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Resumen

Objetivo: Determinar la percepcion marketing digital en pacientes de Clinica San Pedro
distrito de Huacho, 2023. Métodos: El presente trabajo posee un tipo de investigacion basica
de nivel descriptivo. Con un disefio no experimental — transversal de enfoque cuantitativo.
La poblacion involucrada en el estudio corresponde a pacientes Clinica San Pedro del
distrito - Huacho, donde una muestra obtenida corresponde a 98 pacientes. El método
empleado fue la encuesta con 15 preguntas en escala Likert, y un proceso de resefias se
esgrimi6 el software SPSS Resultados: La mayoria de usuarios de Clinica San Pedro del
distrito huachano, en un 46% ha percibido como moderado la percepcion de mercadotecnia
digital Clinica San Pedro. Conclusién: Esta investigacion brinda una vision clara de
percepcion de usuarios de Clinica San Pedro - Huacho sobre el marketing digital en 2023,
resaltando la importancia de una estrategia de marketing efectiva en el sector de la salud
para compensar las expectativas e insuficiencias de pacientes. Estos efectos podrian servir
como base para posteriores estrategias de marketing y mejoras en la comunicacion con los

pacientes en el contorno de la atencion médica.

Palabras clave: Marketing Digital, Percepcion, Clinica
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Abstract

Objective: Determine the digital marketing perception in patients of Clinica San Pedro
district of Huacho, 2023. Methods: The present work has a type of basic research at a
descriptive level. With a non-experimental — transversal design with a quantitative approach.
The population involved in the study corresponds to San Pedro Clinic patients from the
district - Huacho, where a sample obtained corresponds to 98 patients. The method used was
the survey with 15 questions on a Likert scale, and a review process was used using SPSS
software. . Results: The majority of users of Clinica San Pedro in the Huachano district,
46%, have perceived the perception of Clinica San Pedro digital marketing as moderate.
Conclusion: This research provides a clear vision of the perception of users of Clinica San
Pedro - Huacho on digital marketing in 2023, highlighting the importance of an effective
marketing strategy in the health sector to compensate for the expectations and insufficiencies
of patients. These effects could serve as a basis for subsequent marketing strategies and

improvements in communication with patients in the field of medical care.

Keywords: Digital Marketing, Perception, Clinic
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INTRODUCCION

En el contexto empresarial actual, la implementacion efectiva del Marketing Digital ha
emergido como un elemento crucial para el éxito y la relevancia de las organizaciones.
Especialmente en el ambito de las clinicas de salud, la Percepcion del Marketing Digital
juega un papel crucial al incidir en la interaccién con los pacientes, la construccion de la
marca y la optimizacion de los servicios médicos. Este estudio explora cémo la percepcion
de las tacticas mercadologicas digitales en el &mbito clinico impacta en la competitividad y
un alcance de estos establecimientos, ofreciendo un analisis critico de su importancia en el

ambiente del servicio médico.

La actual investigacion titulada: Percepcion del marketing digital pacientes Clinica San
Pedro Distrito - Huacho, 2023 Se recopil6 informacion valiosa con la finalidad de determinar

la percepcion de los pacientes.
La actual investigacion cuenta con los apartados:

En cap. I, explorase la introduccion problemaética, involucrando la descripcion situacional
del problema que incluye tanto el problema general como los especificos. Asimismo, se
muestran el objetivo general como los objetivos especificos, junto con la justificacion, las

limitaciones y la viabilidad del estudio.

En el segundo capitulo, se profundiza en el marco tedrico, abordando los antecedentes a
nivel internacional y nacional de la investigacion, las bases teoricas y filosoficas, un glosario
de términos esenciales, la hipotesis general y las hipotesis especificas, asi como la

operacionalizacion de las variables de investigacion.

En el tercer capitulo, se detalla minuciosamente la metodologia, describiendo el disefio
metodologico correspondiente al tipo, nivel y disefio de investigacion, la poblacion y la
muestra, asi como las técnicas de recoleccion de datos y los métodos para el procesamiento

de la informacion.

En el cuarto capitulo se presentan los resultados, los cuales se componen de tablas y

figuras que muestran la distribucién porcentual de la muestra.

El quinto capitulo aborda la discusion, facilitando la comparacion entre los antecedentes

presentados y los hallazgos obtenidos durante esta investigacion.
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En cap. sexto, exponen conclusiones como recomendaciones procedentes de la tesis.
También se incluyen las referencias que respaldan las fuentes utilizadas en el estudio.
Finalmente, en los anexos se incorpora la matriz de consistencia, los instrumentos utilizados

y la base de datos.

El séptimo apartado se dedica a las referencias documentales, bibliograficas como

electronicas utilizadas en el desarrollo de la tesis.
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Capitulo I
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcion de la realidad problematica

En una globalizacion actual, mundialmente es mas competitivo y es de esta forma que se
va tomando ventajas sobre los otros, para marcar la diferencia e intentar ser mejor. Hay
varios componentes y distintas organizaciones del mismo rubro. La tecnologia es un
elemento de cambio revolucionario en cada rubro del mercado. Por lo mismo se convirtio
en el recurso mas usado en estos sectores, sectores que han sabido aprovechar las novedosas

y variadas posibilidades que esta época digital les brinda.
Rodriguez (2014) destaca que:

Actualmente la mercadotecnia digital se convirtié en un instrumento altamente
enérgico y facilitadora de métodos tanto para el negocio a nivel nacional como
internacional. Mediante numerosas metodologias, es posible concebir modelos de
negocios y habilidades encaminadas a identificar oportunidades en los mercados
integrales. Para lograrlo, las compaiiias deben desplegar formas efectivas
comunicacionales e efectuar un plan estratégico de mercadotecnia que les permita
fraccionar sus mercados y comprender los medios sociales utilizados en cada

nacion.

Los expertos en el ambito de la mercadotecnia digital sostienen la idea de que, si
un bien o servicio no esta presente en la web, practicamente no existe. Las redes,
como Facebook, Twitter, LinkedIn e Instagram, representan novedosa manera para
conectar con los clientes. Aunque algunas personas consideran que estas
plataformas son formas primordiales en comercializar bienes o servicios, asimismo
es esencial contar con un lugar en internet y aprovechar un respaldo del medio

electronico mediante el E-mail Marketing (p. 103).

En la actualidad, el marketing on line ha emergido como el motor impulsor de la
estrategia comercial a nivel global. La convergencia de la tecnologia y la conectividad ha
transformado la manera en que las marcas se involucran con sus audiencias. Desde la
expansion exponencial de las redes sociales hasta la creciente adopcion del comercio

electronico, el marketing digital ha evolucionado de ser un canal complementario a



21

convertirse en el nucleo de la interaccion entre empresas y consumidores.
Las tendencias mas notables en el ambito del marketing digital a nivel mundial incluyen la
personalizacion a gran escala, en la cual las marcas emplean datos y andlisis para generar
experiencias Unicas para cada consumidor. Asimismo, la omnicanalidad se ha vuelto una
prioridad, ya que los consumidores esperan una practica clara y coherente en todos los
medios de contacto. La globalizacion de las estrategias de marketing digital también exige
una comprension profunda de las diferencias culturales y lingiiisticas en cada region. Las
marcas deben adaptar sus mensajes y enfoques a las preferencias y sensibilidades locales,
mientras aprovechan las ventajas de la tecnologia para llegar a audiencias diversas en todo
el mundo. En este escenario, la evolucién constante y la innovacién son esenciales para
mantener la relevancia en el marketing digital a nivel mundial, permitiendo a las marcas

crear conexiones significativas y duraderas con su publico en una escala sin precedentes.

En el mercado europeo, diversos paises consideran aspectos culturales y econdémicos
donde se ha experimentado una transformacion significativa en el &mbito del marketing
digital. Las diferencias entre los mercados locales han impulsado la necesidad de estrategias
de marketing adaptables y contextualizadas. A pesar de esta diversidad, la convergencia
digital ha sido un factor unificador en la region. Las marcas europeas se esfuerzan por
establecer presencias digitales solidas en un panorama donde las redes sociales, el comercio
electronico y la publicidad en linea desempefian un papel crucial. La proteccion de datos y
la privacidad también son areas clave en Europa, lo que ha llevado a la implementacion de

regulaciones para garantizar la confianza y seguridad del cliente en el marketing digital.

En América, un continente vasto y diverso, ha sido testigo de un auge en la innovacién y
la adopcion del Digital Marketing. En los Estados Unidos, en particular, el marketing basado
en datos y la publicidad en linea han sido fundamentales en la creacion de conexiones
significativas con los consumidores. La influencia de gigantes tecnologicos como Google y
Facebook ha impulsado la evolucion de las estrategias digitales. En América Latina, el
crecimiento de la conectividad y la penetracion de smartphones han impulsado una mayor
participacion en los medios sociales. La region también ha experimentado un aumento en la
adopcidn de soluciones de pago en linea y la colaboracidon entre empresas y plataformas

digitales para llegar a audiencias més amplias y diversificadas.

Nuestro pais, continua en constante aumento de dispositivos mdviles y acceso a internet

pues presenta un terreno fértil para la mercadotecnia en linea. La adopcion de diversas redes
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y la realizacion para compras en linea estan en ascenso, lo que brinda a las marcas la
oportunidad de conectarse directamente con una audiencia cada vez mas activa en linea. Sin
embargo, la diversidad cultural y socioeconémica del pais exige una estrategia de
segmentacion cuidadosa para llegar a consumidores de diferentes grupos demograficos y
regiones.

En Lima, como epicentro comercial y tecnoldgico del pais, las oportunidades para el
marketing digital son especialmente prometedoras. La alta conectividad y la concentracion
de la poblacidn en esta metrdpolis presentan un terreno ideal para el comercio electronico,
las campafias en redes sociales y la promocioén de bienes y servicios. De forma que la
competencia se intensifica, las marcas deben distinguirse a través de la creatividad y la
autenticidad, aprovechando las tendencias digitales en mercados emergentes para atraer y
satisfacer la atencion y el compromiso de los consumidores limefos.
Sin embargo, en este camino de oportunidades, también se presentan desafios y propuestas
para diversas instituciones dedicadas al rubro de los servicios. La segmentacion precisa, una
proteccion de datos y la lucha contra el ruido digital son factores a considerar en la estrategia
de marketing digital en Lima y en todo Peru. La comprension profunda de la dindmica local
y una estrategia adaptada son esenciales para conseguir el triunfo en el mercado digital en

evolucion de Lima como capital y el pais en su conjunto.

En la localidad de Huacho, el marketing digital estd adquiriendo una importancia
creciente en area de la salud, abarcando tanto organismos estatales como privados. En un
entorno donde la informacién como la comunicacion es fundamental para brindar mejor
atencion de calidad, las clinicas y centros médicos estan adoptando estrategias digitales para
fortalecer su presencia en linea y mejorar la relacion con los pacientes. Desde el sector
publico, las instituciones del sector salud estan utilizando redes sociales y los sitios web para
proporcionar informacion relevante sobre los servicios médicos, campafias de prevencion y
horarios de atencion. Esto no solo facilita el acceso a la atenciéon médica, sino que también
educa a la comunidad sobre la importancia de cuidar su salud en todo momento.
En el ambito privado, las clinicas en Huacho estan recurriendo al marketing digital para
atraer y retener pacientes. Las estrategias incluyen la optimizacion de motores de busqueda
(SEO) para que los pacientes locales puedan encontrar facilmente informaciéon sobre la
clinica y sus servicios. Ademas, las plataformas sociales posibilitan a las clinicas establecer
una interaccion directa con los pacientes, responder a sus consultas y proporcionar contenido

educativo. Las campafias en linea también pueden promover servicios especificos, como
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examenes médicos, consultas especializadas o promociones. En este entorno digital en
evolucion, el marketing se convierte en un vehiculo para mejorar la comunicacion, fortalecer
la confianza y garantizar que el servicio médico esté cercano de todos en el distrito de

Huacho.

Por este motivo, el proposito de la tesis sobre la percepcion de mercadotecnia digital
consistira identificar las caracteristicas fundamentales de un organismo privado en el area
de salud. Las conclusiones obtenidas tendran contribuciones significativas para el

mejoramiento de dicha institucion.

1.2 Formulacion del problema

1.2.1 Problema general

(Cuadl es la percepcion del Marketing digital en pacientes de clinica San Pedro distrito de

Huacho, 2023?

1.2.2 Problemas especificos

e Cuadl es la percepcion de comunicacion digital en los pacientes clinica San Pedro
distrito de Huacho, 2023?
e Cuadl es la percepcion de la publicidad digital de los pacientes clinica San Pedro

distrito de Huacho, 2023?

e Cuadl es la percepcion de fidelizacion de los pacientes clinica San Pedro distrito de
Huacho, 2023?

1.3 Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo general

Determinar la percepcion del Marketing digital en pacientes clinica San Pedro distrito de

Huacho, 2023.

1.3.2 Objetivos especificos
e Determinar la percepcion de comunicacion digital en pacientes de clinica San Pedro
distrito de Huacho, 2023.
e Determinar la percepcion de publicidad digital en pacientes clinica San Pedro distrito
de Huacho, 2023.

e Determinar la percepcion de fidelizacion en los pacientes clinica San Pedro - Huacho,

2023.



24

1.4 Justificacion de la investigacion

1.4.1. Justificacion Teorica

Diariamente, la web nos brinda camino a una vasta cuantia de datos para cubrir diversas
insuficiencias de los usuarios, ya sea con el propdsito de adquirir conocimiento o de obtener
bienes y servicios de uso cotidiano. Hace aproximadamente 8 afios, el marketing digital
comenzo a ser implementado en el distrito de Huacho por varias empresas locales.
Inicialmente, muchas adoptaron estrategias utilizadas por grandes empresas, pero carecian
de las herramientas, el conocimiento y la estrategia necesarios para que estas fueran efectivas,
ya que no tenian un objetivo claro, especialmente en lo que respecta a interactuar con sus

clientes objetivos.

A medida que paso el tiempo, las empresas locales se dieron cuenta de que salvaguardar
una representacion activa en redes es fundamental para el desarrollo 6ptimo de sus negocios.
De ahi surge la decision de investigar este escenario, aunque a partir de un aspecto de los
compradores, sigue siendo innovador tanto para las compaiiias como para ellos. Al entender
el contexto actual, este estudio nos ayudard a equilibrar la réplica de los clientes a la

mercadotecnia digital y servird como base para investigaciones futuras.

En la actualidad, la comunicacion digital ha habilitado la participacion activa de la
gran mayoria de individuos en los procesos comunicativos de una organizacion o
empresa. Esto implica que los usuarios no solo consumen informacion, sino que
también generan contenido. La implementacion de una estrategia digital de
comunicacion es esencial, ya que sin ella, el negocio podria perder valiosas
oportunidades. Por ende, la formulacion de una estrategia contribuird a la toma de
decisiones en el ambito comercial y asegurara resultados positivos (Damian Ryan y

Calvin Jones, 2012, como se cit6 en Caceres Salvatierra, 2017, p. 47).

1.4.2. Justificacion Practica

Esta investigacion tuvo como objetivo determinar percepcion tanto de clinica San Pedro
a través de los resultados que arroje este estudio. Al mismo tiempo contribuir en base a la
informacion recogida la percepcion del marketing digital para la Clinica San Pedro, en

consecuencia, poder fidelizar a los pacientes que eligen el servicio/producto.
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La investigacion se erige como un punto de referencia para terceros nosocomios en el
Distrito de Huacho y la region, proporcionando modelos que seran adoptados al emplear las

estrategias de promocién y publicidad.
1.4.3. Justificacion Metodoldgica

Para alcanzar datos de este estudio se utilizé un instrumento de medicién como es el
cuestionario dirigido a pacientes clinica San Pedro - Huacho que han estado utilizando el

servicio de nosocomio y que residen en lugares aledafios a la institucion.

1.5 Delimitaciones del estudio
Decidimos realizar la tesis durante el 2023 con el proposito de recopilar informacion en

pacientes Clinica San Pedro, ubicada en Huacho, durante los meses de julio a octubre.

Este estudio tiene como objetivo principal identificar percepcion que poseen los pacientes
sobre la mercadotecnia digital que ejecuta la Clinica San Pedro en sus diversas plataformas

digitales.

1.6 Viabilidad del estudio

Su viabilidad de la tesis de da gracias a la facilidad de acceso a las redes sociales, a la
disponibilidad de informacion interna de la empresa, asi como al contacto directo con la
gerencia y la jefatura del area de Marketing de la clinica. Ademas, se consider6 con recursos
financieros ineludibles y documentacion pertinente, elementos esenciales para la planeacion
y realizacion de las acciones proyectadas con el objetivo de cumplir cada una de las fases

mencionadas.

Capitulo II
MARCO TEORICO
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2.1 Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Investigaciones internacionales

Chéavez (2021) realizo6 una tesis titulada: Plan de marketing digital aplicado a la clinica
Enrique Becerra del Canton Guaranda en Ambato — Ecuador. Su objetivo fue disefiar un
plan de marketing digital de servicios de salud aplicado a la Clinica Enrique Becerra del
Canton Guaranda. Metodologia; Su método fue exploratorio con enfoque mixto (cualitativo
y cuantitativo) con procedimiento analitico simplificado y de carécter bibliografico. Una
técnica estadistica fue encuestar y como instrumento un cuestionario. Poblacion; se estudio
una muestra de 384 personas de la provincia de Bolivar. Resultados; la aplicacion de la
estrategia resultd dar en la gestion una reputacion en linea, la cual ascendi6 a una evaluacion
de 5 estrellas. Conclusién; que un individuo esta encargado de tramitar y controlar las
tacticas digitales para asi conservar las redes activas durante el dia horas para responder

todas las intranquilidades de los interesados.

Coello (2019) realiz6 la investigacion titulada: Estrategias de marketing digital para
mejorar el posicionamiento de la Clinica del Rifion Contigo S.A. de la ciudad del Tena en
Riobamba — Ecuador. Su objetivo fue calcular la participacién de la mercadotecnia digital
en el progreso del posicionamiento Clinica del Rifion Contigo. Dialicon - Tena, provincia
de Napo. Metodologia; fue de alcance cualitativo y cuantitativo, de tipo exploratorio. La
técnica estadistica fue la encuesta y el instrumento el cuestionario. Poblacién; considera una
muestra 382 habitantes de la ciudad. Resultados; revelan que muchos de los encuestados
desconocen el nosocomio del Rifidon, asi como sus atenciones que ofrece. Conclusion; la
mercadotecnia digital tiene potencial aporte para mejora del posicionamiento en el centro

de Salud del Rifon.

Bafios (2022) realizo la investigacion titulada: “Andlisis de la satisfaccion de usuarios
externos del hospital basico guaranda y propuesta de un plan de mejora de servicios” en
Guayaquil - Ecuador. Su objetivo fue analizar la satisfaccion de los usuarios externos del
Hospital Basico Guaranda. Metodologia; fue un enfoque cuantitativo, descriptivo,
transversal, no experimental. Su instrumento fue un cuestionario SERVPERF. Poblacion;
se estudio una muestra de 375 personas. Resultados; luego de ser procesados mostraron

valoraciones positivas en la mayoria de la encuesta. Conclusion; se puede concluir que, en
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efecto, la capacidad que tiene una institucion para satisfacer las demandas de los usuarios,

repercute en la percepcion de la calidad.

2.1.2 Investigaciones nacionales

Solis (2020) ejecuto la tesis: Plan de marketing digital y satisfaccion de pacientes en
clinica odontologica - Universidad Nacional Daniel Alcides Carrion, 2016 en Cerro de
Pasco — Peru. Su objetivo de investigacion fue determinar la influencia entre plan de
marketing digital y satisfaccion de clientes en la clinica Odontoldgica de la Universidad
Nacional Daniel Alcides Carrion. Metodologia; se realizdo un disefio no experimental,
transeccional, correlacional. La técnica estadistica fue la encuesta y se utilizd como
instrumento un cuestionario para, medir la variable del plan de marketing digital y
satisfaccion de clientes, ambos cuestionarios fueron confiables y validos. Poblacion: se
estudié una muestra de 108 clientes que frecuentaban a la clinica. Resultados; los resultados
demostraron que existe una experiencia significativa entre la variable plan de mercadotecnia
digital y la satisfaccion de los clientes de clinica Odontoldgica Universidad Nacional Daniel
Alcides Carrion. Conclusién; el plan de mercadotecnia digital influye significativamente en
la satisfaccion de pacientes en clinica odontologica - Universidad Nacional Daniel Alcides

Carrion, 2016.

Moreno (2021) realizé la investigacion titulada: Marketing digital y su relacion con el
posicionamiento de la Clinica EVA, Lambayeque, 2021 en Chiclayo — Pert. Su objetivo fue
determinar la relacion entre el marketing digital y el posicionamiento de la Clinica EVA.
Metodologia; enfoque cuantitativo de nivel correlacional y de disefio no experimental
transversal. La técnica estadistica fue la encuesta y el instrumento el cuestionario confiable
y valido. Poblacion; se estudié una muestra de 100 pacientes de la clinica. Resultados; los
resultados demostraron que el marketing digital en los pacientes presento un nivel muy alto
(94%). Conclusion; implementacion del marketing digital en la Clinica Eva con la finalidad
de mejorar su posicionamiento en la mente de los consumidores, de manera eficiente, eficaz,

efectiva y econdmicamente en el mercado.

Florian (2021) realizé la investigacion titulada: Relacion entre marketing digital y
calidad del servicio en tiempos de COVID-19. Clinica Euroclinic de Trujillo, 2021 en
Trujillo — Pert. Su objetivo fue determinar la relacion entre marketing digital y calidad
servicio que ofrece la clinica Euroclinic de Trujillo. Metodologia; cuantitativa, no

experimental con disefio descriptivo correlacional. La técnica estadistica fue la encuesta y
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los instrumentos fueron dos cuestionarios; uno de marketing digital y el otro de la calidad
de servicio; ambos con preguntas de escala ordinal. Poblacidén; se estudié una muestra
aplicada a 78 usuarios, asimismo. Resultados; permitieron comprobar que el 96,5 % de los
usuarios percibieron que el marketing digital de la clinica tiene un nivel bueno. Conclusion;
promover estudios de tipo de investigacion de relacion causal y cuasi-experimental donde
se elaboren propuestas de mejora sobre las variables de estudio a fin de encontrar soluciones

para elevar la calidad de servicio.

2.2 Bases teoricas

Marketing Digital

El marketing digital tiene sus origenes para algunos autores en la
mercadotecnia, debiod a la venta de algunos productos; para otros, tiene sus inicios
con la revolucion industrial con los primeros paradigmas convencionales marcado
por la efectividad en la fabricacion de productos fisicos. También la
direccionalidad del producto hacia el consumidor (Diaz & Lara, 2005).

Por otra parte, Kotler hace referencia que las actividades que contribuyen al éxito de las
empresas se deben a contactos existentes sobre productos de consumo y los compradores
que hayan estado expuestos a estos productos, desde ese punto de vista la mercadotecnia
interviene en detectar los cambios, mejorar y/o diversificar los productos desde de la
estrategia publicitaria para hacer saber a los consumidores potenciales de la empresa que

responden a las nuevas necesidades.

A partir de la relacion de la mercadotecnia con los servicios, esto se centra en el cliente y
sus necesidades y el valor que se tiene por los productos, de ahi; Kotler plantea que
mercadotecnia es un proceso social y administrativo, de donde los conjuntos de personas

como sujetos satisfacen sus necesidades y ofrecen productos de valor con sus semejantes.

Varios autores, en consonancia con los parrafos previos, han sefialado que, debido a la
competencia entre empresas y consumidores, impulsada por la irrupcion de Internet, las
redes sociales y el avance tecnoldgico, las empresas se ven obligadas a lograr un
posicionamiento en el mercado. La rapidez en la transmision de informacion precisa,
oportuna y correcta a través de plataformas moviles ha formado la necesidad donde las
compaiiias establezcan su presencia en el mercado. Es asi como surge el marketing digital,
definido como el conjunto de acciones llevadas a cabo en diversos medios digitales con el

propdsito de promover empresas y productos, obligando asi, a las empresas a utilizar la
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tecnologia en el avance de sus negocios, es asi que; el marketing digital se ha tornado como

el medio para la adquisicion de productos y servicios.

Por otro lado, Sainz (2015) Manifiesta que “el marketing digital se refiere a menudo como

marketing online, marketing en internet o web marketing” (p.51).

El marketing digital es el resultado de la evolucion del mundo de los negocios, como cada
hecho histérico suma a la existencia e influye, sin embargo, el fin sigue conservandose,

comercializacidon de materiales u otras atenciones.

Asi mismo, Selman (2017) ofrece una definicion al describirlo como:

El conjunto de estrategias de mercadeo que tienen lugar en la web, es decir, en el
mundo online, con el objetivo de iniciar alguna forma de interaccion por parte del usuario.
El término "online" se contrasta cominmente con "offline", siendo utilizados para referirse

a la presencia en la web y fuera de ella, respectivamente (pag. 17).

Para poder concretar una venta online es necesaria una comunicacion entre el vendedor y el
potencial cliente, de esta manera el vendedor oferta sus productos y busca la manera de

convertir el potencial cliente a cliente.

Canet (2021), citando a Kotler (2016), sostiene que la mercadotecnia digital
emerge en la era de la informacion actual, fundamentado en las tecnologias de la
informacion. Destaca que los consumidores estan bien informados y pueden comparar
varias ofertas de productos similares. En este contexto, las marcas deben realizar una
segmentacion de clientes y brindar productos que compensen las insuficiencias de sus
audiencias objetivo. Actualmente, las compatfiias indagan conectar con mentes y
emociones de los compradores (parr. 12).

En contraste, segiin Selman (2017), el marketing digital se distingue por dos
aspectos esenciales: la personalizacion y la masividad. Los sistemas digitales posibilitan la
creacion de perfiles detallados de los usuarios, abarcando no solo caracteristicas
sociodemograficas, sino también gustos, preferencias, intereses, busquedas y compras (p.

18).
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Sabemos que el mundo de las redes sociales es global y por ende masiva, no obstante, es
necesario tener un perfil del ptiblico objetivo, a ello lo podemos llamar personalizacion,

también cuando se entabla una comunicacion directa con un potencial cliente.
Comunicacion Digital:

En su axioma mas comun, la comunicacion se refiere a la transmision de
informacion de un individuo a otro, como lo establecié Lasswell (1936) hace mas de 70
anos: "quién dice qué a quién en qué medio y con qué efecto". De esta manera, la
comunicacion se caracteriza por ser un fenomeno social que engloba todas las acciones
mediante las cuales los seres vivos interactiian con sus semejantes con el proposito de
transmitir o intercambiar informacion. Comunicar envuelve colaborar en un pasaje social
especifico y enmarcado en una historia especifica. En términos simples, la comunicacién
es un proceso intrinsecamente vinculado al comportamiento humano y a las estructuras
sociales de la sociedad.

La comunicacion es el acto de emitir un mensaje con distintos codigos y que un emisor
lo reciba y pueda decodificarlo para finalmente lo interprete y pueda emitir una respuesta,

ya que es bidireccional.

José Luis Molinuevo (2004) destaca que las conocimientos tecnoldgicos no son
simplemente un "anexo" exterior a nosotros, sino instrumentos que impregnan por completo
la vida cotidiana hasta el punto de convertirse en coautores de nuestra subjetividad y
objetividad, y, por ende, de nuestras sociedades. ;Podriamos imaginar nuestra vida sin
computadoras, teléfonos celulares o internet?

Al incorporarse en nuestras vidas la existencia de las nuevas tecnologias hubo un gran
cambio en nuestra comunicacion, no solo lo hizo mas facil si no también mas rapido ya que
es a tiempo real. Es por ello que para el &mbito del marketing digital esto es una ventaja de

la cual podemos sacar el mayor provecho posible.

Nufiez (2005) dice que “la comunicacién no analdgica, procedente de la comunicacion
social pero encaminada a todo individuo perspicaz que origina y comercializa mensajes
como sostén a su actividad financiera, cultural o particular desde nuestras respetables madres

que remiten encargos”. (p.27)
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Se refiere a los comentarios u opiniones que se encuentran en un perfil de una red social En
el enunciado se coloca como ejemplo a una madre, ama de casa o trabajadora, que deja su

opinidn positiva o negativa. Todo suma.
Redes Sociales

Las redes sociales son escenarios digitales donde enlazan a individuos con intereses,
actividades o relaciones compartidas, como la amistad, el parentesco o el trabajo. Estos
medios facilitan la comunicacion entre los individuos que son parte de ellos y actian como

canales para el intercambio de informacion.

Hernéndez (2013) afirma que se determina red social al poder de compartir que le da a
los seres humanos y hace al universo mas abierto y pertinente. Fue establecido inicialmente

para alumnos de la Universidad de Harvard (p.29).

Como la red es masiva tiene un poder muy grande en el mundo de los negocios. Puede
ser ventajoso o, todo lo contrario, por ello se debe tener cuidado con las publicaciones que

se realizan y tener en cuenta los objetivos.

Pala (2018) sostiene que YouTube es una de las plataformas mas destacadas y
amplias globalmente, gracias al interés de los usuarios que tienen la posibilidad de cargar y
compartir videos. Segun las estadisticas, en esta plataforma se pueden reproducir hasta
4,000 millones de videos. Con presencia en 39 paises y disponible en 54 idiomas,
YouTube se presenta como una aplicacion de gran tendencia, que, cuando se utiliza de
manera adecuada, permite el camino a individuos y a compaiiias. La creacion de mensajes
en formato de video se considera una herramienta valiosa para aumentar la visibilidad de
las empresas. Se destaca que las nuevas generaciones, con un mayor enfoque en la
informacion audiovisual en comparacion con la escrita, reconocen de manera activa a los
contenidos transmitidos a través de videos (pag. 40).

El mundo audiovisual es una gran ayuda sin duda alguna en la publicidad por redes
sociales ya que como se dice coloquialmente “todo entra por los ojos”. Por ello es necesario

incluirlos en posts promocionales brindando toda la informacion debida.

Ventas
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Ricardo Romero, escritor del libro "Marketing", describe la venta como "la
transferencia de un articulo a cambio de un precio acordado. La venta puede ocurrir de tres
maneras: 1) al contado, al momento de adquirir el articulo; 2) a crédito, cuando el pago se
realiza después de la comercializacion; y 3) a créditos, cuando el desembolso se divide en
diferentes traspasos sucesivos" (Thompson, 2005).

El avance y la accesibilidad a Internet han propiciado la adopcion de las ventas en linea o
por internet. Este método de venta se emplea de forma cotidiana y rapida en la actualidad,

con el proposito de promocionar, vender y gestionar los productos de la empresa.

Maduku, Mpinganjira y Duh (2016) sefialan que el empleo de las redes sociales no
solo debe considerarse como un componente esencial para la comunicacion con los
posibles clientes, sino también como una herramienta para potenciar las ventas. Aquellos
clientes que utilizan de manera constante los medios sociales para interactuar con una
marca comercial tienden a ser mas rentables para el negocio en comparacion con aquellos
que visitan la marca de manera esporadica (pag. 220).

La Publicidad
Bassat (1994) manifiesta que “la publicidad es el arte de persuadir compradores”.

Publicidad es una estrategia que aplica un profesional para convertir un potencial cliente
a cliente. La estrategia conlleva una serie de pasos imprescindibles para poder fidelizar y

vender.

La publicidad se define como la manera de difundir informaciéon y promociones de

compaiiias, con la finalidad de que los individuos adquieran bienes o servicios.

En este contexto, se ha descrito a la publicidad como una forma de oferta informativa,
de prospeccion o de incitacion. Se la relaciona con la conciencia que deben tener los
influenciadores y los consumidores en relacion con los incrementos de ventas. En este
estudio, la publicidad se puede describir como el fendmeno de buscar una mayor
conciencia y cobertura sobre una persona, producto o servicio mediante el uso de los
medios de comunicacién. Esto puede llevar a un aumento o disminucion de
comercializacién como los ingresos de las compaiiias, dependiendo del efecto que

cause sobre los clientes potenciales. (pag. 74)

Las Publicaciones
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Los posts o publicaciones son areas que nos permiten cargar contenido y
compartirlo con empleados, clientes o cualquier persona en la Red, contribuyendo asi con

un valor en el material que difundimos (Merodio, 2010, p. 11).
Fidelizacion

La declaracion de Dominguez Herno (2007) insintia que la fidelidad no siempre
implica un compromiso genuino, sino que podria ser mas un habito. Este indicador, que
incluye las métricas de satisfaccion y retencion, proporciona una comprension de qué

porcentaje de clientes permanece por hdbito y cudntos lo hacen por satisfaccion o

preferencia (p. 78).

Existen familias enteras que tienen negocios favoritos, como restaurantes, una marca de
ropa, una clinica, etc. De eso se trata la fidelizacion, de brindar confianza suficiente para

que los clientes se atrevan a adoptar una marca como parte de su familia.

2.3 Bases filosoficas

El Positivismo

La investigacion adopta un enfoque positivista, un sistema filoso6fico que sostiene que el
conocimiento se deriva exclusivamente de hechos reales verificados por la experiencia. Este
enfoque niega la posibilidad de que la teoria sea una fuente de conocimiento y rechaza la

contribucidn de la filosofia al conocimiento.

Segtin Augusto Comte, considerado como padre esta filosofia positivista, no hay saberes
seguros donde no provengan sobre ciencias empiricas. El enfoque emplea la metodologia
cuantitativa que surgio en el siglo XX, centrandose en observaciones andémalas y buscando

comprobar hipotesis mediante métodos estadisticos.

La tesis se alinea con el modelo positivista, ya que la comunicaciéon es un fendmeno
visible, conmensurable y cuantificable. La intervencion de los pacientes de la Clinica San
Pedro es un hecho tangible que puede ser analizado estadisticamente. Las preguntas de
investigacion seran abordadas después del acopio como estudio de antecedentes mediante el

cuestionario, lo que facilitard una identificacion de la percepcion de los usuarios del
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nosocomio particular. La medida cuantitativa proporcionara informacion completa para

abordar la respuesta social del problema.

En cuanto al Social Marketing, se refiere a la utilizacion de redes sociales como Facebook,
Instagram, Twitter, YouTube, Pinterest, entre otras, para comunicar informacion interesante
a los usuarios de la red. Aunque no es una solucidén milagrosa, puede resultar efectivo para

atraer nuevos clientes, ampliar la red de proveedores y generar alianzas.

2.4 Definicion de términos basicos
Business to Business (B2B): La conexion empresarial que se desarrolla entre dos compaiias,
también conocida como "Business to Business" (B2B), encuentra en las redes sociales, como
LinkedIn, un entorno propicio para crear conexiones y oportunidades de negocio. Esta
afirmacion estd respaldada por Aulacm (2017). En este contexto, plataformas como
LinkedIn se convierten en herramientas valiosas para la construccion de relaciones
empresariales, permitiendo a las empresas conectarse, colaborar y explorar posibilidades de

negocio mutuas.

Business to Client (B2C): La relacion comercial que se establece entre una empresa y un
cliente final, conocida como "Business to Client" (B2C), se lleva a cabo entre la empresa y
el cliente. En este escenario, las plataformas sociales desempefian un papel beneficioso para
esta forma de contactos al posibilitar una conexion directa de la marca y el consumidor. Este
punto de vista es respaldado por Aulacm (2017). Las plataformas de redes sociales facilitan
la interaccidn directa, brindando a las empresas la oportunidad de conectar con sus clientes,

compartir informacion relevante y fortalecer la relacion directa con el consumidor final.

Community Manager: En quien se encomienda de la mision y administracion de una
comunidad en linea relacionada con una marca es conocida como Community Manager
(CM). Entre las diversas funciones que desempena, el Community Manager actia como
autor de contenidos y administrador de la notoriedad en linea del branding. Ademas, se
encarga de examinar y utilizar medidas en los efectos de las trabajos implementadas. Estas
responsabilidades incluyen la interaccién con la audiencia, la generacion de contenido
atractivo, y la evaluacion del impacto de las estrategias en linea, como respalda Aulacm

(2017).

Costo por clic (CPC): Implica que el anunciante paga Gnicamente por el nimero de clics

que recibe un anuncio. Estos clics generalmente redirigen el trafico hacia una pagina de
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destino donde se espera que se complete el ciclo de conversion. Esta forma de publicidad en
linea permite a los anunciantes controlar mas directamente el costo asociado con la
adquisicion de visitantes, ya que solo pagan cuando los usuarios hacen clic en su anuncio.

Esta definicion es respaldada por Trabado (2017).

Costo por mil (CPM): Representa el costo que el anunciante paga por mil visualizaciones
del anuncio. Esta métrica es comunmente utilizada en la publicidad en linea y ofrece una
manera de evaluar y contrastar los costos asociados con la exposicion del anuncio a un

publico determinado. La definicién mencionada esta respaldada por Trabado (2017).

Costo por lead (CPL): La transformacion de un beneficiario en un lead, es decir, en un
cliente o prospecto que suministro datos especificos. Este enfoque implica que el anunciante
paga por cada usuario que realiza una accion deseada, como completar un formulario o
proporcionar datos de relacion. Este modelo se centra en la generacion de leads y suele ser
utilizado en estrategias de marketing mas orientadas a resultados especificos. La definicién

proporcionada esta respaldada por Trabado (2017).

Costo por Adquisicién (CPA): El coste por venta es el importe que se abona por cada venta
realizada como resultado de una accién de marketing. En este modelo, el anunciante paga
unicamente por las acciones que llevan a una conversion especifica, en este caso, una venta.
Este enfoque es atractivo para el anunciante, ya que solo incurre en costos cuando se produce
la accion deseada, lo que lo hace eficiente en términos de retorno de inversion. La definicion

proporcionada esta respaldada por Trabado (2017).

Costo Por Interaccion (CPI): Modelo de pago que se relaciona con el numero de
instalaciones exitosas, y el anunciante paga segiin esta métrica especifica. Este enfoque se
utiliza cominmente en campafas publicitarias donde el objetivo es obtener descargas e
instalaciones de una aplicacion o software determinado. La definicion proporcionada esté

respaldada por Trabado (2017).

Difusion de Redes Sociales: Proporcion en usuarios que vieron al menos una de las
publicaciones compartidas en plataformas de redes sociales. Esta métrica mide el alcance o
la visibilidad de las publicaciones y puede ser un indicador importante del impacto de una
campafia o estrategia en redes sociales. Cuanto mayor sea el porcentaje de visualizacion,
mayor serd la cantidad de personas que han sido expuestas al contenido. La definicion

proporcionada esta respaldada por Trabado (2017).
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Marketing Digital: En términos generales, el marketing se puede precisar como la ciencia
y el arte de investigar, concebir y ofrecer valor para atender las necesidades de un mercado
especifico, con la meta de obtener beneficios o ganancias. Este enfoque implica comprender
a fondo a los consumidores, desarrollar productos o servicios que satisfagan sus necesidades
y promover eficazmente estos productos o servicios en el mercado. Es un proceso dindmico

que involucra diversas estrategias y tacticas para atraer y retener a los clientes.

Marketing 4.0: Esta modalidad de mercadotecnia se fundamenta en la economia no
analogica y se enfoca en las actividades comerciales realizadas con entornos digitales, tales
como internet y otros medios electronicos. Involucra el uso de canales y plataformas en linea
con el proposito de promover productos o servicios, llegar a audiencias especificas,
interactuar con los usuarios y evaluar el rendimiento de las campafias a través de
herramientas digitales. En el marketing digital, se emplean diversas estrategias, como el
marketing en redes sociales, el marketing de contenidos, la optimizacidén para motores de
busqueda (SEO), la publicidad en linea y el correo electronico, entre otras, para cumplir con

los objetivos comerciales en el ambito digital.

Posicionamiento: La posicion de la marca se refiere al lugar que ocupa en la mente de los
consumidores en relacion con sus competidores. Se trata de la percepcion que los
consumidores tienen sobre un producto o servicio y de como lo evaliian en relacion con otros

productos similares presentes en el mercado.

El proposito del posicionamiento de marca es forjar una impresion Unica y distintiva en la
mente de los consumidores. La idea es asociar la marca con caracteristicas especificas de
manera que los consumidores la elijan sobre otras opciones disponibles. Para lograr esto, se
implementan estrategias de marketing que resaltan atributos particulares, como calidad,
precio, innovacion o valores. El objetivo final es diferenciar la marca de la competencia y

construir una imagen solida en la mente de los consumidores.

Search Engine Optimization (SEO): La Optimizacion de Motores de Busqueda (SEO, por
sus siglas en inglés) comprende un conjunto de practicas y técnicas destinadas a mejorar la

visibilidad y posicion de un sitio web en los resultados de los motores de busqueda.

Las empresas implementan estrategias de SEO con el fin de aumentar la probabilidad de que
su sitio web aparezca en los primeros resultados cuando los usuarios buscan términos

relevantes para sus productos o servicios. Este proceso implica la optimizacion de contenido,
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la mejora de la estructura del lugar, el uso de frases clave oportunos, la idea de enlaces de
particularidad y otros factores que los motores de busqueda consideran al clasificar las

paginas web.

Al conseguir un enfoque mas elevado en los efectos de sondeo, se busca acrecentar la
visibilidad y el trafico del sitio web, lo que se considera esencial para el éxito en linea de

una compaiiia.

2.5 Hipétesis de investigacion

2.5.1 Hipotesis general

Percepcion del Marketing Digital en los pacientes clinica San Pedro es moderado.

2.5.2 Hipotesis especificas
e Lapercepcion de comunicacion digital del Marketing Digital en pacientes de clinica
San Pedro es moderado.
e Lapercepcion de la publicidad digital del Marketing Digital en pacientes de la clinica
San Pedro es moderado.

e Lapercepcion de la fidelizacion del Marketing Digital en pacientes de la clinica San

Pedro es moderado.
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Capitulo IIT
METODOLOGIA

3.1 Diseiio metodologico

3.1.1 Tipo de investigacion

La tesis se situa en el entorno de la investigacion basica, siguiendo la codificacion
ofrecida por Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), se refiere a un tipo de investigacion
que tiene como objetivo fundamental avanzar en el conocimiento tedrico sin buscar
aplicaciones practicas inmediatas. Este enfoque se centra en profundizar y ampliar las bases
de informacidn ya establecidas en un campo especifico. La investigacion basica es esencial
para comprender mejor los principios y teorias fundamentales que subyacen a un fendmeno,
proporcionando la base para investigaciones mas aplicadas en el futuro. A través de esta
modalidad, se busco comprender los principios fundamentales y las relaciones subyacentes
que rigen un fendmeno, proceso o sistema en cuestion. Dado que su proposito principal es
adquirir una comprension mas profunda de la realidad, la investigacion basica contribuye de
manera significativa a la base de conocimientos que luego puede ser aplicada en

investigaciones aplicadas y en la resolucion de problemas concretos.

3.1.2 Nivel de investigacion

Investigacion descriptiva, este nivel investigativo centrase en la descripcion detallada de
un fenémeno, evento, grupo o proceso, sin intentar establecer relaciones causales o explicar
las razones detras de dicho fenomeno. El proposito principal de la tesis descriptiva es ofrecer

una forma precisa y minuciosa en materia objeto de estudio.

Este tipo de investigacion utiliza métodos como encuestas, entrevistas, observaciones
directas, andlisis de documentos y registros para recopilar datos que describan las
caracteristicas y propiedades del fendmeno en cuestion. La investigacion descriptiva es
valiosa para obtener una comprension profunda y detallada de un tema, lo que puede sentar

las bases para investigaciones mas avanzadas en el futuro.
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Su principal objetivo es responder preguntas relacionadas con el "qué", "como" y
"cuando" de un fendmeno, proporcionando una vision detallada y completa de los aspectos

que se estan investigando.

La conceptualizacion de Tamayo y Tamayo (2006) ratifica la indole descriptiva del
tipo de investigacion. Dentro de este marco, la investigacion descriptiva se dedica a
describir, registrar, analizar e interpretar la naturaleza actual, composicion o procesos de
los fendmenos. Su enfoque se centra en ofrecer una interpretacion precisa de las realidades
observadas en el presente, resaltando conclusiones predominantes o el funcionamiento

actual de personas, grupos o cosas.

La investigacion descriptiva se distingue por su enfoque en la observacion y la
caracterizacion de hechos, y no se adentra en explicaciones causales o relaciones causales.
Su objetivo principal es proporcionar una representacion detallada y precisa de los

fendmenos estudiados.

3.1.3 Disefio de investigacion

Disefio de investigacion seleccionado para este tratado es de naturaleza no experimental,
especificamente se ha optado por utilizar el disefio de corte transversal correlacional. Esta
eleccion metodologica ha permitido un enfoque exhaustivo en la exploracion y analisis de
las relaciones existentes entre las variables bajo investigacion, sin recurrir a manipulaciones
controladas del entorno. Es relevante resaltar que, aunque el disefio de corte transversal
correlacional ofrece una vision instantdnea de las relaciones, no permite establecer
relaciones causales debido a su naturaleza observacional. Las asociaciones identificadas
pueden ser indicativas de posibles relaciones, pero se requiere precaucion al inferir

causalidad directa.

El enfoque de disefio no experimental y el uso del corte transversal correlacional
encuentran respaldo en la literatura académica. Tafur (1994) “Aborda la importancia de este
enfoque como una herramienta para la investigacion social y resalta como puede contribuir

al entendimiento de las conexiones entre variables en su contexto natural”

(Dzul, n.d.) "Es aquel que se realiza sin manipular deliberadamente variables™ (pag., 2)
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3.1.4 Enfoque de investigacion

La investigacion se enmarca en un enfoque cuantitativo, siendo cuidadosamente
seleccionado para el proposito de esta investigacion. A través de este enfoque, se busco
poner a prueba la hipotesis planteada de manera sistematica y rigurosa. Esta direccion
cuantitativa se basa en recopilacion de informacién numéricas mediante encuestas aplicadas
a una muestra representativa, permitiendo asi la obtencion de resultados que pueden ser
analizados de manera objetiva y coherente. El enfoque cuantitativo se caracteriza por su
capacidad para cuantificar las relaciones entre variables y medir fendmenos de manera
precisa. Al utilizar encuestas como herramienta de recoleccion de datos, se ha buscado
obtener una vision amplia y estructurada de las actitudes, opiniones o comportamientos de
la poblacion de interés. Esta informacion numérica proporciona una base solida para realizar
analisis estadisticos que respalden la hipdtesis de investigacion y ofrezcan una comprension

mas profunda de las interrelaciones entre las variables.

Siguiendo las sugerencias de Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014), siendo un
cuantitativo presenta la ventaja en posibilitar la generalizacion de los resultados a una
poblacidon mas extensa. Mediante la cuidadosa eleccion de una muestra representativa, se
han recopilado datos que pueden ser extrapolados con cierto nivel de confianza al contexto
mas amplio del cual fueron extraidos.

Hernandez (2014) "Refleja la necesidad de medir y estimar magnitudes de los fenomenos o

problemas de investigacion” (p. 6)

3.2 Poblacion y muestra

3.2.1 Poblacion

Al considerar una poblacion de 260 pacientes, se busco abordar el estudio con una
muestra lo suficientemente sustancial para obtener resultados estadisticamente significativos
y generalizables. El tamafo de la muestra es un factor crucial en validez como confiabilidad
de resultados emanados. Una muestra adecuada permite una mayor confianza en la

extrapolacion de los hallazgos a la poblacion més amplia.

Condori (2020) dice que “Los elementos o unidades disponibles para ser estudiados en

un contexto determinado” (p.2)
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3.2.2 Muestra

Es relevante resaltar que la eleccion de la muestra de 98 pacientes es un paso estratégico
para obtener resultados robustos y confiables. Si bien el tamafio de la muestra puede variar
segin la naturaleza de la investigacion, 98 pacientes constituyen una muestra
suficientemente amplia para realizar analisis estadisticos significativos y generalizables.

Esto permite una evaluacion precisa de las relaciones y patrones entre las variables de interés.
Formula de la muestra

Z2XPxQXN
(N—1)XE2+Z2xPxQ

n:

Dénde:

n=  Tamafo de la Muestra

7= Coeficiente de Confianza

P= Proporcion Poblacional de éxito

Q= Probabilidad de Ocurrencia sin éxito
N= Tamaio de la poblacion

E = Margen de error

n= (1.96)> (0.5 (0.5  (260)
(0.05) 2 (260-1) + (1.96) 2 (0.5) (0.5)

n= 249.704
1.6079
n= 156 pacientes

Utilizando el elemento de correccion para el ajuste muestral

n
n =
1+ f—lnl; 1
156
n:
1+ (156-1)

260
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n= 98 pacientes

3.3 Técnicas de recoleccion de datos
Encuesta: Es una técnica efectiva para recopilar informacion de una muestra representativa
de la poblacion objetivo, y pueden utilizarse para obtener datos cuantitativos que ayuden a

comprender las actitudes, opiniones y comportamientos de los participantes.

Cuestionario: Es un instrumento que permite el acopio de datos de las variables en estudio
y se ha disefiado para ser administrado a los pacientes de la Clinica San Pedro. Ademas,
especifica que constituye de 15 cuestiones cerradas con una escala Likert. Este escala
permite a los encuestados expresar su valor de acuerdo o desacuerdo con afirmaciones
esgrimiendo una escala numérica, como la que has descrito (Siempre (5), Casi Siempre (4),

A veces (3), Casi Nunca (2), y Nunca (1)).

Cuando se emplean de manera adecuada, ambas herramientas pueden ofrecer informacion
valiosa para comprender la percepcion y el comportamiento de los participantes en relacion

con la variable de interés, en este caso, el marketing digital.

3.4 Técnicas para el procesamiento de la informacion
Analisis Descriptivo: Esta técnica implica resumir y describir los datos recopilados de la
encuesta. Esto puede incluir la presentacion de estadisticas descriptivas como promedios,
medianas, desviaciones estandar y frecuencias para resumir las caracteristicas clave de las

variables en estudio.

Presentacion de Resultados en Tablas: La presentacion de resultados en tablas es una
forma efectiva de organizar y comunicar la informacién recopilada. Las tablas proporcionan
una visualizacion clara y concisa de los hallazgos, lo que facilita la interpretacion y la

comparacion.

Interpretacion de Resultados: La interpretacion implica analizar y dar sentido a los
resultados obtenidos. Aqui es donde se relacionan los hallazgos con los objetivos de la
investigacion y se extraen conclusiones significativas. Es crucial destacar las tendencias,

patrones o relaciones que puedan surgir de datos.



44

Uso del Paquete Estadistico SPSS V26: SPSS (Statistical Package for the Social Sciences)
es un software estadistico ampliamente empleado para el analisis de datos. Facilita la
realizacion de diversos analisis estadisticos, que van desde simples estadisticas descriptivas

hasta analisis mas complejos como pruebas de hipotesis y regresiones.

En términos generales, estas técnicas y herramientas son esenciales para realizar un analisis

riguroso y bien fundamentado de los datos recopilados en tu investigacion.
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Capitulo IV
RESULTADOS

4.1 Analisis de resultados
Enseguida, se exponen los resultados de la investigacion referente a la variable percepcion

del marketing digital:

Tabla 1
Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segtn la pregunta:
Considero que el uso de las redes sociales promueve los servicios de la clinica San Pedro,

Huacho 2023.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 17 17%
Casi siempre 25 26%
A veces 31 31%
Casi nunca 25 26%
Total 98 100%

Nota. Cuestionario elaborado para pacientes de clinica

Latabla 1y figura 1 refleja que, el 17% de pacientes siempre han considerado que el uso de
redes sociales promueve los servicios la Clinica San Pedro, el 26% mencionaron que casi

siempre y casi nunca, asi mismo el 31% a veces.
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Figura 1
Porcentaje de 98 pacientes encuestados de Clinica San Pedro segun la pregunta: Considero

que el uso de redes sociales promueve los servicios de clinica San Pedro, Huacho 2023.

40

30

2
B
=
7]
e 204
o
o

10

17%
0 T T T T
Siempre Casi siempre A veces Casinunca

Considero que el uso de las redes sociales promueve los servicios de la
clinica San Pedro

Nota. Cuestionario elaborado para pacientes de la Clinica

Tabla 2
Distribucion de 98 pacientes encuestados - Clinica San Pedro segun la pregunta: Considero
que las redes sociales podrian mejorar la comunicacion entre los pacientes y la clinica,

Huacho 2023.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 13 13%
Casi siempre 45 46%
A veces 24 25%
Casi nunca 15 15%
Nunca 1 1%
Total 98 100%

Nota. Cuestionario elaborado a pacientes de la clinica
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Porcentaje de 98 pacientes encuestados de Clinica San Pedro segun la pregunta: Considero

que las redes sociales podrian mejorar la comunicacion entre los pacientes y la clinica,

Huacho 2023.
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Siempre Casi siempre A veces Casi nunca Munca
Considero que las redes sociales podrian mejorar la comunicacion entre los
pacientes y la clinica

Nota. Cuestionario elaborado para pacientes de la clinica

En la tabla 2 y figura 2 se observa que, el 13% de los pacientes siempre han considerado que

las redes sociales podrian mejorar la comunicacion entre los pacientes y la clinica, el 46%

mencionaron que casi siempre, el 25% a veces, el 15% casi nunca y solo el 1% menciono

nunca.
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Tabla 3
Distribucion de 98 pacientes encuestados de Clinica San Pedro segtin pregunta: Considero
que las redes sociales ayudan a la difusién de publicidad sobre campafias médicas de la

clinica, Huacho 2023.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 19 19%
Casi siempre 36 37%
A veces 31 32%
Casi nunca 11 11%
Nunca | 1%
Total 98 100%

Nota. Cuestionario elaborado para pacientes de la clinica

Figura 3
Porcentaje de 98 pacientes encuestados de Clinica San Pedro segun la pregunta: Considero
que las redes sociales ayudan a la difusion de publicidad sobre campafias médicas de la

clinica, Huacho 2023.
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Considero que las redes sociales ayudan a la difusion de publicidad sobre
campanas médicas de la clinica

Nota. Cuestionario elaborado para pacientes de la clinica



49

En la tabla 3 y figura 3 se muestra que, el 13% de pacientes siempre han considerado que
las redes sociales podrian mejorar la comunicacion entre los pacientes y la clinica, el 46%

mencionaron que casi siempre, el 25% a veces, el 15% casi nunca y s6lo el 1% menciono

nunca.

Tabla 4

Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta:
Considero importante la capacidad de realizar compras de productos y/o servicios

adicionales durante la visita a la clinica San Pedro, Huacho 2023.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 28 29%
Casi siempre 42 43%
A veces 21 21%
Casi nunca 6 6%
Nunca 1 1%
Total 98 100%

Nota. Cuestionario elaborado para pacientes de la clinica

En la tabla 4 y figura 4 se muestra que, el 29% de los pacientes siempre han considerado
importante la capacidad de realizar compras de productos y/o servicios adicionales durante

la visita a la clinica San Pedro, el 43% mencionaron que casi siempre, el 21% a veces, el 6%

casi nunca y s6lo el 1% menciono nunca.



Figura 4
Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta:
Considero importante la capacidad de realizar compras de productos y/o servicios

adicionales durante la visita a la clinica San Pedro, Huacho 2023.
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servicios adicionales durante la visita a la clinica San Pedro

Nota. Elaboracion propia

Tabla §
Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta: Me
encuentro satisfecho con la variedad de productos y/o servicios disponibles dentro de la

clinica San Pedro, Huacho 2023.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 27 28%
Casi siempre 46 47%
A veces 16 16%
Casi nunca 8 8%
Nunca 1 1%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia
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Figura 5
Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segtn la pregunta: Me
encuentro satisfecho con la variedad de productos y/o servicios disponibles dentro de la

clinica San Pedro, Huacho 2023.
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Me encuentro satisfecho con la variedad de productos ylo servicios
disponibles dentro de la clinica San Pedro

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 5 y figura 5 se observa que, el 28% de los pacientes siempre se han encontrado
satisfecho con la variedad de productos y/o servicios disponibles dentro de la clinica San
Pedro, el 47% mencionaron que casi siempre, el 16% a veces, el 8% casi nunca y solo el 1%

menciono nunca.



Tabla 6
Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta: Me

atiendo frecuentemente en la clinica San Pedro, Huacho 2023.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 23 24%
Casi siempre 35 36%
A veces 22 22%
Casi nunca 18 18%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia

Figura 6
Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segtn la pregunta: Me

atiendo frecuentemente en la clinica San Pedro, Huacho 2023.
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En la tabla 6 y figura 6 se observa que, el 24% de los pacientes siempre se han atiendo
frecuentemente en la clinica San Pedro, el 36% mencionaron que casi siempre, el 22% a

veces y solo el 18% menciono casi nunca.

Tabla 7
Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta: Subir
stories y/o estados en las redes sociales de la clinica San Pedro influye en la decision para

la adquisicion de sus servicios, Huacho 2023.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 22 22%
Casi siempre 27 28%
A veces 32 33%
Casi nunca 17 17%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia

Enlatabla 7 y figura 7 se observa que, el 22% de los pacientes mencionan que siempre subir
stories y/o estados en las redes sociales de la clinica San Pedro influye en la decision para la
adquisicion de sus servicios, el 28% indicaron que casi siempre, el 33% a veces y el 17%

menciono casi nunca.
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Figura 7
Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta: Subir
stories y/o estados en las redes sociales de la clinica San Pedro influye en la decision para

la adquisicion de sus servicios, Huacho 2023.
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en la decision para la adquisicion de sus servicios

Nota. Elaboracion propia

Tabla 8
Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta:

Recibo promociones de campaiias médicas por medio de WhatsApp, Huacho 2023.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 22 22%
Casi siempre 35 36%
A veces 27 28%
Casi nunca 14 14%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia
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Figura 8
Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta: Recibo

promociones de campafias médicas por medio de WhatsApp, Huacho 2023.
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Nota. Elaboracion propia

En la tabla 8 y figura 8 se observa que, el 22% de los pacientes siempre han recibo
promociones de campafias médicas por medio de WhatsApp, el 36% casi siempre, el 28% a

veces y el 14% menciono casi nunca.
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Tabla 9
Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta:

Reviso constantemente las redes sociales de la clinica San Pedro, Huacho 2023.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 20 20%
Casi siempre 42 43%
A veces 31 32%
Casi nunca 5 5%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia

Figura 9
Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta: Reviso

constantemente las redes sociales de la clinica San Pedro, Huacho 2023.
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En la tabla 9 y figura 9 se observa que, el 20% de los pacientes mencionaron que siempre
revisan constantemente las redes sociales de la clinica San Pedro, el 43% casi siempre, el

32% a veces y solo el 5% menciono casi nunca.

Tabla 10
Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segln la pregunta:
Considero a la clinica San Pedro como primera opcion al adquirir un servicio médico,

Huacho 2023.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 22 22%
Casi siempre 34 35%
A veces 31 32%
Casi nunca 11 11%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 10 y figura 10 se observa que, el 22% de los pacientes han considerado siempre
a la clinica San Pedro como primera opcién al adquirir un servicio médico, el 35% casi

siempre, el 32% a veces y solo el 11% menciono casi nunca.



Figura 10
Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segin la pregunta:
Considero a la clinica San Pedro como primera opcion al adquirir un servicio médico,

Huacho 2023.
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Tabla 11
Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta: La

Publicidad en las redes sociales influye en la decision para adquirir servicios y/o

productos, Huacho 2023.
Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 22 22%
Casi siempre 41 42%
A veces 22 22%
Casi nunca 13 14%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia



Figura 11

Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta: La

Publicidad en las redes sociales influye en la decision para adquirir servicios y/o

productos, Huacho 2023.
50
40
L0
= 30
ol
=
@
2
[=]
=
0 T T T T
Siempre Casi siempre A veces Casi nunca
La Publicidad en las redes sociales influye en la decision para adquirir
servicios ylo productos

Nota. Elaboracion propia
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En la tabla 11 y figura 11 se observa que, el 22% de los pacientes han considerado siempre

que la publicidad en las redes sociales influye en la decision para adquirir servicios y/o

productos, el 42% casi siempre, el 22% a veces y solo el 14% menciono casi nunca.
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Tabla 12
Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segtn la pregunta:

Considero adecuado dar a conocer ofertas y promociones en la misma clinica San Pedro,

Huacho 2023.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 21 21%
Casi siempre 34 35%
A veces 36 37%
Casi nunca 6 6%
Nunca | 1%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia

Figura 12
Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segtn la pregunta:

Considero adecuado dar a conocer ofertas y promociones en la misma clinica San Pedro,

Huacho 2023.
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En la tabla 12 y figura 12 se observa que, el 21% de los pacientes han considerado siempre
adecuado el dar a conocer ofertas y promociones en la misma clinica San Pedro, el 35% casi

siempre, el 37% a veces, el 6% casi nunca y solo el 1% menciono casi nunca

Tabla 13
Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro seglin la pregunta:
Observo frecuentemente ofertas sobre campafias de salud en las redes sociales de la clinica

San Pedro, Huacho 2023.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 20 20%
Casi siempre 31 32%
A veces 30 31%
Casi nunca 16 16%
Nunca 1 1%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 13 y figura 13 se observa que, el 20% de los pacientes han mencionado que
siempre observan frecuentemente ofertas sobre campanas de salud en las redes sociales de
la Clinica San Pedro, el 32% casi siempre, el 31% a veces, el 16% casi nunca y solo el 1%

menciono casi nunca



Figura 13

Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta:
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Observo frecuentemente ofertas sobre campafias de salud en las redes sociales de la clinica

San Pedro, Huacho 2023.
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Tabla 14

Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta: Me

encuentro satisfecho con el contenido de las redes sociales brindado por la clinica San

Pedro, Huacho 2023.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 15 15%
Casi siempre 38 39%
A veces 35 36%
Casi nunca 7 7%
Nunca 3 3%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia



Figura 14

Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la pregunta: Me
encuentro satisfecho con el contenido de las redes sociales brindado por la clinica San

Pedro, Huacho 2023.
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En la tabla 14 y figura 14 se observa que, el 15% de los pacientes siempre se encuentran

satisfechos con el contenido de las redes sociales brindado por la clinica San Pedro, el 39%

casi siempre, el 36% a veces, el 7% casi nunca y solo el 3% menciono casi nunca



Tabla 15
Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segtn la pregunta:

Interactiio frecuentemente con el contenido de las redes sociales de la clinica San Pedro,

Huacho 2023.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
Siempre 16 16%
Casi siempre 39 40%
A veces 33 34%
Casi nunca 9 9%
Nunca | 1%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia

Figura 15
Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segtn la pregunta:

Interacttio frecuentemente con el contenido de las redes sociales de la clinica San Pedro,

Huacho 2023.
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En la tabla 15 y figura 15 se observa que, el 16% de los pacientes siempre han interactuado
frecuentemente con el contenido de las redes sociales de la clinica San Pedro, el 40% casi

siempre, el 34% a veces, el 9% casi nunca y solo el 1% menciono casi nunca

4.2 Contrastacion de hipotesis

Hipotesis general
La percepcion del Marketing Digital en los pacientes de la clinica San Pedro es moderado.

Tabla 16
Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la percepcion del

marketing digital, Huacho 2023.

Percepcion de

Frecuencia Porcentaje
Marketing Digital
Adecuado 29 30%
Moderado 45 46%
Inadecuado 24 24%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia

Enlatabla 16 y figura 16 se observa que, el 30% de los pacientes encuestados han percibido
como adecuado marketing digital, el 46% lo ha percibido como moderado y solo el 24% lo
ha percibido como inadecuado. Por lo que se contrasta la hipotesis y podemos afirmar que,

la percepcion del Marketing Digital en los pacientes de la clinica San Pedro es moderado.



Figura 16
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Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun el marketing digital,

Huacho 2023
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Hipotesis especifica 1

La percepcion de la comunicacion digital del Marketing Digital en los pacientes de la clinica

San Pedro es moderado.

Tabla 17

Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro seglin la comunicacion

digital, Huacho 2023.

Comunicacion Digital Frecuencia Porcentaje
Adecuado 25 26%
Moderado 43 44%

Inadecuado 30 30%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia
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Figura 17
Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segin la comunicacion

digital, Huacho 2023.
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Enlatabla 17y figura 17 se observa que, el 26% de los pacientes encuestados han percibido
como adecuado la comunicacion digital, el 44% lo ha percibido como moderado y el 30%
lo ha percibido como inadecuado. Por lo que se contrasta la hipotesis especifica 1 y podemos
afirmar que, la percepcion de la comunicacion digital del Marketing Digital en los pacientes

de la clinica San Pedro es moderado.
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Hipotesis especifica 2

La percepcion de la publicidad digital del Marketing Digital en los pacientes de la clinica

San Pedro es moderado.

Tabla 18
Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la publicidad

digital, Huacho 2023.

Publicidad Digital Frecuencia Porcentaje
Adecuado 24 24%
Moderado 41 42%

Inadecuado 33 34%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia

Figura 18
Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la publicidad digital,

Huacho 2023.
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Enlatabla 18 y figura 18 se observa que, el 24% de los pacientes encuestados han percibido
como adecuado la publicidad digital, el 42% lo ha percibido como moderado y el 34% lo ha
percibido como inadecuado. Por lo que se contrasta la hipdtesis especifica 2 y podemos
afirmar que, la percepcion de la publicidad digital del Marketing Digital en los pacientes de

la clinica San Pedro es moderado.

Hipotesis especifica 3

La percepcion de la fidelizacion del Marketing Digital en los pacientes de la clinica San

Pedro es moderado.

Tabla 19
Distribucion de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun fidelizacion,

Huacho 2023.

Fidelizacion Frecuencia Porcentaje
Adecuado 18 18%
Moderado 51 52%

Inadecuado 29 30%
Total 98 100%

Nota. Elaboracion propia
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Figura 19
Porcentaje de 98 pacientes encuestados de la Clinica San Pedro segun la fidelizacion,

Huacho 2023.
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Nota. Elaboracion propia

Enlatabla 19y figura 19 se observa que, el 18% de los pacientes encuestados han percibido
como adecuado la fidelizacion, el 52% lo ha percibido como moderado y el 30% lo ha
percibido como inadecuado. Por lo que se contrasta la hipotesis especifica 3 y podemos
afirmar que, la percepcion de la fidelizacion del Marketing Digital en los pacientes de la

clinica San Pedro es moderado.
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Capitulo V
DISCUSION

5.1 Discusion
Es positivo saber que durante el trabajo de campo se ha logrado comprobar esencialmente
el objetivo planteado en la investigacion. La determinacion de la percepcion del marketing
digital en los pacientes de la Clinica San Pedro en el distrito de Huacho es fundamental para
comprender coémo este publico especifico percibe y responde a las estrategias de marketing
digital implementadas.

En la investigacion, se ha constatado que el 46% de los pacientes encuestados percibieron
como moderado el marketing digital, hallazgos que guardan coincidencia con la tesis de
Coello (2019) titulada "Estrategias de marketing digital para mejorar el posicionamiento
de la Clinica del Rifion Contigo S.A. de la ciudad del Tena en Riobamba — Ecuador". Dicha
investigacion concluy6 que el marketing digital desempefia un papel destacado en la mejora

del posicionamiento de la Clinica del Rifion.

Asimismo, en el primer objetivo especifico, que se enfocd en determinar la percepcion
de la comunicacion digital en los pacientes de la Clinica San Pedro en Huacho (2023), se
encontr6 que el 44% de los pacientes la percibieron como moderada. Estos resultados
coinciden con la investigacion de Moreno (2021) sobre "Marketing digital y su relacion con
el posicionamiento de la Clinica EVA, Lambayeque, 2021 en Chiclayo — Peru", donde se
concluyo que la implementacion eficiente y economicamente efectiva del marketing digital

mejoraria el posicionamiento de la Clinica EVA en la mente de los consumidores.

En relacion al segundo objetivo especifico, que abordé la percepcion de la publicidad
digital en los pacientes de la Clinica San Pedro en Huacho (2023), se determin6 que el 42%
de los pacientes la percibieron como moderada. Estos resultados concuerdan con la
investigacion de Florian (2021) sobre la "Relacion entre marketing digital y calidad del
servicio en tiempos de COVID-19. Clinica Euroclinic de Trujillo, 2021 en Trujillo — Peru".
Dicha investigacion concluyd que el 96,5% de los usuarios evaluaron positivamente el

marketing digital de la clinica.

Finalmente, en el tercer objetivo especifico, que se centré en la percepcion de la
fidelizacion en los pacientes de la Clinica San Pedro en Huacho (2023), se determin6 que el

52% de los pacientes la percibieron como moderada. Estos resultados concuerdan con la
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investigacion de Banos (2022) sobre "Andlisis de la satisfaccion de usuarios externos del
hospital basico Guaranda y propuesta de un plan de mejora de servicios en Guayaquil —
Ecuador". Dicha investigacion concluyd que la capacidad de una institucion para satisfacer

las demandas de los usuarios afecta la percepcion de la calidad.
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Capitulo VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

De acuerdo a la presente investigacion se ha logrado alcanzar con éxito el objetivo general
de determinar la percepcion del Marketing Digital entre los pacientes de la clinica San Pedro
en el distrito de Huacho para el afio 2023. A través del analisis exhaustivo de datos y la
recopilacion de las encuestas, se ha revelado que la percepcion de los pacientes hacia el
Marketing Digital es regular en general, destacando su valor como fuente de informacion
relevante y comunicacién con la clinica. Esta comprension fundamental sobre la percepcion
del Marketing Digital sienta las bases para la toma de decisiones estratégicas del equipo de

marketing en base a la atencion médica y la gestion de la relacion con los pacientes.

Objetivo Especifico 1: Determinar la percepcion de la comunicacion digital en los

pacientes de la clinica San Pedro distrito de Huacho, 2023.

Este objetivo especifico ha permitido desglosar la percepcion de la comunicacion digital
entre los pacientes de la clinica San Pedro en el distrito de Huacho en 2023. Los resultados
indican que la comunicacion digital es una herramienta valorada por los pacientes, siendo
apreciada por su capacidad para proporcionar informacién médica relevante y facilitar la
interaccion con la clinica. Estos hallazgos resaltan la importancia de mantener una
comunicacion efectiva a través de canales digitales para fortalecer la relacion con los

pacientes.

Objetivo Especifico 2: Determinar la percepcion de la publicidad digital en los pacientes

de la clinica San Pedro distrito de Huacho, 2023.

La investigacion ha logrado identificar la percepcion de la publicidad digital entre los
pacientes de la clinica San Pedro en el distrito de Huacho en 2023. Los resultados revelan
que los pacientes valoran positivamente la publicidad digital cuando se presenta de manera
informativa y relevante, contribuyendo asi a su conciencia sobre los servicios y la marca de
la clinica. Estos hallazgos resaltan la importancia de una estrategia publicitaria digital

cuidadosamente disefiada para mantener el interés y la confianza de los pacientes.

Objetivo Especifico 3: Determinar la percepcion de la fidelizacion en los pacientes de la

clinica San Pedro distrito de Huacho, 2023.
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Este objetivo especifico ha permitido analizar la percepcion de la fidelizacion entre los
pacientes de la clinica San Pedro en el distrito de Huacho en 2023. Los resultados indican
que una estrategia de fidelizacién basada en el Marketing Digital puede tener un impacto
positivo en la relacion entre los pacientes y la clinica. Los pacientes que perciben un esfuerzo
continuo por parte de la clinica para mantenerlos informados y comprometidos tienen mas
probabilidades de ser leales a la institucion médica. Estos resultados subrayan la importancia
de la fidelizacién como un objetivo clave en las estrategias de marketing digital en el &mbito

de la atencion médica.

6.2 Recomendaciones

Recomendacion para el Objetivo General: Dado que la percepcion del Marketing Digital
juega un papel crucial en la relacién con los pacientes, se recomienda que la clinica San
Pedro contintie monitoreando de manera regular esta percepcion a lo largo del tiempo. Esto
se puede lograr mediante encuestas periodicas y andlisis de retroalimentacion de los
pacientes. Ademas, es importante que la clinica utilice estos datos para adaptar y mejorar
sus estrategias de marketing digital en funcion de las cambiantes necesidades y preferencias

de los pacientes.

Recomendacion para el Objetivo Especifico 1: Para mejorar la percepcion de la
comunicacion digital, se recomienda que la clinica San Pedro mantenga una comunicacion
transparente y efectiva a través de sus canales digitales. Esto incluye proporcionar
informacion médica precisa y relevante, asi como estar disponible para responder a las
preguntas y preocupaciones de los pacientes de manera oportuna. La personalizacion de la
comunicacion segun las necesidades individuales de los pacientes también puede fortalecer

esta percepcion.

Recomendacion para el Objetivo Especifico 2: Para mejorar la percepcion de la
publicidad digital, se sugiere que la clinica San Pedro se enfoque en la relevancia y la calidad
de sus mensajes publicitarios en linea. Esto implica evitar el exceso de publicidad intrusiva
y enfocarse en proporcionar informacion Util y valiosa para los pacientes. Ademas, es
importante medir la efectividad de las campafias publicitarias y ajustarlas segun los

comentarios y resultados obtenidos.

Recomendacion para el Objetivo Especifico 3: Para fortalecer la percepcion de la
fidelizacion en los pacientes, se recomienda que la clinica San Pedro continte desarrollando

estrategias de fidelizacion basadas en el Marketing Digital. Esto puede incluir programas de
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lealtad, descuentos exclusivos para pacientes frecuentes y contenido personalizado. La clave
estd en mantener una comunicacion constante con los pacientes, brindandoles incentivos
para que sigan eligiendo los servicios de la clinica y se sientan valorados como parte de la

comunidad de pacientes.
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02 INSTRUMENTOS PARA LA TOMA DE DATOS
INSTRUMENTO DE LA VARIABLE: PERCEPCION DEL MARKETING

Buen dia, somos egresados de la escuela profesional de Ciencias de la Comunicacion y
necesitamos su colaboracion para culminar nuestro proceso de tesis. En ese sentido
solicitamos que responda el siguiente cuestionario Likert, cuyo objetivo es determinar la
percepcion del marketing digital en los pacientes de la clinica San Pedro. Desde ya
agradecemos su atencion. Sefala con una “X” la respuesta que tenga mas coherencia con tu

valoracion. Asimismo, es fundamental que respondas con sinceridad. No hay respuestas

DIGITAL

correctas o incorrectas, ni buenas ni malas.

81

Redes Sociales

1 2 3 4 5
Nunca Casi Nunca A veces Casi Siempre Siempre
Comunicacion Digital 1(2]3 5

1 | Considero que el uso de las redes sociales promueve los servicios
de la clinica San Pedro
2 | Considero que las redes sociales podrian mejorar la comunicacion
entre los pacientes y la clinica
3 | Considero que las redes sociales ayudan a la difusion de publicidad
sobre campafias médicas de la clinica
Ventas
4 | Considero importante la capacidad de realizar compras de
productos y/o servicios adicionales durante la visita a la clinica San
Pedro
5 | Me encuentro satisfecho con la variedad de productos y/o servicios
disponibles dentro de la clinica San Pedro
6 | Me atiendo frecuentemente en la clinica San Pedro
Publicidad Digital

Decision
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7 | Subir stories y/o estados en las redes sociales de la clinica San
Pedro influye en la decision para la adquisicion de sus servicios

8 | Recibo promociones de campafias médicas por medio de
WhatsApp

9 | Reviso constantemente las redes sociales de la clinica San Pedro

Adquisicion

10 | Considero a la clinica San Pedro como primera opcidn al adquirir
un servicio médico

11 | La Publicidad en las redes sociales influye en la decision para
adquirir servicios y/o productos

Fidelizacion

Oferta

12 | Considero adecuado dar a conocer ofertas y promociones en la
misma clinica San Pedro

13 | Observo frecuentemente ofertas sobre campafias de salud en las
redes sociales de la clinica San Pedro

Satisfaccion

14 | Me encuentro satisfecho con el contenido de las redes sociales
brindado por la clinica San Pedro

15 | Interacttio frecuentemente con el contenido de las redes sociales de
la clinica San Pedro
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