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RESUMEN

ESTRATEGIAS MARKETING DIGITAL Y SU RELACION CON LA
RENTABILIDAD EN LA ASOCIACION PASAJE PAQUITO EN LA
CIUDAD DE IQUITOS ANO 2024

Ana Zoila Escalante Goyburo.

El objetivo del estudio fue analizar las estrategias marketing digital y su
relacion con la rentabilidad en la asociacion pasaje Paquito en la ciudad de
Iquitos afio 2024, utilizando un enfoque descriptivo; poblacién formada por
79 socios, y fueron encuestados 16. El estudio concluye que el 56% de los
usuarios utiliza la plataforma Facebook para publicitar sus productos; 31%
utiliza el canal de WhatsApp; el 7% utiliza TikTok; y el 6% no utiliza ninguna
plataforma. Los usuarios eligen distintos métodos que se adapten a sus
necesidades, para llegar al publico objetivo de manera rapida y eficaz, para
garantizar la sostenibilidad del negocio. El resultado promedio de gasto por
cliente; el 50% gasta mas de 150 soles; 31% gasta entre 50 y 100 soles;
19% gasta entre 100 y 150 soles; esto permitird saber como se esta
desempefiando la empresa, por lo tanto, crear estrategias que generen mas
ingresos. La adaptacion al marketing digital es importante porque permitira
a las empresas seguir siendo relevantes y competitivas, respondiendo a las
tendencias para lograr satisfacer las necesidades de los consumidores,
aprovechando las nuevas oportunidades del mercado, para obtener mayor

rentabilidad y productividad del negocio.

Palabras clave: Marketing digital, nivel de rentabilidad.



ABSTRACT

DIGITAL MARKETING STRATEGIES AND THEIR RELATIONSHIP WITH
PROFITABILITY IN THE PASAJE PAQUITO ASSOCIATION IN THE CITY
OF IQUITOS YEAR 2024.

Ana Zoila Escalante Goyburo.

The objective of the study was to analyze digital marketing strategies and
their relationship with profitability in the Paquito Passage Association in the
city of Iquitos in the year 2024, using a descriptive approach; population
consisting of 79 partners, and 16 were surveyed. The study concludes that
56% of users use the Facebook platform to advertise their products; 31%
use the WhatsApp channel; 7% use TikTok; and 6% do not use any
platform. Users choose different methods that suit their needs, to reach the
target audience quickly and effectively, to ensure the sustainability of the
business. The average spending result per customer; 50% spend more than
150 soles; 31% spend between 50 and 100 soles; 19% spend between 100
and 150 soles; this will allow us to know how the company is performing,
therefore, create strategies that generate more income. Adapting to digital
marketing is important because it will allow companies to remain relevant
and competitive, responding to trends to meet consumer needs, taking
advantage of new market opportunities, and achieving greater business

profitability and productivity.

Keywords: Digital Marketing, Profitability Level.



1.1.

CAPITULO I: MARCO TEORICO

Antecedentes del estudio.

Se analizo la estrategia de marketing digital y la viabilidad
econdmica de las empresas exportadoras en artesania, sustentada
en la ciudad de Lima, da a conocer el uso de las tecnologias para
obtener el incremento de cliente y crecimiento de la empresa; el
objetivo fue analizar como el marketing digital tiene impacto positivo
en Pashash SAC; mostré que el rendimiento obtenido indica una
conexién efectiva de 0.859 y un valor significativo bilateral de 0.000,
lo que permite finalizar que existe una relacion de significancia firme
entre ambas variables. (PANTOJA, 2021).

Se estudio el impacto del marketing digital para lograr la posicion
del vestigio Capieli dentro del emporio peruano, a través del uso de
estrategias que impacten en el comprador; el método fue de caracter
no experimental, con poblacion formada por 5267. Concluye que, el
objetivo es incrementar las ventas, resulta que desarrollar una
habilidad de marketing digital donde incluya una comunicacion directa
entre cliente y usuario a través de redes sociales, campanas de correo
electronico, tiendas virtuales y WhatsApp es la mejor opcién, que
impulsa las ventas de marcas que estan en crecimiento y que tienen
cuentas comerciales actuales y hace que su catalogo sea visible para
su base de clientes. (VALDIVIA, 2021).

Se investig6 el marketing digital para lograr el posicionamiento
en micro y pequefias empresas comprometidos a comercializar
productos hechos a mano; el tipo de investigacion fue descriptiva, con
poblacién formada por 169 microempresas. Concluye que, si bien las
pequefias empresas estan interesadas en adoptar estrategias de
marketing digital, la mayoria no lo hace porque consideran los altos



costos y la falta de vision mas alla de estos, ya que estas inversiones
pueden traer enormes beneficios y mas rentabilidad. Esto mejora la
estabilidad econ6mica de las pequefias empresas de Guayaquil.
(URGILES, 2020).

Se estudio el marketing digital para el fortalecimiento de la zona
artesanal en la provincia de Santa Elena, Cantén Salinas; el tipo de
investigacion fue descriptiva cuantitativo; con poblacion conformada
por 5 propietarios y 30 colaboradores. Los autores concluyeron que la
produccion artesanal se ha estancado en los ultimos afios debido a la
falta de conocimiento y comprension de los modelos de negocio.
Ademas, la produccion artesanal es una fuente importante de
ingresos y se ha descubierto que influye en los niveles de empleo.
(NAVARRETE & CALVA, 2022).

Se investigd el marketing digital y la posicion del centro
comercial Mar Plaza, ubicada en llo, 2023; en el resumen de la
investigacion se encuentran las referencias halladas que exponen que
la dimension de flujo esta positivamente correlacionada con el
posicionamiento en un nivel alto, lo cual se evidencia el valor de Rho
de Spearman obtenido 0.889 siendo una herramienta fundamental
para la rentabilidad. (MAMANI & RIVAS, 2023).

En el estudio se analizé el impacto la etapa tecnologica 4.0 en
los métodos de distribucion de artesanias del Canton de Osa, durante
septiembre a diciembre del 2020; el tipo de investigacion fue
exploratorio, descriptivo y correlacional; con poblacién de 21090
habitantes. El autor menciona, desde el punto de vista del marketing,
podemos ver que facebook, instagram y whatsApp son redes sociales
gue crean movilidad y posibilidad de comprar productos segun el tipo
artesanal. Se trata de una red que posibilita el comercio electronico
positivo y promueve el uso de Sinpe Mévil con pagos sin contacto. Es



una herramienta practica, facil de usar y a diferencia de otros métodos
de pago, los usuarios no tienen que pagar nada por la transaccion de
compra (SERRANO, 2021).

En el estudio de proyecto plan estratégico de marketing, con el
fin de mejorar en la sociedad Ambar dedicado al sector artesanias; el
tipo de investigacion fue cuantitativa; con poblacion de 100 personas.
Para ello, observo que un plan de marketing para una empresa es una
forma de desarrollar una estrategia que englobe todas las partes del
negocio, especialmente considerando a los compradores como las
personas a través de las cuales el negocio puede encontrar su camino
hacia el éxito. También concluye que, la busqueda de clientes facilita
datos muy utiles que puede ayudar a los negocios a desarrollar sus
planes. (VEGA, 2020).

En la tesis se estudio el efecto del marketing digital para la
comercializacion analiza el efecto al utilizar en el marketing adecuado,
el tipo de investigacion fue aplicada, explicativa, y cuantitativa; la
poblacién de 20 registros. El autor indica que el marketing digital tiene
el impacto caracteristico en el comercio de altares ayacuchanos de la
compariia Retablos Arturo Ramos, ya que las ventas aumentaron en
un promedio del 170%. ElI aumento total de las ventas es mayor, un
350%, en comparaciéon con la quinta semana de la prueba previa. Asi,
el desarrollo del marketing digital contribuye al mejoramiento de las
ventas de decenas de productos ayacuchanos de la empresa
Retablos Arturo Ramos. (PIZARRO, 2021).

La tesis de marketing digital para lograr el aumento de
consumidores en las MYPES exportadoras dedicadas al sector
artesanal; la investigacion fue de tipo aplicada; con poblacion de 20
directivos, que corresponde a 20 empresas. Concluye que el
marketing digital esta positivamente relacionado con la fidelizacion del



cliente en microempresas exportadoras artesanales. (Lima, 2019).
Como conclusion el Spearman Rho aqui es 0,726, lo que indica una
correlacion entre las variables, siendo positivo. Asimismo, el valor del
rendimiento de probabilidad fue p=0.000, dado que el valor es menor
a 0.05, se acepto la teoria alternativa y se rechazé la hipotesis nula.
El entorno, concluimos que 95% es confiable y el 5% es de riesgo.
(HINOJOSA, 2021).

En una investigacion relacionada al marketing digital para el
posicionamiento de la empresa dedicada al sector artesania y su
relacion con la rentabilidad, el tipo de investigacion es de tipo aplicada,
cuenta con una poblacion de 22 directivos. Concluye que el marketing
digital de artesania texti ESRC E.l.LR.L. Debido al método de
Spearman, los niveles de 0,760 y 0,000 son inferiores a 0,05,
confirmando la hip6tesis analizada y fortaleciendo el simple propdsito
del estudio. (MEJIA & VILLA, 2020).

1.2. Bases teodricas.

1.2.1. Marketing digital

Actualmente, el marketing digital sigue evolucionando
rapidamente, influenciado por avances tecnolégicos, cambios en el

comportamiento del consumidor y nuevas plataformas.

Sin embargo, también hay desafios asociados. La competencia
en linea es feroz, y destacar entre el ruido digital puede ser dificil.
Ademas, la evolucion constante de las plataformas y algoritmos

requiere una adaptacion continua.

“Los resultados de las actividades comerciales que gestionan

el movimiento de productos y servicios del productor al consumidor,



con el objetivo de persuadir a los usuarios y alcanzar los objetivos
empresariales.” (JEROME ROME MCCARTHY, 1964).

“Un proceso tanto social como organizacional mediante el cual
individuos y grupos cumplen sus necesidades y deseos al producir,
entregar e intercambiar productos valiosos con otros.” (KOTLER, El
Portal de Marketing, 1967)

“Esta situacién se origina en la moderna época gracias a los
avances en las tecnologias de la informacién, los consumidores
estan mejor informados y tienen la capacidad de comparar diversas
opciones de productos similares. Por ello, es fundamental que la
marca realice una segmentacion del mercado y desarrolle un
producto que responda a las necesidades especificas de sus

publicos objetivos.” (KOTLER, mercadonegro.pe, 2018).

“Conjunto de métodos y actos llevadas a cabo en el ambito
digital para alcanzar metas. Estas estrategias abarcan la
modernizaciéon de motores de indagacion, la promocion online y la

administracion popular de la web” (NEIL, 2022).

En general, el marketing digital es muy valioso, pero su éxito
depende de una estrategia bien pensada, la creatividad y la
capacidad para adaptarse a las tendencias cambiantes del mercado.

Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing digital son fundamentales en el
panorama actual, y cada una aporta beneficios especificos segun el
contexto y los objetivos de la empresa.

Segun, (ORTEGON, 2019)



Marketing de contenidos: Este método se enfoca en generar y
difundir informacion valiosa con el propdsito de cautivar a un publico

especifico.

Marketing en buscadores: Muchas empresas utilizan
estrategias de PPC (pago por clic) para lograr un posicionamiento
rapido en motores de busqueda como Google, Yahoo!, Bing, entre

otros, y captar a sus consumidores clave.

Estrategia SEO (Optimizacion para motores de busqueda):
método que implica mejorar el sitio web para que los motores de
busqueda lo clasifiqguen de manera mas eficiente y lo rastreen en los
primeros puestos, facilitando asi que los clientes potenciales lo

encuentren.

Inbound marketing: Estrategia de marketing contemporanea
gue integra diversas técnicas digitales para captar, involucrar y

satisfacer a los consumidores.

Marketing automation: Dirigir las redes sociales, aumentar el
trafico en tu blog, convertir visitantes en contactos, realizar
camparfas de email marketing, calificar esos contactos y enviar a un
grupo de comercio, entre otras actividades.

Segun, (SIQUEIRA, 2021) Impide revelar informaciones
completas en la pagina de inicio: Entre los argumentos para no
mostrar posts enteros estan; avalar una carga rapida de la pagina
(evitando la impaciencia del visitante), medir con exactitud el nUmero
de visitas a cada contenido y prevenir la informacion duplicada, que

podria confundir a los motores de busqueda.

Utiliza palabras clave populares al redactar los titulos: Dado
gue Google valora mucho el titulo de la pagina y la meta descripcion,



es crucial incorporar los términos relevantes para tu empresa para

mejorar el posicionamiento en las busquedas.

Incluye CTAs en tu pagina web: Aumenta las conversiones
incorporando llamados a la accién (CTAs) en todos los posibles
lugares: en las paginas de tu sitio web, en cada publicacion que
realices e incluso en los componentes que tu empresa ofrece para

descargar.

Utiliza imagenes atractivas en posts y materiales: Encuentra
imagenes de alta calidad relacionadas con el tema para agregar a
tus publicaciones y materiales descargables. Las imagenes
mejoraran el atractivo de tu contenido y haran que se destaque mas

en las redes sociales cuando se comparta el enlace.

Utiliza el atributo ALT en las imagenes: Cuando afiades
imagenes a tus publicaciones, es importante incluir el atributo ALT
para describir lo que muestra la imagen. Este atributo también
funciona como un texto alternativo que aparece si la imagen no se

carga.

En general, la clave para una estrategia de marketing digital
exitosa es la integracion y adaptacion. No todas las estrategias
funcionaran para todas las empresas, por lo que es fundamental
evaluar qué enfoques resuenan mejor con tu audiencia y objetivos
especificos. La flexibilidad y la disposicién para ajustar las tacticas
basadas en los resultados y las tendencias emergentes son

esenciales para el éxito continuo.



1.2.2. Rentabilidad.

“El rendimiento es la conexion entre los ingresos y los costos
derivados del uso de los recursos por la empresa en la produccién.”
(GITMAN, 1997).

“Término que se utiliza para describir cualquier actividad
econdmica que involucre el uso de recursos materiales, humanos y

financieros para lograr ciertos resultados.” (SANCHEZ, 2002).

La rentabilidad corporativa es un factor crucial que abarca
varios enfoques econdmicos, incluyendo indicadores sociales,
sectoriales y factores organizacionales que operan de manera
independiente. Mientras que los factores internos tienen una relacion
mas directa y significativa con el desempefio de la empresa, los
factores externos, como el sector industrial al que pertenece la
empresay el nivel de competitividad, también tienen un papel crucial

en la definicion de la rentabilidad.

La toma de decisiones en inversiones es una actividad
frecuente para los inversionistas que buscan aumentar su capital
financiero mediante la compra de acciones en empresas
establecidas. En un mercado racional, se espera que el portafolio de
mercado refleje una relacion entre rentabilidad y riesgo que se ajuste
a una frontera eficiente, optimizando asi estas caracteristicas.
Ademas, la negociacion de activos, junto con un analisis detallado
de diversas carteras de inversion, significa que solo aquellos
inversionistas mejor preparados pueden afrontar los riesgos
asociados con la economia de mercado. (CAIZA, VALENCIA, &
BEDOYA, 2020).

Para analizar la rentabilidad empresarial, es esencial realizar

un seguimiento de varios indicadores, tanto externos como internos.
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1.3.

Este proceso debe ser continuo y centrarse en la optimizacién de los
recursos economicos y humanos de la empresa. Es crucial evaluar
de manera permanente los ingresos y egresos para asegurar una

evaluacion precisa y eficiente del rendimiento.

Una de las repercusiones en el entorno econdémico actual es la
disminucién del crecimiento y el rendimiento en los paises mas
avanzados, debido a la crisis financiera global. Esta situacion esta
llevando a empresarios e inversores a buscar mantener la
rentabilidad de sus negocios y activos aprovechando las

oportunidades que ofrecen otros paises. (DAZA, 2016)

Definicién de términos béasicos.

Visitas a la web.

Es necesario tener un contador de visitas a la pagina web,
porque permite verificar la cantidad de vistas a la pagina y
conocer la preferencia de los clientes; es sencillo determinar si
el método SEO da resultados. Ademas, permite identificar qué

contenidos estan generando mas vistas. (HOSTCUPON, 2021).

Suscriptores.

En el mundo digital y globalizado es necesario, contar con una
relacion de suscriptores, es crucial para el triunfo de cualquier
sitio web. Aquellos que eligen suscribirse demuestran interés en
lo que se ofrece, proporcionando una base resistente para la
promocién del producto, compartir contenido valioso y construir
relaciones duraderas. (TORRES, 2023).

Tasa de conversion de su sitio web.

Representa el porcentaje de consumidores potenciales que se
convierten en clientes. Para los propietarios de sitios web, La
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tasa de conversion indica el porcentaje de visitantes que llevan
a cabo una accion determinada, como hacer una compra o llenar
un formulario. (TRUSTMARY, 2022).

Reconocimiento de su marca

Se refiere a la simplicidad con la que una audiencia objetiva
identifica una marca en particular. Sin embargo, va mas alla de
simplemente de considerar el nombre de la marca o uno de sus
productos. (RODRIGUEZ, 2022).

Gasto promedio por cliente.

El ticket promedio en ventas es importante, porque muestra el
promedio de ventas realizadas por consumidor en un periodo
especifico. Esto permite evaluar la eficacia de los actos
implementadas y hacer ajustes oportunos para evitar una

disminucion en las ventas. (SILVA, 2022).

Valor de tiempo de vida del cliente.

Es un objetivo crucial, ya que conocer el costo total y su beneficio
por cliente permite a las empresas tomar decisiones clave en
areas como ventas, marketing, desarrollo de productos y
servicios, y soporte al cliente. (SALAZAR, 2022).

Retencion de clientes.

Es la estrategia directamente relacionada con la fidelidad de los
clientes y la recurrencia de las transacciones. El consumidor
satisfecho tiende a repetir negocios con la marca,
manteniéndose leal a las soluciones proporcionadas. Esta fase
requiere confianza, el pleno cumplimiento de las necesidades
del cliente y un continuo esfuerzo por mantener y fortalecer la
relacion. (SYDLE, 2022).
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Margen de beneficio.

El margen de beneficio es un aspecto crucial al discutir precios.
Nos indica cémo los ingresos no solo se destinan a remunerar
los recursos productivos, sino también a generar beneficios.
(GARCIA, 2023).

Retorno sobre la inversion.

Es el pardmetro que concede medir las ganancias obtenidas
después de realizar ciertas acciones. En otras palabras, nos
ayuda a calcular las conversiones y los resultados generados por
una inversion especifica. (ESTAUN, 2022).

Margen de contribucion.

Se describe como la variacion en el volumen de ventas de una
empresa y los costos variables. En otras palabras, muestra las
ventajas generadas de la empresa al excluir los costos fijos.
(BUSTO, 2024).

Rentabilidad del cliente.

Muchas empresas aseguran estar enfocadas en el cliente, pero
pocas lo consiguen realmente. En un mercado altamente
competitivo, centrar los esfuerzos en los clientes y gestionar su
rendimiento a largo plazo puede proporcionar una ventaja
competitiva duradera. (COMPUSOLUCIONES, 2020)

Ganancias por accion.

indice financiero que se usa para medir el rendimiento de una
compafiia. Calcula la cantidad de ingresos netos generados por
accion ordinaria en circulacion. Basicamente, nos dice cuantas

ganancias obtiene una empresa por accion. (SKILLING, 2024).
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CAPITULO II: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

2.1. Descripcion del problema

El marketing digital, gracias a los diversos instrumentos de
investigacion y andalisis de informacién, puede comprender cada
accion del cliente potencial hasta el momento de la compra. Esto
facilita la optimizacion de las estrategias de marketing digital dentro
de los procesos.

Otro error comun en el area de marketing de los negocios esta
relacionado con los problemas derivados de la falta de recursos o la
capacidad de produccion. Estos escenarios generalmente ocurren
cuando es necesario realizar cambios en los procesos comerciales y
actualmente se estan produciendo cambios e innovaciones en las

operaciones comerciales. Todo dependera de cada detalle del

marketing.
Figura N° 1: Estrategias de Marketing.
Content ‘:gf,gf
Marketing o sociales
Uy 6 estrategias
storyteliing ) | de marketing bt
// digital
=
[/_E\ Video ¢ Marketing
/\:i) )} Marketing | movil
emcl
Securitec

Fuente: (SECURITY, 2024)
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El sector artesanal de la region Loreto tiene un grave problema,
no existe una organizacion adecuada para el estudio debido, de tal
forma que el gobierno pueda impulsar proyectos y brindar ayuda a
estas empresas. La Direccion Regional de Comercio, Turismo y
Artesania intenta promover este orden, siendo el primer paso la
formalizacion de estas empresas y poder tener los datos necesarios
para ello y de esa forma fomentar iniciativas que impulsen el

desarrollo y la efectividad del trabajo artesanal.

A esto se suma la aun falta definicion de oficio y la clasificacion
de quienes pueden ser considerados artesanos y la definicion oficial
de la junta del area, razones que impiden su desarrollo e
implementacion. investigacibn y politicas que promuevan la

promocioén y el desarrollo artesanal.

Se puede considerar como la base principal del problema, en lo
gue respecto es al marketing, porque de solucionar un poco
pasariamos a impulsar mejor la artesania, el marketing convencional
ya no es adecuado o tiene poco efecto, por lo que se apuntaria la
mayor parte del esfuerzo en promover mediante el marketing digital,
haciendo uso de las redes sociales y el internet en general, podemos
llevar a los turistas a que compartan sus experiencias y sea mas
llamativo y sobre todo visible, ampliando en gran margen la visibilidad

de las empresas.

En la region Loreto, existen empresas dedicadas al sector
artesania y necesitan estrategias para promocionar los productos que
ofertan para ello es necesario un mayor impulso, como se menciono
lineas antes, lo primero que deberiamos hacer es formalizar a estas
empresas, agrupandolas y asi poder realizar el estudio socio
econdémico para poder ayudar en este caso la asociacion del pasaje
Paquito conocida en la ciudad de Iquitos.
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En la actualidad las empresas interactian con su publico de
manera online, a través de las redes sociales o de encuestas en linea.
Esto

permite una orientacion mas precisa de las campafias digitales.
Con una menor inversion se consiguen mejores resultados, ya que es
mucho méas econdémico que hacerlo con los medios tradicionales, con
el tiempo la marca se hace mas visible en el entorno de internet,
alcanzando y mejorando su presencia en internet. También otorga

autoridad en el mercado y gana la confianza del publico objetivo.

Figura N° 2: Pasaje Paquito

Fuente: (ANDINA, 2023)

El marketing digital resulta mas interesante que el tradicional
debido a que su enfoque es menos invasivo. El objetivo de los
métodos digitales es que el cliente se sienta atraido hacia la marca de
manera organica, porque le gusta lo que ofrece la marca o porque se
identifica con ella de alguna manera. Debe entenderse que el

consumidor actual es mucho mas proactivo y tiene claro lo que desea.
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2.2.

221

2.2.2.

Internet cubre mucho mas, por lo que es posible obtener mejores
resultados con una pequefia inversion en marketing digital que con
una gran inversiéon en los canales tradicionales. EI 90% de los
usuarios confia mas en las opiniones de sus comparieros. La opinion
gue obtienes a través de los medios digitales. Para ello, las empresas
artesanas deben preferir canales que recojan estas imagenes para
mostrar cercania e interés del cliente para conocer sus opiniones
sobre las valoraciones de productos y servicios. En la actualidad
existen cambios que estan relacionados con el mundo globalizado
gue regula nuestro comportamiento y comunicacion. Adoptar una
estrategia digital para las empresas favorece dar la bienvenida al
futuro de la tecnologia. Esto permite la expansion del mercado, abre
las puertas comerciales a un grupo objetivo significativamente mayor.

De hecho, gracias a Internet, las zonas geogréaficas y las
restricciones de barrio ya no son un problema para llegar a cualquier

parte.

Formulacion del problema

. Problema general

¢, Cuales son las estrategias marketing digital y la rentabilidad
en los negocios en la asociacion pasaje Paquito en la ciudad de

lquitos afio 20247?
Problemas especificos
¢, Cudl es el comportamiento que tienen los negocios de la

asociacion pasaje Paquito en el uso del marketing digital afio
20247
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¢, Cuales son los resultados de la rentabilidad que tuvieron los

negocios de la asociacion pasaje Paquito afio 20247
2.3. Objetivos.
2.3.1. Objetivo general.
Analizar las estrategias marketing digital y la rentabilidad de los
negocios en la asociacion pasaje Paquito en la ciudad de Iquitos afio
2024.
2.3.2. Objetivos especificos.
a. Describir el comportamiento que tienen los negocios de la
asociacion pasaje Paquito en el uso del marketing digital afio
2024.
b. Determinar la rentabilidad que tienen los negocios de la
asociacién pasaje Paquito en el uso del marketing digital afio
2024.
2.4. Hipotesis.
2.4.1. Hipotesis general.
Las estrategias marketing digital si tienen relacién con la

rentabilidad en los negocios de la asociacion pasaje Paquito en la

ciudad de Iquitos afio 2024.
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2.4.2. Hipotesis especificas.

Se observa el comportamiento creciente del uso del marketing

digital en los negocios de la asociacidon pasaje Paquito en el uso

del marketing digital afio 2024.

Se observa resultados crecientes de la rentabilidad que tienen

los negocios de la asociacién pasaje Paquito en el uso del

marketing digital afio 2024.

2.5. Variables

2.5.1. Identificacién de las variables.

X: Marketing digital.

Y: Rentabilidad en los negocios.
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2.5.2. Definicién conceptual y operacional de las variables.

Cuadro N° 1: Variables e indicadores

2012)

Variable Definicion conceptual Indicadores
El  marketing digital, o ) o
_ . Numero de visitas a la web
marketing en linea, es un
método que facilita la .
Usuarios recurrentes
promocién de productos o
servicios de una marca a Preferencia de los
, través de internet. clientes
X: Marketing | o
digital. Utiliza de manera estratégica Compra de los clientes
diversos canales y
herramientas digitales para
ayudar a cumplir las metas
Canales y plataformas
generales de la empresa.
(CARDONA, 2022)
La rentabilidad €s el Gasto promedio por cliente
Y: rendimiento que se obtiene de
Rentabilidad | un negocio. Se calcula como la | Tasa de crecimiento de
en la relaciéon entre la ganancia o cliente
asociacion pérdida y el monto de inversién
pasaje y generalmente se expresa .
) , Valor real del cliente
Paquito. como porcentaje. (PRIVADA,

Fuente: elaboracion propia, 2024
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2.5.3. Operacionalizacién de las variables.

Cuadro N° 2: Indicadores e indices

Variable Definicién Conceptual Indicadores indices
Numero de visitas a la web Herramientas gratuitas
Usuarios recurrentes
Usuarios recurrentes Tiempo de visita
El marketing digital, o marketing en Numero de visitas
linea, es un método que facilita la Si
promocién de productos o servicios de Preferencia de los clientes No
una marca a travées de internet. Utiliza
de manera estratégica diversos _ Puntuacion del producto
: canales y herramientas digitales para Compra de los clientes o
X: Marketing y . g P Costo por adquisicion
digital ayudar a cumplir las metas generales
' de la empresa. (CARDONA, 2022) Facebook
Canales y plataformas Tik tok
Instagram
WhatsApp
Gasto promedio por cliente Rango de unidad monetaria
La rentabilidad es el rendimiento que
Y. se obtiene de un negocio. Se calcula Si
Rentabilidad como la relacién entre la ganancia o Tasa de crecimiento de cliente
en la pérdida y el monto de inversion y No
asociacion generalmente se expresa como c . q
asaje Paqui orcentaje. (PRIVADA, 2012 . ompras efectuadas
pasay d P je- ( ) Valor real del cliente
Promedio de gasto

Fuente: elaboracion propia, 2024
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CAPITULO IIl: METODOLOGIA.

3.1. Tipoy disefio de investigacion.

3.1.1. Tipo de investigacion.

La investigacion fue de tipo descriptivo, porque se describié las

opiniones de las personas entrevistadas.

3.1.2. Disefio de Investigacion.

El disefio de la aplicacion es de tipo no experimental, Segun
(KERLINGER & LEE, 2002), La investigacion no experimental se
describe como un tipo de investigacion empirica y sistematica en la
cual el investigador no tiene control directo sobre las variables
independientes. Esto se debe a que estas variables ya sucedieron o

no pueden ser manipuladas directamente.
3.2. Poblacién y muestra.
3.2.1. Poblacion.
La asociacién de artesanos pasaje Paquito esta conformada
por 79 socios, quienes se encuentran dentro de este establecimiento
de acuerdo con el Registro Nacional del Artesano.

3.2.2. Muestra.

La muestra esta constituida por 16 socios, quienes pertenecen

a la asociacion pasaje Paquito de la ciudad de Iquitos.
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3.3.

3.3.1

3.3.2.

3.4.

Técnicas, instrumentos y procedimientos de recoleccion de
datos.

. Técnica de recolecciéon de datos.

Para la recopilacién de datos en esta investigacion se emple6
la técnica de la encuesta. Segun Pardinas (1991), «La encuesta es
un método basado en preguntas cuyo propdsito es recolectar datos
para una investigacion, y también sirve como una herramienta eficaz

en la observacioén cientifica».

Fue aplicado a 16 socios, quienes integran la asociacion pasaje
Paquito, con el fin de identificar el tipo marketing digital que utilizan
para optimizar la postura y fomentar el crecimiento econémico de la

compaiiia.

Instrumento de recoleccion de datos.

La herramienta que se us® en esta investigacion es una
encuesta de 09 preguntas, que sirvid para dar respuesta a nuestros

objetivos.

Procesamiento y anédlisis de datos.

Para el analisis de la informacion se empled la estadistica
descriptiva, que facilitd la evaluacion y comprension de los datos
recopilados, donde se presentaron tablas y graficos segun los
resultados de estas, lo cual permitio tener una interpretacion de los

datos recolectados.
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4.1.

CAPITULO IV: RESULTADOS

Datos Generales

Tener un Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es importante
para cualquier individuo o empresa que quiera operar de manera legal
y formal en el mundo comercial. Este nimero de identificacién fiscal
garantiza el cumplimiento de las leyes tributarias, permite la emision
de facturas validas, facilita el acceso a beneficios del gobierno y

genera confianza entre clientes y socios.

Asimismo, es un requisito para abrir cuentas bancarias y obtener
financiamiento, lo que promueve el crecimiento y la sostenibilidad del
negocio. En definitiva, el RUC es un elemento clave para la

formalizacidn y el éxito de cualquier empresa.

En la encuesta realizada se observa que el 100% de
entrevistados cuenta con RUC, esto nos da como conclusion que
radica en que se mejora la calidad de la empresa y abre
oportunidades, asi evitar la posibilidad de sanciones por trabajar de

manera informal.

Grafico N° 1: Cuenta con numero de RUC
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Fuente: elaboracion propia, 2024
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4.2.

Resultados del Marketing Digital

Utilizar estrategias para verificar el namero de visitas en las
paginas web es fundamental para evaluar el rendimiento del sitio y
tomar decisiones informadas sobre su contenido y marketing. Este
analisis permite identificar qué estrategias estan funcionando,
comprender mejor el comportamiento y las preferencias del publico, y

optimizar la experiencia del usuario.

Ademas, ayuda a mejorar el posicionamiento en motores de
busqueda (SEO), detectar problemas técnicos y justificar inversiones

en publicidad al demostrar el retorno sobre la inversion (ROI).

En el grafico se observa que el 6% utilizaron el Google Analytics,
el 31% utilizan Herramientas gratuitas, y el 63% de entrevistados no
utiliza ninguna estrategia; esto significa que las personas utilizan
diferentes métodos para verificar el nimero de visitas en su pagina

web.

Graéfico N° 2: Verificar el nUmero de visitas a su pagina web

B3%

31%

Google Analytics Herramientas gratuitas No utiliza

Fuente: elaboracion propia, 2024
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Medir la recurrencia de clientes a través de diferentes métodos
es importe para entender la lealtad del cliente y el rendimiento general
del negocio. Esta informacion permite identificar patrones de compra,
evaluar la efectividad de las estrategias de retencion y ajustar las
ofertas segun las preferencias del consumidor. Ademas, una alta
recurrencia indica satisfaccion y confianza en la marca, lo que puede

traducirse en mayores ingresos y una base de clientes mas solida.

Al analizar estos datos, las empresas pueden desarrollar
estrategias personalizadas que fomenten la fidelizacion y optimicen la
experiencia del cliente, contribuyendo asi al crecimiento sostenible del
negocio.

g

En el grafico se puede observar que los entrevistados miden el
namero de usuarios recurrentes por medio de diferentes métodos, el
19% por numero de visitas, el 25% por numero de usuarios unicos, el
44% por tiempo de vista y el 13% ninguna de las anteriores; esto
quiere decir que proporciona una visidbn de como los visitantes y los

usuarios interactian mediante su pagina web.

Gréfico N° 3: Usuarios recurrentes en su pagina web

apg
BO%
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40%
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44%
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Nomero de visitas  MNdmero de usuarios Tiempode vista Minguna de las
inicos anteriores.

Fuente: elaboracion propia, 2024
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Entender las preferencias de los clientes es esencial para
cualquier empresa, esto facilita la personalizacion de productos y
servicios segun las necesidades del publico objetivo. Este
conocimiento contribuye a aumentar la satisfaccion del cliente, lo que

a su vez promueve la fidelizacion de los clientes en sus compras.

Ademas, conocer estas preferencias permite a las empresas
adelantarse a las exigencias del mercado para adaptar sus
estrategias de marketing, mejorando la comunicacién y la efectividad

de las campainias.

En el gréafico se observa que el 100% de los usuarios considera
gue obteniendo los datos de los clientes los ayudara a entender las
preferencias, asi podran mejor la experiencia de compra y responder

a las expectativas que los clientes tengan.

Grafico N° 4: Datos de los usuarios ayudara a entender las preferencias de
los clientes

60% 100%

S NO

Fuente: elaboracion propia, 2024
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Analizar las compras de los clientes en la pagina web es
necesario entender su comportamiento y mejorar la experiencia del
usuario. Este tipo de evaluacion permite identificar los productos mas
demandados, medir la efectividad de las estrategias de marketing y
reconocer posibles barreras en el proceso de compra. Al entender las
preferencias y los patrones de compra, las empresas pueden adaptar
sus ofertas, optimizar la navegacion del sitio y elevar las tasas de

conversion.

En el gréfico se observa que los usuarios evallan la compra de
sus clientes mediante indicadores, se obtuvo que el 56% se basa en
la puntuacién del producto, el 38% por costo de adquisicion del
producto, y el 6% no utiliza ninguna estrategia; esto significa que las
personas saben la importancia de la satisfaccion que tendra el cliente,
esto va a radicar en que ayuda a saber cuanta posibilidad tenga un

cliente en hacer una compra futura.

Gréfico N° 5: Evaluar la compra de los clientes en la pagina web

a0,
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Tasa de conversion Puntuacian del Costo por adquisicion Ninguna de las
producto del producto anteriores

Fuente: elaboracion propia, 2024

28



La seleccion de canales y plataformas para promocionar
productos para llegar al publico objetivo de manera efectiva y
maximizar el impacto de las campafas de marketing. Cada canal, ya
sean redes sociales, correos electrénicos, publicidad en linea o
tiendas fisicas, ofrece diversas oportunidades para conectar con los

consumidores y aumentar la visibilidad de la marca.

Emplear una combinacion de plataformas permite segmentar la
audiencia, personalizar los mensajes para gestionar el presupuesto
publicitario de manera mas eficiente, lo que mejora las posibilidades
de conversion. Ademas, tener presencia en mudltiples canales
incrementa el reconocimiento de la marca y fortalece la relacion con

los clientes.

En la encuesta realizada puede observar que el 56% de
entrevistados utiliza la plataforma Facebook para promocionar sus
productos, el 6% utiliza TikTok, el 31% usa el canal de WhatsApp y el
6% no utiliza ninguna plataforma. Se puede definir que los usuarios
optan por las plataformas que mas se adaptan a las necesidades,
donde se puede llegar a un publico mas grande de una manera mucho

mas rapida y eficiente.

Gréafico N° 6:  Canales y plataformas que utilizan para promocionar sus

productos
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Fuente: elaboracion propia, 2024
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4.3. Resultados de la rentabilidad

El promedio de gasto por cliente es un indicador fundamental
gue permite a las empresas medir la rentabilidad y efectividad de sus
estrategias de ventas. Este dato revela cuanto gasta cada cliente en
productos o servicios, facilitando la identificacion de oportunidades

para incrementar el valor de cada compra.

Al evaluar este promedio, las empresas pueden adaptar sus
ofertas, aplicar tacticas de marketing personalizado para fortalecer la

fidelizacion del cliente que resulta un aumento de los ingresos totales.

En el grafico se observa el promedio de gasto que hace un
cliente, se obtuvo como resultado que el 31% gasta entre 50 a 100
soles, el 19% gasta 100 a 150 soles y el 50% gasta mas de 150 soles.
Esto sirve conocer como se desempefia el negocio y asi poder crear

estrategias que puedan generar mas ingresos.

Grafico N° 7: Gasto Promedio de los clientes
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Fuente: elaboracion propia, 2024
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Evaluar la tasa de crecimiento de los clientes en una pagina web
es esencial para medir la efectividad de las estrategias de adquisicion
y retencion de usuarios. Esta métrica ofrece informacion valiosa sobre
la capacidad de la empresa para atraer nuevos clientes y conservar a
los que ya tiene, lo que refleja la salud general del negocio.

Al analizar esta tasa, las empresas pueden identificar
tendencias, modificar sus tacticas de marketing y mejorar la

experiencia del usuario, promoviendo asi un crecimiento continuo.

En el gréafico se observa que el 100% de los usuarios mide la
tasa de crecimiento de clientes, porque consideran que es esencial
para el éxito de la venta de sus productos, y es necesario atraer cada
vez a nuevos clientes y mantener a los existentes; ya que actualmente

estan en un sector competitivo.

Grafico N° 8: Tasa de crecimiento de los clientes en su pagina web
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Fuente: elaboracion propia, 2024

31



La evaluacion del valor real del cliente en una pagina web es
fundamental para comprender cOmo cada cliente contribuye
financieramente a lo largo de su relacion con la empresa. Este analisis
ayuda a determinar cuanto estd dispuesto a gastar un cliente y su

potencial de lealtad y frecuencia de compra.

Conociendo el valor real del cliente, las empresas pueden
adaptar sus estrategias de marketing y ventas, mejorando asi la
experiencia del usuario para maximizar el retorno de la inversion.
Ademas, esta informacion facilita la segmentacion de la base de
clientes, la priorizacion de recursos en la adaptacion de ofertas para

mejorar la retencién y el crecimiento.

En el gréafico se observa que los usuarios evaltian el Valor real
del cliente, obteniendo que el 6% lo hace por las compras efectuadas,
el 19% por el promedio de gasto y el 75% todas las anteriores. El valor
del cliente les permitira ver a los consumidores mantener una
estrategia o hacer ciertos ajustes a las prioridades, asi se obtendra un

indice mayor de ganancias.

Gréfico N° 9: Evaluacion del valor real del cliente en su pagina web
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Fuente: elaboracion propia, 2024
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CAPITULO V: DISCUSION, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. DISCUSION

Andlisis de la estrategia de marketing digital y la viabilidad
econdmica de las empresas exportadoras en artesania, se da a
conocer el uso de las tecnologias para obtener el incremento de
cliente y crecimiento de la empresa en objetivo es analizar como el
marketing digital tiene un impacto positivo en Pashash SAC, mostré
gue el rendimiento obtenido indicaron una conexion efectiva de 0.859
y un valor significativo bilateral de 0.000, lo que permite finalizar que
existe una relacion de significancia firme entre ambas variables.
(PANTOJA, 2021).

El estudio sobre el marketing digital para posicionar el vestigio
Capieli en Peru utilizé un enfoque no experimental con una poblacion
de 5267 mujeres. La conclusion destaca que incrementar las ventas
se logra mediante una comunicacion directa con los clientes a través
de redes sociales, correos electronicos, tiendas virtuales y WhatsApp,
lo que mejora la visibilidad del catdlogo y apoya a marcas en
crecimiento. (VALDIVIA,2021)

En el estudio realizado estrategias marketing digital y su relacién
con la rentabilidad en la asociacién pasaje Paquito en la ciudad de
Iquitos afio 2024, se concluye que el 56% de los usuarios utilizan la
plataforma de Facebook para promocionar sus productos, el 31%
utiliza canales de WhatsApp, el 7% utiliza TikTok y el 6% no utiliza
ninguna plataforma, los usuarios optan por plataformas que se
adaptan a sus necesidades, para llegar al publico objetivo de forma

rapida y eficaz, para lograr la sostenibilidad empresarial.
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5.2. CONCLUSIONES

1. Cada canal ofrece diversas oportunidades para conectar con los
consumidores y aumentar la visibilidad de la marca. Se destaca
que el 56% de los encuestados utiliza Facebook, el 31%
WhatsApp, y solo el 6% recurre a TikTok o no usa ninguna
plataforma. Los usuarios eligen las opciones que mejor se
adaptan a sus necesidades, lo que permite una conexion mas
rapida y eficiente. Ademas, el marketing digital ha empoderado
a los clientes al ofrecer mas informacion y personalizacion,
elevando sus expectativas y cambiando la forma en que las

empresas gestionan sus relaciones.

2. El promedio de gasto por cliente es un indicador fundamental
gue permite a las empresas medir la rentabilidad y efectividad
de sus estrategias de ventas. Este dato revela cuanto gasta cada
cliente en productos o servicios, facilitando la identificacién de
oportunidades para incrementar el valor de cada compra. El
resultado muestra el promedio de gasto que hace un cliente, un
50% gasta mas de 150 soles; el 31% gasta entre 50 a 100 soles;
el 19% gasta 100 a 150 soles. El marketing digital influye
directamente en la rentabilidad al mejorar la eficiencia de los
gastos publicitarios, aumentar la generaciéon de venta de alta
calidad. Al implementar estrategias efectivas y adaptarse a las
condiciones cambiantes del mercado, las empresas pueden
maximizar su retorno de inversion y lograr un crecimiento

rentable.
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5.3.

RECOMENDACIONES

Diversificar los canales y/o plataformas de comunicacion y no
depender unicamente de uno o dos. Incorporar una combinacion
de email marketing, redes sociales, publicidad pagada y
marketing de contenidos para alcanzar a la audiencia en
diferentes plataformas. Ademas, asegurarnos de mantener una
vOz y un mensaje coherentes en todos los canales. También se
debe fomentar la interacciébn con la audiencia a través de
encuestas, concursos y contenido generado por usuarios, lo que
no solo aumenta el compromiso, sino que también proporciona
valiosa retroalimentacion sobre los productos o servicios. Al
aprovechar estos beneficios, las empresas pueden lograr un

impacto significativo en su crecimiento y éxito en el mercado.

Se debe utilizar plataformas que permitan segmentar la
audiencia 'y enviar correos electronicos 0 anuncios
personalizados en momentos clave del ciclo de compra.
Ademas, invertir en publicidad dirigida, como anuncios en redes
sociales, para alcanzar a audiencias especificas que tienen mas
probabilidades de compra. También se debe realizar analisis
periodicos para identificar qué campafas generan el mayor
retorno y ajustar el presupuesto hacia esas tacticas efectivas. Se
debe evaluar el estado situacional del emprendimiento de
manera trimestral para hacer un andlisis de los ingresos y
egresos para poder monitorear, si se obtiene la rentabilidad
esperada, también crear estrategias para mejorar. Invertir
tiempo y recursos en una evaluacion de rentabilidad exhaustiva
puede tener un impacto significativo en el éxito y crecimiento

sostenido del negocio.
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ANEXO N° 1: INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

Buenos dias/ tardes me encuentro realizando una encuesta relacionada a
las estrategias marketing digital y su relacién con la rentabilidad en la
asociacion pasaje Paquito en la ciudad de Iquitos afio 2024.

l. Datos generales:

1. Usted, ¢Cuenta con RUC?
a. Si
b. No

II.  Marketing digital:

2. ¢Cdmo hace para verificar el nimero de visitas a su pagina web?
a. Google analitics
b. Herramientas gratuitas
c. No utiliza

3. ¢Cbmo mide el nimero de usuarios recurrentes a su pagina
Web?
a. Numero de visitas
b.  NUmero de usuarios Unicos
c. Tiempo de vista
d. Ninguna de las anteriores.

4. ¢Considera usted tener datos de los usuarios ayudara a
entender las preferencias de los clientes?
a.- Si
b.- No

5. ¢Como evalta la compra de los clientes en la pagina web?
a. Tasa de conversion
b.  Puntuacion del producto
c. Costo por adquisicion del producto
d

Ninguna de las anteriores.
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6. ¢Cuales son los canales y plataformas que utiliza para
promocionar sus productos?

a. Facebook

b. TikTok
c. Instagram
d. WhatsApp

e. Ninguna de las anteriores.
lll. Rentabilidad del negocio:
7. ¢Cudl es el promedio de gasto de los clientes?
a. Menor a 100 soles
b. 100a 150
c. Maésde 150
8. ¢Usted mide la tasa de crecimiento de clientes en su pagina

web?
a. Si
b. No

9. ¢Como evalua el valor real del cliente de su pagina web?
a. Compras efectuadas
b. Promedio de gasto

C. Todas las anteriores.

MUCHAS GRACIAS POR SU TIEMPO

43



ANEXO N° 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA.
Titulo: ESTRATEGIAS MARKETING DIGITAL Y SU RELACION CON LA RENTABILIDAD EN LA ASOCIACION PASAJE
PAQUITO EN LA CIUDAD DE IQUITOS ANO 2024

Problema Obijetivo Hipotesis Variable Indicador Indice
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alaweb
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ANEXO N° 3: FOTOGRAFIAS

Figura N° 3: Socios

Foto con uno de los socios de “Pasaje
Paquito” que ofrece sus productos, en
Su mayoria ungientos que son
realizados por plantas medicinales de
nuestra Regién

La instantanea nos muestra a uno de
los usuarios, su mayor rentabilidad es
vender las hierbas medicinales, y
hierbas aromaticas como el Achiote,
Renaquilla, Mucura, que sirven para
atraer la prosperidad.
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Figura N° 5: Aceite Ungurahui

Figura N° 7: Artesania

En la imagen se puede observar a la
usaria haciendo el preparado de uno de
sus productos “Aceite de Ungurahui”
gue es usado para el tratamiento de
cabello

En la foto, se observa el puesto de
venta de Bebidas medicinales vy
exoticas, entre ellos esta el Uvachado,

21 raices, RC, LPM, entre otros.

Se puede observar la venta de
artesanias, que estan hechas a base de
diferentes tejidos en fibras vegetales,
madera tallada, pinturas en retazos de
arboles, accesorios con semillas de
Huayruros, entre otros. Son muy pocas
personas que venden artesania dentro

del Pasaje Paquito.
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ANEXO N° 4: RELACION DE ASOCIACION PASAJE PAQUITO

NOMBRES Y APELLIDOS RUC o DNI
Carmen Del Pilar Sanchez Tafur 10053621801
Carlos Omar Hubert Grandez 10404566925
Suely Victoria Jaramillo Mendoza 10404459851
Floripez Panduro Carihuasari 10410904638
Sara Grandez Cancino 10052422774
Jorge Manuel Chia Grandez 10806560851
Vanessa Griselda Pezo Paredes 10452707069
Rosario Ysla Chia 00127018
Lenny Cruz Insapillo 10054034437
Linda Almendra Torres Salazar 47537304
Edwin Ortiz Tuirima 10054178749
Petronila Del C. Chuquipiondo Reguera 10053900408
Mirian Diaz Vasquez 10166638866
Blanca Rosa Mesia Tafur 10053341751
Rosmery Vela Vasquez 10448133856
Jhonatan Rusvel Amancio Pedrozo 10473249036
Tereza Vasques Tamani 10804790646
Lucinda Navarro Ruiz 10053653516
Diana Charissma Zambrano Camparia 10429859013
Bary Camparfia Merel 10002059016
Manuel Mesia lzuisa 10711366721
Julio Edgar Davila Mendoza 10052550934
Diego Flores Lazaro 10438878268
Erika Macedo Rivera 10443315476
Elita Silvano Ahuanari 10053910136
Grimaldo Tuirima Sanchez 10437958217
Michel De Paris Garcia Reguera 46410613
Edgar Vela Pefia 10474788577
Mercedes Josefina Garcia Da Souza 10475264725
Leisi Fiorela Saldafia Rojas 10473402721
Victor Vicente Nina Ramirez 10054118126
Jully Alicia Valera Chasnamote 10430801029
Fredesvinda Rojas Cahuachi 10052202499
Camila Ahuanari Ricopa 80465245
Neyva Pefia Ahuanari 10418459889
Lidia Vasquez Machoa 05251783
Angel Carrasco Chasnamote 70136820
Lita Chasnamote Cortez 10053593432
Carlos William Meléndez Cortez 41359006
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Blanca Cortez Saldafa 10052528173
Greys Stefanny Lazarte Pefia 71111465
Natalia Del Pilar Lazarte Cruz 10470438920
Jazmin Marreros Chota 40497646
Cristhiam Delgadillo Heredia 10054151182
Junior Oliver Acuy Pefa 74415299
Elizabeth Sandi Soto 10052909525
Elma Maytahuari Yahuarcani 10803253868
Wilson Sebastian Olaya Campafia 4096029
Clayton Michael Nolorbe Huayambe 10484821084
Piero Stephano Mori Berroa 10712684327
Jaime Garcia Torres 05361796
Winston Pinedo Saldafa 10436901688
Angelo Adridn Tacuche Ayambo 60736728
Rosa Lopez Rengifo 10053744945
Sabrina Pérez Contreras 76866750
Norma Siquihua Soplin 05304099
Norma Ivon Tuirima Nolorbe 10773814797
Norma Nolorbe Rojas 10054060829
Nino Vela Panduro 10405524801
Silvia Ayambo Rojas 10417841151
Rocio Huanci Rengifo 10482016303
Walter Chamoli Garcia 10052627589
Ariceli Tello Chamoli 05367458
Esdras Isaac Feliciano Castillo 46749782
Martha Karol Garcia Reguera 10476133284
Edwards Anthony Tello Garcia 10011207915
Irma Garcia Guevara 10409465949
Eva Victoria Amau Tuirima 61228615
Ana Tuirima Manihuari 10053402564
Delia Chota De Marreros 10052287800
Antonio Marreros Chota 05412621
Lizbeth Sandi Rojas 77437017
Morela Malpartida Pefia 10482163853
Jorge Luis Lazarte Chuquimbalqui 10053534100
Daniela Alejandra Lazarte Sanchez 10734690207
Micky Evely Shufia Vasquez 77993570
Maita Fatama Huani 10406660261
Zulema Grandez Ahuanari 10450721803
Ana Maria Tasilla Sangama 10442106288
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ANEXO N° 5: FOTOS DEL NEGOCIO ONLINE

La loretanita" esta en Iquitos.
18 may S)

Nafiitos y faditas Il

DESCUBRE NUESTROS PRODUCTOS

¢Por Qué Elegir Nuestros Licores?

e Ingredientes Naturales : Solo utilizamos
ingredientes de la mas alta calidad,
cuidadosamente seleccionados por sus
propiedades beneficiosas.

e Produccion : Cada botella es creada con
dedicacion y pasion por lo nuestro.

e Exclusividad: Nuestros licores no se encuentran
en cualquier lugar. Ofrecemos una experiencia
verdaderamente unica y exclusiva.

iPrueba y Siente la Diferencia!

Ven y descubre por ti mismo por qué nuestros
licores exoticos y curativos son la eleccion
perfecta para cualquier ocasion.

También contamos con muchos otros productos
naturales.

Visitanos en : Pasaje Paquito n°21-B
BELEN-IQUITOS

“@ 938295340

#iquitos #pasajepaquito #laloretanita #licores
2 "

Za —"/; welarita
=

Foto 2

La Sra. tiene Ericka Macedo Rivera,
tiene su propia marca y esta ubicada en

el pasaje Paquito.

Foto 1

La tienda La

productos
Facebook.

mediante

Su

loretanita, ofrece sus

pagina de
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Mercado Libre Iquitos Reciclado
Elizabeth Sandy - 3 sept - @

Pasaje paquito belen puesto 6

Foto 3

La tienda de la sra. Elizabeth
Sandy, esta ubicado en pasaje
Paquito — stand 6, donde
podemos encontrar diferentes
tipos de productos.

S/1-1QUITOS, LO

Hacemos todo tipo de trabajos para el Mensaje
amor y negocio tambien tenemos m...

&4

Foto 4 ~ Rt

Sady ¢ LM W
JRLRTETE VLR WY
Pasaje Paquito cuenta con una vk &
pagina en la plataforma de Facebook, )
creada hace poco tiempo. Donde se

ofrece  diferentes productos vy

servicios.

Pasaje Paquito
152 Me gusta * 162 seguidores

Publicaciones Informacion Mas =
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