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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion titulado: “Disefio de Estrategias de Marketing
Digital para el aumento de la captacion de clientes en el Restaurante Al Cesar —
Piura 2022, tuvo como objetivo general Proponer estrategias de marketing
digital para el aumento de la captacion de clientes en el restaurante “Al Cesar”
Piura 2022.

La investigaciéon fue de tipo aplicada, enfoque cuantitativo y disefio pre-
experimental. La poblacién conformada por clientes y consumidores que residen
en la ciudad de Piura y la muestra fue de 56. La técnica utilizada fue la encuesta

y el instrumento un cuestionario.

Para alcanzar los resultados se realizé un analisis inferencial para responder a
las hipotesis a través de la prueba Wilcoxon. Logrando como rangos negativos
2.00 a rangos positivos 28.48 y significancia es de 0.000 lo cual es <0.005. Es
decir, las estrategias de marketing digital aumentaron la captacion de clientes en

el restaurante “Al Cesar” Piura 2022.

En conclusion, las estrategias de marketing digital aumentaron la captacion de
clientes en el restaurante “Al Cesar” Piura 2022, teniendo en pretest un bajo

(19.6%) y un nivel medio (80.4%) pasando a un Postest de nivel alto (100%).

Palabras clave: Marketing Digital, Captacion de clientes, Redes Sociales
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ABSTRACT

This research work entitled: "Design of Digital Marketing Strategies to increase
customer acquisition in the Restaurant Al Cesar - Piura 2022", had the general
objective of proposing digital marketing strategies to increase customer
acquisition in the restaurant "Al Cesar" Piura 2022.

The research was applied, quantitative approach and pre-experimental design.
The population consisted of customers and consumers residing in the city of Piura
and the sample was 56. The technique used was the survey and the instrument

was a questionnaire.

To reach the results, an inferential analysis was carried out to respond to the
hypotheses through the Wilcoxon test. Achieving as negative ranges 2.00 to
positive ranges 28.48 and significance is 0.000 which is <0.005. That is, digital
marketing strategies increased customer acquisition in the restaurant "Al Cesar"
Piura 2022.

In conclusion, digital marketing strategies increased customer acquisition in the
restaurant "Al Cesar" Piura 2022, having a low pretest (19.6%) and a medium

level (80.4%) passing to a high level posttest (100%).

Keywords: Digital Marketing, Customer Acquisition, Social Networks



l. INTRODUCCION

Actualmente, la competitividad entre los restaurantes en la ciudad de Piura ha
ido incrementando consecutivamente, pues diariamente se abren nuevos
negocios dedicados al sector gastronémico. Sin embargo, no todos llegan a tener
éxito. Esto se debe a diferentes factores, uno de ellos el uso inadecuado del
marketing digital, pues los duefios de estos negocios tienen que adaptar su
estrategia de Marketing con inteligencia y con fuerza para lograr una buena

captacion de clientes. (Strategic Direction, 2021)

Marketing digital es el grupo de estrategias basados en el uso de canales
digitales para dar acceso a los compradores a los productos y servicios de una
empresa. Este a la vez permitira al consumidor interactuar con la empresa u
organizacion, asimismo se busca mejorar la relacion, experiencia y lealtad en el

cliente (Bermeo, Rendon, Ospina, Palacio & Arcila 2022)

Segun el INEI el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2021) en la
publicidad y estudio en los mercados se vio aumentado en un 15,78% debido al
buen uso en el rubro publicitario relacionado en una mejor inversion en contratos
y la ejecucion de camparfias publicitarias en marketing digital, marketing

tradicional, entre otros.

Un informe de la conocida agencia mundial en marketing y comunicacién online
We Are Social (2020) nos dice que en enero del afio 2020 el Pera contaba con
cerca de 24 millones de personas que usaban las redes sociales, el 92% de ellos
estan Facebook, demostrando que unos 22 millones pueden ser alcanzados a
través de la publicidad. Ciertamente las comunidades en dichas redes sociales
estan formadas por el 48% de mujeres y 52% hombres, cabe resaltar que para
lograr una inversion en publicidad dependerd mucho de la segmentacién que

realicemos previamente en nuestro disefio en marketing.

El restaurante AL CESAR posee potencial de crecimiento, es conocido en
diversos aspectos que podrian facilmente convertirlo en uno de los mejores
restaurantes en Piura. Esto se evidencié cuando un Diario en la region con el

afan de descubrir cuales son los mejores ceviches de la ciudad realizé una
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encuesta a personas de donde podrian encontrar este famoso plato, arrojando
gue este restaurante forma parte de los 20 mejores sitios para comer ceviche en
Piura (El Tiempo, 2017).

Araiz de la pandemia acontecida en los ultimos afios muchos de los restaurantes
locales se vieron afectados, llevandolos a la necesidad de cerrar sus negocios,
obteniendo como resultado una pérdida de sus clientes. Asimismo, la empresa
estudiada comienza a sufrir una caida en su popularidad desapareciendo poco
a poco en el entorno social de las personas trayendo consigo ingresos muy por

debajo de cuando eran populares.

En consecuencia, por lo expuesto anteriormente el negocio ha logrado subsistir
en el mercado por varios afos, pero muestran un déficit al momento de captar a
nuevos clientes, dando como resultado un pobre crecimiento empresarial,
provocado por el bajo nivel de publicidad de la marca en los medios, actualmente
su aspecto en las redes sociales no es recurrente y como Unica pagina de
publicidad tiene a la plataforma Facebook, donde existe una baja interaccion con

sus clientes expandiendo el problema de captacion en ellos.

Luego de explicar la realidad problemética, se planteo el siguiente problema a
nivel general: ¢ Qué estrategias de marketing digital se pueden implementar para
aumentar la captacion de clientes en el restaurante “Al Cesar” Piura 20227 y
como problemas especificos, ¢De qué manera las estrategias de marketing
digital aumentaran la fidelizacion de clientes en el Restaurante “Al Cesar” Piura
20227, ¢De gué manera las estrategias de marketing digital aumentaran la
calidad de servicio en el Restaurante “Al Cesar” Piura 20227, ¢De qué manera
las estrategias de marketing digital aumentaran la satisfaccion de clientes en el
Restaurante “Al Cesar” Piura 20227.

Asimismo, se afirmo la siguiente Hipotesis general: Las Estrategias de marketing
digital aumentaran la captacion de los clientes en el Restaurante “Al Cesar” Piura
2022, y como Hipotesis especificas: Las estrategias de marketing digital
aumentaran la fidelizacién de clientes en el Restaurante “Al Cesar” Piura 2022,

Las estrategias de marketing digital aumentaran la calidad de servicio en el



Restaurante “Al Cesar” Piura 2022, Las estrategias de marketing digital

aumentaran la satisfaccion de clientes en el Restaurante “Al Cesar” Piura 2022.

Como objetivo general se planted: Proponer estrategias de marketing digital para
el aumento de la captacion de clientes en el restaurante “Al Cesar” Piura 2022,
y como objetivos especificos: Determinar como las estrategias de marketing
digital aumentaran la fidelizacion de clientes en el Restaurante “Al Cesar” Piura
2022, Determinar como las estrategias de marketing digital aumentaran la
calidad de servicio en el Restaurante “Al Cesar” Piura 2022 y Determinar c6mo
las estrategias de marketing digital aumentaran la satisfaccién de clientes en el
Restaurante “Al Cesar” Piura 2022.

Asimismo, esta investigacion fue conveniente para el restaurante “Al Cesar”
pueda implementar las estrategias que se propusieron, y asi alcanzar un mejor
posicionamiento de su marca y un aumento en la captacion de sus clientes
garantizando el crecimiento de su negocio, tanto en el medio digital como
fisicamente, puesto que debido al reconocimiento y presencia que tendran en
sus redes sociales van a lograr un impacto positivo en el cliente y generar una
ventaja competitiva. Se justificO de manera social, porque al ser implementado
de manera correcta el marketing digital en el restaurante “Al Cesar” Piura, 2022,
se pudo identificar necesidades no descubiertas en sus clientes para
proporcionarles un valor superior en sus servicios restauranteros, aportando asi
en la mejoria en su captacion de nuevos consumidores. Y de esta manera,

ayudar en la contribucion sus servicios a beneficio de la sociedad.

Asimismo, aport6 a la comunidad cientifica sobre teorias acerca de las variables
de marketing digital y captacion de clientes, los cuales fueron tomadas como
antecedentes en sus proximas investigaciones permitiéndoles aquellos
resultados obtenidos en esta investigacion puedan ser aplicados en el
restaurante “Al Cesar” y en otras empresas del rubro. Justificando en el aspecto
practico, la investigacidon permiti6 que el restaurante “Al Cesar’” emplee
estrategias adecuadas en marketing digital como ayuda en lograr la captaciéon
de clientes, ayudandole a relacionarse mejor con su publico objetivo facilmente

a través de los canales digitales mas usados por los consumidores.



Il. MARCO TEORICO

En antecedentes internacionales segin Dubuc (2016) se planted el objetivo
analizar el marketing digital al igual que una estrategia en empresas dentro del
sector de culinario en San Francisco, su disefio metodoldgico corresponde a un
disefilo no experimental, transeccional, la muestra fue aleatoria simple a 24
personas entre gerentes y subgerentes que conforman distintas empresas,
utilizaron la encuesta, instrumento aplicado fue el cuestionario en la que contenia
cuarenta y dos preguntas. Concluyendo que muchos negocios del sector

gastrondmico se sienten conforme con el uso de este tipo de marketing.

Rosado, Gomez, Manrique y Dolores (2021) se planteé el objetivo de aplicar un
plan de marketing digital en el restaurante El Amigo Pérez y que ayuden con el
reconocimiento de la marca, su disefio metodolégico corresponde a un disefio
cualitativo-propositivo, valiéndose en técnicas no cuantitativa que permiten
comprender la perspectiva de los autores, la muestra fue aleatorio simple a 50
personas proporcionando datos del ambiente externo, utilizaron la encuesta,
instrumento aplicado fue el cuestionario en la que contenia doce preguntas.
Dando como resultado de la investigacion el conocimiento adecuado de los
medios digitales mas conocidos para lograr el reconocimiento del restaurante y

por lo consiguiente el aumento de sus ventas.

Falah (2018) en su investigacion pretendio identificar y analizar cuales fueron las
técnicas de mercadotecnia en linea que se utilizan a menudo. Para el estudio
empled un tipo de metodologia cuasi-experimental, a través de encuestas que
fueron aplicadas a una muestra de 20 restaurantes de lujo, donde los resultados
nos reafirman la hipétesis que, en el sector gastrondémico, las empresas no
planean su estrategia, sino que mantienen una comunicacién con el cliente

debido al uso de las redes sociales y traer resultados importantes.

Orbe (2021) en laiinvestigacion se planteé disefiar y emplear diversas estrategias
de relacionadas con el marketing en el medio digital para aumentar la atraccion
de clientes del restaurante “Parrilladas el Progreso”. El estudio empleado fue de
tipo descriptivo exploratorio teniendo como métodos utilizados en su

investigacion un enfoque mixto, donde se obtuvieron los datos por medio de la



técnica entrevista aplicada a 384 personas. Lo que dio como resultado muchas
personas estan interactuando con el uso de la tecnologia e interactian con los
diferentes negocios, lo cual ayuddé a determinar estrategias para que El

Restaurante Parrillada “El Progreso” logre una mayor Captacion de Clientes.

Espinoza y Ramirez (2019) En su proyecto se plantearon desarrollar estrategias
de marketing digital bajo una investigacion de campo donde emplearon el
método cuantitativo y cualitativo en la que se usé métodos de recopilacién de
informacion tales como las encuestas que fueron destinadas a 384 personas.
Los resultados obtenidos mediante dichos métodos permitieron la realizacion de
estrategias de marketing en el ambito digital 6ptimas con el propoésito de

aumentar la rentabilidad del restaurante.

Segun los antecedentes nacionales los autores Aspilcueta y Torres (2020)
sostuvieron como objetivo delimitar la aplicacion del marketing digital y la
influencia al reconocimiento del restaurante Food y Drinks, saber si estan
aplicando un marketing digital como plan de negocio, su disefio metodoldgico
corresponde a uno cuasi experimental, y explicativo, su muestra fue aleatorio
simple a 383 clientes y consumidores del distrito donde residen, utilizaron una
encuesta, instrumento aplicado fue el cuestionario y el registro de datos.
Concluyeron que la puesta en marcha del marketing digital mejora
considerablemente el reconocimiento del establecimiento, dando como resultado

pasar de un nivel medio a obtener un nivel alto.

Buchelli y Cabrera (2017) se plantearon precisar la aplicacion de marketing
digital y de cédmo influyen realmente dentro en el proceso de compra de sus
consumidores en el grupo He y Asociados S.A.C Kalima Café Bar de Truijillo, su
disefio metodoldgico corresponde a un disefio lineal casi experimental, su
muestra fue aleatoria simple de 217 clientes de la empresa, utilizaron la encuesta
y entrevista, instrumentos aplicados para la recaudacion de datos. Se concluyo
el aplicativo de estrategias de marketing y permitieron influir positivamente al

cliente en su proceso de compras.

Horna (2017) planteé estudiar la conexion que hay entre el marketing en el medio

digital y los clientes de Mypes del distrito de Trujillo, saber si estan haciendo uso



de redes sociales como una estrategia de marketing, su disefio metodoldgico
corresponde a un disefio no experimental. Correlacional y transversal, la muestra
fue aleatoria a 383 potenciales clientes, utilizaron una encuesta fisica y virtual,
instrumento aplicado fue el cuestionario en la que contenia treinta y uno
preguntas. Se concluy6 que el marketing digital y los clientes se relacionan de
manera positiva y moderada provocando un mejor reconocimiento de la

empresa.

La presente investigacion de Diaz (2018), plantea como objetivo disefiar
estrategias de marketing digital en el restaurante Vestigios, ademas plantear qué
estrategias serian las mas adecuadas y funcionales en este local, su disefio
metodoldgico corresponde a un disefio cognitivo, la muestra fue aleatoria simple
por 3 expertos del local, utilizaron la entrevista. Se concluyo que el restaurante
utiliza como red social a Facebook para aumentar sus ventas, y se cree que
puede tener un efecto positivo de impactar y tener un reconocimiento a fin de

obtener la atencién de mas clientes.

Zavaleta (2021) la investigacion quiso demostrar el enlace que existe entre
marketing digital respecto a la decision de compra, en el restaurante tres
tenedores, empleo una investigacion de enfoque cuantitativo, descriptivo y
disefio correlacional, su muestra estuvo formado por 73 usuarios del local El
Mochica de Dofia Fresia. obteniendo como tanteo encontrar una reveladora

relacion entre las variables estudiadas.

Portilla (2021) la investigacion busco delimitar la conexion entre estrategias del
marketing en el medio digital en relacion al posicionamiento del restaurante Los
Gemelos, la investigacion empledé un disefio no experimental, con un corte
transversal correlacional. Donde su muestra se conformé de 244 usuarios del
restaurante. Donde se consiguié como resultado que se encontré un enlace entre
las estrategias de marketing en el medio digital en relaciéon al posicionamiento

del restaurante estudiado.

1. Marketing digital:



El marketing digital ha cobrado importancia en las organizaciones,
convirtiéendose en una estrategia de rescate y un puente para conectar

con los clientes con rapidez y sencillez

Uno de los puntos principales del marketing digital es la comunicacién e
interaccién entre el proveedor de un producto o servicio y el potencial
comprador. Esta comunicacién es rapida y personal, por lo que existe una
mayor posibilidad de comunicacién. (Toledo, L.A., 2021)

El marketing digital tendrd el mismo propésito que un marketing
tradicional, que es fomentar los intercambios entre proveedores de
productos y servicios y sus consumidores. Sin embargo, lo que los
diferencia son las herramientas utilizadas para llegar al cliente. Como
estas herramientas de comunicacion, distribucién, pricing, entre otros
establecidos y utilizados en un entorno digital. Estas herramientas
incluyen Internet, redes sociales, comercio electronico, anuncios en sitios
web, etc. La evolucion de la tecnologia, cada vez mas el marketing digital
y las herramientas para su desempefio cobran fuerza en el intercambio,
con lo que se desarrollaron varias teorias y definiciones (Corréa da Silva
& Vieira, 2019) Se puede sefalar que uno de los puntos principales del
marketing digital es la comunicacion e interaccion entre el oferente del

producto o servicio y el comprador potencial.

Redes sociales: Las redes sociales brindan diversos medios por los
cuales a través de ellos las empresas pueden conocer las preferencias de
los clientes y obtener informacion sobre sus bienes o servicios mas
receptivos, ademas de involucrar y fomentar la participacion activa del

cliente con la empresa. (Sanchez, Fernandez & Mier-Teran, 2018)

Son las redes sociales un nuevo tipo de publicidad hacia empresas y
marcas han creado una oportunidad nunca antes vista en términos de
rentabilidad y velocidad. El éxito de las redes sociales se atribuye a
diferentes factores, pero entre ellos destacan tener un caracter dinamico
en los contenidos, la utilidad colaborativa, el uso intuitivo, la facilidad de

acceso y la interactividad. (Matosas, 2021)



Aparte de esta funcion, Durgam (2018) dice que existe ventajas
adicionales que las organizaciones han descubierto desde su incursion
inicial a través de la redes sociales, lo cual ha permitido adquirir la
capacidad de poder escuchar los comentarios de los clientes e iniciar
conversaciones con ellos, y la capacidad de identificar a personas
influyentes dentro grupos de interés especificos .Dicho de otro modo,
permitird las organizaciones entablar un comunicacion mas cercana con
sus clientes, acercandose a la marca, a la vez que les permite monitorear
Su acciones y comportamientos relacionados con la marca dentro del

mercado.

Publicidad: El campo de la publicidad como medio de marketing utiliza el
Internet, tecnologia, recursos, plataformas y sus canales para difundir
contenido, mensajes relevantes y anuncios promocionales de productos

0 servicios de la empresa a sus clientes. (Soegoto & Simbolom, 2018,
p.2).

Asi mismo, el marketing digital permitira a las organizaciones centrarse
directamente en su publico objetivo y en ellos encontrar mas
probabilidades de ser persuadidos a través de su publicidad, utilizando
herramientas como las redes sociales, la realidad mejorada, la realidad
virtual, el big data, etc. (Cho & Park, 2019, p.3); sin embargo, las
empresas deben emplear cierta variedad de estrategias de publicidad que
les permitan no solo enviar un mensaje, sino recopilar informacion en los
gustos y preferencias de estos, lo que redundard en un mayor aumento
en las ventas de productos o servicios, con el objetivo de lograr el puablico

objetivo apropiado. (Guenther & Guenther, 2020, p.4).

Promocion: Cuando se habla de promocionar un producto o servicio, se
asocia una imagen al elemento promocional, ya sea una foto, frase o
video, disefiado para mostrar su diferencia y hacerlo competitivo en el
mercado. (Holm & Cardozo, 2019)

Ngoma y Dithan (2019) Considera que la promocién

es una expresion emocional a través de relaciones de calidad unidas



porla confianza, el compromiso y la comunicacion, estos son los
componentes principales; por lo tanto, necesitan crear y
mejorar actividades como campafas para aumentar la participacion del

cliente.

Captacién de clientes: Es la clave para desarrollarse y sobrevivir en un
mercado en constante cambio, el mercado es cada vez mas competitivo,
la competencia es cada vez mas diversa, las nuevas tendencias marcan
el destino y los clientes tienen mas poder de decision (Gamboa, Tovar,
Armijo e Hidalgo, 2018). Por otro lado, (Farias y Orihuela, 2020)
mencionan que captar a los clientes demuestra que una organizacion es
capaz de satisfacer las nuevas demandas que los clientes esperan de

ellos y es capaz de convertirlos en compradores potenciales.

Fidelizacion de clientes: Fidelizacion de clientes son definidos como
“actividades coordinadas en marketing basadas en suscripciones para
mejorar el desarrollo de interacciones entre los clientes hacia la marca o
la empresa patrocinadora”. (Akhmedov, p.42, 2017). Por otro lado,
fidelizar significaba poder persuadir al cliente en repetidas maneras para
sostener una amistad a largo plazo con la empresa (Tahmeem et al.,
2018, p. 3).

Calidad de Servicio: Calidad de servicio se enfoca captar y tiene el
propdésito de poder satisfacer las perspectivas del cliente, porque calidad
esta orientado en la buena relacion entre la organizacion y el consumidor
(Danish & Pazir, 2017, p4). Ademas, la calidad de servicio es tratar de
responder necesidades dentro del mercado y han estado buscando
diversos enfoques para adaptarse y satisfacer las necesidades clientes
para mejorar sus ventas e imagen (Cevallos & Rivadeneira, 2020). Como
resultado, calidad de servicio no simplemente abarca la calidad de un
producto terminado, sino que es el proceso donde su produccion y entrega
se ven involucrados. Se destaca aqui la participacion de los clientes en la
reestructuracion de los procesos y se pone a prueba el compromiso de
mejorar la imagen final del producto o servicio” (Hendy, 2019, p. 57). Por

otro lado, el marketing, la calidad de servicio se refleja mucho en la



interaccion a través del servicio y el éxito de este. En otras palabras, es
una evaluacion de qué tan bien es el servicio en cumplir con las
expectativas de las personas (Liat et al., 2017, p.3).

. Satisfaccion del cliente: Las organizaciones se esfuerzan por crear
satisfaccion en sus clientes ya que tiene un efecto positivo en calidad de
servicio, imagen y reputacion. Se basara en cumplir con las expectativas
del cliente, ya que permite conseguir las metas de una forma mas rapida
con el cliente en relacion al servicio, ya sea agradable o desagradable
(Ozkan, Stier, Keser, & Deveci, 2019, p.1).

Por otro lado, definié la satisfaccion como la sensacion en el placer y
decepcion en una persona como resultado del desempefio del producto
comprado o resultado que esta enlazado con sus expectativas (Maggon
& Chaudhry, 2018, p. 60). Como resultado, la satisfaccion del cliente se
reconoce como fundamental para lograr los objetivos en los servicios,
mejora en poder satisfacer sus necesidades y demandas de los clientes
(Farheen y Sadia, 2017, p.4).

También Lépez, Muiioz y Valle (2022) comenta que la satisfaccion del
cliente busca satisfacer las necesidades del consumidor y aportar valor y

es un factor inevitable en la administracion en este tipo de empresas.
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1. METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefo de investigacion
3.1.1. Tipo de investigacion

Baena (2017), nos dice que la investigacion de tipo aplicada tiene planteado
poder estudiar un problema que en un futuro sucedera, llevara a la practica de

teorias generales con el fin de resolver las necesidades que tenga la sociedad.

Fue de tipo aplicada la investigacion porque buscé solucionar un problema
mediante factores presentes. Mejor dicho, se realizé el uso de conocimientos

sobre lo que es el marketing digital y también la captacion de clientes.
3.1.2. Enfoque de la Investigacion

Segun Cadena, Rendon, Aguilar, Salinas, De la Cruz & Sangerman (2017) Un
enfoque cuantitativo es el que permite un examen numérico de los datos, en
especial un campo de estadistica, o que ofrece la posibilidad de difundir
ampliamente los resultados obtenidos durante cada proceso de encuesta.
Facilita el control de cada fendmeno estudiado y la posibilidad de replicar y

comparar con estudios similares.
3.1.3. Disefio de Investigacion

Un estudio preexperimental es aquel en el que el investigador intenta realizar
una investigacion experimental pero no tiene suficientes controles para lograr la

validez interna.

Segun Campbell y Stanley (1966). Lo que busca esta investigacion es que el
mismo sujeto o grupo de sujetos se midan antes y después de la variable

independiente aplicada.

La investigacion llevada a cabo fue preexperimental porque se va a probar la
existencia de una relacién causal entre la variable Marketing digital respecto a la

variable Captaciéon de clientes mediante un cuestionario, obteniendo los
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resultados de un pretest (antes de la aplicacion del marketing digital) y postest

(después de la aplicacion del marketing digital).

Se planteé el siguiente esquema de disefo:

G.E:01%02

Donde:
G.E: Grupo experimental (Clientes)

01: Medicion de captacion de la empresa antes de implementar el marketing

digital.

02: Medicion de captacion de la empresa después de implementar el marketing

digital.

X: Implementacion del marketing digital

3.2. Variables y Operacionalizacion

En este estudio, se determinaron dos variables, la primera que es el “marketing

digital” y la segunda que es “captacion de clientes”.

3.2.1. Definicién Conceptual
Variable Independiente: Marketing Digital

Se le llama Marketing digital a la agrupacion de estrategias dirigidas hacia la

promocién para una marca en el medio digital.
Variable Dependiente: Captacion de clientes

Es un desarrollo para atraer clientes nuevos al negocio, con la intencion que

adquieran nuestros productos y fidelizarlos.
3.2.2. Definicién Operacional
Variable Independiente: Marketing Digital

El marketing digital ha causado cambios en las empresas, generando beneficios
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para la empresa que aplica y sus clientes.
Variable Dependiente: Captacion de clientes

Conversion de clientes potenciales los cuales compran con frecuencia los

productos y/o servicios ofrecidos por una empresa.
3.2.3. Dimensiones
Variable Independiente: Marketing Digital

Para la variable de Marketing digital se plantearon tres dimensiones que nos
ayudaron determinar el enfoque de nuestros objetivos que fueron: publicidad,

redes sociales y promocion
Variable Dependiente: Captacion de Clientes

Para la variable de captacién de clientes de igual manera se plantearon tres
dimensiones que nos ayudaron a determinar el enfoque de nuestros objetivos
que fueron las siguientes: Fidelizacion de clientes, Calidad de servicio y

satisfaccion de clientes.
3.2.4. Indicadores
Variable Independiente: Marketing Digital

Para la variable Marketing digital se consideraron tres indicadores que nos
ayudaron a determinar el comportamiento de la variable estudiada, los
indicadores fueron: redes sociales mas utilizadas por los clientes, frecuencia del

uso de las redes sociales y campafas publicitarias.
Variable Dependiente: Captacion de Clientes

Para la variable Captacion de clientes al igual que la variable independiente se
fueron considerados tres indicadores que nos ayudaron a determinar el
comportamiento de la variable estudiada, los indicadores utilizados fueron:
frecuencia de visita al restaurante, percepcion del servicio y atencién

personalizada.
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3.3. Poblacién, muestray muestreo
3.3.1. Poblacién

Hernandez y Mendoza (2018), nos dicen que la poblacion se define como un
grupo de muchos casos que puedan coincidir en una serie de detalles
especificos, ademéas deberan situarse claramente segun sus caracteristicas en

el contenido. tiempo y en el lugar.

En esta investigacion, se consider6 como poblacién a los consumidores del
restaurante Al Cesar en la ciudad de Piura, segun el sefior Cesar Carrion
sostiene que tiene una poblacion activa monetariamente con un total de N=65. Y

se determiné como poblacién finita ya que se conoce la totalidad de esta.
Criterios de inclusion

Los criterios de Inclusién que fueron utilizados para considerar la poblacion de
esta investigacion, es que hayan sido personas que se encuentren dentro de la
jurisdiccion de la ciudad de Piura, clientes nuevos del restaurante “Al Cesar

Piura”.
Criterios de exclusion

Los criterios de exclusion que se utilizaron al momento de no considerar a la
poblacién de esta investigacion, que hayan sido clientes que visitaron el
restaurante en mas de dos afios seguidos y que no se encuentren dentro de la

jurisdiccién de la ciudad de Piura.
3.3.2. Muestra

Asimismo, Hernandez & Mendoza (2018) nos dice que la muestra suele ser
definida como el subgrupo perteneciente a una poblacion, es manifestar que
existird un subconjunto de componentes que pertenezcan a dicho conjunto en

sus particularidades que los definen como poblacién.

La muestra empleada fue un total de 56 clientes, puesto que, de los 65

considerados en la poblacién solo 56 participaron en la encuesta.
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3.3.3. Muestreo

Otzen y Manterola (2017) nos dice que el tipo de muestreo no probabilistico se
encuentra el de por conveniencia, se tratard de seleccionar a la muestra segun

el acuerdo de los investigadores y sera la aplicada en esta investigacion.
3.3.4. Unidad de andlisis

Baena (2017) nos dice que la unidad de andlisis es el objeto de estudio que se
ha incluido como un sistema integrado en donde interactuar con un ambiente

preparado y de caracteristicas propias.

En este trabajo de investigacion, la unidad de analisis que se considerd en la
muestra, fue que sean clientes dentro del rango de visitas durante los ultimos 2

anos.

3.4. Teécnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para Baena (2017) la técnica se convierte en el desarrollo de la investigacion

cientifica.

En esta investigacion fue la encuesta la técnica empleada, porque se llegé a
obtener datos a través de las diferentes respuestas brindadas por los
consumidores. Asimismo, la técnica de analisis documental fue aplicada porque
logro obtener datos en el momento cuando se implemento el marketing digital en

las redes sociales de la empresa.

Hernandez y Mendoza (2018) el instrumento de medicion son los recursos donde

el investigador establece datos y la informacion sobre las variables estudiadas.

El instrumento empleado en esta investigacion fue el cuestionario, el cual fue
utilizado en una escala Likert con el fin de adquirir informacién de la variable
independiente y dependiente. De esta manera, se llegé a utilizar el registro de
datos una vez que se implement6 el marketing digital registrando las visitas,
likes, compartidos, actividades y comentarios proveniente de los usuarios en las

redes sociales del restaurante Al Cesar.

15



Hernandez y Mendoza (2018) la validez sera el peldafio donde el instrumento
mida las variables que pretende medir con precision. Esto se veré reflejado a
través de los indicadores empiricos elegidos previamente, en la validacion del
instrumento de la investigacion se realiz6 por medio del juicio de expertos,

aceptado por tres prestigiosos docentes de la escuela.

Tabla 1. Juicio de expertos

Apellidos y Nombres Titulo o grado Aplicable
Rios Yovera, Veronica Raquel Magister Si
Pérez Zamora, Raul Eduardo Magister Si
Calderon Coello, Luis Alberto Doctorado Si

TOTAL Sl

Fuente: Elaboracion Propia

Hernandez y Mendoza (2018) describen la fiabilidad de un instrumento de
medida, depende de la precision en la medida o exactitud, por lo que su uso da

siempre los mismos resultados en el objeto de estudio.

La confiabilidad en el instrumento de medicion sefialara el peldafio en que su
aplicacion genere resultados homogéneos y consistentes al propio sujeto,
muestra o caso. Ademas, en la confiabilidad se podra utilizar el coeficiente del
Alfa de Cronbach, el cual nos mostrara un rango de 0,6 a 1 y comprobara que

nuestro instrumento sera confiable.

Tabla 2. Estadistica de fiabilidad del instrumento

Alfa de Cronbach N° de elementos

0,822 19

Fuente: Elaboracién Propia

Se obtuvo un resultado de alfa de Cronbach con un mayor a 0,8 en el
instrumento, por ende, se puede decir que es de buena consistencia, y nos da

como resultado que nuestro instrumento si es fiable.
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3.5. Procedimientos

Para lograr la recopilacion de datos en esta investigacion, iniciamos redactando
una carta de aceptacion al sefior César Carrion como Unico duefio del
restaurante Al Cesar, con la finalidad de obtener la aprobacion necesaria en
estudio para la realizacién de nuestra investigacion. Luego que el duefio del
restaurante aprobd la realizacion del proyecto nos brind6 la informacion que
hayamos necesitado, como el nimero de clientes que normalmente atiende en

su local y asi se obtendra el material para poder aplicar nuestro cuestionario.

Posteriormente, se llevd a cabo la realizacibn de una prueba piloto del
instrumento con el fin de asegurar su confiabilidad gracias al coeficiente del Alfa
de Cronbach, esta se les aplicara a los clientes que asistian al restaurante,

obteniendo resultados favorables para aplicar a la muestra total.

Finalmente, se aplico el instrumento validado, para luego evaluar los datos en el
sistema de estadistica SPSS quien nos brindé los resultados de nuestra
investigacion, estos seran arrojados mediante tablas y graficos de cada variables
y dimensién estudiada. Finalmente, se aplicara el instrumento validado, para
luego evaluar los datos en el sistema de estadistica SPSS quien nos brindara los
resultados de nuestra investigacion, estos seran arrojados mediante tablas y

graficos de cada variables y dimension estudiada.
Por lo mencionado anteriormente, se elaboraron las actividades propuestas:
Breve informacion de la Empresa

El restaurante “Al Cesar” fue creado 2017 y se ubica en Jiron los Incas B-19, Urb.
21 de agosto, tiene principalmente como actividad vender platillos de ceviche,
Chicharrones, rondas marinas y variedad de bebidas, ademas de contar con un
servicio de delivery. La creacion del restaurante se dio porque en la zona no
existia un restaurante capaz de vender a un buen precio y sabor estos
maravillosos platillos representantes de la regién Piura, De la misma forma, ser

duefio de un negocio propio capaz de solventar a la familia.

En la figura 1 se muestra la ubicacién del restaurante y en la figura 2 la ficha

RUC registrada legalmente en SUNAT.
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Figura 1: Ubicacioén del restaurante
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Fuente: Google Maps

Figura 2: Fachada actual del Restaurante

Fuente: Elaboracion Propia



Figura 3: Ficha RUC del restaurante registrada en SUNAT

Resultado de la Bisqueda

Nimero de RUC
Tipo Contribuyente:
Tipo de Documento:
Nombre Comercial:
Fecha de Inscripcion: 28/08/2003
Estado del Contribuyente:

Condicién del Contribuyente

Domicilio Fiscal:

Sistemna Emision de MANUAL

Comprobante:
Sisterma Contabilidad:

Actividad(es) Econémica(s):

Comprobantes de Pago c/aut. de impresion (F. 806 u

10028803627 - CARRION VARGAS CESAR AUGUSTO
PERSONA NATURAL CON NEGOCIO
DNI 02880362 - CARRION VARGAS, CESAR AUGUSTO
RESTAURANTE AL CESAR

Fecha de Inicio de Actividades: 28/08/2003
ACTIVO
HABIDO

Actividad Comercio Exterior: SIN ACTIVIDAD

MANUAL

Principal - 5610 - ACTIVIDADES DE RESTAURANTES Y DE SERVICIO MOVIL DE COMIDAS

NINGUNO

816):

Sistema de Emision Electrénica: DESDE LOS SISTEMAS DEL CONTRIBUYENTE. AUTORIZ DESDE 20/01/2021

Emisor electrénico desde: 20/01/2021

Comprobantes Electronicos: FACTURA (desde 20/01/2021) BOLETA (desde 20/01/2021)
Afiliado al PLE desde:

Padrones: NINGUNO

Fecha consulta: 14/10/2022 20-34

Fuente: Registro Sunat. Consulta de RUC
Situacion actual de la empresa

El restaurante contaba con poca captacion de clientes debido a que usaban un
marketing tradicional, su actividad en las redes sociales era baja a pesar de
contar con una pagina en Facebook, sin embargo, esta no era actualizada y
mostraban muy poco interés. Por otra parte, no contaban con una péagina en
Instagram y un WhatsApp Empresarial donde promover sus servicios, mostrando
un desconocimiento su disefio inclusive de una carta digital y su publicidad era
muy poco atractiva, por ellos, se habia definido como problema principal la poca
captacion en clientes, provocando que el restaurante obtenga bajos ingresos y
baje su popularidad. Por estos motivos, se busca disefiar un Marketing Digital
con el motivo de poder mejorar la captacion de clientes del restaurante “Al

Cesar”.
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Figura 4: Organigrama del restaurante
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Fuente: Elaboracion Propia
Propuesta de solucion

Dado el problema identificado en el restaurante “Al Cesar”, en este estudio se
propone como solucion el disefio de estrategias de marketing digitales para
lograr la captacion de clientes, las cuales se especificaran en las siguientes

actividades.
Actividad N°1: Uso de las redes sociales

El restaurante “Al Cesar’” no contaba con mucha actividad en su pagina de
Facebook, asimismo el restaurante no tenia una pagina en Instagram para

obtener un mayor alcance hacia sus clientes.
Disefo Estrategia de la Pagina Facebook

Como primer paso hacia la superacién del problema general es disefiar a partir
de ahora una mejor pagina en Facebook, donde la pagina se vuelva mas
atractiva y logre cap