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Resumen

Esta investigacion tuvo como objetivo principal analizar el marketing digital
como estrategia para la comercializacion de calzado de las empresas Industrias Gian
Pierre y Sandalias Latina de Trujillo 2019, para ello, se emple6 un disefio no experimental
transversal. La poblacion const6 de 385 clientes. EI método de acumulacion de datos
consistio en una encuesta e instrumento un cuestionario en escala de Likert, compuesto
de 15 preguntas. Previamente, la herramienta de estudio fue validada en una
investigacion anterior y corroborado a razon de tres expertos, la fiabilidad, fue
evidenciado mediante el estadistico Alfa de Cronbach, designando un producto de
0.843.Las consecuencias de la investigacion indicaron que la comunicacion es percibida
por el 72% de los clientes de Industrias Gian Pierre como malo, ya que, no utiliza ni
promociona en redes sociales, ni paginas web, a diferencia, de Sandalias Latina, como
bueno en un 83%, ya que, la organizacion se apoya en plataformas digitales para
promocionar sus productos, seguidamente, promocion en Industrias Gian Pierre en un
54% como regular, ya que, no promocionan ofertas para todos los productos ofrecidos y
los descuentos no se diferencian de la competencia, opuesto a Sandalias Latina, como
bueno en un 82%, pese a no actualizar su pagina en redes sociales, obviando las ofertas,
promociones, novedades y servicios adicionales, finalmente, publicidad, en Industrias
Gian Pierre en un 93% como malo, ya que, opta por la publicidad fisica, a diferencia de
Sandalias Latina, como regular en un 91%, ya que, la empresa se ha apoyado en
plataformas digitales para llegar de manera efectiva, pese, a no considerar la totalidad de
estrategias oportunas. La conclusién general a la que se llegd es que el marketing digital
que proporciona la empresa Sandalias Latina, es percibido por el 91% como bueno,
disconforme a Industrias Gian Pierre, donde el 100% lo califica como malo, ya que, la
empresa aun comercializa a través del marketing tradicional.

Palabras Clave: marketing digital, comercializacién, calzado, comunicacion,
promocion, publicidad.
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Abstract

This research had as main objective to analyze digital marketing as a strategy
for the commercialization of footwear of the companies Gian Pierre Industries and
Sandalias Latina de Trujillo 2019, for this, a non-experimental transversal design was
used. The population consisted of 385 clients. The data accumulation method consisted
of a survey and instrument a Likert scale questionnaire, composed of 15 questions.
Previously, the study tool was validated in a previous investigation and corroborated by
three experts, the reliability was evidenced by the Cronbach Alpha statistic, designating
a product of 0.843.The consequences of the investigation indicated that the
communication is perceived by 72% of the clients of Gian Pierre Industries as bad, since,
it does not use or promote on social networks, or web pages, unlike Sandalias Latina, as
good at 83%, since, the organization relies on digital platforms to promote their products,
then, promotion in Gian Pierre Industries by 54% as regular, since they do not promote
offers for all the products offered and the discounts do not differ from the competition,
as opposed to Sandalias Latina, as good in 82%, despite not updating their page on social
networks, avoiding offers, promotions, news and additional services, finally, advertising,
in Gian Pierre Industries in 93% as bad, since, opts for physical advertising, unlike
Sandalias Latina, as regular in 91%, since, the company has relied on digital platforms
to arrive effectively, despite, not to consider all the appropriate strategies. The general
conclusion reached is that the digital marketing provided by the company Sandalias
Latina, is perceived by 91% as good, according to Gian Pierre Industries, where 100%
qualifies it as bad, since the company still commercialize through traditional marketing.

Keywords: digital marketing, marketing, footwear, communication, promotion,
advertising.
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l. INTRODUCCION

Es interesante evidenciar que la industria del calzado, al dia de hoy es de uso muy
habitual, el cual vincula una proteccion al pie, presentando una cobertura desde los pies

y parte de las piernas. (La web Calzados cémodos, 2019).

En la actualidad, las empresas del rubro del calzado, estdn en una constante
competencia ya que, cada una busca su diferenciacion. La mayoria muestra ventajas en
lo que refiere a costos accesibles, pero no busca una diferenciacion mas actualizada
teniendo en cuenta el avance tecnoldgico, incorporando a su producto y servicio la
ventaja de la implementacion de plataformas digitales utilizados por la sociedad, una
gran ventaja de la tecnologia que sirve de apoyo para las principales empresas y negocios.
(Medina, 2005).

El marketing digital, si no es utilizado correctamente puede presentar ciertas
desventajas, ya que, no permite el conocimiento e interaccion de los clientes con los
productos y el cliente al comprar y utilizar dicho producto muchas veces le genera un
descontento, por ende, muchas empresas emplean la practica de devolucién del producto,
con la unica finalidad de mostrarle una buena imagen a su publico objetivo, esto también

es considerado una estrategia de fidelizacion de clientes. (Sandoval, 2015, parr. 5).

Internacionalmente, en Espafia el 78% de los fabricantes realizan préacticas de
marketing digital, en lo que respecta a uso de redes sociales, plataformas de compra
online y en su gran mayoria la presentacion de catalogos virtuales para vision y eleccion
del consumidor. (Gordillo, 2015, parr.17).

Indagaciones Mexicanas, informaron que las empresas presentan mayormente
casos de marketing estratégico con la finalidad de orientar a las entidades sobre lo que
concierne a delimitacion de mercados, formulacién de estrategias de diferenciacion y se
centran en analizar las capacidades, recursos y en su posicionamiento, una vez situadas
estratégicamente ya pueden tener en cuenta la informacidn necesaria para prolongarse de
una manera mas rapida e idonea hacia su publico objetivo con la Unica intencion de
situarse en la mente del consumidor eficazmente (Villarejo, 2017). Acorde a la anterior

estimacion, cabe resaltar, que las personas siguen presentando un alto nivel de
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desconfianza, sobre el uso inadecuado del internet, puesto que, cuando hicieron efectiva
una compra virtual, muchos de ellos fueron estafados por personas inescrupulosas, por

ende, optan por la compra fisica, ya que pueden cerciorarse y evitar probables engafios.

Brasil es un pais visiblemente atractivo para el rubro del calzado y algunas de las
empresas han integrado asambleas y charlas mercantiles en Lima y Trujillo, con la
finalidad de mostrarle a los compradores las preferencias y nuevos modelos de moda,
por lo que, cuentan con el amparo de Assintecal y a la vez cuentan con la proteccion de
agencias exportadoras y de inversionistas de dicho pais. (Diario Gestion, 2019, parr.5).
Referente al apartado anterior, acotamos que los datos nos arrojan que hay varios paises
que apuestan por el marketing online, sin embargo, en nuestro pais no es muy utilizado

esta opcion de compra.

En Peru, las pymes comerciales concentran sus esfuerzos de marketing por medio
de sus representantes de ventas, los cuales recorren los negocios de sus potenciales
clientes realizando la presentacion de los productos con la intencion de construir una
relacion con sus clientes que los lleve a decidir su compra a favor de la empresa. (La
Web del Retail, 2019, parr.7). Acorde al apartado anterior, acotamos que nuestro pais
destaca en el rubro del calzado, siendo considerado en el puesto cuatro en produccion en

el continente de América del Sur.

Acorde a la definicion anterior, acotamos que actualmente las relaciones con los
clientes han pasado al &mbito de internet. Esto genera para los comerciantes un entorno
donde no se hallan plenamente comodos. Por ello es fundamental iniciar una estrategia
que no sea tipica, lo ideal, es inclinarse por el &ambito digital, ya que las personas hoy en
dia, indagan en las diferentes redes y plataformas digitales, de tal manera, que los
negocios deben optar por este medio virtual para Ilegar con mas facilidad a los clientes y
mostrarle al cliente lo necesario para generar una intencion de compra y una posible

fidelizacion de marca.

Asimismo, medios de comunicacion locales y extranjeros, muestran reportajes
sobre los beneficios que presenta hoy en dia el comercio en redes sociales, generando un
gran namero de clientes fidelizados en las organizaciones, por lo que se logra un

beneficio inmediato, mostrando a los usuarios, la cartera de productos por medios



digitales, las empresas lo estan utilizando como una estrategia de diferenciacion ante sus
competidores. (Ysla, 2016).

Hoy en dia, un nimero considerable de organizaciones realizan su publicidad y
dan a conocer sus productos por medio del mundo digital y las redes sociales, por ende,
comerciantes han decidido pasar hacia la red, pero no descubren las herramientas lo

adecuadamente claras y econémicas para combinarlas con las tradicionales.

En lo que respecta al departamento de la Libertad, el rubro del calzado presenta
necesidades de generar cambios y prolongar nuevos mercados para un beneficio en las
ventas, por lo que cabe resaltar que alrededor de 200 pymes productoras de calzado,
incluyendo 300 proveedores de cueros y accesorios en el proceso productivo y
aproximadamente 500 tiendas comercializadoras, donde los pedidos resaltan el modelaje,

proceso de cosido, fabricantes de etiqueta la caja de empaquetado, etc.

Asimismo, son extremadamente escasos los sacrificios puestos en practica por las
empresas de cuero y calzado en el Perd, ya que, no se cercioran de las ventajas que ofrece
la tecnologia para vender de forma virtual, sin necesidad de proponer estrategias fisicas,
ya que se vive en una era tecnolégicamente cambiante, para ello, cada empresa debe
disefiar nuevos esquemas, que marquen distancias ante sus competidores. Referente a la
opinion adjunta, ain no existe un programa de crecimiento en lo que concierne al cuero
y calzado, en zonas de produccion y referentes al distrito del Porvenir, Trujillo. (Rpp
Noticias, 2011, parr.2).

Como se ha mencionado en Trujillo, hoy en dia alrededor de 500 empresas que
han incursionado en el calzado, hasta llegar a grandes tiendas. En especial en el distrito
del Porvenir, ya que ahi aun no se adaptan a la modernidad, aun realizan promociones
por medio de publicidad en volantes, banners, tarjetas de presentacion, por lo que se
recomienda el uso de la tecnologia para llegar rapidamente a los consumidores y de esta

manera vender sus productos de una manera efectiva. (Diario Gestion, 2019).

Por ello, decidimos dirigir nuestra investigacion en dos empresas del rubro del
calzado, Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina, la primera, direcciona su produccion
y ventas en lo correspondiente a calzado y textiles, se encuentra ubicada en la Avenida

Sanchez Carrién 1434, El Porvenir y ofrece calzado para damas y caballeros, donde

3



resaltan, sandalias para damas y caballeros, Oxford lisos, botas o botines de vestir,
zapatillas o tenis blancos, zapatos Brogue, mocasines, zapatos casuales, Derbi y
Nauticos, sandalias o alpargatas, haciendo mencion que es la empresa mas reconocida
del distrito del Porvenir, ya que cuenta con proveedores responsables, quienes le entregan
la materia prima en el tiempo indicado, posteriormente los colaboradores perfilan y
cortan el cuero para los diferentes procesos productivos para la obtencion del producto
en los distintos modelos anteriormente mencionados.(Ver Figura N°24). Sin embargo,
prefiere la venta tradicional, por lo que, si incorpora las redes sociales y las oportunidades
que brinda el internet para captar nuevos clientes, de tal manera, que sea mas conocido y
llegar facilmente a otros sectores y posicionarse de manera efectiva y pensando a largo

plazo, en exportar sus productos a otras sedes.

En lo correspondiente a Sandalias Latinas, reiteramos que es fabricante y
distribuidor de Sandalias para nifios, nifias, damas y caballeros, en las modalidades de:
Anatémica, Jamaica, Rebel, Cata, Aruba, Florida, Maya, estandar, futura, asimétrica,
Barcelona, Marbella, Mallorca, Ibiza, Cadiz, Andalucia, entre otras. (Ver Figura N°22).
Esta empresa se encuentra ubicada en Manuel Ubalde 1112, Distrito de El Porvenir
13006. (Ver Figura N°23).

Por ende, a diferencia de Industrias Gian Pierre, la empresa ya interactia en
plataformas digitales con sus compradores, en la cual actualizan los modelos y los precios
accesibles, el usuario ingresa a la pagina en Facebook y puede visualizar los disefios,
colores y precios, a su vez, se brinda un nimero de contacto, en la cual los clientes si
desean optar por una comunicacién mas directa lo harian por WhatsApp y el tiempo de
entrega del pedido es de 24 horas, cabe resaltar que la empresa Sandalias Latina cuando
realizaba la venta tradicional llegaba a una rentabilidad de 240,000 soles al afio, por lo
que, una vez puesto en practica el marketing digital hoy en dia triplican y hasta
cuadruplican sus ingresos, por lo que es méas facil y sencillo llegar a los clientes y
ofrecerles desde una plataforma lo que ellos desean, sin necesidad de acercarse a la tienda
fisica.(Ver Figura N°21)

En la investigacion se necesita evidenciar ¢Es el marketing digital una estrategia
para la comercializacion de calzado de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias
Latina? por lo que observando las actividades comerciales de ambas empresas, se aprecia
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que presentan un evidente problema seglin nuestra averiguacion, en Industrias Gian
Pierre y en Sandalias Latina, la primera organizacion presenta deficiencias en el uso de
redes sociales y en la comercializacion, en lo que respecta al uso de redes sociales, ya
que no cuenta con una pagina web la cual facilite la interaccion inmediata con los
consumidores, a excepcion de la consiguiente empresa de calzado que a pesar de contar
con medios tecnoldgicos en su proceso de comercializacion, utiliza la publicidad y
promocion en su pagina de Facebook.(Ver Figura N°10), pero prevalece en el error de
no actualizar las novedades, nuevos productos o disefios y atributos, por lo que no llega

de forma efectiva a los clientes, ni a motivarlos en realizar una compra.

Para concluir, se reitera que sus ventas no son adquiridas en su totalidad, prefiere
optar por el marketing tradicional, todo lo referente a publicidad fisica, en lo que respecta
a reparticion de volantes, banners y perifoneo a través de vehiculos, por lo que se analiza
cada una de las dimensiones de la investigacion, para ello hemos planteado proponer
estrategias de marketing digital enfocadas en enriquecer la comercializacion de calzado

de ambas empresas.

(Ver Figura N°11).
Por tal motivo, se desarrolla el presente proyecto el cual presenta los

consiguientes problemas de investigacion:

¢Cual es el nivel de incidencia de la comunicacion en la comercializacion de las

empresas de calzado Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019?

¢Cual es el nivel de incidencia de la promocion en la comercializacion de calzado

en las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019?

¢Cual es el nivel de incidencia de la publicidad en la comercializacion de calzado

en las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019?

¢ Qué estrategias de marketing digital mejoran la comercializacion de calzado de

las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019?
En el &mbito internacional presentamos las siguientes investigaciones.

Rojas (2017) realizd una investigacion, donde su principal objetivo es detectar

cdmo las organizaciones, en especifico quienes desarrollan actividades de E-Commerce,
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han adoptado el marketing digital para asi poder sugerir métodos de implementacion en
otras organizaciones. El tipo de investigacion es descriptivo, experimental de corte
transversal, la muestra consta de 114 trabajadores, se corrobora que se enfoco en cuatro
empresas representativas para cada uno de los modelos propios del comercio electrénico,
a manera de instrumento se utilizé un cuestionario. Finalmente, a manera de conclusion
se pudo comprobar la importancia del marketing digital en empresas de comercio

electronico dada su naturaleza en un 48%, asimismo la prevencion de riesgos en un 52%.

Giraldo (2014) desarroll6 una investigacidn, donde emple6 un disefio descriptivo,
proyecto como objetivo general disefiar una estrategia de comercializacion que esté
basada en el beneficio del uso de plataformas digitales y permita a la empresa Price Shoes
emprender un crecimiento en lo que respecta a posicionarse de manera efectiva en los
mercados, la muestra es de 384, situadas en 16 tiendas propias de la empresa. A manera
de conclusion se determind que los datos obtenidos prevalecieron que hay una ligera
ventaja ante sus principales competidores a favor del marketing digital, ya que se

proyect6 un incremento constante de usuarios que desean satisfacer sus necesidades.

Pimiento (2014). En su tarea exploratoria, a modo de conseguir el titulo de
magister en Gerencia de Negocios. Presentd a manera de objetivo trazar un plan de
marketing online, para comercializar de manera virtual aquellas manufacturas
provenientes al rubro textil Nilza rumbo al mercado Estadounidense, el tipo de estudio
fue descriptivo, longitudinal, cuyo ejemplar constdé de 285 clientes permanentes, los
resultados corroboran a manera de conclusion que la atraccion de clientes es de vital
importancia en un 50%, ya que los consumidores desean algo que les llame la atencién
y a la vez, genere una intencion de compra inmediata, asimismo, el 30% considera que
la difusion de contenidos por pagina y redes sociales son el medio perfecto para llegar
con éxito a la mente del consumidor, finalmente, el 15% considera que los canales de
distribucion son una gran ventaja para comercializar de manera inmediata y eficaz,
finalmente la rotacion de inventarios no es de mucha importancia por un 5% de los

encuestados.

De igual forma en el contexto nacional detallamos las siguientes investigaciones.



Chimpén (2016) en su articulo cientifico de investigacion, planted a modo de
objetivo determinar los agentes predominantes en el atrevimiento de adquisicion de los
compradores mediante tacticas de mercadotecnia apoyado en las redes sociales en el
rubro de la reposteria. Se proyect6 un enfoque cuantitativo correlacional. El instrumento
utilizado de recoleccién de informacion es el cuestionario. La poblacién estuvo
conformada por 150 clientes quienes son participes del comercio electrénico de Fan
Pages en el distrito de Chiclayo. A manera de conclusion, se determind gque estos factores
atraen directamente al consumidor a fin de realizar compras con un 35% de aceptacién
de la variable difusion de contenidos, asimismo, atraccién de clientes en un 30%, ya que
los clientes siempre buscan algo novedoso e innovador que le permite elegir
voluntariamente un producto, sin embargo el 20% determina que los canales de
comercializacién son de vital importancia, ya que, es una gran ventaja que hoy en dia
pocas empresas toman en cuenta, finalmente, el 15% manifiesta que la rotacion de
inventarios es una propuesta atractiva, puesto que al cliente no le resultaria interesante
encontrar un producto sustituto que tengas las mismas funciones que uno

tradicionalmente adquirido.

Garcia (2019) en su investigacion, en la cual plante6 como principal propdsito
plantear pericias de mercadotecnia digital con la finalidad de desarrollar el
posicionamiento del distintivo de la empresa Café Romero en aquellos compradores
provenientes de la ciudad de San Ignacio, se empled un tipo de estudio descriptivo
propositivo, ya que, la finalidad de esta exploracion es sugerir estrategias que
enriquezcan el posicionamiento de la marca, a modo de muestra, se tuvo a 6956
habitantes de la poblacién urbana del distrito de San Ignacio, propia del departamento de
Cajamarca. Los resultados fueron que el 33% de los encuestados precisa que la marca de
café es buena, asimismo, el 57% la puntualiza como regular, a su vez el 7% como mala,
a la vez en lo correspondiente a la variable posicionamiento el 85% la determin6 como
débil, mientras que el 15% estim6 que la variable es fuerte. A manera de conclusion las
variables estan en un nivel regular por lo que las estrategias sugeridas seran de vital

importancia para acrecentar el negocio.

Joyo y Paz (2016) en su articulo de investigacion cientifica, el principal propdsito

es diagnosticar los limites en la implementacion de la compra y venta virtual en las
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pequefias y medianas empresas de ropa urbana para mujer que laboran en el interior del
especulativo mercantil del Parque Canepa de Gamarra del distrito Limefio, donde empled
un disefio descriptivo, la encuesta va dirigida al microempresario del emporio de
Gamarra. Se concluy6 que los factores delimitantes son el desconocimiento en camparias
publicitarias en un 47%, asimismo, el 29% en la no incorporacion de videos
promocionales y el 24% considera que para comprar de forma virtual la empresa debe
mostrar una publicidad en diarios digitales, de tal manera que el cliente contemple a

detalle una diferenciacion en su adquisicion.

Asimismo, en el entorno local presentamos las siguientes investigaciones.

Chaupijulca (2017) en su articulo de investigacion, donde considera a modo de
objetivo general desarrollar una alternativa en beneficio de marketing online patrocinada
por la exploracion descriptiva y exploratoria, donde el principal propdsito es enriquecer
el posicionamiento de una empresa Libertefia, referente a la marca de la empresa Maria
Fernanda. El patron de estudio es descriptivo, experimental, la demografia esta
constituida por una cantidad especifica de clientes que visitaban la organizacion durante
el periodo de un mes. Finalmente se corrobord los resultados obtenidos donde el nivel de
interaccion con los clientes virtuales es su poca llegada de sus publicaciones en lo que
respecta a la comunicacion, en lo correspondiente, likes y pocas opiniones favorables de
los usuarios en un 75%, ya que manifiesta que las empresas utilizan la modalidad de
estrategias virtuales entre las cuales predominan redes sociales y el marketing por e-mail

y el 25% corresponde a la promocion.

Horna (2017) en su articulo de investigacién cientifica, donde prevalecié como
el principal objetivo es disponer la relacion entre la mercadotecnia virtual y
posicionamiento en aquellos compradores de las pequefias y medianas pastelerias
pertenecientes al distrito Trujillano. Se manejé el disefio no experimental, correlacional.
Se utilizé una muestra la cual estuvo dirigida a 383 clientes. Finalmente, se concluyo que
la hipétesis planteada, confirmo la relacion significativa la cual tuvo una estimacion
positiva de relacion entre ambas variables en un 40% por medio de la dimension

atraccion de clientes, mientras que, el 25% estima que la difusion de contenidos es mas



efectiva en generar una intencién y motivacion de compra, asimismo, el 20% considera
que los canales de comercializacion son motivos suficientes para fidelizar clientes, ya
que, ellos desean realizar una compra y cancelar desde cualquier lugar en el que se
encuentren sin tomarse la molestia de acercarse a la tienda fisica, por dltimo los pedidos

en un 15%.

Zurita (2017) en su investigacion, plante6 a manera de objetivo diagnosticar de
qué manera influye la préctica del marketing online en el posicionamiento de aquellos
colegios del sector privado de Trujillo. Se consider6 un estudio correlacional. El ejemplar
estuvo conformada por 174 padres de familia, se corrobor6 con los resultados, que los
factores de mayor influencia para posicionarse de manera efectiva son ofertas en un 40%,
asimismo, difusion de descuentos y programa de incentivos en un 58%, ya que, los padres
manifiestan que las redes sociales son el medio adecuado para brindar informacion por
medio de publicidades de gran valor, a su vez, el 35% reitera que los medios de entrega
son efectivos y seguros, al momento que llegan a los hogares donde pueden obtener toda

la informacién de los colegios con un solo click a través de los medios tecnoldgicos.

A continuacién, hablaremos de la teoria, la cual nos orienté a detallar cada una de

nuestras dimensiones.

Segun Otsuka y Stanton (2016) definen a la mercadotecnia online como una
adaptacion referente a cualidades de venta, promocion, publicidad y apoyarlas a los
beneficios que ofrece la tecnologia, las mismas que se encuentre en la web 2.0. Para ello,
es de vital importancia, que los compradores identifiqguen plenamente la manera mas
eficaz de fabricar valor a clientes futuros y permanentes. Por medio de las herramientas
digitales, por lo que el factor tiempo, es fundamental para que las organizaciones

fortalezcan su promocion y publicidad en base a ello.

Correspondiente a la definicion anterior, el marketing digital es una de las
estrategias digitales, donde, hoy en dia muchas empresas lo han incorporado en sus
estrategias comerciales. (Ver Figura N°7). A consecuencia, de apariciones de nuevas
redes, dichas estrategias son empleadas con la ventaja de que por este medio se puede
interactuar con mas de un cliente a la vez, donde, es mas accesible ofrecer un producto,

este sea visualizado y generar una intencion de compra inmediata.



Segun Global Digital (2014) es un arma elemental si de captar clientes se trata
para consiguientemente fidelizarlos, cabe resaltar, que alrededor de 2,908,000.00 estan
activos en redes sociales y la mayoria prefiere comprar por internet por el factor tiempo
y distancia, ya que, la mayoria de las organizaciones ofrece el servicio entrega a
domicilio, por ende, el uso de las redes sociales es cada vez mayor ya que alrededor de

300 millones de usuarios interacttan en Facebook y Twitter. (Ver Figura N°9).

Marketing digital como estrategia para la comercializacion segun Linio (2016)
reitera que las ventas hoy en dia son mas efectivas, ya que, son de forma mas rapida y
efectiva y tienen mayor acogida que una compra fisica, puesto que, a los consumidores
ya no les resulta interesante acercarse a las tiendas y realizar largas colas para adquirir
un producto. Mediante esta definicidn, se concluye, que las tiendas virtuales estan dando
la hora, ya que, ofrecen todos los productos y novedades en una pequefia aplicacion o
paginas web, donde, se puede visualizar todos los elementos en ventas, sin necesidad de

acercarse a la tienda fisica.

Acorde a la definicién anterior, cabe resaltar, que actualmente existen dos
instancias, las cuales permiten conocer mas de los beneficios de esta estrategia de
comercio, la que tiene poca relevancia es la instancia 1.0, la cual, es muy privada y es
utilizada Unica y exclusivamente por los empresarios, ya que, toda la informacién solo
lo conocen ellos, a diferencia, de la 2.0, la cual, es la mas atractiva, puesto que, tiene la
ventaja de compartir informacion, por distintos medios sociales, ya que, no se aprecia
internet como un medio, sino, también se visualiza como una comunidad, donde, se
relaciona con personas de distintas partes del mundo, interesadas en la compra y venta

de articulos de su necesidad. (Ver Figura N°8).

Marketing Digital como estrategia de diferenciacién segin Herrera (2014) las
empresas, hoy en dia, tienen que adaptarse a los avances tecnologicos e involucrarlos en
los procesos de productivos y de ventas, ya que, aln existen muchas organizaciones que
no se actualizan, en lo que respecta a compras virtuales, y las ventajas que ofrecen y
aquellas empresas que todavia no incorporan medidas tecnolégicas estan quebrando, ya

que, la era de la tecnologia se desarrolla constantemente.
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Acorde a la anterior definicion, se acota, que los clientes buscan comprar y
adquirir productos sin estar en la obligacion de acercarse a la tienda fisica, ya que, es de
mayor comodidad para los usuarios comprar de forma virtual, ya que, lo pueden hacer
desde cualquier lugar y donde se encuentren, sin necesidad de hacer largas colas para
adquirir y cancelar el producto, el tema tiempo también es efectivo, ya que, el pedido se
puede realizar a cualquier hora y seré entregado en el domicilio o en el lugar donde se
encuentre en ese momento. Las organizaciones, deben prevalecer que su principal
propdsito es atraer visitas, esas visitas convertirlas en clientes, asi mismo, los
consumidores se vuelvan prescriptores, finalmente, el usuario calificara el servicio esto
es una ventaja y si se cerciora que la venta cumple sus necesidades, optara por fidelizar

y él mismo, podra recomendar el servicio a otros futuros clientes. (Ver Figura N°10).

Segun Otsuka y Stanton (2016) se desglosan las siguientes dimensiones, la
comunicacion que contiene uso de plataformas de videos, en la cual destaca YouTube,
en la misma que ofrece grandes novedades, en aquellos videos transporta a una compra
oportuna a aquellos clientes, los cuales los puedes visualizar en redes sociales, fan Pages
0 en cualquier otra plataforma online. Por Gltimo, la publicidad que se basa en videos

promocionales, publicidad en diarios digitales, campafias publicitarias.

La comunicacion segun Fontalba (2017) “es realizar una serie de procedimientos
los cuales al ser constituidos seduzcan al consumidor para motivarlos a hacer efectiva
una adquisicion”. Mediante esta definicion, se reitera que los clientes, ya no se dejan
impresionar por anuncios ni publicidades llamativas, ellos buscan algo més relevante que
los lleve a elegir un producto voluntariamente, por lo que, la innovacion es una estrategia

fundamental para mostrar diferenciacion ante sus competidores.

Funcién del marketing en la comunicacion segun el Diario mujeres de empresa
(2015) manifiesta que hoy en dia, muchas empresas se enfrentan deliberadamente por
conseguir clientes, pero muchas de ellas, de forma negativa, hablando mal de su
competencia, menospreciando sus capacidades de llegar a los clientes efectivamente, esto
es consecuencia, de que la gran mayoria son incapaces de innovar nuevas maneras de

progresar sus organizaciones, por lo que, optan por la guerra sucia.
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La nivelacion y entendimiento en la utilizacion de péaginas web es todo aquello
que consta de informacion precisa y detallada que contenga imagenes y detalles de lo
que se muestra en el interior, consta de paginas, las cuales identifican a una empresa o
marca en especial. Correspondiente a la anterior definicion, se acota que el uso de las
paginas web en la actualidad posee una necesidad demandada, ya que, sirve para dar a
conocer una nueva marca o productos novedosos donde se detalla sus caracteristicas y
los usuarios cuando se informen de ello, les parece atractivo hacerse de ellas. (Rubio,
2019).

Nivel del uso de redes sociales segin Piedra (2017) manifiesta que las redes
sociales contintan obteniendo una preferencia, ya que, es la plataforma virtual que mayor
cantidad de usuarios tiene conectados gran parte del tiempo, ya que, muestra una ventaja
establecer una comunicacion con personas que se encuentran lejanas y gran parte de ellos
familiares y amigos frecuentes. Acorde a la definicidn anterior, se concluye, que el uso
de las redes sociales es cada vez mayor, ya que, un considerable porcentaje de usuarios
las utiliza para establecer otros vinculos sociales, por esta razon, las empresas lo usan

para la conexién efectiva de clientes.

Las redes, la cual, dia con dia presenta grandes beneficios para la comunicacién
y para las empresas, hay muchas entre las cuales destacan Facebook, Twitter y
WhatsApp, cabe resaltar, que ya no solo es consumido para compartir fotografias, videos,
etc., también muchos negocios lo emplean como medio de captacion de clientes, donde
los comerciantes dan a conocer sus productos y negocios, las grandes marcas disefian un
fan page donde las empresas ponen toda la informacidn necesaria la cual al lector le
genere confianza, ya sea de intencidn de compra, y de adquisicion del producto. Piedra
(2018).

Con respecto a la ultima definicion, se dice que las redes sociales son los medios
mas utilizados por los cibernautas, mas all&4 de ser una ventaja de comunicacion las
personas ya lo usan como un modo de vida, donde no importa si las personas vivan cerca

0 lejos, la necesidad de estar conectado en este medio es cada vez mayor, por lo que,
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muchas empresas aprovechan esto para hacerse méas conocido y en el tramo captar de la

forma mas eficiente a su pablico objetivo.

Segun el Blog Social Media (2017) las redes sociales con mayor interaccion en el

comercio digital son las siguientes

Primeramente, Facebook, ya que, los usuarios, quienes se suman y se mantienen
conectados Unicamente no solo estan interesados en revisar fotos ni perfiles, también,
exploran alrededor de 80 paginas a la vez, por lo que, siempre estan interesados en
compras que satisfagan sus necesidades, hoy en dia, es considerado un canal de
distribucion. (Vinicio, 2016).

Seguidamente, Instagram, este medio es utilizado por las empresas para postear
videos, mayormente promocionando en tiempo real todo lo correspondiente a la
organizacion, desde su equipo de trabajo, proceso productivo, hasta el producto final el
cual llegara a los consumidores, un claro ejemplo de una empresa que ha sabido

promocionarse a travées de este medio es National Geographic. (Blogs Udima, 2019).

Asimismo, YouTube, promocionando videos, es la manera mas eficaz de
compartir tu marca, dicen que, una imagen vale mas que mis palabras, pero, un video es
mas evidente, ya que, transporta a los usuarios en una situacion similar al momento de

hacer efectiva una compra. (Blog Social Media, 2015).

A su vez, WhatsApp, es la plataforma virtual con mayor interaccion directa, ya
que, sirve para mantener un contacto mas personalizado con los clientes, es como el
ultimo paso de las redes anteriores, la finalidad, de hacer efectiva una venta, ya que, el
cliente puede consultar sus dudas de manera inmediata y consultar cualquier duda con el
distribuidor. (Escobedo, 2015).

Consecuentemente, el nivel de uso de emails seguiin Albarran (2018) posibilita la
propagacién de mensajes a través de medios tecnoldgicos, cuyos recados son destinados
mediante textos, graficos, imagenes, audios u otras alternativas, por lo que, garantiza una

conexion inmediata entre comprador y vendedor y viceversa. (Urbano, 2015).

El Nivel de uso de emails en las organizaciones segin Hontoria (2016) consiste

en favorecer el contacto digital entre las personas que lo requiera, el uso del correo
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electronico, posibilita compartir informacion entre los distintos miembros involucrados
en obtener informacion. Por ende, las personas y las empresas comparten correos con
informacion relevante, ya que, el uso de este medio de informacion reduce gastos de
Ilamadas telefénicas, puesto que, Unicamente comparten informacion imprescindible.
(Méndez, 2015).

Acorde a la anterior definicion, se acota que, en la gran mayoria de las empresas,
por no generalizarlas en su totalidad, existe una subestimacion a este medio informatico,
ya gue, consideran que el uso de teléfonos inteligentes los ha replegado en una segunda

opcion, no muy tenida en cuenta hoy en dia.

Primordialmente, el uso del email es rapido, cabe resaltar, que llega a su destino,
muchas veces de manera inmediata, pero, es relevante considerar que, dicha informacién
llegue al destinatario de forma eficaz, para emplear efectivamente este medio, solo se
debe contar con una conexion de internet basica. Una gran ventaja de su uso, es que
Unicamente, no solo puede llegar a un solo destino, si no, que la informacion puede ser
viralizada a multiples destinatarios, donde, no solo puede ser mensajes de textos o
archivos, también, puede propagarse videos, sonidos, etc. Cabe resaltar, que se tiene
conciencia del cuidado del medio ambiente, al no imprimir papeles en exceso y en donde
se puede leer la informacion desde un computador o teléfono maévil desde la comodidad
de su casa. (Barreto, 2015).

Sucesivamente, el nivel de uso de blogs segin Sanchez (2015) en su articulo de
investigacion cientifica, mediante los resultados evidenciados, determina que el blog es
aprovechado para el analisis y evaluacion de paginas sobre problemaéticas en las empresas
y en los usuarios. Asimismo, interactlan decisiones de compras en lo que respecta a
deseos y gustos, donde puede apreciarse comentarios de dicho producto a favor o en

contra de lo que el cliente desea consumir.

La promocion. Segun Stanton (2016) la define “como la intencidn, decision y
adquisicion realizada por un intermediario para informar los beneficios de un producto a

través de un servicio en especifico”.
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Conforme a la anterior aclaracion, se indica que, la utilizacion de la promocion
en los productos o servicios benefician directamente el posicionamiento de las empresas
que lo ejecuten de manera eficaz, garantizando una continuidad favorable ante sus mas
cercanos competidores, evidenciado una estrategia de diferenciacion que sea dificil de

imitarse.

Establecimiento de ofertas promocionales segun Laredo (2019) reitera que hay
muchos elementos que pueden beneficiar una exitosa estrategia de venta, lo cual, esta
relacionado a la oferta y demanda de un producto, por lo que, todo esfuerzo debe ser
dirigido a generar un interés inmediato por parte del consumidor. Por ende, la estrategia
debe estar enfocada en atraer nuevos mercados, ya que, dicha estrategia debe iniciarse

desde el lanzamiento del producto hasta su posible propagacion del mismo.

Asimismo, el uso de descuentos diferenciados. Segun el Blog Emprendedores
(2017) manifiesta que una promocion la cual se realiz6 de manera efectiva al cliente
puede acrecentar las ventas entre un 5 a 15 %, por lo que, se recomienda optar por la
venta de un producto de manera temporal a un menor precio, la cual, debe comunicarse
en el envase, de tal manera, que al usuario le resulte facil ubicarlo este anuncio. (Blog
Social Media, 2015).

Conforme a la definicién anterior, se determina que este tipo de promocion resulta
mas efectivo para llegar a la mente del consumidor, la cual es empleada en mercados
posicionados, ya que, lo hacen efectivo en ambitos correspondientes a aniversarios o en
nuevos lanzamientos de envases o productos. Por ende, el consumidor le resulta
beneficioso obtener el mismo producto a un menor precio, por ello, la empresa debe
pensar en una rotacién de inventarios para obtener mayor rentabilidad y no generar

pérdidas ni a corto ni a largo plazo.

Es relevante, tener conocimiento que para generar mayor contenido del producto
existen dos modalidades empleadas por las empresas. Primero, mencionar la tradicional
promocion del 2 x 1 0 3 x 2, le da a entender al cliente que pagas menos y te llevas mas,
En segundo plano, ofrecer el mismo producto, pero con un mayor porcentaje en
cantidades, lo cual, el cliente podria considerar adquirirlo, siempre y cuando el producto

siga siendo de sus gustos y necesidades. Medrano (2018)
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Respecto a la definicidn anterior, se acota, que estas estrategias promocionales
son factibles en articulos de consumos habituales, que no estén diferenciados y que no
son considerados competitivos, cuyo principal objetivo, es equiparar un margen con la
competencia, mostrando sus puntos fuertes y ventajas propias de sus novedades en el
mercado. A su vez, al distribuidor le resulta una promocién poco atractiva, puesto que,
le resulta perjudicial en lo que respecta a dar salida a un producto en stock, ya que, el

cliente puede optar por comprar un producto sustituto.

Asimismo, en el rubro del calzado esta estrategia puede resultar favorable, ya que,
el cliente puede visualizar las novedades en el mercado, donde, puede cerciorarse del
precio, caracteristicas del producto y encontrar una diferencia ante productos sustitutos
0 de otras marcas, cabe resaltar, que si el cliente desea zapatos hay muchos modelos hoy
en dia, por ello, ahi es donde prevalecen los gustos y preferencias, tal vez, opta por unos

zapatos sin pasadores 0 con una suela no muy frecuente, etc.

Correspondiente a los cupones o vales de descuento, segun Vimeo (2017) es una
opcidén de reduccion de precio, pero, cabe resaltar, que dicha baja en el precio es solo
para aumentar la compra de un producto, esta opcién no es a largo plazo, al contrario, su
vigencia es a corto plazo. (parr.2). Cabe resaltar, que esta estrategia de compra, también,
puede presentar inconvenientes, en lo que respecta a su excedente costo de distribucion,

a la vez, en la poca acogida por partes de los canales de entrega.

Asimismo, en lo correspondiente a las muestras o degustaciones, que hoy en dia
es muy utilizada por las empresas, el objetivo es dar a probar al cliente, un poco de un
producto, que es nuevo en el mercado o en muchas ocasiones no es muy consumido o es

del poco interés del consumidor. (Salazar, 2016).

Correspondiente, a la propuesta precios que atraigan nuevos clientes, segun
Jiménez (2017) reitera que, es una formalidad para batallar en el mercado, por lo que,
conocer los gustos y necesidades del publico objetivo es lo més relevante, a la vez, de
estar interaccion con los canales de distribucion que faciliten la rapida y eficiente entrega

del producto.

16



Correspondiente a la anterior definicion, es primordial conocer muy bien a los
clientes, ya que, es un factor critico del éxito en el mercado, por ello existen tres

herramientas tecnoldgicas que ayudaran a conocer mejor a tus clientes

En primer lugar, se menciona el Blog Survey Monkey (2018), donde resalta la
interrogante tradicional. ¢Si quieres saber algo de tus clientes, preferiblemente
preglntaselos a ellos, no a la competencia? De tal manera que una forma de conocer y
saber sobre los gustos y preferencias de los clientes es mediante la encuesta, pero, hoy
en dia, no se utiliza la encuesta fisica, si no, virtual, ya que, es mas facil y menos aburrida

de leer si la encuesta sobre pasa de las 16 preguntas.

Se menciona también a la herramienta Google analytics (2017), ya que, este
mecanismo le permite a quien lo utiliza a conocer de manera eficiente a los usuarios y
posibles nuevos clientes, desde el sitio web y la interaccidn que ellos presentan, desde el
momento en que desean apropiarse de un producto o servicio, lo mas relevante para los
negocios es que es gratuita y presenta una guia de utilizacion lo cual es bueno para

quienes lo utilizan por primera vez.

Por ultimo, se menciona las plataformas sociales, ya que, hoy en dia, son las mas
utilizadas, si de interactuar con clientes mediante las redes sociales se trata, ya que,
mediante estas plataformas ofrecen estadisticas, las cuales, evalian el proceso y si
encuentran errores o deficiencias, resalta los puntos débiles de la operacion. (Marketing

en plataformas digitales, 2016).

El uso de programas de incentivos para fidelizar a los clientes segun Pérez (2015)
manifiesta la inclinacion de optar por programas de fidelizacidn, puesto que, requiere
tener bien claro, cuéles son los recursos a emplear, por lo que, al poner en ejecucion estas
modalidades se debe realizar con el objetivo de maximizar los ingresos y ver la manera
mas rapida de recuperar la inversion. Por ello, impulsar el crecimiento del negocio,
depende de las estrategias que se emplea para producir resultados, las cuales deben estar
dirigidas a los objetivos trazados para realizarse prontamente o pasado cierto tiempo, por
lo que, muchas organizaciones, tienen en mente, expandirse rapidamente para

posicionarse de manera efectiva en la mente del consumidor.
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Asimismo, incrementa los ingresos de quienes lo ejecuten. Conforme una
publicacion realizada por Forbes (2013), determina que es mas complicado mantener en
vigencia a un cliente, a diferencia de uno nuevo, por ende, las empresas deben poner en
marcha el disefio y ejecucién de programas de fidelizacién que erradiquen los de la
competencia, de tal manera, que el cliente no compare tu producto o servicio con otras
opciones, si no, que el cliente busque adquirir voluntariamente los articulos porque
satisfacen sus necesidades. Por ende, los negocios deben tener en claro, que los
consumidores, cuando se sienten conformes con el producto que reciben, no se iran a la
competencia, y en un corto periodo mostraran lealtad y en el mejor de los casos,

recomendaran el negocio.

Consecuentemente, la publicidad seglin Parera (2017) reitera que las empresas
deben invertir conscientemente su dinero en lo que refiere a anunciarse en internet, ya
que, asi entra a visibilidad de los consumidores de manera rapida y efectiva, asimismo,
llegar y hacerse conocido ante nuevos mercados, genera una mejora en la imagen de
marca, aumento en las ofertas, asimismo, generara lealtad en los compradores. Acorde a
la anterior definicion, se deduce que los clientes buscan una publicidad Ilamativa e
interesante sin necesidad de tanto palabreo, ofrecer un producto o servicio de manera

inteligente.

Campanas publicitarias por internet, segin Poscron (2018) manifiesta que hay
muchisimos tipos de anuncios, las cuales al ser ejecutadas presentan ciertas
particularidades y fines, por lo que, las empresas ya lo estan teniendo en cuenta si de
captar clientes en medios digitales se trata, para dejar de lado, la tradicional publicidad
fisica. (Ver Figura N°13).

Primeramente, la publicidad en buscadores es la principal ventaja a tener en
cuenta por los usuarios online, debido a que, a los negocios les permite mejorar el
posicionamiento, de tal manera, que al utilizar un buscador de mercadotecnia, el cual,
permita visualizar contenidos a través de Google u otros buscadores, cabe resaltar, que
lo que se busca es encontrar el anuncio con facilidad, pero dicho anuncio debe mostrar
informacion relevante, para motivar a los usuarios en una posible eleccion. (Ver Figura
N°14).
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A su vez, publicidad en redes sociales, es la mas utilizada en la actualidad, por lo
que, tienen la ventaja de generar y crear y publicidad en los medios tecnologicos, en las
distintas opciones, ya sea, promocionando informacion en mensajes o creando anuncios,
en la que destacan, primeramente, Facebook, sequidamente, Twitter, a su vez, LinkedIn,
asimismo, Instagram o YouTube, son las mas preferidas por el publico consumidor. (Ver
Figura N°15).

Seguidamente, los banners actualmente son considerados la alternativa
publicitaria online mas comprendida, ya que, fueron los principales avisos publicitarios
en manifestarse en internet. (Ver Figura N°16). Respecto a la anterior definicion, se
reitera, que en linea habrd muchas paginas disponibles, pero, los usuarios Unicamente
ingresaran a las paginas que consideren de su necesidad, puesto que, hoy en dia en medios
informaticos se visualizan una gran variedad de avisos online que la gran mayoria de
personas no le presta atencion inmediata, por lo que, al dia de hoy, esta estrategia ya no

es muy utilizada por los negocios.

Consecuentemente, pop-up o también llamadas ventanas emergentes, hoy en dia,
ya no es tenida en cuenta por los medios publicitarios, anteriormente, era relevante
utilizarlo, puesto que, este aviso aparecia cuando intentabas ingresar a un sitio web ajeno
al tuyo, por ende, con la aparicion de nuevas alternativas de publicidad online, esta

opcion ha quedado relegada. (Ver Figura N°17).

Tambien, la publicidad en blog, es todo lo referente a una publicidad no directa,
ya gue, en los ultimos afios, esta alternativa publicitaria es utilizada por las empresas ya
posicionadas en el mercado, ya que, maquillan la informacion con relatos que respalden
su uso mediante experiencias, lo cual, genera al cliente una intencion de compra
confiable. (Ver Figura N°18).

Asimismo, publicidad en moviles, es la estrategia publicitaria mas utilizada en los
altimos afios, por la sencilla razon, que la utilizacion de teléfonos inteligentes
actualmente se ha propagado, ya que, es mucho mas facil y més rapido conectarse a un
servidor de internet por dichos aparatos y poder visualizar lo que se desee, no importando
el lugar donde se encuentre. (Ver Figura N°19). Ante la anterior definicion, se puede

acotar, que los compradores no se comportan de la misma manera desde su teléfono que
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de un ordenador, por lo que, las paginas deben estar configuradas, de tal manera, que no

se visualice diferencias si se abre, mediante un computador o un teléfono inteligente.

En lo correspondiente a videos promocionales, se resalta que la publicidad en
videos ha equiparado a las demas alternativas publicitarias, puesto que, ahi resalta la tan
conocida frase, un video es un reflejo y transportacion al momento en especifico, y la

compra deja de ser una percepcion si no una experiencia. (Ver Figura N°20).

Consecutivamente, a la anterior definicion, los videos se estan volviendo virales,
en lo que respecta a la manera de manifestarle un producto o servicio a los consumidores,
ya que, este medio publicitario mezcla los banners, imagenes, experiencias reales,
plasmadas en un video y audio, el cual, el cliente al observarlo se involucra
inmediatamente en la compra de dicho producto, puesto que, entiende que la persona que
recomienda dicho producto se encuentra satisfecha y le genera una confianza en la

compra.
Consecuentemente, dictaminamos conceptos de la segunda variable:

Segun Otsuka y Stanton (2016) define la comercializacion como el resultado en
beneficio conectar las ventas con redes, en las cuales se conectan grandes cantidades de
personas, con gustos y necesidades diferentes y el Unico objetivo es adecuarse a la

disponibilidad de los consumidores.

Canales de comercializacion segun Salazar (2015) son fases del producto desde
su origen, proceso productivo, los cuales, son realizados por las entidades con la funcion
de hacer efectiva una venta, ya que, los canales son caminos accesibles para que el

producto llegue de manera segura al cliente.

Respecto a la anterior definicidn los canales de comercializacion sirven para que
Ilegue de manera mas rapida y efectiva a los consumidores de tal manera que no se
presente obstaculos en el camino, ya que, muchas empresas actualmente ofrecen ventas
virtuales y el servicio delivery es gratuito, esto es beneficioso para los consumidores que
eligen y cancelan virtualmente y el producto es entregado en un tiempo determinado en
la comodidad del lugar donde te encuentres, por ende, es la via confiable en la que un

producto transita desde el fabricante hasta llegar al consumidor final.
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Comercializacién mayorista, segin Solar (2014) manifiesta que el comercio
mayorista es un servicio efectuado el cual se vende una cierta de cantidad de productos
a otros locales que venden el mismo producto, pero a precio de vendedor. Hoy en dia,
hay muchas empresas que brindan este servicio, ya que, la competencia por vender es

cada vez mayor y es mejor venderla a tu competencia que dejar de vender.

Comercializacion minorista se refiere a una medida cautelar de ventas, ya que, se
vende en pequefias cantidades, pero, sin dejar de vender productos conocidos en el
mercado. (Kotler, 2015).

La Compra online segun el Blog del marketing digital (2019) refleja una vision
comercial, en pocas palabras, se interpreta que es una intencién de mientras mas me

visitan més vendo.

Con respecto a la definicion anterior el comercio electrénico es una ventaja del
marketing, ya que, permite utilizar los medios tecnoldgicos para acercase mas a los
clientes, sin necesidad de un contacto directo, si no, mediante una interaccion con ayuda
de la tecnologia, la cual hoy en dia, es la méas utilizada en lo que respecta a

comercializacion.

La Compra tradicional segun Solano (2018) afirma que hoy en dia las personas y

las empresas solicitan demandas para satisfacer las necesidades del mercado.

Ante esta situacion surge el problema de investigacion ¢Es el marketing digital
una estrategia para la comercializacion de calzado de las empresas Industrias Gian Pierre
y Sandalias Latina de Trujillo 2019?

La justificacion del proyecto de investigacion se basa en las siguientes razones

por el cual se lleva a cabo nuestra investigacion.

Es conveniente, ya que, el reciente estudio de investigacion se justifica con la finalidad
de analizar el marketing digital como estrategia para la comercializacion de calzado de
las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019, ya que, les
permitird tener un mayor impacto sobre la percepcién del cliente e incorporar la
tecnologia digital y las innovaciones, los hara parte del proceso productivo de las

organizaciones.

21



Por otro lado, posee implicancias practicas, correspondiente al aporte tecnoldgico que
brinda a las empresas, ofreciéndole una innovacion en su tradicion comercial, ya que, esta
modalidad de eleccion y posterior compra le permite al consumidor un ahorro de tiempo
y porque no mencionarlo también de dinero, por lo que, esta practica mercantil disminuye
las necesidades de contar con una persona que interactle de manera directa con el cliente,
el mismo que podra calificar el producto de manera inmediata, hoy en dia, la gran mayoria

de los consumidores prefieren elegir un producto mediante un catalogo digital.

También, en el presente estudio se referencia que el comercio electrénico se ha
constituido hoy en dia en una herramienta esencial para el crecimiento, desarrollo y
permanencia en el mercado de las empresas, cuyas ventajas se visualizan en términos de
costos a nivel general de la empresa, comunicacion rapida y efectiva y culminando en una

atencion oportuna con los clientes.

El proyecto tiene justificaciobn metodoldgica, ya que, para alcanzar los objetivos de
estudio, se hara uso de técnicas de investigacion, como el cuestionario para beneficiar
directamente a los empresarios, clientes, quienes hayan sido fidelizados e indirectamente

a las deméas empresas.

La investigacion posee relevancia social, puesto que, la presente investigacion brindara
mucha ayuda a las demas empresas con informacion valiosa analizando el marketing
digital como estrategia para la comercializacion de calzado de las empresas Industrias
Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo 2019, asimismo, se desarrollara propuestas
correspondientes al marketing digital que contribuyan a la comercializacion de calzado
las que pueden ser referidas como ejemplo para otras empresas que deseen marcar

diferencia con sus competidores.

El proyecto, también pretende que las empresas amplien sus posibilidades de éxito, de tal
manera que evidencie mayores oportunidades de crecimiento, iniciando una inversion
minima, abrir la oferta de sus productos para que puedan ser mas competitivos, de esta
manera, los clientes necesitan informacion que les acredite un aumento progresivo en las
ventas, entre otros. Sus propietarios seran los beneficiarios directos de esta nueva

estrategia de ventas.

22



Se ha considerado a modo de objetivo general. Analizar el marketing digital como
estrategia para la comercializacion de calzado de las empresas Industrias Gian Pierre y
Sandalias Latina de Trujillo, 2019.

Sucesivamente, Presentamos los siguientes objetivos especificos:

Determinar el nivel de incidencia de la comunicacién en la comercializacion de las

empresas de calzado Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019.

Determinar el nivel de incidencia de la promocion en la comercializacion de calzado en

las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalia Latina de Trujillo, 2019.

Determinar el nivel de incidencia de la publicidad en la comercializacién de calzado en

las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalia Latina de Trujillo, 2019.

Proponer estrategias de marketing digital enfocadas en mejorar la comercializacion de

calzado de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019.

La hipdtesis del proyecto de investigacion es la siguiente, el marketing digital es una
estrategia adecuada para la comercializacion de calzado de las empresas Industrias Gian
Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019.
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2.1.

2.2.

. METODO

Tipo y disefio de investigacion

2.1.1.

2.1.2.

Tipo de investigacion

Descriptivo para Hernandez, Fernandez y Batista (2014) se realizé con la
finalidad de desarrollar un estudio de una o mas variables en un grupo
determinado de la poblacion escogida para realizar de manera correcta su
descripcion (pp. 152-153).
Cuantitativa, porque Hernandez et al. (2014) dijo que los resultados se analizan
numericamente.

Disefio de investigacion

No Experimental, segun Kerlinger (2002), (citado por Hernandez et al., 2014)
contd que es la busqueda empirica y sistematica en la que no se posee control
directo de las variables independientes, es decir, se hicieron inferencias sobre
las relaciones entre las variables, sin intervencion directa sobre la variacion
simultanea de las variables independientes y dependiente. (p.159-164).
Transversal para Hernandez et al. (2014) sostuvo, que se estudid su intencion
de cada variable detalladamente en el momento establecido o dado por el

investigador (p. 151).

Operacionalizacién de variables

Dénde

Para esta investigacion se siguié el esquema de los autores mencionado antes,

en la cual se representd graficamente de la siguiente forma:

M — Ox

\Oy

M1: Muestra.
Ox: Marketing digital como estrategia de la empresa Industrias Gian Pierre.

Oy: Marketing digital como estrategia de la empresa Sandalias Latina.
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Matriz de Operacionalizacion

Variable

Definicion conceptual

Definicion operacional

Dimensiones

Indicadores

Escala de
medicion

Marketing digital

Segun Otsuka y Stanton (2016) definen
el marketing digital como la adaptacion
de las caracteristicas del marketing al
mundo digital utilizando las nuevas
herramientas digitales disponibles en el
entorno de la Web 2.0. Es por tanto un
método para identificar la forma mas
eficiente de producir valor al cliente que
pueda ser percibido por medio de las
herramientas digitales.

Esta variable se medira a
través de 3 dimensiones que
se presentan a continuacion la
comunicacion, promocion y

publicidad, las cuales estan

constituidas por 12

indicadores. Se utilizara un
cuestionario a manera de

instrumento en escala de

Likert.

Comunicacion

Promocion

Nivel de uso de
redes sociales.

Nivel de uso de las
paginas web.

Nivel de uso de
emails.

Nivel de uso de
blogs.

Establecimiento de
ofertas
promocionales.

Uso de descuentos
diferenciados.

Ofrecimiento de
tarifas o precios
que captan nuevos
clientes

Uso de programas
de incentivos para
fidelizar a los
clientes

Ordinal
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Ofrecimiento de
productos o
servicios
adicionales que
captan nuevos

clientes.
Camparias
- ublicitarias por
Publicidad P P
internet
Videos
promocionales
Publicidad en
diarios digitales
Segun Otsuka y Stanton (2016) define la c oref _
. .y ompra referencias en
ializaciA ; Esta variable se medira a .
comercializacién como un sistema total ' ' Online comprar de forma
de actividades empresariales encaminado  {raves de dos dimensiones las digital.
Comercializacion planificar, fijar precios, promover y due estan conformadas por Ordinal
istribui i compra online y compra :
distribuir productos y servicios que P y comp Compra Preferencias en
satisfacen  necesidades de  los tradicional, los cuales se Tradicional ~ comprar de forma

o fisica.
consumidores actuales o potenciales”. desglosan en 2 indicadores.

Nota: Modelo basado de Ramirez (citado por Otsuka y Stanton, 2016), para medir la variable marketing digital y comercializacion, y la define en 5 dimensiones
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2.3. Poblacién, muestra y muestreo
2.3.1. Poblacion

Para la siguiente investigacion se tomé a modo de poblacion a todos los clientes que

compran calzado en las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina, Trujillo 2019.
2.3.1.1. Criterios de inclusion

Clientes que compran calzado en las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina

en la Ciudad de Trujillo durante el afio 2019.

Clientes de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina que brindan su

consentimiento informado para participar de la investigacion.
2.3.1.2. Criterios de exclusion

Clientes que no compran calzado en las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias

Latina en la Ciudad de Trujillo durante el afio 2019.
2.3.2. Muestra

La muestra a estudiar consto de 385 clientes, quienes recurrieron a hacer sus compras
de calzado en las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina, Trujillo-2019, en la cual

no se conoce la poblacion.

Z%P (1 - P)
n:

E2

Doénde: n= Tamaio de muestra
Z= Nivel de confianza 95%, Z= 1.96
P = Probabilidad de éxito (0.5)

g= Probabilidad de fracaso (0.5)
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E= Margen de error (0.05)

(1.96)270.5 (1 - 0.5)

(0.05)

n= 385 Clientes que compran calzado en las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias

Latina.

2.3.3. Unidad de analisis

Cada cliente que compré calzado en las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias

Latina, Trujillo-2019, al cual se asignara una encuesta.

2.4. Técnicas e instrumento de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

Técnica: Encuesta cuyo instrumento fue el cuestionario

2.4.1. Técnica e instrumento

Para dicha investigacion, se hizo uso de la técnica de la encuesta, para
lograr recopilar los datos necesarios, para desarrollar este estudio, por lo
que, se redactd un cuestionario, las preguntas propuestas tuvieron una
calificacion en escala de Likert, teniendo en cuenta las dimensiones e
indicadores de la variable, asi como también, los objetivos propuestos en

este trabajo para obtener los resultados esperados.

Variable Técnica Instrumento
Marketing Encuesta Cuestionario
digital
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24.2.

2.4.3.

Variable Técnica Instrumento

Comercializacion Encuesta Cuestionario

Instrumento de recoleccién de datos

El tema de investigacion propuesto requirié una herramienta, la cual,
responda a los objetivos especificos, para lo cual, se elabor6 un
cuestionario, el cual fue validado en una investigacién anterior, respecto
a las variables de estudio, dicho instrumento, permitié recolectar los
datos a través de un cuestionario adaptado a las dos empresas de analisis
que son Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina, el cual, concernié de
15 preguntas, la cual fue repartida en 5 grupos las cuales fueron
equivalentes a nuestras 3 dimensiones. Las tres primeras equivalieron a
la variable marketing digital, ademas, 2 preguntas adicionales
correspondientes a comercializacion. Por ello, el primer grupo
correspondid a la dimension de comunicacion que consto de 4 preguntas,
promocion constd de 5 interrogantes, publicidad de 3 preguntas, por
ualtimo, comercializacion online y comercializacion tradicional, una
pregunta para cada dimension. Cabe resaltar, que cada pregunta
planteada fue referente a los indicadores de cada dimension. (Ver Anexo
N°2).

Validez y confiabilidad

La validez del instrumento aplicado, fue validado a juicio de 3 jurados
expertos, 1 Mg. en Administracion de empresas y 2 Mg en Investigacion
de mercados.

Para medir la confiabilidad estadistica, se obtuvo con el Alfa de

Cronbach, el cual es 0,843, es decir, existié una alta consistencia interna
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entre los items, y por lo tanto el instrumento fue altamente confiable

estadisticamente. (Ver Anexo N°3).

Estadistico de fiabilidad

Alfa de Cronbach N° de Elementos
0.843 31

Los puntajes para los items fueron de acuerdo a la escala de Likert de la
siguiente manera:

Siempre

Casi siempre

A veces

Casi nunca

RN W B O

Nunca

2.5. Procedimiento

En lo que respecta a la recoleccién de datos, para empezar, se
correspondid a seleccionar el instrumento, el cual, permiti6 medir las
variables de investigacion. Posteriormente, se opté conveniente solicitar
informacion a ambas empresas, en lo concerniente a marketing digital y
comercializacién, en la cual, se evidencio que la empresa de calzado
industrias Gian Pierre, no pone en practica el marketing digital, a
diferencia de Sandalias Latina. Se encuestd y se reunid la base de datos

la cual fue procesada en el programa Excel.
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2.6. Método de analisis de datos

2.6.1. Estadistico descriptivo

Para poder realizar una adecuada investigacion sobre el marketing
digital como estrategia para la comercializacién de calzado de las

empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019,

se  sefial6 como principales etapas del método estadistico descriptivo,
aquellos que se nombraron seguidamente, se utilizd el programa
Microsoft Excel version 2019, el cual, permitié la tabulacion de los datos
requeridos, graficos con sus respectivas interpretaciones, de tal manera,
que dichos resultados evidenciaron el uso del marketing digital para la

comercializacion de ambas empresas de calzado.

2.7. Aspectos éticos
Para desarrollar la actual investigacion se consideré los siguientes aspectos
entre la cual menciona la defensa de la identidad de los participantes de la
investigacion vigente, la honestidad para desarrollar el tema y la obtencion
de la informacion necesaria para llevarla a cabo, asi como, la veracidad de
los datos bajo los pardmetros que exige la Universidad César Vallejo, para
ello este trabajo fue sometido a los procesos de similitud del Software

Turnitin.
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M. RESULTADOS

Obijetivo 1: Determinar el nivel de incidencia de la comunicacion en la comercializacion de las

empresas de calzado Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019.

Figura 3.1. Nivel de incidencia de la comunicacion

90%
80%
70%
60%
50%

83%

40% 799%
30%
20% 28%
18? 0% 17% 0%
Bueno Regular Malo
1 Industrias Gian Pierre I:] Sandalias Latina

Figura 3.1. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas
Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019.

En la figura 3.1., se observo, que el 72% de los clientes de la empresa Industrias Gian
Pierre, reiteran que la incidencia de la comunicacion en la comercializacion, es mala, ya que ,
los compradores, consideran que la organizacion no utiliza las redes sociales, ni paginas web,
para realizar sus compras, a la vez, no reciben emails de la empresa promocionando sus
productos, ni observado anuncios, ofertas y promociones en blogs, a diferencia, de Sandalias
Latina, donde se observd, que el 83% de los clientes perciben que la incidencia de la
comunicacion en la comercializacién es buena, ya que, consideran que la organizacion se apoya
en las plataformas digitales para promocionar sus productos, de tal manera, que llegue de

manera efectiva a los clientes.
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Obijetivo 2: Determinar el nivel de incidencia de la promocidn en la comercializacion de calzado

en las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalia Latina de Trujillo, 2019.

Figura 3.2. Nivel de incidencia de la promocion
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O Industrias Gian Pierre 0 Sandalias Latina

Figura 3.2. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas
Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019.

En la figura 3.2., se observo, que el 54% de los clientes de la empresa Industrias Gian
Pierre, reiteran que la incidencia de la promocion en la comercializacion es regular, ya que, los
compradores consideran que la organizacién no tiene ofertas promocionales para todos los
productos que ofrece, a su vez, los descuentos que realiza, no se diferencian de la competencia,
asimismo, no ofrecen servicios adicionales, a diferencia de Sandalias Latina, donde, el 82% de
los clientes ratifican que la incidencia de la promocion en la comercializacion es bueno, debido
a que, consideran que la organizacion debe actualizar su pagina en redes sociales, la cual,
incluya informacion detallada de la totalidad de sus productos, asimismo, conocer las ofertas,

promociones, novedades y servicios adicionales.
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Objetivo 3: Determinar el nivel de incidencia de la publicidad en la comercializacion de calzado

en las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalia Latina de Trujillo, 2019.

Figura 3.3.Nivel de incidencia de la publicidad
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Figura 3.3. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas
Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019.

En la figura 3.3., se observo, que el 93% de los clientes reiteran que la incidencia de la
publicidad en la comercializacion de la empresa Industrias Gian Pierre, es malo, ya que, los
compradores, consideran que la organizacion no realiza campafias publicitarias por internet,
puesto que, opta por la publicidad fisica, lo correspondiente a volanteo, perifoneo de productos
y venta ambulatoria, por ello, no se ha observado algin video promocional de la empresa en las
plataformas digitales, ni visualizado en diarios digitales, las ofertas que ofrece la empresa, a
diferencia de Sandalias Latina, donde, se observo, que el 91% de los clientes ratifican que la
incidencia de la publicidad en la comercializacién es regular, debido a que los compradores
consideran que la organizacion se apoya en las plataformas digitales para hacer méas conocido
sus productos, no obstante, atn no ha considerado la totalidad de estrategias oportunas, ya que,

priorizan que llegue de manera efectiva a los clientes y posteriormente fidelizarlos.
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La Contrastacién de hipotesis de la investigacidn busca responder al objetivo general e hip6tesis

alternativa las cuales mencionamos a continuacion:

Objetivo general: Analizar el marketing digital como estrategia para la comercializacion de
calzado de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019.

Hi: El marketing digital es una estrategia adecuada para la comercializacion de calzado de las

empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019.

Figura 3.4. Marketing digital para la comercializacion
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Figura 3.4. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas Industrias

Gian Pierre y Sandalias Latina de Truijillo, 2019.

En la figura 3.4.se observd, que el 91% de los clientes de Sandalias Latina reiteran que
el marketing digital para la comercializacion de calzado, es bueno, mientras que, el 100% de
los compradores de la empresa Industrias Gian Pierre, ratifica, que el marketing digital para la
comercializacion es mala, ya que, opta por el marketing tradicional, puesto que, no le es facil
salir de su zona de confort y adaptarse al avance del marketing apoyado en la tecnologia, por
ello, deben capacitarse en el manejo de herramientas tecnoldgicas para adaptar su negocio en
un mundo tecnolégicamente cambiante, finalmente, concluimos, que el marketing digital es
una estrategia adecuada para la comercializacion de calzado de la empresa Sandalias Latina , a
la vez, se recomienda a la empresa Industrias Gian Pierre, instruirse en la utilizacion del
marketing digital para mejorar su posicionamiento, ventas y rentabilidad. Por lo tanto, se
reconoce la hipotesis propuesta.
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IV.  DISCUSION

El marketing digital, es una estrategia para la comercializacion de calzado de las
empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina, por lo que, observando las actividades
comerciales de ambas empresas, se aprecia un evidente problema segin nuestra averiguacion,
Industrias Gian Pierre, presenta deficiencias en el uso de redes sociales, no alcanza las ventas
estimadas, no llega facilmente al publico joven, el cual, es el de mayor interaccién en
plataformas digitales, a su vez, no obtiene rentabilidad, ni marca diferencias ante sus
competidores, ya que, solo comercializa apoyado en el marketing tradicional, en lo que respecta
al uso de redes sociales, no cuenta con una pagina web, la cual facilite la interaccién inmediata
con los consumidores, a excepcion de la consiguiente empresa de calzado que a pesar de contar
con medios tecnoldgicos en su proceso de comercializacion, utiliza la publicidad y promocion
en su pagina de Facebook, pero, prevalece en el error de no actualizar las novedades, nuevos
productos o disefios y atributos, todas estas razones han originado nuestra problematica. Por tal
motivo, se llegd a realizar la investigacion con la finalidad de analizar el marketing digital como
estrategia para la comercializacién de calzado de las empresas Industrias Gian Pierre y
Sandalias Latina de Trujillo, 2019, por lo que, esta investigacion tuvo aporte a evaluar las 3

dimensiones del marketing digital como, la comunicacién, la promocion y la publicidad.

Es esencial, conocer que los resultados fueron veridicamente aplicables a los clientes, quienes
compran frecuentemente en las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina, el
instrumento que se empled fue un cuestionario, el cual fue validado en una investigacion previa,
titulada marketing digital y su relacion con el posicionamiento en los clientes de las pastelerias
pymes del distrito de Trujillo, en el afio 2017, ya que, las interrogantes propuestas se adecuaban
al rubro que estamos investigando, a la vez, puede ser utilizado en posteriores investigaciones,
cabe resaltar, que al momento de aplicar la encuesta, hubo limitaciones al desarrollar la
investigacion, puesto que, la gran mayoria de los clientes, por no disponer de tiempo se negaron
a contribuir. No obstante, al hacer participe la importancia del estudio se pudo recolectar datos

confiables en su totalidad.
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Concernientemente a Chaupijulca (2017) en su articulo cientifico, donde considera a modo de
objetivo general desarrollar una alternativa en beneficio de marketing online. Corroborando los
resultados obtenidos donde el nivel de interaccion con los clientes virtuales es su poca llegada
de sus publicaciones en lo que respecta a la comunicacion, en lo correspondiente a likes y pocas
opiniones favorables de los usuarios en un 75%, con calificacion mala, ya que, manifiesta que
las empresas utilizan la modalidad de estrategias virtuales entre las cuales predominan redes
sociales y el marketing por email. Lo cual se revalida con los datos obtenidos en la Figura 3.1.
donde el 72% de los clientes, reiteran que la incidencia de la comunicacion en la
comercializacién de la empresa Industrias Gian Pierre es mala, ya que, los compradores
consideran que la organizacion no utiliza las redes sociales para comunicarse con sus clientes,
cabe resaltar, que no usan paginas web para realizar sus compras de calzado, a la vez, no reciben
emails de la empresa promocionando sus productos ni han observado anuncios, ofertas y
promociones de los productos de la empresa en blogs, a diferencia de Sandalias Latina, donde
se observo que el 83% de los clientes perciben que la incidencia de la comunicacion en la
comercializacion es buena, debido a que los compradores consideran que la organizacion se
apoya en las plataformas digitales para promocionar sus productos de tal manera que llegue de
manera efectiva a los clientes. Por tanto, la dimension de comunicacién, es de vital importancia
en ambas investigaciones, ya que garantizan al cliente una conexion inmediata y favorable para

futuras adquisiciones, permanencia y lealtad por parte de los clientes.

Zurita (2017) determina que los factores de mayor influencia para posicionarse de
manera efectiva, prevaleciendo la comercializacion, obteniendo calificacion regular, son ofertas
en un 42%, asimismo, difusién de descuentos y programas de incentivos en un 58%, ya que,
los encuestados, manifiestan que las redes sociales son el medio adecuado para brindar toda la
informacion de ofertas, descuentos u otros beneficios de los colegios con un solo click a través
de los medios tecnoldgicos. Lo cual se revalida con los datos obtenidos en la Figura 3.2. donde
el 54% de los clientes reiteran que la incidencia de la promocion en la comercializacién de la
empresa Industrias Gian Pierre es regular, ya que, los compradores consideran que la
organizacion no tiene ofertas promocionales para todos los productos que ofrece, a su vez, los
descuentos que realiza la empresa en plataformas digitales no se diferencian de la competencia,

asimismo, no ofrecen servicios adicionales, ni incentiva a los clientes a optar por nuevos
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productos, por ello, no permite captar nuevos clientes, mientras que el 82% de los clientes de
Sandalias Latina ratifican que la incidencia de la promocién en la comercializacion es bueno,
debido a que, los compradores consideran que la organizacion debe actualizar su pagina en
redes sociales en la cual incluya informacion detallada de todos los productos de la empresa,
de esta manera, ellos podran conocer las ofertas, promociones, nuevos productos y servicios
adicionales. Por lo tanto, la dimensién de promocion es fundamental en ambas investigaciones,
ya que, permite atraer al cliente mostrandole un beneficio adicional a cualquier compra que

haga efectiva.

Joyo y Paz (2016) diagnostican los limites en la implementacién de la compra y venta
virtual en las pequefias y medianas empresas de ropa urbana para mujer, que laboran en el
interior del Centro Comercial Parque Cénepa en el emporio comercial de Gamarra del distrito
Limefio, obteniendo una calificacion mala. Se concluyo, que los factores delimitantes son el
desconocimiento en campafias publicitarias en un 67%, asimismo, el 33% en la no
incorporacion de videos promocionales y no mostrar publicidad en diarios digitales, de tal
manera, que el cliente contemple a detalle una diferenciacién en su adquisicion. Lo cual se
revalida con los datos obtenidos en la Figura 3.3. donde el 93% de los clientes reiteran que la
incidencia de la publicidad en la comercializacidn de la empresa Industrias Gian Pierre es malo,
ya que, los compradores consideran que la organizacién no realiza campafas publicitarias por
internet, puesto que, opta por la publicidad fisica, lo correspondiente a volanteo, perifoneo de
productos y venta ambulatoria, por ello, no se ha observado algin video promocional de la
empresa en las plataformas digitales, ni visualizado publicidad en diarios digitales u online, las
ofertas que ofrece la empresa, a diferencia de, Sandalias Latina, donde se observo que el 91%
de los clientes, ratifican que la incidencia de la publicidad en la comercializacién es regular,
debido a que, los compradores consideran que la organizacion se apoya en las plataformas
digitales para hacer mas conocido sus productos, no obstante, ain no ha considerado la totalidad
de estrategias oportunas, ya que, priorizan que llegue de manera efectiva a los clientes y
posteriormente fidelizarlos. Por lo tanto, ambas investigaciones prevalecen que las empresas
deben utilizar videos y campafias publicitarias las mismas que, trasladen una vision futura a los
clientes de las ventajas de incorporar el marketing digital en la comercializacién. De esta
manera, optarian por dejar de lado el marketing tradicional y mostrarle al consumidor un plus

en su producto y servicio brindado.
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Acorde con Linio (2016) quien hace mencion que, por medio del marketing digital, las ventas
hoy en dia son mas efectivas, ya que, son de forma mas rapida y efectiva, a su vez, tienen mayor
acogida que una compra fisica, puesto que, a los consumidores ya no les resulta interesante
acercarse a las tiendas y realizar largas colas para adquirir un producto. Mediante esta definicion,
se concluye, que las tiendas virtuales estan dando la hora, ya que, ofrecen todos los productos y
novedades en una pequefia aplicacion o paginas web, donde se puede visualizar todos los
elementos en ventas, sin necesidad de acercarse a la tienda fisica. Lo cual se revalida con los
datos obtenidos de la contrastacion de hipdtesis en la Figura 3.4. donde el 91% de los clientes
de Sandalias Latina reiteran que el marketing digital para la comercializacion de calzado, es
bueno, mientras que, el 100% de los compradores de la empresa Industrias Gian Pierre, ratifica
que el marketing digital para la comercializacién es mala, ya que, opta por el marketing
tradicional, puesto que, no le es facil salir de su zona de confort y adaptarse al avance del
marketing apoyado en la tecnologia, por ello, deben capacitarse en el manejo de herramientas
tecnoldgicas para adaptar su negocio en un mundo tecnolégicamente cambiante, finalmente,
concluimos que el marketing digital es una estrategia adecuada para la comercializacion de
calzado de la empresa Sandalias Latina, a la vez, se recomienda a la empresa Industrias Gian
Pierre, instruirse en la utilizacion del marketing digital para mejorar su posicionamiento, ventas

y rentabilidad.

Cabe resaltar que, la empresa Sandalias Latina, es reconocida por su pagina en redes sociales y
la garantia de sus productos, ya que, existe un oportuno abastecimiento de sus productos, pero
cae en el error de, unicamente mostrarle al cliente los productos con mayor cantidad de pedidos,
y no le muestra la totalidad de los productos, a la vez, no actualiza frecuentemente su pagina
web. A su vez, la empresa Industrias Gian Pierre busca diferenciarse de su nueva competencia
Calzado Duradeyro, el cual le ha copiado los modelos y disefios en su totalidad, puesto que,
los compradores, ya no encuentran diferencias al momento de hacer efectiva una compra en
uno u otro, por lo que, Industrias Gian Pierre desea apoyarse en el marketing digital como
estrategia, para marcar diferencias e innovar su servicio a través de las plataformas digitales e

implementar un nuevo canal de distribucion a su publico objetivo.
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Esta investigacion es de suma importancia para ambas empresas, por lo que, les permitira
adaptarse a un mundo tecnolégicamente cambiante, conociendo las expectativas y necesidades
de sus clientes, antes, durante y después de adquirir un producto, a la vez, esta investigacion
puede ser utilizada para posteriores indagaciones, interesadas en analizar la misma variable de
estudio, ya sea del mismo rubro u otro. Por ende, es una opcion atractiva para la empresa
Industrias Gian Pierre para marcar distancia, ante su nuevo competidor en el mercado,
Asimismo, para Sandalias Latina, para aumentar su cartera de clientes, repotenciando su
implementacion del marketing digital, manteniendo actualizada la informacion mas requerida
por los clientes. Este analisis es de gran interés para otras empresas de calzados, como es el caso
de sus mas cercanos competidores en los que mencionamos a Calzado Duradeyro en el apartado
anterior, competencia directa de Industrias Gian Pierre, se prioriza, que Sandalias Latina es
actual lider en el mercado, a través de sus ventas por paginas web y por catalogos. Acorde a la
primera empresa de calzado, ya que ambas organizaciones ofrecen los mismos productos, lo
unico que los diferencia es que Industrias Gian Pierre, vende calzado para ambos sexos y todas
las edades, a diferencia de los rivales, quienes priorizan en el calzado femenino, por lo que, esta
empresa, como otras del mismo rubro, estan en la necesidad de diferenciarse, por lo que, contar
con un plus diferencial en la forma de canalizar el producto hacia el cliente, resultaria
beneficioso, ya que, las empresas deben formular estrategias las cuales conviertan sus puntos

débiles en oportunidades.
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V. CONCLUSIONES

5.1 La dimensién de comunicacion, es percibida por el 72% de los clientes de la empresa
Industrias Gian Pierre como malo, ya que, consideran que la organizacion no utiliza las
redes sociales, ni paginas web, para realizar sus compras, a la vez, no reciben emails de la
empresa promocionando sus productos, ni han observado anuncios, ofertas y promociones
en blogs, a diferencia, de Sandalias Latina, percibido como bueno en un 83%, ya que,
estiman que la organizacion se apoya en las plataformas digitales para promocionar sus
productos de tal manera, que llegue de manera efectiva a los clientes. (Figura 3.1).

5.2 La dimension de promocion, es percibida por el 54% de los clientes de la empresa Industrias
Gian Pierre como regular, ya que, consideran que la organizacion no tiene ofertas
promocionales para todos los productos ofrecidos, a su vez, los descuentos, no se
diferencian de la competencia, a diferencia de Sandalias Latina, percibido como bueno en
un 82%, debido a que, consideran que la organizacién debe actualizar su pagina en redes
sociales, la cual incluya informacion detallada de la totalidad de sus productos, asimismo,
conocer las ofertas, promociones, novedades y servicios adicionales. (Figura 3.2).

5.3 La dimensién de publicidad, es percibida por el 93% de los clientes de la empresa Industrias
Gian Pierre como malo, ya que, consideran que la organizacion no realiza campafias
publicitarias por internet, puesto que, opta por la publicidad fisica, por ello, no se ha
observado publicidad en diarios digitales u online, a diferencia de Sandalias Latina,
percibido como regular en un 91%, ya que, los compradores consideran que la empresa se
ha apoyado en plataformas digitales para llegar de manera efectiva, pese a que, no ha
considerado la totalidad de estrategias oportunas. (Figura 3.3).

5.4 El marketing digital que proporciona la empresa Sandalias Latina, es percibido por el 91%
como bueno, aun cuando la dimension de publicidad obtuvo una calificacion regular, a
diferencia de Industrias Gian Pierre, donde el 100% lo califica como malo, ya que, la

empresa aun comercializa a través del marketing tradicional. (Figura 3.4).
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VI. RECOMENDACIONES

Al encargado de Marketing y publicidades. Se recomienda:

6.1 Para repotenciar la buena calificacion obtenida en la dimension de comunicacion de la
empresa Sandalias Latina, se debe inclinar por utilizar el Social Seeling, que no es nada
menos que diversas técnicas para utilizar las redes sociales como estrategias de ventas,
teniendo en cuenta que las ventas estan dirigidos al publico joven y adulto, ya que, se debe
elegir la red social mas relevante, priorizando el Facebook, LinkedIn o Instagram, ya que,
se requiere por empezar a seguir usuarios en Twitter, se debe utiliza el Followerwonk,
acompafia en la conectividad a diferentes usuarios en la red social Twitter, de forma rapida
y oportuna, puesto que, inspecciona cada perfil con el proposito de exportar una base de
datos de cada usuario mas relevante para asegurar una compra exitosa.

6.2 Para mejorar la mala calificacion obtenida en la dimensién de comunicacion en la empresa
Industrias Gian Pierre, primeramente, deberia actualizar su base de datos, priorizando sus
clientes fijos, los que realizan compras mas frecuentes, a los cuales, les pedira su usuario de
Facebook, numero telefonico y un correo de contacto, con la finalidad de involucrarse mas
con los clientes, fomentando un contacto méas directo y personalizado, facilitindole
informacion méas detallada, sobre las ofertas de los productos, promociones por cada
producto, a traves de esos medios, a quienes se les obsequiard la tarjeta Industrias Gian

Pierre, adquiriendo los beneficios por cada compra efectiva.
Al encargado de Marketing y publicidades. Se recomienda:

6.3 Para mejorar la calificacion regular obtenida en la dimension de promocion en la empresa
Industrias Gian Pierre, se debe actualizar la informacidn de la empresa, luego de crear una
pagina en las redes sociales mas relevantes como Facebook, Instagram, LinkedIn con la
incorporacion de WhatsApp, en la cual, se le incorpore un catalogo virtual, adjunto a un
libro de reclamaciones online. Por tal motivo, los compradores podran recibir informacion
de las peculiaridades, precios, descuentos, ofertas, novedades y servicios adicionales, a la
vez, realizar recomendaciones, con el propdsito de apoyar el marketing del negocio a los

beneficios de la tecnologia.
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6.4 Para repotenciar la buena calificacion obtenida en la dimensién de promocién en la empresa
Sandalias Latina, se debe tener en cuenta las promociones que realizan marcas reconocidas
de otros rubros, como es el caso de promocion fisica, la misma, que se puede llevar de
manera online, cuya estrategia es interpuesta por la imprenta Faber Castell, en el cual por
cada venta de cualquier tipo de calzado, el 10 0 15% seria donado para un albergue canino,
de esta manera, incentivas a los clientes que por cada adquisicion, ellos no son los Unicos
beneficiados, ya que contribuirdn en mejorar la calidad de vida a los perros abandonados,
lo cual, esto se puede trasladar al marketing digital, mediante collages o imagenes y pueden
ir publicados en las redes sociales, en la cual, se puede incentivar que por cada compra que
el cliente realice con la tarjeta Sandalias Latina obtendra el 10% de descuento, el mismo

que seréd donado al albergue canino Angelitos Caninos del distrito del Porvenir.
Al encargado de Marketing y publicidades. Se recomienda:

6.5 Para mejorar la mala calificacion obtenida en la dimensién de publicidad, en la empresa
Industrias Gian Pierre, de tal manera, que se tenga éxito en la incorporacion de una campafia
publicitaria virtual, la organizacion puede apoyarse de una marca ya reconocida en el
mercado, el cual puede generar una futura alianza publicitaria, para que ambas marcas se
fortalezcan, por ejemplo el calzado es un buen complemento de una adecuada vestimenta,
como son pantalones o camisas casuales, se podria aliar con Lacoste o Gucci, mostrandole
al cliente que el calzado de Industrias Gian Pierre es el complemento perfecto para combinar
con las camisas o pantalones de dichas marcas, lo cual, incentivaria a los cibernautas a optar
por la compra del calzado de la empresa, la misma, que puede ser posteada en las paginas
de estas empresas.

6.6 Para mejorar la calificacion regular obtenida en la dimensién de publicidad en la empresa
Sandalias Latina, se prioriza que busque auspiciadores, tales como los programas de
television mas sintonizados del Perd, los cuales , aprovechen un momento de su transmision
y muestren los beneficios y la utilidad de los productos del calzado de la empresa, lo cual
el televidente podra tener conocimiento que existe un producto de calzado de dicha marca,

y habra mas acceso y se aumentara la cartera de clientes.
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A futuros investigadores:

Se recomienda proponer estrategias de marketing digital enfocadas en mejorar la

comercializacion de calzado de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de
Trujillo, 2019.
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VIl.  PROPUESTA

Proponer estrategias de marketing digital enfocadas en mejorar la comercializacién de calzado

de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019.
7.1 Fundamentacion:

Consiguientemente de haber realizado la presente investigacion sobre el marketing digital
como estrategia para la comercializacion de calzado de las empresas Industrias Gian Pierre
y Sandalias Latina de Trujillo, cabe resaltar, que hoy en dia, el mercado esta cada vez mas
exigente y competitivo, por lo que, las empresas estan en la necesidad y prioridad de
diferenciarse de sus competidores, a tal punto, que les resulte complejo imitarlos, por tal
motivo, los resultados han evidenciado puntos fuertes y por mejorar, en lo correspondiente
al uso e implementacion del marketing digital en la comercializacién de calzado de las
empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina, en donde los clientes se muestran
conformes e inconformes, respecto a las dimensiones de comunicacion, promocion y
publicidad. Razon por la cual, es necesario proponer estrategias de marketing digital
enfocadas en mejorar la comercializacién de calzado en Industrias Gian Pierre y Sandalias
Latina de Trujillo, 2019, los mismos, que incluyan los mecanismos, que permitan a clientes
permanentes y futuros, mayor interaccidn apoyados en la tecnologia, siendo un complemento
efectivo para el marketing, ya que es fundamental, la forma en como llega el producto hacia
el cliente, y sea de manera efectiva. El proyecto estd conformado por 8 estrategias de

marketing digital enfocadas en mejorar la comercializacion de calzado de ambas empresas.

7.2 Matriz Foda de la empresa Industrias Gian Pierre

7.3 Matriz Foda de la empresa Sandalias Latina
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MATRIZ FODA

INDUSTRIAS GIAN PIERRE

Fortalezas
F1-Stock de productos.

F2-Los productos muestran un buen control
de calidad.

F3-Es intermediario de puestos en la Galeria

San Carlos y Apiat.
F4-La garantia de la zona.

F5-Marca estratégicamente posicionada en

la zona del Porvenir.

Debilidades

D1-Opta por el marketing tradicional en la

comercializacion.

D2-No envian emails de la empresa
promocionando sus productos.

D3-No cuenta con otro canal de
distribucion.

D4-No tiene plenamente identificados a sus

clientes permanentes.

Oportunidades

O1-Encontrarse situado de su mas cercano

competidor Calzado Duradeyro.
0O2-Desarrollo de la industria del calzado.

0O3-Expansion de nuevas tiendas de la marca a

nivel nacional.

Estrategias FO

Establecer alianzas con Lacoste o Gucci,

mostrdndose como un complemento
perfecto para combinar con las camisas o
pantalones de dichas marcas. (F1, F2, F3,

F4, F5-01, 02, 03, 04).

Estrategias DO

Actualizar la base de datos de sus clientes
fijos, a los cuales, les pedird su usuario de
Facebook, numero telefnico y un correo de
contacto, con la finalidad de involucrarse
fomentando un

méas con los clientes,

contacto mas directo y personalizado,
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O4-Implementacion de nuevas plataformas

digitales para la comercializacion.

facilitindole informacion méas detallada

(D1, D2, D4-01, 02, 03, 04).

Amenazas

Al-No realizan ofertas para todos los productos

ofrecidos.

A2-Los descuentos no se diferencian de la

competencia.

A3- No ofrecen servicios adicionales.

A4-No utiliza redes sociales ni paginas web.
Ab5-La empresa no otorga incentivos laborales.

A6-Desconocimiento del marketing digital para

la comercializacion del calzado.

Estrategias FA

Incentivar la compra de calzado de la
empresa por medio de la tarjeta Industrias
Gian Pierre, adquiriendo beneficios por cada
compra efectiva a través de este medio de
pago. (F1, F2, F3, F4, F5-Al, A2, A3, A4,
A5, AB).

Estrategias DA

Actualizar la informacién de la empresa,
luego de crear la pagina en las redes
sociales: Facebook,
LinkedIn

WhatsApp, en la cual se le incorpore un

como Instagram,

con la incorporacion de
catalogo virtual, adjunto a un libro de
reclamaciones online. (D1, D2, D3, D4 —
Al, A2, A3, A4, A5, Ab).
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MATRIZ FODA

. 17

Fortalezas
F1-Stock de productos.

F2-Los productos muestran un buen

control de calidad.

F3-Presenta puntos de venta en paises

de América Latina.

F4-Empresa reconocida en

plataformas digitales.

F5-Marca  reconocida a  nivel

internacional.

Debilidades

D1-No identifica la red social mas

relevante para la comercializacion

digital.

Oportunidades
O1-Desarrollo de la industria del calzado.

0O2-Expansion de nuevas tiendas de la marca a otros

continentes.

Estrategias FO

Buscar auspiciadores, tales como los

programas de television  mas

sintonizados del Perd, los cuales,

aprovechen un momento de su

Estrategias DO

La utilizacibn de Followerwonk,

acompafia en la conectividad a
diferentes usuarios en la red social

Twitter, de forma rapida y oportuna,
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O3-Implementacion de nuevas plataformas digitales para la

comercializacion.

transmision y muestren los beneficios
y la utilidad de los productos del
calzado de laempresa. (F1, F2, F3, F4,
F5-01, 02, 03).

puesto que, inspecciona cada perfil con
el propoésito de exportar una base de
datos de cada usuario mas relevante para
asegurar una compra exitosa. (D1-01,
02, 03).

Amenazas
Al-No incentivan una compra en beneficio.

A2- No ha desarrollado la totalidad de estrategias de

marketing digital.

Estrategias FA

Tomar en cuenta las promociones que

realizan otros negocios,
proponiéndole al cliente un beneficio
adicional por cada compra que haga

efectiva. (F1, F2, F3, F4, F5-Al, A2).

Estrategias DA

Utilizar el Social Seeling, teniendo en
cuenta, que las ventas estan dirigidos al
publico joven y adulto, ya que, se debe
elegir la red social mas relevante,
priorizando el Facebook, LinkedIn o
Instagram. (D1-Al, A2).
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7.4 Objetivo general

Crear estrategias, las cuales estaran dirigidas a las dimensiones de comunicacién, promocién
y publicidad, de la empresa Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina, donde adquieran
conocimientos, técnicas, habilidades, conductas indispensables que conlleven a mejorar sus
capacidades, que en definitiva son el fundamento del éxito para afirmar el marketing digital

para la comercializacion.

7.4.1 Objetivos especificos
7.4.1.1 Industrias Gian Pierre

e Contratacion de un community manager externo para el manejo de la comunicacién
digital de la firma. En un periodo de 1 mes.

e Implementacion una pagina web oficial. En un plazo de 3 meses.

e Construccion una pagina de Facebook. En un plazo de 1 mes.

e Generar una cuenta de Instagram. En un plazo de 1 mes.

e Especializar a los colaboradores en temas que conlleven a una venta online exitosa. En
un plazo de 6 meses.

e Disponer de una correcta superficie de ventas. En un plazo de 3 meses.

e Persuadir al cliente en tomar decisiones que beneficien a la empresa, al cliente y
personas que lo necesiten. En un plazo de 3 meses.

e Incentivar el interés del cliente por la empresa mediante el uso de las redes sociales. En
un plazo de 1 mes.

e Recompensar a los trabajadores de la empresa para que su desempefio sea retribuido en
aquellas actividades realizadas. En un plazo de 1 mes.

7.4.1.2 Sandalias Latina

e Establecer alianzas estrategias con auspiciadores que apuesten por la marca. En un plazo
de 6 meses.

e Establecer un estudio de mercado, en cual garantice la red social mas efectiva en la
comercializacién digital. En un plazo de 3 meses.

e Instruirse de promociones de otros negocios, los cuales puedan incentivar la compra

efectiva. En un plazo de 3 meses.
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7.5 Pablico objetivo

Los potenciales consumidores de la ciudad de Trujillo.

7.6 Localizacion fisica y ambito territorial

La estrategia se desarrollara en la ciudad de Trujillo con la finalidad de cumplir las expectativas

y exigencias de los consumidores y a la vez ser competitivos.

7.7 Instrumento de medicién

7.7.1 En Industrias Gian Pierre

Redes sociales: N° me gusta, comentarios, calificaciones y compartir desde la pagina.
NUmero de ventas a través de las plataformas digitales.

Comparando las ventas fisica y online.

Numero de pedidos

Mediante el nimero de reservas y pedidos desde la aplicacion movil.

ROE Y ROA.

Promedio de frecuencia de compra.

7.7.2 En Sandalias Latina

Redes sociales: N° me gusta, comentarios, calificaciones y compartir desde la red social

Twitter.

Comparando el nimero de ventas a través de las redes sociales.
Numero de pedidos.

ROE Y ROA

Promedio de frecuencia de compra.

7.8 Ejecutores del proyecto

Los ejecutores del proyecto, seran las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina del

distrito del Porvenir, pero a la vez, puede servir de referencia para solucionar debilidades en

otros establecimientos que deseen repotenciar o mejorar el marketing digital para la

comercializacion, el mismo, que debe priorizar la conformidad de los compradores.
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7.9 Desarrollo de las estrategias:

Si bien es cierto, desde la instancia en que el cliente tiene la intencién de compra, para hacer
efectiva una posterior adquisicién de un producto en especifico, tiene en claro que dicho
producto, no se vende solo, por ello, las empresas invierten en comunicacion, promocion y
publicidad, a la vez las empresas deben priorizar en mantener informado a los compradores,
sobre ofertas, promociones, servicios adicionales, etc. Por ende, la empresa debe proponer un

plus en sus ventas, para apartarse efectivamente de sus competidores.

Es asi, que se propone 8 estrategias de marketing digital enfocadas en mejorar la
comercializacion del calzado en Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Truijillo, 2019, ya
que, cada estrategia va direccionada a mejorar las fortalezas y falencias encontradas en cada

una de las dimensiones del marketing digital.

7.10 Destino

Dirigido al encargado del &rea de Marketing y publicidades de ambas empresas.
Estrategia N°1

Establecer alianzas con Lacoste o Gucci, mostrandose como un complemento perfecto para

combinar con las camisas o pantalones de dichas marcas.

Objetivo:

Desarrollo y expansion de nuevas tiendas de la marca a nivel nacional.
Duracion: 6 meses.

Recomendaciones al momento de generar una alianza:

e Debe ser un producto complementario del calzado, ya sea una camisa, polo, pantalén,
etc.

e Debe ser una marca reconocida, para que los clientes fijos de dichas marcas, sean los
mismos que opten por comprar en Industrias Gian Pierre.

e Se debe hacer un estudio de mercado constante para generar nuevas alianzas

estratégicas.
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Financiamiento de la estrategia N°1

Tabla 3.5. Financiamiento necesario para la implementacion de la estrategia N°1

Gastos Cantidades Costo unitario Costo total
Pagar a un 1 S/.2,500 S/.2,500.00
especialista en

marketing para que

realice un estudio de

mercado sobre las

marcas

complementarias al

calzado.

Otorgar un sueldo a 1 S/3,000 S/3,000.00
un intermediario que

garantice las

alianzas estratégicas.

Total S/5,500

Elaboracién propia

53



Estrategia N°2

Actualizar la base de datos de sus clientes fijos, a los cuales, les pedira su usuario de Facebook,

namero telefénico y un correo de contacto, con la finalidad de involucrarse mas con los clientes,

fomentando un contacto mas directo y personalizado, facilitandole informacién més detallada.

Objetivo:

Especializar a los colaboradores en temas que conlleven a una venta online exitosa.

Duracion: 1 mes.

Financiamiento de la estrategia N°2

Tabla 3.6. Financiamiento necesario para la implementacion de la estrategia N°2

Gastos Cantidades Costo Unitario Costo total
Retribuir un sueldoa 1 S/3,000 S/3,000.00
un colaborador para
que actualice la base
de datos de los
clientes fijos.
Cancelar el servicio 1 S/250 S/250.00
de internet.

S/3,250.00

Elaboracidon propia
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Estrategia N°3

Incentivar la compra de calzado de la empresa por medio de la tarjeta Industrias Gian Pierre,

adquiriendo beneficios por cada compra efectiva por medio de este medio de pago.

Objetivo:

Persuadir al cliente en tomar decisiones de compra en la cual no sea el Unico beneficiado.

Duracion: 2 meses.

Caracteristicas del banner publicitario online:

Que contenga imagenes y mensajes en la que los clientes no tengan que leer demasiado.
Que sirva para que se cerciore que su compra por intermedio de la tarjeta de compra de
la empresa de calzado Industrias Gian Pierre, la cual, contribuira en mejorar la
comercializacion apoyado en el marketing digital, ya sea, de personas o animales que
lo necesiten, con ello, genera un valor agregado tanto del uso de la tarjeta por cualquier
compra que realice el cliente.

Despertar en los compradores un espiritu de compra en beneficio, el cual, puede ser

aprovechado por la empresa para proponer una promocion diferente a sus competidores.
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Figura N°25.Disefio de un banner publicitario online

TARJETA GIAN PIERRE,
§ NINOS DEL
0RVE|NlR.

COMPRANDO CONTU
DONA EL 15% PARALO
£ NINO DE JESUS DELP

ALBERGU

-

Elaborado por los autores
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Figura N°26. Disefio de un banner publicitario canino online

COMPRANDO CON TU TARJETA GIAN PIERRE,
DONA EL 10% PARA LOS PERROS DEL
ALBERGUE CANINO SANROQUE

UYUDA A TU AMIGO FIEL

Gracia

___Lﬁ_.

*—F

Elaborado por los autores
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Financiamiento de la estrategia N°3.

Tabla 3.7. Financiamiento necesario para la implementacion de la estrategia N°3

Gastos Cantidades Costo Unitario Costo Total

Otorgarle un sueldo 1 S/3,000.00 S/3,000.00
a un disefiador
grafico para la
creacion de los

banners online.

Pago del recibo de 1 S/250.00 S/250.00
internet.
Total S/3,250.00

Elaboracidn propia
Estrategia N°4

Actualizar la informacién de la empresa, luego de crear la pagina en las redes sociales como
Facebook, Instagram, LinkedIn con la incorporacion de WhatsApp, en la cual se le incorpore

un catalogo virtual, adjunto a un libro de reclamaciones online.

Objetivo:

Incentivar el interes del cliente por la empresa mediante el uso de las redes sociales.
Duracion: 1 mes

Disenar el catalogo de productos y servicios, no generaria ningln gasto adicional, ya que, existe
una pagina llamada Shopify.com, en la cual en Google, se digita la pagina, seguidamente, se
ingresa a la pagina y dar click en crear catalogo, pero se debe contar con una conexién de
internet rapida para el manejo de Facebook y WhatsApp, por lo que, recomendamos también
que la empresa cuente con el servicio de wifi, para lo que debe pagarse mensualmente un
servicio de internet de cualquier operador de S/100.00 ya que, si el cliente no descarga auin la

aplicacion, pueda hacerlo de manera rapida y efectiva sin problemas de conexion.
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En dicho catdlogo recomendamos que contenga las siguientes caracteristicas:

Insertar un video de presentacion de la empresa.

Crear un indice bien estructurado por categorias.

Disefio atractivo que contenga un aspecto profesional, utilizando los colores propios de
la empresa.

Describir cada producto, en el catalogo debe insertarse una o varias imagenes de cada
producto junto con la descripcion de las peculiaridades que posee.

Para completar la informacion agregarle un video con explicaciones del uso de cada
producto o simplemente describiendo cada producto.

Adjuntarle el precio del producto individual y si esta en promocion junto a todo producto
también hacerlo saber.

Agregarle la direccién de contacto de la tienda fisica y adjuntar correos electrénicos y
teléfonos para que los compradores puedan ponerse en contacto con los encargados,
finalmente recomendamos afiadir perfiles de redes sociales para indagar imagenes y

mejorar la red de contactos.

Presupuesto base de la estrategia N°4:

S/100.00

Estrategia N°5

Buscar auspiciadores, tales como los programas de television més sintonizados del Peru, los

cuales, aprovechen un momento de su transmision y muestren los beneficios y la utilidad de los

productos del calzado de la empresa.

Obijetivo:

Incentivar el interés del cliente por la empresa mediante el marketing en los medios de

comunicacion.

Duracion: 2 meses.
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Financiamiento de la estrategia n°5

Tabla 3.8. Financiamiento necesario para la implementacion de la estrategia N°5

Gastos Cantidades Precio unitario Precio total

Contratar un 1 S/3,000.00 S/3,000.00
mercadologo para

que busque

auspiciadores  los

cuales apuesten

econémicamente

por la empresa.

Total S/3,000.00

Elaboracion propia
Estrategia N°6

La utilizacion de Followerwonk, acomparfia en la conectividad a diferentes usuarios en la red
social Twitter, de forma répida y oportuna, puesto que, inspecciona cada perfil con el propdésito

de exportar una base de datos de cada usuario mas relevante para asegurar una compra exitosa.
Objetivo:

Filtrar los perfiles relevantes de los usuarios potenciales.

Duracion: 1 mes

Presupuesto base de la estrategia N°6

S/100.00, el cual es equivalente al recibo mensual de internet.
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Estrategia N°7

Tomar en cuenta las promociones que realizan otros negocios, proponiéndole al cliente un

beneficio adicional por cada compra que haga efectiva.

Objetivo:

Persuadir al cliente en tomar decisiones de compra en la cual no sea el Unico beneficiado.

Duracion: 2 meses.

Caracteristicas del banner publicitario online:

Que contenga imagenes y mensajes en la que los clientes no tengan que leer demasiado.
Que sirva para que se cerciore que su compra por intermedio de la tarjeta de compra de
la empresa de calzado Sandalias Latina, contribuira en mejorar la comercializacién
apoyado en el marketing digital, ya sea, de personas o animales que lo necesiten, con
ello genera un valor agregado tanto del uso de la tarjeta como que cualquier compra que
realice el cliente.

Despertar en los compradores un espiritu de compra en beneficio, el cual puede ser

aprovechado por la empresa para proponer una promocion diferente a sus competidores.
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Figura N°27. Disefio de un banner publicitario online.

COMPRANDO A TRAVES DE TU TARJETA
S‘ SANDALIA LATINA., LLEVATE CUALQUIER
ACCESORIO DE CUERO TOTALMENTE GRATIS.

Elaborado por los autores
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Financiamiento de la estrategia N°7

Tabla 3.9. Financiamiento necesario para la implementacion de la estrategia N°7

Gastos Cantidades Costo Unitario Costo Total

Otorgarle un sueldo 1 S/3,000.00 S/3,000.00
a un disefiador
grafico para la
creacion de los

banners online.

Pago del recibo de 1 S/250.00 S/250.00
internet.
Total S/3,250.00

Elaboracidn propia
Estrategia N°8

Uutilizar el Social Seeling, teniendo en cuenta que las ventas estan dirigidos al publico joven y
adulto, ya que se debe elegir la red social mas relevante, priorizando el Facebook, LinkedIn o

Instagram.

Objetivo:

Filtrar los perfiles relevantes de los usuarios potenciales.
Duracion: 1 mes

Presupuesto base de la estrategia N°8

S/100.00, el cual es equivalente al recibo mensual de internet.

7.11 Cronograma y financiamiento

7.11.1 Cronograma del desarrollo de las estrategias

Tabla 4. Cronograma de actividades realizadas para la ejecucion de las estrategias en la empresa

Industrias Gian Pierre.
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Actividades Ene- Feb- Mar- Ab-
20 20 20 20

May-
20

Jun-
20

Jul-
20

Ago-
20

Set-
20

Oct-
20

Nov-
20

Di-
20

Ene-
21

Contratacion de un community manager externo para el

manejo de la comunicacion digital de la firma.

Implementacion una pagina web oficial.

Construccion una pagina de Facebook.

Generar una cuenta de Instagram

Especializar a los colaboradores en temas que conlleven a

una venta online exitosa.

Disponer de una correcta superficie de ventas.

Persuadir al cliente en tomar decisiones que beneficien a

la empresa, al cliente y a personas que lo necesiten.

Incentivar el interés del cliente por la empresa mediante el

uso de las redes sociales.

Recompensar a los trabajadores de la empresa para

desempefio sea retribuido en aquellas actividades realizadas

Elaboracién propia
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Tabla 5. Cronograma de actividades realizadas para el desarrollo de las estrategias de la empresa Sandalias Latina

Actividades Ene- Feb- Mar- Ab- May- Jun- Jul- Ago- Set20 Oct- Nov- Dic-
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20

Establecer alianzas  estratégicas con

auspiciadores gque apuesten por la marca.

Establecer un estudio de mercado, en cual
garantice la red social méas efectiva en la

comercializacién digital

Instruirse de promociones de otros negocios,
los cuales puedan incentivar la compra

efectiva.

Elaboracién propia
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7.12  Financiamiento total de las estrategias.

Tabla 4.1. Presupuesto total de las estrategias de la empresa Industrias Gian Pierre

Estrategias de mejora Total
N°1 S/.5,500.00
N°2 S/.3,250.00
N°3 S/.3,250.00
N°4 S/100.00
Costo Total $/.12,100.00

Elaborado por los autores

La empresa de calzado Industrias Gian Pierre debera invertir S/12,100.00 en estrategias

de marketing digital enfocadas en mejorar la comercializacion, en las cuales se tomd en cuenta

las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, y los materiales necesarios a utilizar,

ademas se consignaron los costos en tiempo real, para constatar costos actuales.

Tabla 4.2. Presupuesto total de las estrategias de la empresa Sandalias Latina

Estrategias de mejora Total
N°5 S/.3,000.00
N°6 $/.100.00
N°7 S/.3,250.00
N°8 S/100.00
Costo Total S/.6,450.00

Elaborado por los autores
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La empresa de calzado Sandalias Latina debera invertir S/6,450.00 en estrategias de
marketing digital enfocadas en mejorar la comercializacion, en las cuales se tomo en cuenta
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, y los materiales necesarios a utilizar,

ademas se consignaron los costos en tiempo real, para constatar costos actuales.
7.13  Financiamiento total de las estrategias

Tabla 4.3. Presupuesto total de las estrategias

Estrategias de mejora Costo

N°1 S/5,500.00
N°2 S/3,250.00
N°3 S/3,250.00
N°4 S/100.00
N°5 S/3,000.00
N°6 S/100.00
N°7 S/3,250.00
N°8 S/.100.00

Costo Total S/18,550.00

Elaborado por los autores

Las empresas de calzado Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina deberan invertir
S/18,550.00 en estrategias de marketing digital enfocadas en mejorar la comercializacion, en
las cuales se tomo en cuenta las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, y los
materiales necesarios a utilizar, ademas se consignaron los costos en tiempo real, para constatar

costos actuales.
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El financiamiento para implementar las 8 estrategias, debe ser cubiertos en tu totalidad

por los gerentes de ambas empresas, y a la vez puede servir de apoyo a otros establecimientos

que deseen implementar estrategias efectivas para contrarrestar sus falencias en el marketing

digital para la comercializacion.

7.14

7.14.1

7.14.2

7.14.3

Recomendaciones

Para que las estrategias propuestas tengan éxito, se debe vigilar a detalle cada dimension
del marketing digital, a la vez, hacer una persecucion oportuna a sus colaboradores, con
el propdsito que realicen eficientemente su trabajo.

La relevancia y permanencia de las estrategias se basa en la generacion de casos de éxito
a través de la propuesta empleada, es decir, entre mas empresas pongan en practica estas
estrategias para las empresas de calzado Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina, y
mayores sean los establecimientos que solucionen sus debilidades, la variable marketing
digital para la comercializacion sera fundamental para poner diferencias con sus
competidores, con el proposito de mejorar los aspectos para un adecuado marketing
digital, a tal punto, que los compradores se muestren conformes con el producto
recibido.

Informar y promover en los estudiantes de la Universidad César Vallejo ubicada en
diferentes campus de nuestro pais, lo concerniente a adquirir un servicio de calidad, ya
que es primordial que sepan, las pautas para apoyarse en el marketing digital, ya que
muchos de ellos, tienen la visién de emprender, por lo cual, deben tener conocimiento
de lo que se necesita para tener satisfecho a los compradores. Asimismo, los beneficios
que genera en las empresas y lo importante que son para marcar diferencia en el mercado

competitivo.
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Anexo N° 1: Matriz de consistencia

ANEXOS

Planteamiento del Objetivos Hipétesis Variables Definicion Conceptual Definicion Dimensiones Indicadores items Escala de
Problema Operacional Medicion
Nivel de uso de 1)
General: Hi: El  marketing ' Esta variable se redes sociales.
Analizar el marketing . Lo Segln Otsuka y Stanton  medira a través de 3 Nivel de uso de @
digital como 9 . (2016) definen el marketing  ;-ocines que se las paginas web
estrategia para la  estrategia para la digital como la adaptacion Nivel de uso de. Q)
comercializacion de  comercializacion de de las caracteristicas del Presentana Comunicacion  emails.
marketing al mundo digital i i6
calzado  de !as calzado  de  las ar 9 g continuacion vl Ge Uso G @
empresas Industrias . utilizando las nuevas comunicacion bloas
) Gian  Pierre y empresas Industrias herramientas digitales = E tgbi e =5
¢Es el marketing . . . . di ibl  ent de Promociony stablecimiento (5-6)
Sandalias Latina de Gian  Pierre y 1sponibles en el entorno ae de ofertas
digital una Trujillo, 2019. Sandalias Latina de la /web 2.0. Es_ por _ta'nto un  publicidad, las cuales promocionales.
estrategia para la Truiillo. 2019 método para identificar 1a  gstan constituidas Uso de Q] Ordinal
alizacionde  Especificos: rujiffo, 2019. forma més eficiente de 12 indicad descuentos
comerciafizacion de b inar el Marketing digital ~ producir valor al cliente que ~ PO" < INC1CAdOres. diferenciados.
calzado de las Oy; Determinar e pueda ser percibido por Se utilizard un Of_r:(acnmnento_de ®)
i inci i ; ; tarifas o precios
empresas Industrias nivel de incidencia de ”Te‘_j'o de las herramientas  cyestionario a Promocion  que capte?n
Gian Pierre y comunicacién en la digitales. manera de nuevos clientes
; : comercializacion de - Uso de C)
Sandalias Latina de instrumento en programas de
Trujillo 20197 las empresas de escala de Likert. incentivos para
calzado Industrias fidelizar a los
- clientes
Gian Pierre y Ofrecimientode  (10)
Sandalias Latina de prod_u_ctos 0
- servicios
Trujillo, 2019. adicionales que
O,. Determinar el captan nuevos
. - . clientes.
nivel de incidencia de Campafias an
promocion en la publicitarias por
ializacion d internet
comercializacion de Publicidad Videos (12)

promocionales

75



calzado en las Publicidad en (13)
empresas Industrias diarios digitales
Gian Pierre y
Sandalia Latina de
Trujillo, 2019.
Og. Determinar el
nivel de incidencia de
publicidad en la
comercializacion de
calzado en las
empresas Industrias
Gian Pierre y
Sandalia Latina de
Trujillo, 2019.
Segln Otsuka y Stanton  Esta variable se
(2016) define 1 medira a través de
comercializacion como un  dos dimensiones Preferencias en
Compra comprar de forma  (14)
sistema total de actividades  conformada por online digital.
Comercializacion empresariales encaminado compra online y Ordinal
a planificar, fijar precios, compra tradicional, Compra Preferencias en (15)
tradicional comprar de forma

promover y distribuir
productos y servicios que
satisfacen necesidades de
los consumidores actuales o

potenciales”.

los cuales se
desglosan en 2

indicadores.

fisica.

Nota: Modelo basado de Otsuka y Stanton, (2016), para medir la variable marketing digital y comercializacion, y la define en 5 dimensiones.
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Anexo N°2: Cuestionario

Cuestionario

La investigacion en ejecucion tiene como objetivo analizar el marketing digital como
estrategia para la comercializacion de calzado de las empresas Industrias Gian Pierre y

Sandalias Latina de Trujillo, 2019, agradecemos, de antemano su colaboracion.

Instrucciones: Marcar con un aspa (x) la alternativa que Ud. crea conveniente. Se le

solicita responder con la mayor sinceridad posible.
Datos Generales:

Género: Masculino (1) Femenino (2)

Edad:  18-30 (A) 31-45(B) 45amés (C)

Para evaluar las variables, marcar una (X) en el casillero de su preferencia del item
correspondiente, utilice las siguientes escalas:

5 4 3 2 1

Siempre Casi siempre | A veces Casi nunca Nunca

N° | Dimension items 5 14 [3 |2
1 ¢Con qué frecuencia cree usted que la

Comunicacion | empresa utiliza las redes sociales para
comunicarse con sus clientes?

2 ¢Con qué frecuencia ha usado paginas
web para realizar sus compras de
calzado?

3 ¢Con qué frecuencia ha recibido emails
de la empresa promocionando sus
productos?

4 ¢Con qué frecuencia ha observado
anuncios, ofertas y promociones de los
productos de la empresa en blogs?

5 ¢Con qué frecuencia considera que la
Promocién empresa tiene ofertas promocionales de
los productos que ofrece?
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10

¢Con que frecuencia considera que la
empresa establece ofertas
promocionales?

¢Considera que los descuentos que
realiza la empresa en plataformas
digitales se  diferencian de la
competencia?

¢El precio de los productos que ofrece la
empresa facilita captar nuevos clientes?

¢Considera que la empresa usa programas
de incentivos para sus clientes?

¢La empresa cuenta con productos o
servicios adicionales para la captacion de
nuevos clientes?

11

12

13

Publicidad

¢Ha observado que la empresa cuenta con
campafas publicitarias por internet?

¢Ha tenido oportunidad de observar algin
video promocional de la empresa en las
plataformas digitales?

¢Ha tenido acceso de ver publicidad en
diarios digitales u online las ofertas que
ofrece la empresa?

14

Compra online

¢Con qué frecuencia prefiere comprar los
productos de la empresa de forma digital?

15

Compra
tradicional

¢Con qué frecuencia prefiere comprar los
productos de la empresa de forma
tradicional?

Nota: Basado en Horna, J de su tesis: Marketing digital y su relacién con el posicionamiento en los

clientes de las pastelerias Mypes del distrito de Trujillo, en el afio 2017, p.85-86
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Anexo N°3: Alfa de Cronbach

Figura N°1: Confiabilidad estadistica

Confiabilidad Estadistica: Alfa de Cronbach

Alfa de Cronbach N de elementos

0.843 3
REDUCCION DE DIMENSIONES
Comunalidades
Inicial | Extraccién
1. He encontrado anuncios de las pastelerias Mypes en las redes sociales promocionando sus productos. 1.000 097
2. Conozco y uso las paginas web donde las pastelerias Mypes ofertan y promocionan los productos y servicios que brinda. 1.000 .997
3. He recibido emails, promocionando los productos de las pastelerias Mypes . 1.000 995
4. He tenido fa oportunidad de visualizar alguna promocién de las pastelerias Mypes en alguna plataforma de video por internet. 1.000 410
5. He encontrado anuncios, ofertas y promociones de los productos de las pastelerias Mypes en blogs. 1.000 998
6. Consldera que las pastelerias Mypes han establecido ofertas promocionales para introduci en el mercado los productos y servicios que ofrece. 1.000 1.000
7. Considera que los descuentos que realizan las pastelerias Mypes en algunos productos y servicios ofertados en plataformas digitales, se diferencian | 1.000 995
visiblemente de la competencia.
8. Las tarifas de los productos y servicios que ofrecen las pastelerlas Mypes faciitan captar nuevos clientes. 1.000 999
9. Considera que las pastelerias Mypes utilizan programas de incentivos a sus clientes con descuentos, rebajas, ofertas y/o promociones, para asi | 1.000 |  1.000
fidelizarios.
10. Las pastelerias Mypes cuentan con diversos servicios adiclonales que favorecerian la captacion de nuevos clientes. 1.000 998
11. He observado que las pastelerias Mypes cuentan con campartas de publicidad por intemet. 1.000 997
12. He tenido oportunidad de observar algun video promocional en las plataformas digitales de las pastelerias Mypes . 1.000 992
13, He tenido acceso de ver publicidad en diarios digitales u online las ofertas que ofrecen las pastelerias Mypes . 1.000 .7198
14. Usted es consciente que las pastelerias Mypes cuentan con una diversidad de canales de distribucibn para ofertar sus productos y servicios. 1.000 998
15. Considera que las pastelerlas Mypes han distribuldo puntos de venta ofertando los productos que ofrecen en todos los segmentos de la poblacién. 1.000 992
16. Las pastelerias Mypes han establecido una plataforma de compra virtual, dinamizando asl sus transacciones. 1.000 975
17. Plensa Usted que el estilo de los productos que ofrecen las pastelerias Mypes es lo que usted esperaba como cliente. 1.000 999
18. Supone que el diseflo de los productos que ofrecen las pastelerlas Mypes es lo que usted esperaba como cliente. 1.000 1998
19. Cree que el acabado de los productos que ofrecen las pastelerias Mypes es lo que usted solicité como chente. 1.000 79
20. Imagina que la atencion que se le ofrece como cliente es /a que esperaba. 1000 | 975
21. Supone que la atencion que se le ofrece como cliente es de manera personalizada. 1.000 995
22. Ha identificado Usted que el tiempo de entrega de! producto es eficiente. 1.000 998
23. Cree Usted que Ia flexiblidad que ofrecen las pastelerias Mypes con respecto al serviclo y el producto son claras para las expectativas que usted | 1.000 212
tiene como cliente.
24 Considera que los trabajadores de las pastelerias Mypes poseen capacidad y brindan una buena actilud al momento de ofrecer el servicio y el | 1.000 |  .998
producto.
25. Cree Usted que Ja calidad del servicio que ofrecen las pastelerias Mypes es lo esperado como cliente. 1.000 976
26. Considera que los productos y los servicios que se ofrecen son blen valorados por Usted. 1.000 998
27. Recomendaria Usted a las pastelerias Mypes por los productos y el servicio que ofrece. 1.000 .998
28 Visita las Redes Sochales de las pastelerias Mypes para poder ver los productos y el sevicio que ofrecen, para mas informacion. 1000 [ 851
29. La pagina de Facebook de las pastelerlas Mypes es de su agrado y como cliente le daria una representacion de preferencia (Ejm. Me gusta o un | 1.000 995
comentario).
30. Usted se encuentra satisfecho con los servicios que ofrecen las pastelerias Mypes . 1.000 976
31. Usted se encuentra satisfecho con los productos que ofrecen las pastelerias Mypes . 1.000 79

Meétodo de extraccion: Andlisis de Componentes principales.

92

Fuente: Marketing digital y su relacion con el posicionamiento en los clientes de las pastelerias Mypes del
distrito de Trujillo, en el afio 2017, p.92

Anexo N°4: Portada de la tesis guia del instrumento
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Figura N°2: Tesis de base para elaboracion del instrumento

<

ESCUELA DE POSGRADO

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Marketing digital y su relacion con el posicionamiento en
los clientes de las pastelerias Mypes del distrito de
Trujillo, en el afio 2017

TESIS PARA OBTENER EL GRADO ACADEMICO DE:

Maestro en administracion de negocios-MBA

AUTOR:
Beh. JimRandolph Horna Ysla

ASESOR:

Dr. John Alex Diaz Ledesma.

SECCION:

Ciencias Empresanales

LINEA DE INVESTIGACION

Gerencia de Marketing

PERU - 2017.

Fuente:http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/11788/horna_yj.pdf?sequen
ce=1&isAllowed=y, p.1
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Anexo N°5: Validaciones
Figura N°3. Validacion del primer experto
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Fuente: Marketing digital y su relacién con posicionamiento en los clientes de las pastelerias Mypes del distrito de Trujillo, en el afio 2017, p.88.
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Figura N°4: Validacion del segundo experto

Apellidos y nombres del
informante

Cargo e institucion donde labora

Nombre del instrumento

Autor(a) del instrumento

SANDOVALRIOS, JOSE ELIAS

Administrador

Trujillo, en el afio 2017,

Titulo del estudio: Marketing digital y su relacion con el posicionamiento en los clientes de las pastelerias Mypes del distrito de

DATOS GENERALES:

ASPECTOS DE VALIDACION:

INDICADORE

CRITERIOS

REGULAR
21-40%

BUENA
41-60%

MUY BUENA
61-80%

EXCELENTE
81-100%

2

4l

il

5

(76|81 8 %

%

= | o eo

4

(]

10

10

e e | —

1. CLARIDAD

Esta  formulado
leaguaje apropiade.

con

2. OBJETIVIDAD

Esta  exmesade en
conductas  actividades,
thservables en  uma
organizacion.

3. ACTUALIDAD

Kdecuado ¢l avance de
la ciemia y la

tecaologia.

4. ORGANIZACI
0N

Existe una organizacitn
ligica coberente.

§. SUFICIENCIA

Comprende los aspectos
(indicadores, sub escalas,
dimensiones) en cantidad
y calidad.

6. INTENCIONA
LIDAD

Kdecoado para valorar la
influencia de la VI en
la VD. o la relacion
entre  ambas,  con
determinados sujetos y
contexto,

1. CONSISTENC
I

Basado en  aspectes
tedrico-cieatifices.

8. CORERENCIA

Entre  los  indices,
indicadores y  las
dimensiones.

9. METODOLOGI
i

La estrategia responde al
propdsito del diaqnéstice.

10.
PERTINENCIA

Es it y adecuado para
la investigacida

PROMEDIO:

Fuente: Marketing digital y su relacidn con el posicionamiento en los clientes de las pastelerias Mypes del
distrito de Trujillo, en el afio 2017, p.89
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Figura N°5: Observaciones del segundo experto

Coloque el porcentaje, segin intervalo.

B Procede su aplicacion
OPINION DE APLICABILIDAD: [ procede su aplicacion previo levantamienty de las observaciones que se adjuntan

O procede su aplicacién ( 4/ /
Trujillo 05/ 11/2017 16800090 7 958880005
Lugar y fecha DNLNY Firma del experto Teléfono
OBSERVACIONES

1. Corregir el nombre de Encuesta por Cuestionario, dado que La Encuesta es la técnica de
recoleccidn de datos y el Instrumento es el Cuestionario.

2. Las preguntas deben ser claras y precisas, considerando que los participantes no
disponen de mucho tiempo para responder.

3. Todos los items deben tener 5 alternativas de respuestas para medir la dispersion de las
opiniones

4. En la pregunta 12, cambiar las respuestas, ... pues estas respuestas son categorias de
resultados.

SR = |

FECHA: Trujillo, 06/ 11/ 2017

Firma del experto
Dr. José Elfas Sandoval Rios

Fuente: Marketing digital y su relacién con el posicionamiento en los clientes de las pastelerias Mypes del

distrito de Trujillo, en el afio 2017, p.90
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Figura N°6: Validacion del tercer experto
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Fuente: Marketing digital y su relacidn con el posicionamiento en los clientes de las pastelerias Mypes del distrito de Trujillo, en el afio 2017, p.9
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Anexo N°6: Figuras

Figura N°7. Marketing digital para la comercializacion

@.

o Objetivo y precision
a%qs 01 IlII

TEAMWORK START U P

Implementacion
O Direccion y enfoque

y activacion

Lo ve

PLANNING 3

Elé’negla y seguimiento @ '
'-@ 9 99

=

Fuente: Internet

Figura N°8.Instancias del marketing digital para la comercializacion

Fuente: Internet



Figura N°9.Usuarios conectados en internet

2016 o enirerner

E<xCEL/RcCcam
©I018 Eacmiacom, e

cQué pasa en un minuto en internet? (Fuente: Excelacom)

Fuente: Pagina web de Exelacom

Figura N°10.0bjetivos del marketing digital

OBJETIVO: ATRAER
VISITAS

Posicionamiento Web (SEO)
Pago por click (PPC)
Banners/Display
E-mail marketing
Publicidad offline
Blogs/redes sociales
YouTube
Referrers e influencers

*

OBJETIVO: CONVERTIR
CLIENTES EN
PRESCRIPTORES

Marketing viral
Recomendacion
Redes sociales: Facebook,
Twitter, Linkedin, Pinterest,
Instagram...

OBJETIVO: CONVERTIR
VISITAS EN CLIENTES

Optimizacion de la
conversion (CRO)
Usabilidad
Marketing de contenidos

—

ESTRATEGIAS
DE MARKETING
DIGITAL

OBJETIVO: FIDELIZAR
CLIENTES

Permission marketing
Marketing automation
Estrategias de conversion
offline

{—"
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Fuente: Pagina web Human Level

Figura N°11. Sandalias Latina en Facebook
| f) Latnasancaes ________________Q £ JoseLus micio  Creer
P

Of—ios— 2077

Latina Sandalias
@latinasandalias

,f@L;r+imo

Inicio .

»
Informacion = -
Videos

‘ Latina Sandalias .ee Comunidad Ver todo
25 de febi de 2015

o brem e 201570 Wl A 12.106 personas les gusta esto
ZQuieres ser uno de nuestros Distribuidores? Latina te da esta gran

; 5 A Evelyn Mantilla Vega y una persona mas
oportunidad de ser parte de nuestro equipo; contactarse con nuestro ® les guga esto o =
Director de Red o a al teléfono de Ventas.

& AUMENTAR
" TUS INGRESOS?
Vg TE DAMOS LA OPORTUNIDAD

Informacién Ver todo

(® Normalmente responde en un dia
| Enviar mensaje

DE EMPRENDER [ Productolservicio
VENTAJAS TU

DEL PRODUCTOS, PROPIO NEGOCIO

v
TUS PIES

ﬁ Transparencia De La Pagina  Vermas

TE
OFRECEMOS

* ATRACTIVOS INGRESOS

CESAR MERCADO CASTILLO
* MATERIALES D€ PRIERA CALDAD WC a8

« SUAVES Y RESISTENTES

Facebook muestra informacién para que entiendas mejc
la finalidad de una pagina. Consulta qué acciones ‘

Fuente: Pagina Oficial en Facebook de Sandalias Latina

Figura N°12. Comercializacion online de la empresa de Calzado Sandalias Latina

l fl Latina Sandalias Q .3 Jose Luis
ik Me gusta = 3\ Seguir  Compartir | --- @ Enviar mensaje

Y =gt

: %

e 76 :
Latina Sandalias ARBELLA 3900 ¥ _..-,—.._O
@latinasandalias s __}

Inicio
Informacion
Fotos

Videos
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Fuente: Pagina Oficial en Facebook de Sandalias Latina
Figura N°13. Publicidad en internet

Postcron es el arma secreta de los community managers. Probg

& e

BUSCADORES REDES BANNERS
(PPC) SOCIALES
POP-UPS BLOGS MOVILES

> .

EMAIL VIDEO REMARKETING
MARKETING

\/

Fuente: Internet

Figura N°14. Publicidad en buscadores

Go gle  los mejores hoteles 6n las islas 1 L2 n it O ‘

Toda tmagenes

»
%]
o)

Viceoa a5 - Hemamiorias ce dasqueda

Aprsserroiserseia 2000 000 et inctos $0 57 megendon)

23 hoteles de playa en Islas periféricas de Fiyl Booking.com
I www.booking comy *

Precics dptieos. Pague an el hotal Mejores Hotules £n lnles 7§

Alprcitn W cherln 26T - Waor pracs Qarantzass - Cancddasicn gralits

Tipos Hotubis, At fos, Vies, Al g, Rusots, BEE

Moo Do garantzacs - Confmacsts nmadata - Bin cargos de gasrtn

Hoteles 5 estreillas en Fiyi | Hoteles de Lujo Fiyi - Expedia
57 www.mapedia ea'Moteles -Fryl ~
Fxpecis Garwetos o Major Preca Ressra Tu Hotel e Pyl

Wik Varindng - Min Aarm  Més Corfianen Publicidad
Tion Magrr DurtiarEde Nane Precis Geeseloans Hotess e S Cetodbo en buscadores

Los 10 mejores homlss en Fiyi - TripAdvisor.es

G wWwWw i pacvisor.asl

Hoteles, tartas. i-formacken Critcas recleniss an TripAavsor

Servicios: Opnior e3fotos wayeros, Comparacdn de precos, Resonvos cnine
Tipos: Hoteles, Sozons, Sosorts odo Pdudo

Nepmos rosthursries  Encoenra holofes  _os hotoles mas camcs

Hoteles en islas Fljl de S estrellas - Rumbo.es
DI norte asMaejores +Hotmes +F e tatas ~F i
Fromo Mejores Hotstes Er islas Fiji Ofartes, Low Cost, (Mimae Hors

Los 10 mejores hoteles en Fiyi 2016 - TripAdvisor - Pracios y ...
‘waw S padvisce es » Pacilico Sur » Fiyl

Loe mejcrss hotabee e Fiyl e Trinddvens: 65 998 opraconse ce hotalee y 76 S08
Sl Sw waperon, y ion Frecion mis Sweeiss pars . Hoteles an inks de Taeemeni

Islas Fiji Hoteles de Lujo - Expedia

waw expoda.es » Hoteles » B » Hoteles on Fiyl «

EM ortro mas co 20 hotelos de § estredas con grandes descuentos on Fiys.  Exte
compioo ceo isla do Makclo se ancunrira o0 una Payd privaca do arena o vaje
ern wor lvs majores olerme Se hoteles on Flyl artes de goo 36 a9t

Fuente: Internet
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Figura N° 15. Publicidad en redes sociales

Google Activate < CoogleActivate - 30 jun
K= Descubre nuevas formas de dar a conocer tu negocio y conseguir nuevos
clientes

NEGOCIO

Google

jActiva tu Negocio!

activatunegocio.withgoogle.com

&
< &) Promocionado >

Fuente: Internet



Figura N° 16. Banners

Eazifia  Opndn

08+ Deportes
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Care'3e
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Figura N°17. Pop-up o ventanas emergentes
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Figura N°18. Publicidad en Blogs
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Figura N°19. Publicidad en moviles
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Figura N°20. Publicidad en videos promocionales
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Fuente: Internet

Figura N°21. Portada de la pagina web en redes sociales de Sandalias Latina
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Figura N°22. Catalogo virtual de Sandalias Latina
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Figura N°23.Tienda fisica de Sandalias Latina
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Figura N°24. Empresa de calzado Industrias Gian Pierre
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Anexo N°7: Ficha técnica

Instrumento: Marketing digital como estrategia para la comercializacion de calzado
de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo,
2019

Ficha Técnica

Nombre Original: Marketing digital como estrategia para la comercializacion de
calzado de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de la

Provincia de Trujillo, 2019

Autoras: Flores Carranza, Katerinne Lizett

Ulloa Guarniz, Sheyla Veronica
Procedencia: Universidad César Vallejo, Trujillo-Peru
Afio: 2019
Administracion: Individual
Duracion: 5 minutos (aproximadamente)

Aplicacion: Clientes que compran calzado en las empresas Industrias Gian Pierre y
Sandalia Latina, Trujillo-2019.

Muestra: 385 Clientes que compran calzado en las empresas Industrias Gian Pierre y
Sandalia Latina, Trujillo-2019.

Objetivo: Analizar el marketing digital como estrategia para la comercializacién de
calzado de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de
Trujillo, 2019.

Significacion: Contiene 5 dimensiones, 14 indicadores.

Materiales: Hojas bond, cuestionario, lapiceros, celulares.
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Anexo N°8: Figuras y Tablas

Figura 3.5. Género
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Figura 3.5. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas

Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo,2019.

En la figura 3.5., se observo, que el 58% de los clientes de la empresa Industrias

Gian Pierre es del género femenino, mientras que, el 42% del género masculino.
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Figura 3.6. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas

Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo,2019.

Figura 3.6.Edad

18 a 30 afios 31 a 40 anos 41 a mas

G

En la figura 3.6., se observo que el 22% de los clientes de la empresa Industrias

ian Pierre tenian entre 18 a 30 afios de edad, mientras que, el 42% de 31 a 40 afios.

Finalmente, el 36% de 41 a mas.
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Figura 3.7.Género

100%
80%
60%
40%
20%

0%

Femenino Masculino

Figura 3.7. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas

Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo,2019.

En la figura 3.7., sé observd, que el 61% de los clientes de la empresa Sandalias
Latina es del género masculino, mientras que, el 39% del género femenino.

Figura 3.8.Edad
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Figura 3.8. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas

Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo,2019.

En la figura 3.8., se observd, que el 23% de los clientes de la empresa Sandalias
Latina tenian entre 18 a 30 afios de edad, mientras que, el 47% de 31 a 40 afios.

Finalmente, el 30% de 41 a mas.
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Al momento de realizar la encuesta a la empresa Industrias Gian Pierre,
primeramente, se plantearon preguntas referentes a frecuencia de compra, entre las

cuales tenemos:

Figura 4.Frecuencia de compra online
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Figura 4. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas

Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujilo,2019.

En la figura 4., Se observo que el 100% de los clientes de la empresa Industrias
Gian Pierre, no compran frecuentemente los productos de la empresa de forma digital,

por lo que optan por la forma tradicional.

Figura 4.1, Frecuencia de compra
tradicional
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Figura 4.1. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas

Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo,2019.

En la figura 4.1., se observo que el 19% de los clientes de la empresa Industrias
Gian Pierre reiteran que comprar frecuentemente los productos de la empresa de forma

tradicional, es bueno, mientras que, el 67% como regular. Finalmente, el 13% es malo.
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Seguidamente, al realizar la encuesta en la empresa de calzado Sandalias Latina,

se plantearon preguntas referentes a frecuencia de compra, entre las cuales tenemos:

Figura 5.Frecuencia de
compra online
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Figura 5. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas

Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo,2019.

En la figura 5., se observo, que el 85% de los clientes de la empresa Sandalias
Latina reiteran que es bueno comprar frecuentemente los productos de la empresa de

forma digital, mientras que, el 15% de forma regular.

Figura 5.1. Frecuencia de
compra tradicional
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Figura 5.1. Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas

Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo,2019.

En la figura5.1., se observd, que el 67% de los clientes de la empresa Sandalias
Latina reiteran que regularmente frecuentan comprar los productos de la empresa de
forma tradicional, asimismo, el 19% manifiesta que es bueno. Finalmente, el 13% como

malo.
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Se presentan los siguientes resultados:

Objetivo 1: Determinar el nivel de incidencia de la comunicacién en la comercializacion de las

empresas de calzado Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019.

Tabla 3.1. Nivel de incidencia en la comunicacion en la empresa Industrias Gian Pierre
INDUSTRIAS GIAN PIERRE

Niveles Frecuencia %
Bueno 0 0%
Regular 108 28%
Malo 277 2%

Total 385 1

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias
Latina de Trujillo, 2019.

Tabla 3.1.1. Nivel de incidencia en la comunicacién en la empresa Sandalias Latina
SANDALIAS LATINA

Niveles Frecuencia %
Bueno 320 83%

Regular 65 17%
Malo 0 0%
Total 385 100%

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias
Latina de Trujillo, 2019.
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Objetivo 2: Determinar el nivel de incidencia de la promocion en la comercializacion de calzado

en las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalia Latina de Trujillo, 2019.

Tabla 3.2. Nivel de incidencia en la promocion en la empresa Industrias Gian Pierre

INDUSTRIAS GIAN PIERRE

Niveles Frecuencia %
Bueno 0 0%
Regular 208 54%
Malo 177 46%

Total 385 1

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias
Latina de Trujillo, 20109.

Tabla 3.21. Nivel de incidencia en la promocion en la empresa Sandalias Latina
SANDALIAS LATINA

Niveles Frecuencia %
Bueno 315 82%

Regular 70 18%
Malo 0 0%
Total 385 100%

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias
Latina de Trujillo, 2019.
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Objetivo 3: Determinar el nivel de incidencia de la publicidad en la comercializacion de calzado

en las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalia Latina de Trujillo, 2019.

Tabla 3.3. Nivel de incidencia en la publicidad en la empresa Industrias Gian Pierre

INDUSTRIAS GIAN PIERRE

Niveles Frecuencia %
Bueno 0 0%

Regular 26 7%
Malo 359 93%
Total 385 1

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias
Latina de Trujillo, 2019.

Tabla 3.3.1. Nivel de incidencia en la publicidad en la empresa Sandalias Latina

SANDALIAS LATINA

Niveles Frecuencia %
Bueno 0 0%
Regular 350 91%
Malo 35 9%

Total 385 100%

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias
Latina de Trujillo, 2019.
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Contrastacion de hipotesis:

Tabla 3.4.

Obijetivo General: Analizar el marketing digital como estrategia para la comercializacion de

calzado de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019.

Hi: El marketing digital es una estrategia adecuada para la comercializacion de calzado de

las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias Latina de Trujillo, 2019.

INDUSTRIAS GIAN PIERRE

Niveles Frecuencia %
Bueno 0 0%

Regular 0 0%
Malo 385 100%
Total 385 1

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias
Latina de Trujillo, 2019.

SANDALIAS LATINA

Niveles Frecuencia %
Bueno 350 91%

Regular 35 9%
Malo 0 0%
Total 385 1

Nota: Datos obtenidos de la encuesta aplicada a los clientes de las empresas Industrias Gian Pierre y Sandalias
Latina de Trujillo, 2019.
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Anexo N°9: Base de datos

Anexo N°9 Base de datos — Industrias Gian Pierre

Edad |1 |P.2 (P.3 |P.4 |P.5 |P.6 [P.7 |P.8 |P.9 |P.10 |P.11 |P.12 |P.13 |P.14 |P.15

penero

No

10
11
12
13

14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32
33
34
35
36
37
38
39
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40
41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

62

63

64
65
66
67

68
69
70
71

72
73

74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
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86

87
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89

90
91
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99
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101
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107
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115
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120
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125
126
127
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130
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133
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135
136
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138
139
140
141
142
143

144
145
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147

148

149

150
151
152
153

154
155
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163
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166
167
168
169
170
171
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172
173

174
175

176

177

178

179

180
181
182
183

184
185

186
187
188
189
190
191
192
193

194
195

196

197

198

199
200
201
202
203
204
205
206
207
208
209
210
211
212
213
214
215
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216
217
218
219
220
221
222
223
224
225
226
227
228
229
230
231
232
233
234
235
236
237
238
239
240
241
242
243

244
245

246
247
248
249
250
251
252
253

254
255

256
257
258
259
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260
261
262
263
264
265
266
267
268
269
270
271
272
273

274
275

276
277

278
279
280
281
282
283

284
285

286
287
288
289
290
291
292
293

294
295

296
297

298
299
300
301
302
303
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306
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312
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314
315
316
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318
319
320
321
322
323
324
325
326
327
328
329
330
331
332
333
334
335
336
337
338
339
340
341
342
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344
345

346
347
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356
357
358
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360
361
362
363

364
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366
367
368
369
370
371
372
373
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375

376
377
378
379
380
381
382
383

384
385
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Anexo N°10: Base de datos-Sandalias Latina

Ed

d (P.1|P.2 |P.3|P.4|P.5|P.6|P.7|P.8 P9 |P.10|P.11 |P.12 |P.13 [P.14 |P.15

benero |a

No

10
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Anexo N°11: Fotografias
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