia de la Jugueria
Zumo’s Fruta Abad’s EIRL —
Huénuco?

Analizar la Estructura de la
Cadena de Valor y Niveles de
Innovacién de Producto, Proceso
y Tecnologia de la Jugueria
Zumo’s Fruta Abad’s EIRL —
Huénuco.

¢Cudles es la Gestion de Marca,
Ventaja Competitiva y Estrategias
de Comunicacion de la Jugueria
Zumo’s Fruta Abad’s EIRL —
Huénuco?

Identificar la Gestién de Marca,
Ventaja Competitiva y Estrategias
de Comunicacion de la Jugueria
Zumo’s Fruta Abad’s EIRL —
Huénuco.

¢Cudles son las Estrategias de
Merchandising Visual basadas en
la Arquitectura Exterior e Interior,
Ambientacién y Presentacion de
la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
EIRL — Huanuco?

Determinar las Estrategias de
Merchandising Visual basadas en
la Arquitectura Exterior e Interior,
Ambientacion y Presentacion de
la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
EIRL — Huanuco.

¢Cudl es el Disefio de Procesos e
Innovacion para Impulsar la
Responsabilidad Social
Empresarial en la Jugueria
Zumo’s Fruta Abad’s EIRL —
Huénuco?

Elaborar el Disefio de Procesos e
Innovacién para Impulsar la
Responsabilidad Social
Empresarial en la Jugueria
Zumo’s Fruta Abad’s EIRL —
Huénuco.

¢ Cudl es el Plan de Marketing
Digital basado en los Factores de
Exito y Habitos de Consumo para
la Jugueria Zumo's Fruta Abad’s
EIRL — Huanuco?

Disefiar el Plan de Marketing
Digital basado en los Factores de
Exito y Habitos de Consumo para
la Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
EIRL — Huanuco.

¢Cudles son las Estrategias de
Identidad Visual basada en los
Insight del Consumidor en la
Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
EIRL — Huanuco?

Determinar las Estrategias de
Identidad Visual basada en los
Insight del Consumidor en la
Jugueria Zumo’s Fruta Abad’s
EIRL — Huanuco.

La presente
investigacion; por ser de
caracter descriptiva y
propositiva, no requiere
de la formulacién de
hipétesis alguna. (Supo,
2012)

Es importante sefialar,
que, por lo general, la
formulacion de hipotesis
es pertinente en
investigaciones de nivel
explicativo, donde se
pretende establecer
relaciones causales
entre variables.
(Hernandez, Fernandez,
& Baptista, 2014)

En las investigaciones
de nivel exploratorio y
en algunas de caracter
descriptivo cominmente
no se plantean hipétesis
explicita, es decir, se
trabaja con objetivos.
(Hernandez, Fernandez,
& Baptista, 2014) (Supo,
2012)

(Unica) de Investigacion

Modelo de Marketing
Digital Insight para la
Jugueria Zumo’s Fruta
Abad’s E.I.R.L —
Huanuco.

Andlisis de la Cadena
de Valor, Innovaciéon y
Marca Empresarial de la
Jugueria.

Cadena de Valor

Innovacién Empresarial

Gestién de la Marca

Cuestionqrio N.° 01
de 16 ltems.

Tipo de Investigacion

* Observacional y
Propositiva

Posicionamiento y
Estrategias de
Comunicacion

Merchandising Visual

Cadena de Valor,
Innovacién Empresarial
y Merchandising Visual.

Nivel de Investigacion

* Descriptivo y Propositivo

JUZFAE: Jugueria
Zumo’s Fruta Abad’s.

Modelo de Marketing
Digital Insight con
Neuromarketing para la
Jugueria.

Fuentes y actividades de
Innovacion

Reingenieria y Modelo
Lean Canvas

Responsabilidad Social
Empresarial

Cuestionayio N.° 02
de 16 ltems.

Poblacion

*N = 650 Clientes de la
Jugueria — Mercado.

Muestra

* Muestreo Probabilistico.
- n =105 Clientes.

Habitos del Consumidor

Plan de Marketing Digital

Neuromarketing e Insight

Cadena de Valor,
Innovacién Empresarial
y Merchandising Visual.

Criterio de Inclusion
* Clientes de la Jugueria.

Criterio de Exclusion
* Personal de la Jugueria.

Técnicas e Instrumentos

* Encuesta y Cuestionario.

Procesamiento de Datos

* Estadistica y SPSS.
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ANEXO N.° 02 — Encuesta para Medir la Cadena de Valor e Innovacion Empresarial

INSTRUCCIONES:

Estimado usuario(a) el presente cuestionario es para la realizacion de un trabajo de
investigacién de la Universidad Alas Peruanas Filial Huanuco. Le agradezco que conteste con
la mayor veracidad y honestidad posible, marcando con un aspa (X), la respuesta que

considere conveniente, seguln su criterio.

De antemano le agradezco su participacién y colaboracion.

ITEMS ESCALA DE MEDICION
Nunca Casi A veces Casi Siempre

Estructura de la Cadena de Valor (1) Nunca (2) 3) Siempre (4) (5)
1. ¢Cree usted, que las actividades del

negocio cumplen con sus necesidades?
2. ¢Cree usted, que el proceso de

preparacion de jugos es el adecuado?
3. ¢Considera usted, que el proceso de

venta del negocio es el apropiado?
4. ¢Considera usted, que el uniforme del

personal es atractivo y adecuado?
5. ¢Cree usted, que el area donde se

almacena las frutas es el apropiado?
6. ¢Cree usted, que los materiales usados

para los jugos le generan confianza?
7. ¢Considera usted, que el negocio toma

en cuenta la opinion de los clientes?
8. ¢Considera usted, que el negocio

podria mejorar sus productos al mes?
Nivel de Innovacién Empresarial Nunca casi A veces casi Siempre

P (1) Nunca (2) 3) Siempre (4) (5)

9. ¢Cree wusted, que el negocio es
innovador dentro del mercado local?

10. ¢Cree usted, que la variedad de jugos
que ofrece el negocio son innovadores?

11. ¢;Considera usted, que la presentacion
de los jugos es atractivo e innovador?

12. ¢Considera usted, que el proceso de
ventas es diferente de su competencia?

13. ¢(Cree usted, que los materiales e
insumos que se usan son innovadores?

14. ¢Cree usted, que la publicidad de los
productos es totalmente innovador?

15. ¢Considera usted, que el precio del
producto lo diferencia del resto?

16. ¢Considera usted, que los jugos son
atractivos para que decida comprarlos?
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ANEXO N.° 03 — Ficha de Validacion del Instrumento N.°1

DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y Nombres del Experto : Flores Pifian, Julio Humberto.
1.2.Grado Académico : Maestro en Gestion de Proyectos.
1.3.Cargo e Institucion donde labora : Docente a Tiempo Parcial — UAP Huanuco.

1.4.Titulo de la Investigacion

“‘MODELO DE MARKETING DIGITAL INSIGHT PARA LA JUGUERIA
ZUMO’S FRUTA ABAD’S EIRL, HUANUCO - 2020”

1.5.Auto del Instrumento : Bach. Neyva Abad Pascual
1.6.Licenciatura/Maestria/Doctorado : Licenciatura en Administracion.
INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular Bueno B’\:lejlzo Excelente
CUALITATIVOS/CUANTITATIVOS 0-20% 21-40% 41-60% 61-80% 81-100%
Estd formulado con lenguaje
1. CLARIDAD apropiado. X
Estd expresado en conductas
2. OBJETIVIDAD observables. X
Adecuado al alcance de ciencia y
3.  ACTUALIDAD tecnologia. X
Existe una organizacion logica.
4.  ORGANIZACION X
Comprende los aspectos de
5. SUFICIENCIA cantidad y calidad. X
Adecuado para valorar aspectos del
6. INTENCIONALIDAD | estudio. X
Basados en aspectos Teoricos-
7. CONSISTENCIA Cientificos y del tema de estudio. X
Entre los indices, indicadores,
8. COHERENCIA dimensiones y variables. X
La estrategia responde al propdsito
9.  METODOLOGIA del estudio. X
Genera nuevas pautas en la
investigacion y construccién de X
10. CONVENIENCIA teorias.
SUB TOTAL 5 5
TOTAL (PROMEDIO) 353 | 453
VALORACION CUANTITATIVA : 80.6%
VALORACION CUALITATIVA : Confiabilidad Muy Alta
OPINION DE APLICABILIDAD : Listo para ser Aplicado.

Lugar y Fecha: Huanuco, 31/01/2020
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ANEXO N.° 04 — Encuesta para Medir la Gestion de Marca y Estrategias de Comunicacion

INSTRUCCIONES:

Estimado usuario(a) el presente cuestionario es para la realizacion de un trabajo de
investigacién de la Universidad Alas Peruanas Filial Huanuco. Le agradezco que conteste con
la mayor veracidad y honestidad posible, marcando con un aspa (X), la respuesta que
considere conveniente, seguln su criterio.

De antemano le agradezco su participacién y colaboracion.

ITEMS ESCALA DE MEDICION
. L . Nunca Casi A veces Casi Siempre
Nivel de Posicionamiento 1) Nunca (2) 3) Siempre (4) (5)
1. ¢Considera usted, que la empresa es la
mejor del rubro de jugos en el mercado?

2. ¢Considera usted, que la decoracion de la
jugueria es la adecuada?

3. ¢ Cree usted, que la jugueria deberia invertir
en publicidad por redes sociales?
. L Nunca Casi A veces Casi Siempre
Nivel de Competitividad (1) Nunca (2) 3) Siempre (4) (5)
4. ¢ Cree usted, que la calidad de los jugos que
la empresa ofrece es la adecuada?

5. ¢ Considera usted, que el precio de los jugos
en comparacion con otros es muy alto?

6. ¢Considera usted, que el tiempo de
atencion de su pedido es el adecuado?
. . Nunca Casi A veces Casi Siempre
Percepcion del Producto 1) Nunca (2) 3) Siempre (4) (5)
7. ¢Cree usted, gue la atencién del personal
satisface sus necesidades?

8. ¢Cree usted, que los horarios de atencién
de la jugueria son los adecuados?

9. ¢Considera usted, que el personal conoce
lo necesario de los productos que ofrecen?
. Ly Nunca Casi A veces Casi Siempre
Diferenciacion del Producto (1) Nunca (2) 3) Siempre (4) (5)
10. ¢Considera usted, que el precio es un factor
importante para la jugueria?

11. ¢Cree usted, que la calidad es un factor
importante para la jugueria?

12. ¢Cree usted, que los productos que le
ofrecen son los adecuados?
. . . . Nunca Casi A veces Casi Siempre
Estrateglas de Comunicacioén (1) Nunca (2) 3) Siempre (4) )
13. ¢Considera usted, que el aroma de los
jugos que ofrecen es la adecuado?

14. ¢Considera usted, que el sabor de los jugos
que ofrecen es el adecuado?

15. ¢Considera usted, que la textura de los
jugos que ofrecen es la adecuada?




ANEXO N.° 05 — Ficha de Validacion del Instrumento N.° 2

DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y Nombres del Experto :
1.2.Grado Académico :
1.3.Cargo e Institucion donde labora :
1.4.Titulo de la Investigacion :

Flores Pifian, Julio Humberto.
Maestro en Gestion de Proyectos.
Docente a Tiempo Parcial — UAP Huanuco.

“‘MODELO DE MARKETING DIGITAL INSIGHT PARA LA JUGUERIA
ZUMO’S FRUTA ABAD’S EIRL, HUANUCO - 2020”

1.5. Auto del Instrumento
1.6.Licenciatura/Maestria/Doctorado :

Bach. Neyva Abad Pascual
Licenciatura en Administracion.
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Muy

CRITERIOS Deficiente Regular Bueno Excelente
INDICADORES CUALITATIVOS/CUANTITATIVOS 0-20% 21-40% | 41-60% ;“235}0 81-100%

Estd formulado con lenguaje

1. CLARIDAD apropiado. X
Estd expresado en conductas

2. OBJETIVIDAD observables. X
Adecuado al alcance de ciencia y

3.  ACTUALIDAD tecnologia. X
Existe una organizacion logica.

4.  ORGANIZACION X
Comprende los aspectos de

5. SUFICIENCIA cantidad y calidad. X
Adecuado para valorar aspectos del

6. INTENCIONALIDAD | estudio. X
Basados en aspectos Teoricos-

7. CONSISTENCIA Cientificos y del tema de estudio. X
Entre los indices, indicadores,

8. COHERENCIA dimensiones y variables. X
La estrategia responde al propdsito

9. METODOLOGIA del estudio. X
Genera nuevas pautas en la

0. co investigacion y construccién de X

10. NVENIENCIA teorias.

SUB TOTAL 4 6

TOTAL (PROMEDIO) 282 | 543

VALORACION CUANTITATIVA 82.5%

VALORACION CUALITATIVA
OPINION DE APLICABILIDAD

Confiabilidad Muy Alta
Listo para ser Aplicado.

Lugar y Fecha: Huanuco, 06/03/2020



ANEXO N.° 06 — Disefio Original de Logotipo de Marca con Reticula Aurea
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