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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo general Determinar en qué manera el
marketing digital influira en la captacion de clientes en la Empresa de Construcciones
Metalicas TELVAR, Motupe y a la vez buscar una solucién a través de una propuesta que le
permita a la empresa crecer. Es por ello que también se realizé el andlisis situacional interno
y externo de la misma para conocer cuales son sus principales fortalezas y sus debilidades

permitiéndole identificar los factores que influyen en las variables de estudio.

El tipo de investigacion esta compuesta por el tipo de estudio descriptivo-explicativo, Utiliza

como instrumentos, analisis documentarios y encuestas.

Los resultados encontrados en esta investigacion fueron, que la empresa no esta utilizando los
recursos digitales de manera éptima, lo que no le permite captar mas clientes, incrementar sus
ventas, posicionar la marca en la mente del consumidor, a través de la encuesta los clientes
solicitan que la empresa utilice més las redes sociales para vender, mostrar, promocionar sus

productos, ademas para resolver dudas y consultas.

Se concluyé que la empresa debe implementar y ejecutar en la medida de lo posible un plan
de marketing digital que le permita satisfacer a los clientes sin la necesidad de acercarse al
establecimiento, que le permita llegar a mas clientes, con la finalidad de ofrecer los productos
y servicios de la empresa, que le permita consolidar el incremento de las ventas,

reconocimiento de la marca, y menos costos en publicidad tradicional.

Palabras claves: Marketing Digital, Construcciones Metalicas, Captacion
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ABSTRACT

The main objective of this research is to determine how digital marketing will influence
customer acquisition in the Metallic Constructions Company TELVAR, Motupe and at the
same time look for a solution through a proposal that allows the company to grow. That is
why the internal and external situational analysis of the same was also carried out to know
what its main strengths and weaknesses are, allowing it to identify the factors that influence

the study variables.

The type of research is made up of the type of descriptive-explanatory study. It uses

documentary analysis and surveys as instruments.

The results found in this research were that the company is not using digital resources
optimally, which does not allow it to capture more customers, increase sales, position the
brand in the consumer's mind, through the customer survey. They request that the company
use social media more to sell, display, promote its products, as well as to solve doubts and

queries.

It was concluded that the company should implement and execute as far as possible a digital
marketing plan that allows it to satisfy customers without the need to approach the
establishment, which allows it to reach more customers, in order to offer products. and
services of the company, which allows it to consolidate the increase in sales, brand

recognition, and lower costs in traditional advertising.

Keywords: Digital Marketing, Metallic Constructions, Capture
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l. INTRODUCCION

En los ultimos afios, los medios digitales se han convertido en parte de la vida cotidiana
de los consumidores. Los usuarios no solo usan Internet para trabajar o entretenerse, sino que
lo usan para resolver cualquier tipo de pregunta que le brinde soluciones relacionadas a un
producto o servicio que este desea adquirir. Esto le permitira al consumidor empaparse de
informacion sobre la marca, el precio, la calidad, estos detalles hara que el usuario esté mas o
menos dispuesto a convertirse en el consumidor final, por lo que las estrategias de marketing

digital son esenciales para mejorar la imagen y el conocimiento de la marca.

En la actualidad, las organizaciones o negocios que no saben como administrar de
manera eficiente sus productos o servicios, no saben elegir un publico objetivo, no se
posicionan de manera estratégica, no son buenas para promocionar su marca, estas
organizaciones no buscan el desarrollo comercial, el cual es uno de los indicadores que llevan
a las empresas desaparecer del mercado, uno de los elementos principales para el desarrollo
de las empresas es la captacion de clientes y para ello se debe hacer uso adecuado de
estrategias primordiales como el marketing digital.

El marketing digital con definicion simple seria, es la implementacion de técnicas de
marketing ejecutadas en medios digitales. Todos los procedimientos off-line son imitados e
implementados en un mundo digital que permita a los clientes interactuar de manera méas

rapida sin necesidad de estar presente.

La presente investigacion genera un especial interés como investigador para aplicar
mejores técnicas de marketing digital que nos permitan incrementar la captacion de clientes
en laempresa Construcciones Metélicas TELVAR, es una empresa especializada en proyectos
que involucran: la fabricacion y construccion de toda clase de Construcciones metéalicas. Inicié
sus actividades en el afio de 1980 bajo la razén social de Construcciones MetalicasTELVAR
S.A con nro. De RUC 10052893637 y con su nombre comercial mas conocido como
Construcciones Metalicas “El Muchachito Elera”. El taller de produccion y fabricacion esta
ubicado actualmente en la calle José Mercedes Anteparra en el distrito de Motupe, a lo largo
del tiempo esta empresa al ser la Unica empezo a ganar licitaciones como contratista de
grandes proyectos por ejemplo Backus; Transporte 77; Manpower, en la actualidad la
situacion real de la empresa se vio afectada por descuido de los duefios que no lograron

adaptarse a los cambios, y como consecuencia aparecidé la competencia, nuevas

1



actualizaciones en los procesos, la empresa no cuentan con una misién vision y su estructura
organizacional no esta bien definida, En todos estos afios no se elaborado ni implementado
ningun plan de mejora, el posicionamiento actual es muy leve y solo se limita a gente que en
algun momento se le ha ofrecido un servicio o productos y por recomendaciones gque estos
han dado a sus conocidos la empresa no tiene definida su area de marketing pues siempre lo
han hecho de manera tradicional e improvisada su principal estrategia de marketing es
anunciar por medio de la radio local, regalo de almanaques, tarjetas de presentacion.
Actualmente el nivel de ventas ha bajado significativamente, este estudio se realiza con la
finalidad de contrarrestar y actualizar la forma para llegar a mas clientes, que esta marca de
prestigio vuelva a resurgir y ganarse un lugar en el mercado, aplicando las nuevas técnicas
que ofrece la tecnologia, capacitar a los duefios y colaboradores sobre las nuevas tendencias
y proponer la aplicacion de estas nuevas tendencias que permiten a las empresas generar un

mayor alcance con los clientes.

El objetivo general es Determinar en qué manera el marketing digital influird en la captacion

de clientes en la Empresa de Construcciones Metalicas TELVAR, Motupe:

1. Analizar el estado actual de marketing digital y captacion de clientes en la Empresa de
Construcciones Metalicas TELVAR, Motupe

2. Determinar qué relacion existe entre el marketing digital y la captacion de clientes en
la Empresa de Construcciones Metalicas TELVAR, Motupe

3. Proponer estrategias de marketing digital para incrementar la captacion de clientes en
la Empresa de Construcciones Metélicas TELVAR, Motupe



Il. MARCO TEORICO

Los trabajos previos a nivel internacional se tomé como referencia las siguientes

investigaciones:

Mariduefia y Paredes (2015), de su estudio titulado: Elaboracion de un Plan de
Marketing Digital de la Empresa de Servicios TBL S.A. 2014Guayaquil-Ecuador. El
propdsito principal de esta tesis es disefiar un plan de marketing para incrementar la
contribucion en el mercado y mejorar el nivel de marca en la mente de los consumidores a
través de los medios digitales, para ello el presente estudio se utiliza una investigacion
exploratoria, aplicando un cuestionario dirigido a 380 clientes. Alcanzando un resultado
positivo que brinde como una opcidn de crecimiento aduciendo que el marketing en linea es
una opcién rapida, eficiente y econdmica, porque los clientes buscan cada vez mas aprovechar
los efectos virales de las redes sociales y otros canales para operar de manera segura y rapida.

La conclusion es que la estrategia se ha implementado en base al exitoso modelo Joe Kutchera.

Este estudio es importante porque describe el disefio planteamiento y ejecucion de este
plan para su posterior implementacion en Corporacion esto contribuird de manera positiva en
la reputacion de la empresa implementando estrategias que nos permitan captar y fidelizar a

mas clientes.

Merino (2015), en la tesis denominada Propuesta de Marketing Digital para
incrementar la gestion de ventas del Comercial Merino-Chavez Ambato - Ecuador. Se propuso
como fin diagnosticar si la implementacion de un programa de marketing en linea sirve para
incrementar las ventas; la poblacion estudiada, involucra al gerente, clientes internosy clientes
externos con un total de 158, de los cuales 112 son muestras. Se utiliza como herramienta de
recopilacion de datos: encuestas y entrevistas. Su conclusion es comprender que los avances
en la tecnologia actual han hecho necesario que las compafiias no se queden estancadas
utilizando solo el marketing tradicional, sino que también utilicen la mercadotecnia digital.
Estudios demuestran que al utilizar las nuevas tendencias digitales se puede expandir el
mercado y aumentar la adquisicion de clientes. Esto les dara la oportunidad de mejorar la
posicion de su organizacion. Al emplear técnicas de marketing digital los costos disminuyen

en la empresa pues también se pueden desarrollar algunas herramientas de forma gratuita.

Esta investigacion es importante ya que hoy en dia resalta la tecnologia pues su
incursién o actualizacién en esta nueva etapa, nos puede ofrecer muchas alternativas de mejora

para las empresas generando mayores ingresos y mejorando la rentabilidad de la organizacién
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Anggraini (2016), en su estudio denominado Implementacion de marketing online
integrado a fin de aumentar el conocimiento de la marca en WIMB Republic Checa. Su
objetivo es implementar una estrategia de marketing digital para mejorar el conocimiento de
la marca de la compafiia. Para este fin, la estrategia se basa en una investigacion factible, a
través de una encuesta virtual de 349 personas y el procesamiento de datos en el programa
estadistico SPSS. Como resultado, las estrategias a implementar son las siguientes: mejorar la
informacion de la marca, maximizar las aplicaciones mdviles, actualizar sitios web, sistemas
de administracion de contenido, optimizar las redes sociales y optimizar los motores de
busqueda. La conclusion es que, con base en mejoras significativas en tiempo, costo, riesgo y

rentabilidad de la compafiia, la implementacion del proyecto mejorara el estado de la marca.

Esta investigacion es relevante porque nos muestra que siempre y cuando se apliquen
las estrategias adecuadas, se obtendran mejores resultados manteniendo a los clientes

satisfechos y como empresa obteniendo mejores ganancias.
A nivel nacional se tom6 como referencia las siguientes investigaciones:

Bricefio (2018), en su estudio titulado Mercadotecnia educativa y su influencia en la
captacion de alumnos en el instituto tecnolégico publico de educacion superior José Pardo La
Victoria — 2018. El propdsito absoluto de esta tesis fue definir la relacion que hay de por
medio entre el marketing educativo con el reclutamiento de alumnos, la herramienta utilizada
es Cuestionario en escala de tipo Likert, evaluando a una poblacion estudiantil de 460 alumnos
de primer ciclo, donde la data obtenida se procesoé en el programa Excel 2016 y SPSS V21
para una mejor vision en graficas y tablas las cuales se tomaran como referencia al momento
de tomar decisiones. Los resultados obtenidos de este estudio indican que el Colegio Técnico
Publico de Educacién Superior "José Pardo" tiene una relacién proporcional directa
estadisticamente significativa entre el marketing educativo y el reclutamiento de estudiantes
en 2018.

Esta investigacion es importante por lo que se llega a la conclusion que se deben
utilizar y aplicar estrategias que permitan incrementar el nivel de ventas, generar mejores

ingresos y sobretodo aumentar la rentabilidad que es un punto fundamental para toda empresa.

Buchelli & Cabrera (2017), el presente estudio titulado la aplicacion del marketing
digital y su impacto en el proceso de decision de compra de clientes individuales y grupales
relacionados kallma cafébar, trujillo, 2017. EIl objetivo de este estudio es determinar si la

aplicacion de estrategias de marketing digital tiene un impacto positivo en el proceso de



decision de compra del cliente. Esto es una cuestion de entender como las aplicaciones de
marketing digital tienen un impacto en el proceso. Decision de compra. para este propdsito,
se ha utilizado un conjunto Gnico de disefios lineales cuasi-experimentales, y la observacién
en esta investigacion se han utilizan técnicas antes y después. La poblacion obtenida es el
numero promedio de clientes mensuales que posee la empresa, y obtuvo una muestra de 217
clientes para investigacion. Los resultados de la encuesta muestran que la compafiia utiliza
estrategias de marketing digital basadas en la experiencia, lo que tiene un impacto regular en
el proceso de decision de compra del cliente, lo que tiene poca importancia para los objetivos
de la compafiia. Sin embargo, después de la aplicacion de nuevas estrategias de marketing
digital, esta claro que estas estrategias tienen un impacto positivo en cada etapa del proceso

de decisién de compra del cliente, lo que resulta en una tendencia positiva.

Con base en lo anterior, se puede concluir que la aplicacion de estrategias de marketing
en linea tiene un efecto positivo en el desarrollo de decision de compra, usaremos esto como

referencia para nuestro estudio.

Pocito & Toledo (2019), en su estudio titulado, marketing digital y su impacto en la
adquisicion de clientes, en la corporacion JET PERU S.A 2019. Este trabajo cubre temas
relacionados con el marketing digital y la adquisicion de clientes. Nuestro principal objetivo
es determinar la incidencia del marketing digital que atrae a los clientes de EmpresaletPeru
S.A., y aprender mas sobre qué medios digitales son los mas utilizados por los clientes. Este
estudio es un método cuantitativo de descripcion y relevancia, ya que describe y describe
Explicar los efectos o las relaciones entre las variables estudiadas en un universo particular.
Por lo tanto, consideramos una muestra de 217 clientes de la compafiia y utilizamos
herramientas de trabajo, como entrevistas con los administradores de la compafiia. Los
resultados de la investigacion muestran que el marketing digital tiene un impacto positivo en
JetPeru S.A, lo que significa que el marketing en linea esta relacionado con la adquisicion de
clientes. Esta declaracién esta respaldada por los resultados estadisticos obtenidos y puede

aceptar suposiciones generales.

Esta investigacion de relevante para nuestra investigacion pues nos muestra la
importancia que tienen las estrategias de marketing como la pagina de Facebook y el sitio
web, influyen en la adquisicion de clientes en la empresa mejorando los resultados a corto y

largo plazo, generando mejores indicadores, reduciendo costos de publicidad.

Almonacid y Herrera (2015), en su estudio propusieron, implantar estrategias de
Marketing en linea y su impacto en el comportamiento del Grupo Inmobiliario MCH S.a.c, la
5



meta principal del estudio es identificar el impacto que causan las estrategias propuestas en
las empresas existentes. La poblacién incluye un promedio de 439 clientes que estan en el
registro de la empresa estos alguna vez consultaron, visitaron y adquirieron un mini
departamento o departamento. EIl tamafio maestral de este estudio es de 157 miembros y se
utiliza como herramienta para la base de datos. La conclusion afirma que la empresa se ubica
en el 2° lugar en el segmento inmobiliario después de usar técnicas de mercadotecnia digital,
que representan el 13% de participacion dado que a las personas les gusta buscar bienes raices

en linea, esto aumentara la tendencia de usar y aceptar las redes sociales.

Esta investigacion es importante nos permite conocer las estrategias utilizadas por
ejemplo el sitio web y por medio de las redes como el Facebook fue lo que determind que

conocian la compafiia y estaban familiarizados con su marca debido al buen servicio al cliente.
A nivel local se tomd como referencia las siguientes investigaciones:

Silva (2018), en su tesis Estrategias de Marketing Online que permita incrementar la
Captacién de alumnos en modalidad virtual de la escuela de Administracion de la Universidad
Sefor de Sipan S.A.C, el objetivo general es aumentar el reclutamiento de estudiantes en las
escuelas de administracion virtual. Se procedié implementar la aplicacion de una encuesta
virtual esta disponible para 229 personas en el norte del pais: Chiclayo, Piuray Trujillo en los
cuales se evidenciaron los siguientes resultados: 99.1% admite que la educacién on line es
parte de la tendencia global, el 79% confirm6 que ahora usan Internet y Las TIC son muy
importantes, y el 91.3% de las personas estan investigando, usando y revisando sus redes
sociales todos los dias. Los resultados de este estudio permiten la aplicacion de estrategias de
marketing online permitan automatizar el proceso de atraer alumnos en la modalidad a
distancia a la carrera profesional de Administracion automatizando los procesos, generando

crecimiento poblacional, aumentando las ventas, mejorando la rentabilidad empresarial.

Esta investigacion es importante puesto que confirma que después de utilizar
estrategias de optimizacion para captar mas clientes, el resultado fue positivo hubo un gran

incremento de clientes y con costos reducidos.

Plasencia & Seminario (2018), el estudio titulado Estrategias De Mercadotecnia el
linea para incrementar la demanda en el Hotel Paraiso Chiclayo - 2018, se determiné como
objetivo general plantear estratégicamente el uso de la mercadotecnia en linea para aumentar
el nimero de prospectos potenciales con necesidades para el alojamiento en el Hotel Paraiso.

Este estudio cuenta con 2 poblaciones la cantidad de clientes y el personal administrativo con



un total de 922 clientes y con una muestra de 59, las técnicas utilizadas fueron encuestas y
entrevistas las cuales de procesaron en el programa SPSS 21 obteniendo tablas y graficos para
la comparacién y toma de decisiones, con ello se llegd a la siguiente conclusion: si existe
relacion que influye directamente entre las estrategias de Marketing online y Aumento de la
demanda, las cuales se propone la implementacion y aplicacion de este proyecto ya que
permite diferenciarse de la competencia, lanzar anuncios y promociones ademas amplia la
captacion de nuevos clientes y ganara mayor posicionamiento de la marca con costos de

inversion en marketing muy bajos que permiten segmentar mejor el mercado.

La importancia de esta investigacion es relevante nos muestra que si existe una relacion
entre dichas variables, por lo que tomar buenas decisiones al momento de aplicar estrategias

seria muy beneficioso para la empresa.

Oyola, (2019), en su estudio titulado Plan de marketing online para construir un
posicionamiento de mercado para la empresa DCODEAPP, Chiclayo. El propésito de este
trabajo de investigacion es proponer unas estrategias de marketing online para mejorar el
posicionamiento de mercado en la empresa DCODEAPP, y utilizarlo como la base
fundamental en las teorias aplicadas al marketing en linea. Este estudio tiene un disefio no
transversal y no experimental. Con una muestra de 44 gerentes de Mypes relacionados con la
Céamara de Comercio y Asociacion de Fabricantes de Lambayeque. Segun los estandares de
se hizo la verificacion por tres (03) expertos y la prueba Alpha de Cronbach, se obtuvo
confiabilidad, lo que indica que la herramienta es muy confiable. La encuesta fue el técnica
usada para la recoleccion de datos con 19 items, los resultados muestran que la comprension
de los tipos y métodos para generar posicionamiento solo el 25.0% de los gerentes de Mypes
asociados con la CCL y la Camara de Productores conocen y necesitan desarrollar un plan de
marketing online. A si, llegamos a la conclusién que se pueden establecer pautas y politicas
para optimizar el posicionamiento en el mercado haciendo uso de estrategias digitales con la
finalidad de llegar a nueva clientela, fidelizar a los clientes ya existentes, hacer reconocida y
valorada la marca, reducir costos de publicidad y aumentar la rentabilidad de la empresa
DCOPEAFPPD.

Esta investigacion es importante ya que para fidelizar a un cliente o atraer nuevos
clientes primero se debe conocer la situacion actual en la que opera la empresa, luego capacita
a los departamentos encargados, y por lo tanto tomar las mejores decisiones para beneficio

propio.



Panta (2018), para su investigacion denominada Estrategias de Marketing el linea para
incrementar el Posicionamiento en la compafiia Mbn Exportaciones Lambayeque y Cia.
S.R.L. Lambayeque, 2018. El propdsito de este estudio se formula como objetivo implementar
la utilizacién nuevas herramientas tecnoldgicas para la empresa de MBN Exportaciones
Lambayeque de tal manera que retribuya en el crecimiento de la empresa. Esta investigacion
es de tipo descriptivo y propositivo, no experimental en el que ninguna variable es
manipulada. Su poblacién incluye 612,908 residentes de entre 25 y 64 afios, con una muestra
de 384; la técnica utilizada es encuestada y como instrumento tenemos el cuestionario el cual
se suministro a los clientes. Segun el alfa de Cronbach, su confiabilidad es 0.807, podemos
inferir que la aplicacion del instrumento es confiable. La conclusion final es que la empresa
se encuentra actualmente en un estado bajo de utilizacion en marketing digital y no tiene una
estrategia de implementacion, por lo que se propone un plan para mejorar el uso de
herramientas de marketing digital. Enrutar y hacer contribuciones significativas al crear
paginas web, mejorando la pagina de Facebook, crear whatsapp y desarrollar un database de
clientes para realizar un seguimiento de sus ganancias y aumentarlas en un 21% si se aplica

correctamente.

Este estudio muestra que cuando una empresa no esta inmersa en el mundo digital, lo
primero que se debe de hacer es un diagnostico situacional, luego implementar un plan de

marketing utilizando los recursos adecuados y las proyecciones adecuadas.

Para conocer méas a fondo sobre la variable Marketing Digital se ha tomado como
referencia teorias y conceptos de otras investigaciones segun:

Kotler y Armstrong (2008), afirma que el marketing digital es el vendedor electronico
de los ultimos tiempos, con respecto al comercio electrénico: lo que hace que las empresas

conozcan, promocionen y vendan productos utilizando los servicios en linea (p. 438).

En otras palabras, a través de Internet, nace una puerta virtual al mundo digital, y se
puede anunciar cualquier oferta o promocidn que desee en tiempo real, en este caso laempresa
podria difundir catdlogos digitales, cotizaciones y otros servicios sin necesidad de ir

personalmente a la empresa.

ORSI (2012), sostiene que el marketing digital incluye el uso de tecnologia de
informacion basada en Internet y todos los dispositivos a los que se les permite el acceso para
la comunicacidn que tiene una intencion comercial entre la empresa y sus clientes o clientes

potenciales



Muchos empresarios creen que actualmente el uso de la mercadotecnia solo involucra
a grandes organizaciones para ofrecer productos o servicios que pueden venderse en linea.
Debemos darnos cuenta de que cada vez méas personas utilizan estos medios como la Unica
fuente de informacion global, por lo que pasan mas tiempo en Internet. Por lo tanto, los
motores de busqueda web estan reemplazando la manera tradicional de buscar ya sea un
producto especifico o un servicio, por lo tanto, si no existimos en la web, para la mayoria de
las personas, parece que no existimos. No importa en qué tipo de negocio estemos

involucrados, Internet nos brinda una gran oportunidad para atraer clientes potenciales.

El marketing en linea esta dirigido a una gran cantidad de personas, y todos deben
sentirse Unicos y especiales, sin olvidar el trato personal que los miembros de la familia

brindan a los clientes comunes en otros momentos pero todo en un entorno digital.

Castafio y jurado, 2014). Diferencias entre el marketing tradicional y el marketing

digital:

Tabla 1

Diferencias entre el marketing digital. Y el marketing tradicional.
MARKETING DIGITAL MARKETING TRADICIONAL
Disefa la publicidad a su medida. El espacio es caro e ilimitado.

El publico interactla, responde y opina
a los anuncios generando mejoras.

Ayuda a expandir nuestro mercado El nimero de clientes es limitado.

Permite evaluar el funcionamiento de
estrategias, paginas web, SEO, redes La interactividad es escasa.
sociales, entre otras.

El mercado es mas local.

Los anuncios en radio, television,

Es menos costoso. Impresos, generan mayores costos.

Fuente: Castafio y Jurado (2014)

Selman (2017), sefial6 que el marketing online incluye un abanico de ideas estratégicas de
marketing que realizamos en la web para que los usuarios que desean adquirir un
producto y permita tomar medidas que ejecuten diferentes formas de ventas (pagina
32).

De acuerdo con lo anterior, vemos que el autor insiste en que en el marketing en linea,
permitira conocer la influencia con los prospectos a través de Internet, donde ya no
sera necesario realizar transacciones en persona, sino que podra realizar transacciones

virtuales desde la comodidad de su hogar. Del mismo modo, mencionaron que el



marketing en linea es de utilidad para realizar ventas electronicas a través de Internet.
Actualmente, la publicidad en redes sociales, puede atraer a mas clientes potenciales
que la publicidad tradicional. Hoy en dia, las compafiias que realizan marketing digital
y las que son faciles de adaptar al cambio son compafiias que permanecen en el

mercado e intentan atraer clientes potenciales.
Para comprender mejor la aplicacion del marketing digital y sus dimensiones tenemos a:

Escarabajal (2017), menciona 4 dimensiones aplicables al marketing digital desde un enfoque

empresarial:

Difusion: como cualquier otro medio, el uso de Internet es uno de los aspectos
principales y mas importantes, ya que nos permite difundir informacion promocional
de manera unilateral. Esto es como un anuncio clasico, pero en este caso, los medios
son digitales o en linea, no estan impresos en papel, ni emitidos por television.
Cualquier portal, sitio web o plataforma con una audiencia suficiente (en este caso,
trafico) puede vendernos productos, de hecho, pueden vender espacio y hacer que

nuestros productos sean visibles.

Atraccion: Esto se debe a que el nuevo mundo digital nos ofrece la posibilidad de crear
nuestro propio soporte de medios a un costo cero. Ese es nuestro propio periodico,
radio o television digital. Aunque ahora lo llamamos un blog, podcast o canal de
YouTube. Y, al igual que creamos la cadena multimedia, podremos atraer a mas o
menos espectadores, dependiendo de nuestro interés en el contenido que podemos

producir y distribuir en medios digitales.

Relacién: la interactividad general permitida por las redes sociales e Internet ha
empujado los limites de nuestra capacidad de responder a restricciones inesperadas.
Podemos ampliar facilmente nuestro interés y alcance. Ya sabemos que en el mundo
de los negocios, la capacidad de construir relaciones con muchas personas es un factor

clave para el éxito.

Conversién: Uno de los mayores desafios es comprender la efectividad de nuestras
actividades de marketing y ventas. La tasa de conversion nos indica el nivel de
efectividad que tenemos y nos permite comparar periodos, realizar comparaciones y

pruebas de referencia.
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Para el autor el uso de estas dimensiones es muy importante ya que le permite al
empresario datos mas precisos al momento de lanzar un producto o servicio, evitando generar
grandes costos en publicidad ademas permite tener una relacion directa con los clientes sin
necesidad de estar presentes en el lugar, tiempo y espacio sino mas bien desde la comodidad

de su hogar para satisfacer dudas, generar ventas, etc.
Los beneficios que ofrece el Marketing Digital segun:

Russell (2005), mencioné que una vez que hayamos resuelto el concepto de marketing
digital, ahora veremos los beneficios que aportan a la organizacion, incluidos nuestros
beneficios mas importantes: A) Centrarse unicamente en el publico objetivo, por lo tanto la
comunicacion solo se dirigira a ese publico, ahorrando dinero al no realizar actividades de
marketing a gran escala, y es mas facil formular estrategias para cubrir y satisfacer mejor a
nuestro publico. B) Elaboracion precisa de estrategias de promocion, al tener un publico
objetivo y por ende ya definido es mas facil desarrollar estrategias para promocionar nuestros
productos y / o servicios, como sorteos, ofertas, promociones, etc. C) Permite a la vez tener
una mayor audiencia con un costo bajo, al mismo tiempo, puede atraer a un publico mas
amplio a un costo menor porque, como se mencion0 anteriormente, no es necesario gastar
mucho dinero en actividades de marketing, de modo que se puedan llevar a cabo actividades
de marketing mas frecuentes, promoviendo asi mejor los servicios y / o productos. D)
Permitira la creacion de bases de datos, la segmentacion y la correccion de informacion para
cubrir nuestro publico objetivo. E) El marketing digital es rapido y directo, debido a que es
facil llegar a los clientes, es muy importante porque al recibir una consulta, una propuesta,
una solicitud, etc. El proceso de respuesta no tardara mucho en brindar una solucion. F) El
marketing digital va a permitir que se establezca nuevos habitos de consumo, esto le permitira
retener a los clientes actuales e intentar atraer nuevos clientes, asi mismo va a permitir crear
imagenes y definiciones que vayan de acuerdo a sus gustos y preferencias con el fin de generar
una comunicacion especifica y efectiva. G) Es medible, como se mencioné permite medir la
interaccion del pablico, lo que permite una accion rapida en la forma de comunicacién o la

forma en que se proporciona, estableciendo una interaccion cada vez mas estrecha.

Lipinski (2018), las herramientas del marketing digital son fuente importante permiten
conocer a detalle mejoras en los procesos, con la finalidad de tomar mejores decisiones las
cuales tenemos: A). Herramientas de automatizacion de marketing, implican muchas
funciones, como péaginas web, Emailmarketing y procesos de automatizacién de correo

electronico. Esto promueve y expande la gestion y la madurez de los clientes potenciales en
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el canal de ventas. Esto significa que el proceso puede automatizarse a través de activadores
predeterminados, lo que aumenta el nimero de clientes potenciales que estan listos para ser
enviados al personal de ventas y también puede aumentar la productividad del equipo. B)
Herramientas de Email Marketing es uno de los principales canales de relaciones con los
clientes. Después de que un visitante establece contacto con la empresa por primera vez y se
convierte en un cliente potencial, se comunicara con él a través del Email marketing y le
proporcionard mas contenido hasta que esté listo para hablar con el equipo de ventas. C)
Herramienta para la creacion de Landing Pages, estas estan disefiadas para atraer visitantes y
convertirlos en clientes potenciales. Después de la conversion, el visitante se convierte en un
contacto u oportunidad de negocio. A través de la Landing Pages, proporcionamos materiales
relevantes y otras maneras para convencer a los visitantes de que registren sus datos, como
nombre, correo electronico, teléfono y empresa. De esta forma, puede establecer relaciones
con clientes potenciales en funcidn de sus datos y necesidades personales para enviarles mas
contenido. D) Plataforma de Marketing de Contenido; muchas compafiias ain no han utilizado
las plataformas para controlar y registrar planes estrategias de produccién. Estas herramientas
pueden optimizar en gran medida el proceso, ya que permiten desde la gestion de blogs hasta
la creacidn de necesidades de posproduccién, ahorrando tiempo y aumentando la eficiencia.
F) Herramienta de SEO (Search Engine Optimization / Optimizacion en Buscadores).Estas
herramientas estan disefiadas para ayudar a la compafiia a mejorar su posicion en motores de
busqueda como Google. Estas plataformas tienen muchas funciones, como investigacion de
palabras clave, optimizacion de sitios web y andlisis a través de complementos. G)
Herramienta de Analytics permite medir los resultados de las acciones en linea es esencial
para que pueda obtener los mejores datos de su negocio. Puede hacerlo utilizando la
plataforma Analytics. Una de las ventajas de usar esta plataforma es evaluar y comprender los
intereses de los visitantes del sitio. De esta manera, puede medir el retorno de la inversion
(ROI) de las acciones realizadas y detectar qué acciones y estrategias producen la mayor
cantidad de resultados para atraer y despertar el interés publico. H) Sistema de Gestion de
Contenidos (CMS), para gestionar la publicacion de contenido en sitios web y blogs, debe
recurrir a un sistema de gestion de contenido (CMS). Estas herramientas permiten crear, editar
y publicar diversos contenidos, asi como el contenido publicado en otras plataformas (como
videos o podcasts de YouTube). 1) Herramienta de Monitorizacion de Redes Sociales, el
software de monitoreo de redes sociales ayuda a optimizar las operaciones en la red. Estas
herramientas pueden estimular el crecimiento de la productividad mediante la organizacién
previa de publicaciones y permitir la atencion a las menciones de la marca y la evaluacién del

interes y la respuesta al contenido y la base de fanaticos.
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De acuerdo a lo mencionado anteriormente se puede ver que el uso de herramientas de
marketing digital se esta volviendo cada vez mas popular, pero las empresas aln tienen mucho
para mejorar y dar mejores soluciones a sus procesos de ventas. También se puede descubrir
que existen oportunidades comerciales no solo para las grandes empresas sino también para
medianas y pequefias empresas, pues el marketing digital te ayuda a encontrar a tu publico
objetivo, generar mayor trafico en relacion con tu negocio, fidelizar y permitir

recomendaciones de tu producto o servicio y eso con un bajo costo.
Las fases del marketing digital segun:

Flemin (2018), menciond nuevas formas de trabajar en marketing digital, refiriéndose
al marketing tradicional con 4psy al marketing digital con 4fs, por lo que podemos mencionar

que si desea tener éxito en el marketing digital, debe implementar los siguientes conceptos:

Flujo: cuando hablamos de flujo, nos referimos a la cantidad de interacciones que ha
recibido un sitio web desde que el usuario inicio una nueva experiencia. No hay duda de que
la experiencia debe estar llena de contenido que sea de interés para los consumidores para

atraerlo a continuar navegando.

Funcionalidad: la funcién no es mas que la capacidad del sitio web de proporcionar
comodidad y practicidad a todos los usuarios. Recuerde, su proposito es atraer a nuevos
consumidores y retener a los existentes, por lo que el contenido debe ser: claros, ordenados,

accesibles, adaptables, Utiles, de interés individual y colectivo.

Retroalimentacion (Feedback): Internet nos proporciona una amplia gama de
herramientas y opciones, asi como las diferentes plataformas o mecanismos que nos brinda,
lo que hace obvio que podemos entender exactamente lo que los consumidores quieren a
través del dialogo abierto. Ademas, se han implementado muchas estrategias para comprender
las necesidades o los gustos de usuarios especificos y para recopilar una serie de datos que
generan informacion. Nuestro sitio web debe desarrollar herramientas interactivas que

garanticen el contacto con los usuarios, como blogs, formularios, cuestionarios, etc.

Fidelizacion: Por Gltimo, pero no menos importante, entramos en la fase de lealtad, en
la que convencimos al cliente de que somos la empresa adecuada para proporcionarle todo lo
que necesita y mas. En esta etapa, debemos garantizar un contenido atractivo para interesar a
los usuarios y actualizar los temas de calidad, y despertar el deseo del publico de volver a

nuestro sitio con frecuencia.
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De acuerdo a lo antes mencionado nos permite conocer que el propdsito de estos cuatro
elementos que conforman el marketing digital es garantizar que tratamos con los clientes de
una manera muy completa, ya que nos permiten saber quiénes somos, qué quieren y cOmo
venderles nuestros productos o servicios. No hay duda de que es necesario utilizar canales y
herramientas adecuados para aplicar de manera efectiva estas etapas para que los resultados
sean precisos y altamente seguros, por lo que es indiscutible que las noticias mundiales se

actualizan constantemente.
Para Garcia, (2014). Las ventajas del marketing digital sobre el marketing tradicional:

1. El marketing digital es medible. La mayor ventaja entre el marketing tradicional y
el online es que puedo medir el impacto, el alcance de objetivos, y la cuestion mas importante
de verificar el éxito de las actividades de marketing que permitan tomar las mejores decisiones

y sobretodo conocer el retorno de la inversion (ROI).

2. El marketing digital es de bajo costo, tiene una ventaja econdmica en los medios de
publicidad tradicionales (como noticias, radio o television), el precio para las pequefias y
medianas empresas sigue siendo alto, mientras que el costo de Internet es relativamente bajo,

medible, por lo que puede ser mejor control presupuestario.

3. El marketing digital tiene la capacidad de segmentar en comparacién con el
marketing tradicional, esta es otra ventaja hacer marketing por Internet, porque en podemos

definir mejor a qué tipo de clientes queremos dirigir informacion como objetivo publicitario.

4. El marketing digital es mas rapido y mas flexible nuestras campafias de marketing
en Internet pueden ejecutarse en un periodo de tiempo relativamente corto y son mas flexibles
a diferencia que el marketing tradicional, con esta aplicacion podemos introducir

modificaciones si surge algin cambio inesperado.

Tomando referencia a lo que menciona el autor, permite conocer mas a fondo la
operatividad y beneficios que tiene el incursionar en medios digitales, que permitan saber a
quién, cuando y como efectuar accion, te conocer saber que estrategias utilizar, la manera de
segmentar tu publico objetivo, que ayude a mejorar la relacion con tus clientes, y sobretodo

generar menos costos en publicidad.
Tendencias del marketing digital y como opera en las organizaciones segun:

Mejia (2020) el cual menciona que innovar significa destacar sobre la competencia y
para ello debes planear las préximas estrategias de tu negocio. Recuerda que Unicamente las
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marcas que sepan adaptarse a estos nuevos escenarios seran las capaces de sobrevivir en el

mercado nos habla de las nuevas tendencias del Marketing digital:

1 Realidad virtual y realidad aumentada; Implica la interaccion entre un usuario y un
sistema informéatico en un entorno digital analogico. Este desarrollo tecnoldgico se ha
convertido cada vez méas en algo que las personas solo pueden entender a través de peliculas
0 videojuegos. La realidad virtual y la realidad aumentada también pueden influir en las

decisiones de compra de los consumidores.

2. Uso aplicaciones de mensajeria y chatbots; La mensajeria es una de las formas
preferidas para que los usuarios se comuniquen con la empresa. Por supuesto, siempre que sea
un servicio de calidad efectivo, no un servicio en el que pueda pasar unos dias esperando una
respuesta. Como empresa, ignorar esta caracteristica en su sitio web puede ser una idea terrible
para 2020.

3. Automatizacion de los procesos de Marketing; No solo puede ayudar a reducir
costos, sino que también tiene una perspectiva global sobre sus acciones futuras. Muy
adecuado para las siguientes areas: Interaccion con productos, automatizar procesos repetidos

de marketing. Aprendizaje automatico en la base de datos.

4. Marketing de influencers; Esta estrategia se ha convertido en el bum para algunos
es utilizado por celebridades en las redes sociales para conectarse con audiencias especificas
y ofrecer productos. Esta tendencia de marketing tiene como objetivo personalizar la

experiencia de comercio electrénico y hacerla mas confiable para los usuarios.

5. Optimizar busquedas de voz; Segun Google, el 20% de todas las busquedas de
Google se realizan por voz. Segun Thrive Analytics, se puede decir que el 71% de los usuarios

moviles entre 18 y 29 afios usan su asistente inteligente.

Lo Unico permanente hoy es el cambio, mantenerse informado ya no es una ventaja
competitiva sino una forma de supervivencia para las empresas. El marketing digital estara
relacionado con los usuarios, sus intereses, motivaciones y reacciones, ya no es suficiente
publicar y dejar que funcione, ahora necesita trabajar duro para conectarse con usuarios y
consumidores el internet de las cosas pondrd a prueba las capacidades de innovacion
tecnologica de las pequefias y medianas y grandes empresas. Del mismo modo, los teléfonos
inteligentes continuaran siendo los protagonistas en su estrategia de promocion. Esto significa

que todos los esfuerzos deben continuar dirigidos a dispositivos moviles.

15



Para conocer mas sobre la variable captacion de clientes tenemos teorias aplicables al

tema de investigacion por lo que hemos considerados a los siguientes autores.

Diaz (2013) explica sobre la teoria de la ciencia y el cliente, haciendo referencia al
cliente el sol de todas las empresas, es por eso que las organizaciones deben centrarse en sus
politicas y deben mantener la satisfaccion del cliente, porque los usuarios son las personas que

hacen crecer la empresa.

Kotler (2013). La captacion de prospectos es parte del desarrollo de ventas que define
al publico objetivo, esto es para hacer que los clientes potenciales sean compradores,
independientemente de la calidad de la oferta, la innovacién del producto o la practicidad del
servicio. La Unica forma de posicionarse en el mercado es encontrar clientes que estén

dispuestos a pagar por ello. La captacion de clientes es fundamental para el éxito del proyecto.

Bernués (2017) indica que el teorema de Groucho por Marx (1890) menciona una
filosofia que debe estar en todas las empresas, los emprendedores deben comprender que los
clientes son el centro del negocio, por lo que todas las estrategias deben centrarse en la
satisfaccion del cliente. Para ello, debe comprender las necesidades de los clientes y las

mejores opciones para satisfacerlas.

Segln lo mencionado por los autores nos ensefian qué importancia tiene la captacion
de clientes para una empresa sin importar el tamafio o a que rubro se dedique, siempre y
cuando sepa gue los clientes son el foco para que las empresas crezcan es alli donde se deben

aplicar las estrategias necesarias para lograr los objetivos que se planteen.

Dimensiones e indicadores correspondientes a la variable de estudio captacion de

clientes segun:

Primo y Rivero (2016) Definir el conocimiento de las necesidades del cliente como
analizar y comprender el perfil del cliente para obtener informacion sobre el comportamiento
de cada usuario, lo que nos permitira establecer una relacién mas estrecha con ellos, y también

la importancia al momento de tomar decisiones.
1. Indicadores del conocimiento de las necesidades de los clientes
A. Comportamiento del cliente

Segun Arellano, R. (2002), el concepto de comportamiento del consumidor esaquella

actividad interna o externa que realizan individuos llevadas a cabo por personas destinadas a
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satisfacer sus necesidades mediante la compra de bienes o servicios, se habla de un
comportamiento dirigido de manera especifica a la satisfaccion de necesidades mediante el
uso de bienes o servicios de actividades internas (el deseo de un producto, lealtad de marca,
influencia psicologica producida por la publicidad). Actividades externas (busqueda de un

producto, compra fisica y el transporte del mismo).
B. Perfil del cliente

Ferrari (2018) El perfil del cliente representa una parte de la audiencia que se comportd
de manera similar antes de comprar. Al identificar diferentes preferencias o necesidades,
puede encontrar contenido relevante para ellos a nivel personal. La personalizaciones una de

las formas mas efectivas para que los clientes interactlien con nuestra marca.
2. Indicadores de Conocimiento de la oferta de la entidad

Primo y Rivero (2016) definen al conocimiento de la oferta de la entidad sobre como
posicionarse como la mejor opcidn para los clientes, para ello, debe comprender los servicios
0 productos proporcionados por la empresa para comprender las ventajas y desventajas en

comparacion con los competidores.
A. Producto

Martin y Diaz (2016) Definir un producto como todo lo que se puede proporcionar al
mercado para adquisicion, uso o consumo {...} es un conjunto de atributos fisicos, servicios

que pueden brindar satisfaccion o beneficio a los clientes o consumidores.
B. Servicio

Martin y Diaz (2016) Indican que el servicio es cualquier actividad o beneficio

proporcionado por la compafiia o individuo a la otra parte, que es basicamente intangible.
C. Competencia

Millan, Molina, Lorenzo, Dias, Blazquez, Cordente y Gdmez (2013) Sefialaron que la
competencia es cualquier oferta que puede satisfacer necesidades especificas y generar un

mayor valor {...}, y son quienes pueden hacer cotizaciones para productos alternativos.
3. Indicadores de Servicio diferencial

Primo y Rivero (2016) La definicion de servicios diferenciados tiene como objetivo
hacer que los clientes se sientan diferentes a través de la atencion y el servicio personalizados
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que se espera ofrecer, pero sobretodo saber que esto es importante para la empresa [...] por
consecuente se recomienda anticiparse a las necesidades de los clientes para que estén

satisfechos.
A. Servicio personalizado

Sainz (2016) Sefiale que los servicios personalizados requieren mas tiempo y
dedicacion para comprender las expectativas de los clientes por los servicios prestados a los

clientes.
B. Necesidades

Arellano, Rivera y Molero (2013) definen la demanda como una condicién que no
puede percibir algo, ya sea el estado fisico general o el estado psicoldgico de todas las

personas.

Segun los autores referente a los indicadores que permiten conocer el perfil del cliente
y como este se debe manejar para su correcta adaptacion, primero comprender a los clientes,
establecer un sistema de monitoreo a través del cual pueda mejorar la relacion, no solo
considerar incidentes aislados. El sistema debe ser periodico y sistematico para que se puedan

registrar datos representativos.

A continuacion, hablamos acerca de las estrategias a seguir para captar clientes

potenciales con marketing 360° segun:

Bergareche (2020) Todos sabemos que la forma de comprar ha cambiado
fundamentalmente, pero muchas marcas contintan invirtiendo de manera tradicional
obteniendo un retorno de inversion dudoso, Si esta buscando resultados diferentes, no

continde haciendo lo mismo.

1.- La web como canal de ventas; el primer paso es convertir el sitio web (no solo en
el caso del comercio electronico) en un negocio en funcionamiento. El sitio web debe estar
creado para capturar visitas de usuarios, convertirlos en clientes potenciales y luego moverlos
para que sean sus clientes y los futuros compradores de su marca. No hay que subestimar el
potencial de convertir su sitio web en un iman, puede continuar proporcionandole negocios.
El posicionamiento adecuado del sitio web, el disefio sélido y la aplicacion de las mejores
practicas de usabilidad le permitiran crear canales de conversion o funnel de ventas
optimizados, los cuales van a permitir proporcionar mas valor y conectarse con sus objetivos
de una manera mas personalizada, un claro ejemplo del proceso al momento de captar clientes:
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Generar trafico en rede:
-onale:.

2. Captarinterezado:.

3. Convertirinterezadoz

prozpectos:.

4. Convertir prozpecto:
cliente:.

8. Fidelizar cliente:

Figura 1. Funnel de ventas
Fuente: Bergareche (2020)

2.- Ventas Social; A través de estrategias de contenido social, podemos acercarnos a
los usuarios, proporcionarles contenido valioso que les interese y conocer su reaccion de
primera mano. Ademas, la posibilidad de segmentacidn es enorme, por lo que es mas eficaz
apuntar clientes potenciales, si aumentamos la capacidad de difundir contenido, esta

efectividad se multiplicara generando beneficios para la empresa.

3.- Marketing automatico, segmentacion y personalizacion; Actualmente un 63% de
las empresas lideres en el mercado estan utilizando la automatizacion de marketing,
adoptando fuertes estrategias de segmentacion y personalizacién en sus comunicaciones.
Estas herramientas nos permite la segmentacion de clientes para construir relaciones con los
usuarios a través de medios por ejemplo correo electronico donde se podra personalizar
mensajes con contenido dinamico basado en las caracteristicas del cliente. Otras ventajas de
involucrarse en el marketing por internet es su inmediatez para atraer audiencias, hacer
contacto en cualquier momento y en cualquier lugar, permitira analizar el comportamiento del

cliente de manera oportuna.

- ldentificacion de clientes; De hecho, en esta nueva situacion, el comprador puede
obtener mucha informacién facilmente, pero la buena noticia es que nosotros hacemos lo
mismo. Sin lugar a dudas, el mundo altamente interconectado nos brinda la posibilidad de
identificar compradores que ya han comenzado preguntar por algin producto o servicio e

interceptarlos brindandoles informacion que los ayudara a tomar decisiones. Buscar pistas que
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te alerten de que tus posibles compradores necesitan algo que ti ofreces y ya lo estan
buscando. Estas estrategias se aplican a través de la Configuracion de alertas con palabras
clave, observe cuando nombran a su competencia, siga los blogs que siguen sus clientes,
descubra quién los influencia, unase al grupo de LinkedIn donde estan sus clientes objetivoy
siga los cambios en la estructura organizativa del cliente en cualquier momento para obtener
informacion sobre algo nuevo pdngase en el lugar del cliente y sea creativo cuando encuentre

sus necesidades.

5.- Estrategia omnicanal: online & offline; La estrategia omnicanal es uno de los
pilares basicos del marketing 360° utilizado para adquirir clientes porque brindan una
experiencia de usuario consistente a través de diferentes canales, como tiendas fisicas,
servicios telefonicos, sitios web o aplicaciones, esto es para proporcionar una experiencia de
marca integrada perfecta. Cada cliente se comporta de manera diferente y visita diferentes
canales, por lo que debemos prestar atencion a todos estos factores y proporcionar una
estrategia global pero personalizada: aunque el objetivo del mensaje es el mismo, cada canal

requiere un formato diferente.

Sin embargo, analizando el panorama se puede dar cuenta que cualquier estrategia de
captacion que se desee aplicar, se debe considerar a quien va direccionado, establecer metas
y desarrollar un plan, para diversificar el contenido, no solo pura publicidad de la calidad del
producto o servicio. Y lo mas importante es proporcionar el feedback con sus seguidores y

formar parte del dialogo sin ser interrumpido.

Kotler (2013), menciona también que: Los clientes tienen expectativas sobre el valor
y la satisfaccion de los productos en varios mercados y hacen compras en consecuencia. Los
clientes satisfechos volveran a comprar y contaran a los demas una buena experiencia. Los
clientes insatisfechos generalmente iran a la competencia en busca de un producto o servicio

similar y criticaran los productos ante los demas.

Existen diversos beneficios que toda empresa u organizacion pueden obtener al lograr
la satisfaccion de sus clientes, éstos pueden ser resumidos en tres grandes beneficios que
brindan una idea clara acerca de la importancia de lograr la satisfaccion del cliente: Los
beneficios de lograr la satisfaccion del cliente repercuten a cada empresa u organizacion pues
le permite obtener diversos métodos para lograr la satisfaccion del cliente, se pueden resumir
en tres beneficios principales, que brindan una idea clara de la importancia de lograr este

objetivo.
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El primer beneficio: Los clientes satisfechos suelen comprar de nuevo. Por lo tanto, la
compafiia considera la lealtad como un beneficio a mediano y largo plazo, como consecuencia

positiva es posible vender el mismo u otros productos en el futuro.

El segundo beneficio: Los clientes satisfechos pueden comunicarse con otros sobre su
experiencia positiva en productos o servicios. Por lo tanto, la compafiia se ha beneficiado de

la distribucion gratuita de marketing de clientes satisfechos.

El tercer beneficio: los clientes satisfechos eliminan la competencia. Por lo tanto, la

empresa obtiene una cierta ganancia (participacion) en el mercado.

En resumen, cualquier empresa que logre la satisfaccion del cliente recibird los
siguientes beneficios: 1) lealtad del cliente (que conducira a ventas futuras); 2) distribucion
gratuita de marketing (que conducira a nuevos clientes); 3) un cierto grado de participacion

en el mercado.

El problema de investigacion queda planteada con la siguiente interrogante ¢De qué
manera influye el Marketing Digital en la Captacién de Clientes en la Empresa de

Construcciones Metalicas TELVAR, Motupe? Seguido de los problemas especificos:

1 ¢En qué medida el marketing digital influye en la captacion de clientes en la Empresa
Construcciones Metélicas TELVAR, Motupe?

2 ¢ Como aplicar estrategias de marketing digital influye en la captacion de clientes en
la Empresa Construcciones Metélicas TELVAR, Motupe?

3 ¢Proponer la aplicacion de estrategias de marketing digital para aumentar la

captacion de clientes en la Empresa Construcciones Metélicas TELVAR, Motupe?

Este estudio se justifica teéricamente citando a Naupas (2015) porque se centra en
presentar los motivos que justifican esta investigacion la cual generara reflexion y discusion
sobre el conocimiento existente del area investigada, vale la pena sefialar todo el conocimiento
que ofrecerd el estudio sobre el objeto investigado. Para evaluar la variable, marketing digital;
se ha tomado en cuenta a los autores Selman (2017); asi como la variable Captacion de

clientes se toma en cuenta a Kotler (2013) como principal conocedor de esta variable.

Referente a la justificacion practica Segun Bernal (2010), nos indica que se considera
justificacion practica cuando su desarrollo ayuda a resolver problemas o, por lo menos,

propone estrategias que al aplicarse contribuiran a resolverlo. Mediante los objetivos
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planteados en la investigacion, esta tiene como finalidad aplicar estrategias de marketing
digital con el fin de dar a conocer la marca, desarrollando un buen posicionamiento, generar

feedback, ofrecer mejoras continuas, fidelizar y captar a los posibles prospectos.

Para Naupas (2015). La justificacion Social representa la importancia o beneficios
para la sociedad: comunidad, empresas, gobierno, entre otros. Se justifica socialmente puesto
que la investigacion beneficiara profesionales como nosotros, que pretendan diferenciarse en
un mercado laboral que necesita de gente que sepa sobre marketing digital, a las
organizaciones que estan buscando cémo llegar mejor a sus clientes en el escenario actual de
fuerte competencia en todos los frentes, y en general al lector interesado en entender la
transformacion de la manera de hacer negocios que estamos presenciando desarrollarse con

cada vez mayor rapidez.

Segun Bernal (2010). La justificacion metodoldgica se da cuando el proyecto que se
va a realizar propone un nuevo método o una nueva estrategia para generar conocimiento
valido y confiable. (p.107). Se justifica metodologicamente puesto que utilizaremos el método
inductivo como nos menciona Mufios (2011) induccion es el proceso que analiza una parte de
un todo y va desde lo particular a lo general o de lo individual a lo universal. (p.215). Este
método nos permitird llegar a las conclusiones partiendo de la problematica general de la
empresa, Ademas, se disefiaran instrumentos el cual serd validado por expertos y

estadisticamente estos instrumentos serviran como modelo para futuros investigadores.
Correspondiente a los objetivos se ha plateado el objetivo general de la siguiente manera:

Determinar en qué manera el marketing digital influira en la captacion de clientes en la

Empresa de Construcciones Metalicas TELVAR, Motupe?
Objetivos especificos

1. Analizar el estado actual de marketing digital y captacion de clientes en la Empresa de
Construcciones Metalicas TELVAR, Motupe?

2. Determinar que relacion existe entre el marketing digital y la captacion de clientes en
la Empresa de Construcciones Metalicas TELVAR, Motupe?

3. Proponer estrategias de marketing digital para incrementar la captacion de clientesen
la Empresa de Construcciones Metélicas TELVAR, Motupe?

Asi mismo la hipotesis de investigacion se formulé de la siguiente manera, la

implantacion del marketing digital influird positivamente en captacion de clientes en la

Empresa de Construcciones Metalicas TELVAR, Motupe?
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I1l. METODOLOGIA

3.1. Tipo de Estudio y disefio de investigacion
La presente investigacion estd compuesta por el tipo de estudio descriptivo-
explicativo, el cual va a permitir conocer la realidad del problema en el que se
encuentra la empresa, y por otra parte va a permitir explicar como y de qué manera se

le va a dar solucion a dicho problema, por lo que citamos a:

Hernandez, Ferndndez y Baptista (2010) mencionaron que las investigaciones
descriptivas evaltan, miden o recopilan informacién sobre diversos aspectos, dimensiones
con la finalidad de conocer a detalle la situacion real de la empresa para llegar a los resultados

de la investigacion.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2010), mencionan que: Los estudios
explicativos van mas alla de la descripcion de conceptos o fendmenos o del establecimiento
de relaciones entre conceptos; es decir, estan dirigidos a responder por las causas de los
eventos y fendmenos fisicos o sociales. Como su nombre lo indica, su interés se centra en
explicar por qué ocurre un fendmeno y en qué condiciones se manifiesta, o por qué se

relacionan dos 0 mas variable con el Unico fin de buscar soluciones (p.125-126).
En cuanto al disefio de esta investigacion es no experimental asi lo define:

Santa y Martens (2010), el disefio no experimental es el que se realiza sin manipular
en forma deliberada ninguna variable. El investigador no sustituye intencionalmente las
variables independientes. Se observan los hechos tal y como se presentan e su contexto real y
en un tiempo determinado, para luego analizarlos (pag.87)

T, >
M O P RE

Donde:

M = Representa la muestra: clientes actuales y potenciales.
O = Representa la observacion de la muestra.

P = Representa la propuesta de marketing digital.

T1 = Representa el tiempo de medicién inicial 2020.

T2 = Tiempo de proyeccion al 2021.

RE = Resultados estimados.
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3.2. Operacionalizacion de variables
Variable 1: Marketing Digital

Kotler y Armstrong (2008), sostienen que el marketing digital, es el lado de venta electronica,
del comercio electrénico: lo que hace que una compafiia pueda dar a conocer, promover, y

vender productos y servicios por internet (p.438).
Variable 2: Captacion de clientes

Primo y Rivero (2016) define la captacion de clientes como el conocimiento de las
necesidades como analizar y comprender el perfil del cliente para obtener informacion sobre
el comportamiento de cada usuario, lo que nos permitira establecer una relacion mas estrecha

con ellos, y también la importancia al momento de tomar decisiones.
Detalle de la Matriz de Operacionalizacion en el anexo 3.

3.3. Poblacion, muestra y muestreo
Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) mencionan que la poblacion es el grupo que
va hacer objeto de investigacion y sobre la cual se pretende generalizar los resultados. La
poblacion para este estudio esta constituida por los clientes de la Empresa Construcciones
Metalicas Telvar, actualmente el promedio mensual es de 250 clientes dato segun el duefio de
la Empresa, Teodomiro Elera Vargas.

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) manifiesta que la muestra de investigacion es
un subconjunto de la poblacion de interés sobre el cual se recolecta datos y que tiene que

definir con precision. Para conocer la muestra se aplicé la siguiente formula:

Z?’pgN

"= (ED(N = 1) + Z%pq
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Tabla 2

Datos para determinar el tamafio de la muestra.

Donde:
n: Tamafio de la muestra ?
N: Poblacion 250
E: Margen de error 5%
ZN2: Nivel de Confianza 1,96
P*Q Probabilidad con las que se presentael  50%

fenémeno.

Fuente: Elaboracion propia

1.96%2 0.5+ 0.5 * 250

"= (0.7059)(250 — 1)) + (1. 962+ 0.5 0. 5) 151 clientes

La muestra de este proyecto de investigacion esta compuesta por 151 clientes de la

empresa Construcciones Metalicas Telvar.

Cabe mencionar que el muestreo corresponde al tipo no probabilistico, ya que
adaptandonos a la situacion actual COVID 19, el acceso a la comunicacion con los clientes
sera de manera remota, donde se implementara un formulario el cual nos va a permitir conocer

gustos y preferencias saber qué es lo que piensan clientes y potenciales clientes.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

Técnica: Encuesta
Bernal (2010) La encuesta es una técnica de estudio investigativo que nos ayudara para

la recoleccién de informacion y obtener los datos importantes de nuestra poblacion con el
propdsito de conocer las variables en este caso el marketing digital y Captacion de clientes (p.
194)

Esta técnica esta compuesta por 26 preguntas dirigidas a los clientes por medios

digitales, la cual permitiran obtener informacidn veraz de la situacion actual.
Instrumento: Cuestionario

Segun Bernal (2010) nos menciona que es un conjunto de preguntas por el cual permite
generar datos necesarios, con el proposito de alcanzar los objetivos planteados, incluyendo las

dimensiones e indicadores de las variables de estudio. Sin embargo, no podra ser aplicada sin
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que antes haya sido analizada meticulosamente, comprobada y validada por especialistas en

la materia.
Validez

Segun Azocar, R. (2009), Se dice que un instrumento es valido, cuando mide realmente
el indicador, la propiedad o atributo que debe medir, es el grado de seguridad que debe tener
un instrumento, que nos permitird lograr resultados equivalentes o iguales, en sucesivos

procesos de recoleccion de datos y mediciones realizados por terceros.

El instrumento de Marketing Digital y Captacion de Clientes se hizo validar por 03
expertos en la ciudad de Chiclayo, quienes se tomaron el tiempo de revisar detalladamente los

items, emitiendo resultados positivos y establecieron la aplicabilidad del instrumento
Confiabilidad

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2006), la confiabilidad de un instrumentode
medicion se refiere al grado en que su aplicacién repetida al mismo sujeto u objeto produce

resultados iguales (consistentes y coherentes).

Este instrumento se hizo validar por 3 expertos en la ciudad de Chiclayo y los se utiliz6

el alfa de crombach en anexos se puede apreciar los resultados.

3.5. Procedimiento
Con respecto a las encuestas, esta se formulara mediante la aplicacion de Google
Forms, una encueta sencilla y entendible que permita conocer las caracteristicas importantes
y también saber que es lo que quiere el cliente para de esa manera tomar mejores decisiones

gue nos permitan satisfacer sus necesidades y crecer como empresa.

a. Se disefié 2 instrumentos digitales con 11 items para el instrumento de marketing
digital y de 10 items para el instrumento de captacion de clientes, los cuales contienen

dimensiones e indicadores sobre cada variable de estudio.

b. Se aplicara a los clientes de la empresa mediante un link para que manifieste su

percepcion.

c. Los datos recolectados serén tabulados en los programas Excel para obtener tablas

y graficos dindmicos.
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3.6. Método de Analisis de datos
El método que utilizaremos para esta investigacion comprende de los programas
Microsoft Excel, Spss y de la plataforma online Google Forms estas nos permitiran almacenar

y procesar la data recolectada de las encuestas aplicadas.

Para el andlisis de datos, se utiliz6 el método estadistico descriptivo para establecer la
cantidad de la poblacion y seguidamente la muestra. La estadistica inferencial, nos permitio
evaluar la confiabilidad del instrumento utilizando el coeficiente de Alfa de Cronbach, asi
mismo se utilizé la correlacién de Rho de Spearman para analizar la relacion entre el

marketing digital y captacion de clientes, asi mismo ayudo a verificar las hipotesis planteadas.

3.7. Aspectos éticos
Confidencialidad.- Para ejecutar la presente investigacion Marketing Digital y
Captacién de Clientes en la empresa Construcciones Metalicas Telvar, tengo el
consentimiento del Gerente de la empresa , los encuestados todos son voluntarios y andnimos,
los datos obtenidos son utilizados solo para fines acadéemicos. Mostrar informacion que no

sea confidencial de la entidad en estudio. Acta de aprobacién por parte de la entidad.
Veracidad.- Mostrar informacion verdadera de la entidad en estudio.

Integridad.- No difusion de los nombres de las personas involucradas en la

investigacion, ni indicios de éstas.
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IV. RESULTADOS
Segun la encuesta aplicada a los clientes de la empresa, se obtuvieron resultados que
nos permiten analizar los puntos débiles de la empresa asi como también las buenaspracticas

que se realizan en la misma para mas detalles se ajuntan las tablas y graficos en el anexo N°6.

Por lo que se puede diagnosticar segun la encuesta aplicada que el 58% de los clientes
afirman que la empresa no ofrece herramientas virtuales que le permitan interactuar, mostrar
y vender sus productos, por lo que se debe trabajar mas en este aspecto con la finalidad de

mantener mayor alcance con los clientes e incrementar las ventas (Ver en anexos la figura 1
y?2)

El 62% de los clientes encuestados afirman que la empresa no ofrece una buena
experiencia en las redes sociales, su disefio es simple y el manejo del marketing digital por
parte de la empresa es muy basico lo que ocasiona que las personas no tengan una oportunidad

para conectarse. (Ver en anexos la figura 3y 4)

Se logré evidenciar que el 55% de clientes considera que los recursos digitales casi
siempre son importantes y un 45%econsidera que siempre son importantes por lo se debe
trabajar este aspecto, puesto que una buena impresion siempre repercute de manera positiva

para atraer a mas clientes. (Ver en anexos la figura 5)

El 67% de los encuestados dieron conformidad de la buena relacion y dialogo
presencial que tienen con laempresa, y un 33% que se abstiene a opinar, es en este porcentaje
donde se debe trabajar a través de la comunicacion para incrementar el niamero se clientes

satisfechos. (Ver en anexos la figura 6 y 7)

Respecto a pregunta formulada sobre si el cliente recibe notificaciones personalizadas
por parte de laempresa, un 89% califico como a veces, casi nuncay nunca, y un 9% entre casi
siempre y siempre, cabe recalcar que la empresa no realiza esta estrategia que mantenga a los
clientes de alguna manera fidelizados por lo que se debe trabajar en este aspecto. Un 86% de
los clientes indican que entre a veces, casi siempre y siempre interactlan visitan y compran
en la empresa, por lo que es un punto a favor y el cual se debe poner énfasis para fidelizar a
estos clientes. Por otro lado el 71% de los encuestados ha recomendado a que visiten la
empresa, por lo que se puede deducir que hay que trabajar en el aspecto digital. (\Ver en anexos
lafigura8;9, 10y 11)

En cuanto al producto, atributos y beneficios, el 68% indica que la presentacion e
innovacién al momento de comprar un producto casi siempre es importante mientras que un
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68% indican que son de vital importancia para el proceso de compra, por otro lado un 58% no
sabe que la empresa cuenta con un fan page de Facebook, Whatsaap por donde la empresa

oferta sus productos, no obstante, un 42% ha indicado que a veces (Ver en anexos la figura 12
y 13)

En cuanto al personal un 97% de los clientes afirman que los colaboradores de la
empresa se encuentran debidamente capacitados en el trabajo que realizan, el cual se convierte
en un punto a favor de la empresa el cual se debe mantener, corroboramos esta interrogante la
cual nos muestra que un 97% de los clientes considera que el personal tiene iniciativa para
realizar actividades de venta por consiguiente se puede apreciar que el desempefio de los
colaboradores es alto. (Ver en anexos la figura 14; 15y 16)

Con respecto a la atencion al cliente 62% considera que el servicio casi siempre es
claro y precio el cual se debe implementar para ofrecer un mejor servicio ya sea presencial y
virtual. (Ver en anexos la figura 17)

En cuanto al servicio en linea, la gran mayoria se muestra disconforme con un 97%
cree que la empresa no se maneja correctamente por redes sociales, el cual es un punto débil
de la empresa en el cual se debe mejorar y trabajar para disminuir este porcentaje que tanto
afecta al crecimiento de la misma. Por consiguiente un 67% de los encuestados indica que la
empresa si brinda beneficios adicionales al adquirir un producto, el cual no se ve reflejado a

través de redes sociales. (Ver en anexos la figura 18 y 19)

En cuanto al prestigio Respecto de compra los clientes eligieron que lo que mas
destacan de la empresa es la puntualidad y la responsabilidad con un 59% seguido de ofertas
y garantias. Seguido de un 67% de los clientes los cuales indican que casi siempre y siempre

es la primera opcidn de compra. (Ver en anexos la figura 20 y 21)
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V.  DISCUSION
A partir de los hallazgos encontrados aceptamos la hipotesis general o de trabajo ya
que estd, segun el estudio realizado establece que, si existe relacién o incidencia entre el
marketing digital y la captacion de clientes con un 0,93% de probabilidad esto se puede
observar segun la Tabla N° 27, lo que indica que, si nuestro objetivo es captar mas clientes

para la empresa se debe metélicas Telvar.

Estos resultados guardan relacion con lo que sostiene Anggraini (2016), quien sefiala
que para implementar una estrategia de marketing digital se debe conocer el publico objetivo
a quien y a cuantos se quiere llegar, para luego implementar estrategias que permitan tener un
alcance a través las aplicaciones moviles, actualizar sitios web, sistemas de administracion de
contenido, optimizar las redes sociales y optimizar los motores de busqueda para de esa forma

incrementar nuestros clientes.

Como se indica la variable marketing digital y su dimensién Feedback el 63% nos
menciona que la empresa no cuenta con redes sociales por lo que la comunicacion con los

clientes es muy baja y no le permite expandir para llegar a méas clientes.

Por consiguiente en lo que respecta la relacion de la variable captacion de clientes y
su dimensién producto tenemos un 63% de los clientes que comprarian nuestros productos a
través de medios digitales que podemos ofrecer por ello tomo referencia a lo que dice Merino
(2015), en su estudio pudo llegar a la conclusion que para crecer como empresa 0 negocio
primero se debe comprender que los avances en la tecnologia actual, y partiendo de alli
analizar el comportamiento del mercado. Estudios demuestran que si se utilizan nuevas
tendencias digitales se puede expandir el mercado y aumentar la adquisicion de clientes. Esto
les daré la oportunidad de mejorar la posicion de su organizaciéon. Al emplear técnicas de
marketing digital los costos disminuyen en la empresa pues también se pueden desarrollar
algunas herramientas de forma gratuita y sobretodo dar a conocer la marca y los productos

que esta ofrece.

Asi mismo segun los resultados obtenidos en la variable servicio tenemos un 68% lo
que significa que el servicio brindado es bueno, siempre ofrecen mas de lo que el cliente
espera, siendo un punto muy y beneficioso para la empresa por lo que debemos seguir
mejorando en estos procesos, por lo que tomamos como referencia lo que dice Plascencia y
Seminario (2018) para aplicar estrategias de Marketing online y Aumento de la demanda, se
debe proponer la implementacion y aplicacion de este proyecto ya que permite diferenciarse
de la competencia, lanzar anuncios y promociones ademas amplia la captacion de nuevos

30



clientes y ganara mayor posicionamiento de la marca con costos de inversion en marketing

muy bajos que permiten segmentar mejor el mercado ofreciendo un mejor servicio.

Con respecto a la dimensién Funcionalidad un 64% de los encuestados respondieron
que los medios digitales no estan manejados adecuadamente, la cual es un punto muy
importante que debemos mejorar ya que en la actualidad y por la situacion que pasa el Pais es
facil darse cuenta cual es el medio que debemos utilizar para hacer crecer las ventas, llegar a
mas clientes, generar mejores ingresos, un caso parecido al nuestro lo desarrollo Panta (2018)
La conclusion final es que la empresa se encuentra actualmente en un estado bajo de
utilizacion en marketing digital y no tiene una estrategia de implementacion, por lo que se
propone un plan para mejorar el uso de herramientas de marketing digital. Enrutar y hacer
contribuciones significativas al crear paginas web, mejorando la pagina de Facebook, crear
whatsapp y desarrollar un database de clientes para realizar un seguimiento de sus ganancias
y aumentarlas en un 21% si se aplica correctamente. Este estudio muestra que cuando una
empresa no esta inmersa en el mundo digital, lo primero que se debe de hacer es un diagnostico
situacional, luego implementar un plan de marketing utilizando los recursos adecuados y las

proyecciones adecuadas.
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VI.  CONCLUSIONES

1 Los principales factores influyentes en la empresa son los cambios tecnolégicos, la
digitalizacion, las nuevas formas de ofrecer productos o servicios, actualmente la
empresa si cuenta con redes sociales con el nombre comercial pero sin embargo el 58%
de clientes afirman que las estrategias de marketing no estan siendo bien utilizadas por
parte de la empresa , ademas esto no le permite mostrar contenido alguno, mantenerse
conectada con su segmento de clientes con la finalidad de ofertar productos o servicios,
que permita aumentar las ventas, dar a conocer la marca y satisfacer la necesidades de

los clientes.

2. Se determino que, a través del R cuadrado de Pearson, el Marketing Digital incide en
un 86,6% en la Captacion de clientes, por ende podemos concluir que una buena
aplicacion de Marketing Digital influye significativamente en la Captacion de clientes.

3. Finalmente se concluye que la empresa tiene recursos distribuidos de una manera
limitada por lo que no cuentan con un amplio acceso a informacion sobre estrategias de
marketing digital, por lo regular solo las realizan de forma empirica, esto hace que los
duefios opten por no invertir en personal de marketing, situacion que amerita un cambio
pues con la implementacion de estrategias marketing la captacion de clientes

incrementaria significativamente un 30%.
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Poner en marcha la propuesta presentada de tal forma que la empresa Construcciones
Metélicas Telvar., pueda tener mayor participacion en el mercado ofreciéndole a los
clientes nuevos canales de ventas, catalogos, mensajeria rapida, el servicio de visitas, y
la reservas anticipadas, todo esto para que los clientes tengas una mayor interaccion con

la empresa y lo puedan realizar sin necesidad de salir de casa.

2. Trabajar en la mejora de las plataformas digitales, utilizando un disefio atractivo, con
funciones que le permita a los usuarios conectarse con la empresa, mejorar el logotipo
y los colores de la marca, esto le permitird posicionar una nueva imagen, lemay nuevos
servicios que Construcciones Metélicas Telvar ofrecerd a través de estos canales
digitales.

3. Interactuar con los clientes por medio de las redes sociales como Facebook, Whatsaap,
Instagram, etc. Como sabemos en el mundo actual las redes sociales son muy
importantes para el mercado actual el cual serd posible contrarrestar las quejas de los
clientes, saber qué es lo que el cliente quiere y evitar retrasos en respuestas a sus

consultas,
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VIIl. PROPUESTA
Objetivo 3: Proponer estrategias de marketing digital para aumentar la captacion de

clientes en la Empresa Construcciones Metalicas TELVAR, Motupe.

“Disefio de estrategias de marketing digital para incrementar la captacion de

clientes de la empresa Construcciones Metalicas Telvar Motupe”.
Sintesis del problema

En la actualidad y por la realidad que estamos pasando como pais si no innovamos
como empresa nos quedaremos estancados hasta desaparecer del mercado es por ello que en
este estudio se busca dar una solucion y poroponer a la empresa Empresa Construcciones
Metélicas TELVAR este tipo de herramientas digitales para incrementar sus ventas,
reconozcan la marca, interactuar con los clientes, actualmente la empresa se esta viendo
afectada en sus ingresos es por ello que se espera aplicar las estrategias mas adecuadas con el
fin de crear e implementar nuevos canales de ventas como son las redes sociales, que nos

permita llegar a mas clientes.

El maketing digital es un disefio estructurado que sirve para fijar y definir tus objetivos
comerciales online. En dicho plan se desarrollan las acciones y estrategias que se
implementaran. Todo ello acotado por un periodo de tiempo y un presupuesto. Obviamente,
entendemos que el plan de marketing digital debe estar en consonancia con los objetivos de
negocio. Como punto de partida, es muy importante hacer explicita la situacion de la marca o
empresa. Naturalmente nos referimos a su situacion online. Es decir, tener claros una serie de

factores internos y externos de su presencia en Internet.
Objetivo de la propuesta.

El principal objetivo de la presente propuesta es poder disefiar cuéles son las
estrategias mas idoneas respecto al marketing digital, teniendo como finalidad brindar
informacion oportuna y objetiva a los propietarios de la Empresa Construcciones Metalicas
TELVAR, informacién que servira de sustento al realizar estrategias de marketing digital
obtener una mayor captacion de cliente y para la toma de decisiones en forma general por

parte de los miembros directivos.

Cabe mencionar que la Empresa Construcciones Metalicas TELVAR, no tiene acceso
de forma amplia a este tipo de informaciony en la mayoria de las veces ha malgastado recursos

y tiempos realizando ya sea marketing tradicional o digital de una forma no muy eficiente,
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puesto que este esfuerzo no llega al segmento de mercado que se determina por lo cual no se

obtienen los resultados esperados.

Al obtener informacion clave donde se muestre cuéles son las estrategias de marketing
digital que se deben aplicar se estara dando la oportunidad a la Empresa Construcciones
Metalicas TELVAR, de obtener mejores resultados y de llegar de forma correcta al publica
objetivo, ya que invertir en estrategias de marketing en general implican una inversién fuerte
misma que debe ser medida y monitoreada por el efecto que las mismas puedan causar en el

mercado.

El motivo de disefiar estrategias de marketing digital que puedan implementarse en la
Empresa Construcciones Metalicas TELVAR, es captar nuevos clientes, ademas de procurar
crear una actitud favorable hacia la empresa y que se repitan las futuras compras de los
servicios, porque el mercado exige un crecimiento y una mejor prestacion de servicios. Por
eso es importante atraer nuevos clientes mediante los recursos tecnolédgicos que actualmente
existen, como es el internet, ya que muchas empresas que realizan actividades a fines de
Empresa Construcciones Metélicas TELVAR, utilizan este medio para promover los

productos y servicios, comunicar al cliente y abarcar un mayor mercado.
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Tabla 3
Fases de la propuesta

N° Fases Objetivo Actividades Indicador Meta Periodo Responsable
1 Analizar la Analizar las plataformas Identificar que plataformas N° de clientes 60% 3 semana Encargado de
situacion online online que permitiran llegar a mas captados marketing
de manera utiliza la empresa clientes.
interna
2 Analizar la Analizar de qué manera Conocer nuestro publico Segmentacion de 80% 2 semanas Encargado de
situacion online hacerle frente a la objetivo clientes marketing
de manera competencia Conocer los hébitos y Conversion del tréfico 100% 1 semana Encargado de
externa comportamiento en internet en clientes marketing
3 Sistemas de Brindar un sistema de soporte Establecer KPIs bien Medir cada fase del 80% 3 semana Encargado de
Soporte adicional para los encargados definidas. proceso de marketing marketing
de la aplicacion de estrategias.
4 Seguimiento, Establecer un sistema Retroalimentacion a través de Retorno de la 100% 3 semana Encargado de
control y automatico que permita operar la medicion inversion marketing
monitoreo y controlar las fases.

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 4
Resultados esperados

item Indicador Meta Periodo Fundamentacion
Identificar que plataformas permitiran Se puede identificar el nimero de clientes debido a la conversion la
1 Ileqar eliomés cliente[s) 100% 1 mes cual nos permitiran saber que plataformas son las més utilizadas y
9 ' poder aplicar estrategias de acuerdo a ello.
Se puede conocer nuestro pablico objetivo, o nuestro posible cliente
2 Conocer nuestro publico objetivo 100% 1 mes realizando una segmentacion adecuada que nos permita saber quién es
y qué espera de la empresa.
(e Se puede obtener informacion precisa de plataformas confiables sobre
Conocer los hébitos y e . .
3 comportamiento en internet 100% 1 mes los habitos de consumo, tipos de consumo, big data, factores
P influyentes.
Que permitan establecer indicadores clave de rendimiento. Estas
. L . métricas, nos indican el nimero de veces que algo ocurre. Y, por tanto,
4 Establecer KPIs bien definidas. 100% 2 semanas si nuestros objetivos se cumplen. Hay que elegir los KPIs apropiados
para cada tipo de negocio.
Retroalimentacién a través de la Que nos permita conocer y sacar conclusiones gracias a esta fase
5 100% 1 semana podras saber qué estrategia digital es mas efectiva para tu cliente de

medicion

manera automatizada

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 5
Sintesis del presupuesto

Recurso Unidad de Cantidad Costo Sub Total
medida unitario S/ S/
Campaiia por redes Unid./mes 24 80.00 1920
Sociales
Sueldo Marketero Unid./mes 2 350 700.00
Plataformas KPIs Unid./mes 1 1200.00 1200.00
Pc Unid. 2 2000.00 4000.00
Personal Unid./mes 2 1200 2400.00
Administrativo
Total: 10.220.00

Fuente: Elaboracién Propia
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ANEXQOS

Anexo 1. Matriz de Operacionalizacion de las variables.

Tabla 6

Operacionalizacién de variables en la empresa de Construcciones metalicas Telvar

VARIABLE SUB . . B
DIMENSIONES DESCRIPCION TECNICA INFORMANTE ITEM
S DIMENSIONES
) o Sitio dindmico al que se le han afadido
Flujo Interactividad ) ) ) Encuesta Expertos 1,2
prestaciones interactivas
N Oportunidad para conectarse con los
Integracion ) Encuesta Expertos 3.4
clientes.
- . - e
|<£ Funcionabilidad Grupo de caracteristicas con una
o Disefio Atractivo estructura entendible, organizada, con Encuesta Expertos 5
8 gréficas de calidad y colores adecuados.
E Proceso que existe entre dos partes, que
'g'é B comparten sus ideas y se retroalimentan
o Feedback Dialogo ) Encuesta Expertos 6,7
<§( con lo que la otra persona tiene para
decir.
o Usuarios — Nivel Grupo de clientes que prefieren un Anélisis
Fidelizacién o o Ventas 8,9,10,11
de ventas producto o servicio en especifico. Documental

Fuente: Elaboracidn propia
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CAPTACION DE CLIENTES

Producto Atributos ¢Considera usted importante la Muy importante Encuesta Cliente 1
presentacion e innovacion al Importante
momento de comprar un producto?  Indiferente
Poco importante
Sin importancia
Beneficios ~ ;Sabe wusted si la Empresa Si Encuesta Cliente 2
Construcciones Metélicas el No
Muchachito Elera cuenta con un fan
page en Facebook, whatsaap donde
ofertan 'y  promocionan  sus
productos?
Personal Capacitaci6  ¢Considera usted que el personal se Totalmente de 3;4
n encuentra debidamente capacitado acuerdo
. . Revision
para impartir lo que ofrece la Desacuerdo documentaria
Empresa? Indiferente Administrador
Desacuerdo
¢Cuanto invierte en capacitacion al Totalmente en
personal? desacuerdo
Desempefio ¢Considera usted que el personal Totalmente de Encuesta Clientes 5
tiene iniciativa y entusiasmo para acuerdo
realizar sus actividades? Desacuerdo
Indiferente
Desacuerdo
Totalmente en
desacuerdo
Servicio Atencional  ;Usted considera que el servicio de  Totalmente de Encuesta Clientes 6
cliente atencion al cliente es claro y preciso? acuerdo
Indiferente
Desacuerdo
Indiferente
Desacuerdo
Totalmente en
desacuerdo
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Calidad de ¢Usted percibe que los medios Muy satisfecho Encuesta Cliente 7
medios virtuales de la Empresa satisfecho
virtuales Construcciones Metélicas el indiferente
Muchachito Elera son manejados poco satisfecho
apropiadamente? insatisfecho
¢Usted en su red social comparte la  Siempre Encuesta Cliente 8
informacién que le brinda la Casisiempre
Empresa? indiferente
Nunca
Casi nunca
imagen Prestigio ¢En tu experiencia como clienteque Confiabilidad y Encuesta Clientes 9
es lo que més destacas de la Seguridad
empresa? Profesionalismo
Puntualidad
Excelente servicio
¢Como cliente usted consideracomo Siempre Encuesta Clientes 10
primera opcion la adquisicion del Casi siempre
producto de la Empresa indiferente
Construcciones Metélicas el Nunca
- Muchachito Elera? ~ Casi nunca

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 2.Instrumentos a aplicar.

CUESTIONARIO N° 1

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Marketing Digital

Estimado Amigo:

Mediante esta técnica de encuesta, se pretende recopilar informacién relacionada sobre: “Aplicacion de
Marketing Digital y su Influencia en la Captacion de Clientes de la Empresa de Construcciones Metalicas
“TELVAR”, Motupe”.

Cabe mencionar que las preguntas a continuacion que se detallan, debera elegir la alternativa que considere
correcta, marcando con un aspa (X). Esta técnica es andnima, se le agradece su colaboracion.

ESCALA DE LIKERT:

1 Totalmente en desacuerdo, 2 Desacuerdo, 3 Indiferente, 4 Acuerdo y 5 Totalmente acuerdo.

N° Flujo 1 2 3 4 5

1 1 ;Considera usted que la Empresa Construcciones

Metélicas el Muchachito Elera ofrece herramientas

virtuales que permiten tener una conectividad?

2 2 ¢Usted considera que la empresa le ofrece una buena

experiencia al entrar a sus redes sociales?
Funcionalidad

3 3 ¢Con que frecuencia usted visita las redes sociales?

4 4 ;Considera usted que las redes sociales que presenta
la Empresa Construcciones Metalicas el Muchachito
Elera te permiten interactuar?

5 ¢Usted considera que los recursos digitales en la web
deben ser atractivos, claro y Utiles para el usuario?
Feedback
6 ¢Usted, un familiar o amigo ha mantenido un dialogo

con la Empresa Construcciones Metalicas el
Muchachito Elera a través de las redes sociales?

7 ¢Considera usted que la comunicacion digital que

tiene con la Empresa es reciproca?
Fidelizacion

8 ¢Usted Recibe notificaciones personalizadas de parte
de la Empresa?

9 ¢Con que frecuencia, interactla, visita o compra en la
empresa?

10 ¢Usted alguna vez recomendd a otras personas que
visiten la empresa?

11 ¢Usted esta dispuesto adquirir los productos por

compra online de la Empresa?
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CUESTIONARIO N° 2

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Captacion de clientes

Estimado Amigo:

Mediante esta técnica de encuesta, se pretende recopilar informacion relacionada sobre: “Aplicacion
de Marketing Digital y su Influencia en la Captacion de Clientes de la Empresa de Construcciones

Metalicas “TELVAR”, Motupe”.

Cabe mencionar que las preguntas a continuacion se detallan deberd elegir la alternativa que considere

correcta, marcando con un aspa (X). Esta técnica es anonima, se le agradece su colaboracion.

ESCALA DE LIKERT:

1 Totalmente en desacuerdo, 2 Desacuerdo, 3 Indiferente, 4 Acuerdo, y 5 Totalmente acuerdo.

N° Producto 12| 3 4 |5

1 | ¢Considera usted importante la presentacion e innovacion al momento de
comprar un producto?

2 | ¢Sabe usted si la Empresa Construcciones Metalicas el Muchachito Elera
cuenta con un fan page en Facebook, whatsaap donde ofertan y
promocionan sus productos?

Personal

3 | ¢Siente usted que el personal disfruta y siente placer de trabajar en la
empresa?

4 | ¢Considera usted que el personal se encuentra debidamente capacitado
para impartir lo que ofrece la Empresa?

5 | ¢Considera usted que el personal tiene iniciativa y entusiasmo para
realizar sus actividades?

Servicio

6 | ¢(Usted considera que el servicio de atencion al cliente es claro y preciso?
¢Usted percibe que los medios virtuales de la Empresa son manejados
apropiadamente?

8 | ¢Usted considera que la empresa le brinda beneficios diferentes al
producto

Imagen
9 | ¢En tu experiencia que es lo que més destacas de la empresa?
10 | ¢Como comprador usted considera como primera opcion la adquisicion

del producto de la Empresa?
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Anexo 3.Validacion de instrumentos de recoleccion de datos.

Chiclayo, 27 mayo 2020

Eztimado Mz, Eicardo Antomo Guerrero Vilchez

Ez grato dmgirme a Usted para mamfestarle m1 zaludo cordial. Dada su expsnencia
profesional v méritoz académicos v personalss, le zolicito su mapreciable colaboracion come
experto para la vabidacion de comtemido de los rems que conforman los mstrumentos
{anexos), que seran aplicados a una musstra seleccionada gue tiens como finahidad recoger
mformacion directa para la investizacion titulada: “Markering Digital para Iz Capracidn
de Clientes en 1z Empresa de Construcciones Metdlicas "TEL VAR, Motope para

obtensr el prado académico de hMagister en Admumstracion de Megocioz - MBA.

Para efectuar la validacion del mstrumento, Usted debera leer cuidadosamente cada
emnciado y sus correspondientes altematrias de rezpuesta, en donde se pusden seleccionar
una, varlias o mngunz altermativa de acusrdo zal enterio persomal v profesiomal gue
corresponda al mstrumento.

Se le agradece cualquier sugerencia relativa a la redaccion, el contenido, la pertinencia v

congruencia u otro aspecto gue considere relevante para mejorar el mizmo.

Muy atentamenta,

Br. Herlyz Elara Caztro
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P REGUNTAS
VARIAB LE M AR KETTNG DIGITAL

ad e

aesecoccion

Coherencia

duccicn a
< respuesta
[Sesgo)

LCenguaje
aceoJaco
con el nvel
ael
informanite

que
pretende

Bi

No

Si

No

Bi

No

Si No

Bi No

EsenciaT

Htpero
no
Esenciol

Mo
imp-ortante

OB SERVACTONES

(P or favo r, indique si
debe eTiminarse o
mod ifi oarse alg u n rtem)

L JAOnSLEeld wsrea que la Copresa
Estructuras Metalicas el Muchachito
Elem ofieee hen aiuienlzs i uTuale: que
pemiiten ie er una eonectic.And"

Z L5 C
ofrece una buena experiencia al entrar a
sus redes soctales?

s e ]

4 JUONSLOSTA USTed QUe 1as reaes
sociales que presenta la Empresa
Estructuras Metalicas el Muchachito
Elera te permuten interactuar?

JoU5ted conClaeta que 105 Teciisos
digitales en 1z web deben ser atractivos,
claro v utiles para el usuano?

mantemide un dialogo con la Empresa
Estructuras Metalicas el Muchachito
Elera a traves de las redes sociales?

T L OOGIGeTa UsTed que 13
comunicacion digital que tene con la
Empresza es reciproca’




& ;Usted Recibe nohficaciones
personahzadas de parte de la Empresa? x x x x * x
2 ;Con que frecusncia, mieractna,
visita o compra en la empresa’ x * x x x =
10 ;Usted alguna vez recomendo a
ofras personas que visiten la empresa’ x * x x x =
11 ;Usted esta dispuesto adgmnr los
productos por compra onhine de la x * x x x .
Empresa?
Lenguaje
Clardad en | Coherencia | Mducciona | adecuado | Midelo OBSERVACIONES
PREGUNTAS aredaceion | ontema | (2 /ESPussts | con el nivel que
{Sesgo) e retende - )
VARIAELE CAPTACION DE \=esgo] A (Por favor, indique =i debe
CLIEMTES Util pero eliminarse o modificarse
. . . . . - o in it
Si | Mo | Si | Mo | Si Mo % | Mo | 5i [ Mo | Esencial no importante algun tem)
Esencial po

1 ;Considera usted importante la
presentzcion e Innovacion al momento x x x x *
de comprar un producto? x
2 ;Szbe usted =1 la Empresa Estucturas
Metalicas el Muchachito Elera cuenta x x x x *
con un fan page en Facebook, whatsaap
donde ofertan v promocionsn sus x
productas?
3 ;S1ente usted que el personal disfruta
v sienfe placer de trabajar en esta x x x x x

x
BIpTEsa
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4 ;Considera usted que el personal za
encuentra debidamente capacitado para
mpartir lo que ofrece la Empresa?

5 ;Considera usted que el personal
tiene miciativa v entuslasmo para
realizar sus actividades’

6 ;Usted considera que el seracio de
atencion al cliente es claro v preciso”

7 ;Usted percibe que los medios
virtuales de ]la Empresa son manejados

apropradamente”

§ ;Usted considera que la empreza le
brnda beneficios diferentes al producto

9 ;En tu expenencia que & lo que mas
destacas de la empresa?

10 ;Como comprador usted considera
como primera opeion la adquisicion del
producto de la Empresa El muchachito
Elera?
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CONSTANCIA DE VALIDACION

COuwen suscribe, Ricardo Antomo Guerrero Vilchez, con documento de identidad IN®
43730851, de profesion Admimstrador de Empresas con Grado de Maestro, ejerciendo
actualmente como Docente de la Facultad de Ciencias Empresanales, en la Institucion
Umiversidad César Vallejo Filial Chuclayo.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Vahdacion el
Instrumento (encuesta), a los efectos de su aplicacion en la empresa de Estructuras
Metalicas El Muchachito Elera tanto para chentes potenciales como para los chentes

mfemnos y externos de la empresa.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las sigmentes

dpreclaclones.

DEFICIENTE | ACEFTAELE BEUEND EXCELENTE
Congrmencia de Items x
Amyplimd de contenido x
Fedaccion de los frems %
Claridad v pracizion X
Pertinencia X

Fecha: 27/05/2020

s -

Firma
DNIn°43780851



Chiclayo, 10 junio de 2020

Estimada Mg. Flor Heredia Llatas

Es grato dingimme a Usted para manifestarle om saludo cordial. Dada su expenencia
profesional v méntos académicos y personales, le solicito su inapreciable colaboracion como
experto para la validacion de contemido de los items que conforman los mmstrumentos
{anexos), que seran aplicados a una mumesira seleccionada que tiene como finalidad recoger

mformacion directa para la investigacion titulada: “Marketing Digital para la Captacicn

de Clientes en la Fmpresa de Construcciones Meralicas “TEL VAR, Motupe para

obtener el grado académico de Magister en Administracion de Negocios - MBA.

Para efectuar la validacion del mstrumento, Usted debera leer cuidadosamente cada
emmciado v sus correspondientes alternativas de respuesta, en donde se pueden seleccionar
una, varnas © ninguna alternativa de acuerdo al cnteno persomal y profesional que

corresponda al mstrumento.

Se le agradece cualquier sugerencia relativa a la redaccion, el contemdo, la pertinencia y

congruencia u ofro aspecto que considere relevante para mejorar el mismo.

Mury atentamente,

Br. Herlys Elera Castro
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Lenguaje

Clardad en | Coherencia | 'MducSiona | adecuado | Wde lo OBSERVACIONES
2 redaccion ntema a respussta con &l nivel qus
PREGLUNTAS [Sesgo) e pretends Por favor. indique si
VARIABLE MARKETING DIGITAL informaints ( T, inCig
Tl pero debe eliminarse o
Si | Mo | 8i | Mo | Si | Mo | Si | No | Si | Mo | Esencial no - "r‘:am modificarse algun rtem)
Esencial po
1 ;Considera usted que la Empresa
Estructuras Metalicas el Muchachito
. X
Elem.uErece herra:menm‘.u.t‘.ruale, que - - = - -
permiten tener una conectvidad?
2 [Usted considera que la empresa le
ofrece una buena experiencia al entrar a
. . X
— . o7
sus redes sociales’ - - - - =
3 [Usted wasita las redes sociales con
qué frecuencia’ -
X X X X X
4 ;Considera usted que las redes
sociales que presenta la Empresa "
Estructuras Iﬂetalt_n:a: el Muchachite = = = = =
Elera te pemuten interactuar?
5;Usted considera que los recursos
digitales en la web son atractivos,
laros ¥ ittiles para el usuario? =
clares ¥ ubles para el usuario] ~ = % - =
6 ;Usted un fasulhar o anugoe ha
mantemido un dialogo con la Empresa
Estructuras Me.tallcaz el lIu;:]:.ad:utu - - - - - -
Elera a través de las redes sociales?
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7 ;Conzidera usted que la
comunicacion digital que tene con la -
o ” b,
Empresa es reciproca’ = = - - -
8 ;Usted Recibe notificaciones
- 1 - o

personahizadas de parte de la Empresa’ =

o o X b p
9 ;Con que frecusncia, interactna,
wizita o compra en la empresa’ -

X X X X x
10 ;Usted alguna vez recomendo a
ofras personas que visiten la empresa” =

X X X X X
11 ;Usted esta dispuesto adguinr los
productos por compra onhine de la "

. -
Empresa’ = = = - =
Lenguaje
Claidaden | Coherencia | Touccona | adecuads | Midelo OBSERVACIONES
FREGUNTAS a redaceion ntema 3 Mespu con &l nivel e
[Sesgo) el retende B :
VARIABLE CAPTACION DE 1=esge e | (Por favor, indique si debe
CLIENTES Util pero gliminarse o modificarse
: . : = : ; No algun item}
5i Ho Si Mo 51 Mo S0 No 51 | Ho | Esencial no importante
Esencial
1 ;Conzidera usted importante la
presentacion e Innovaclon al momento
S - ol

de comprar un producto’ - = = - - -
2 ;Sabe usted 51 la Empresa Estructoras
Metalicas el Muchachito Elera cusnta "
con 1.1.1: fan page en Facebook, whatsaap - - - - -
donde ofertan ¥ promocionzn sus
productos?
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3 ;S1ente usted que el personal disfiuta
v sienfe placer de trabajar en esta
emprasa’

4 ;Conzidera usted que el personal se
encuentra delidamente capacitado para
mmpart lo que ofrece la Empresa’

3 [Conzidera usted que el personal
tiene mictativa ¥ entusizzmo para
realizar sus actividades?

6 ;Usted considera que ol servicio de
atencion al chente es claro v precise?

7 [Usted parcibe que los medios
virfuales de la Empresa son manejados

apropladamente”

8 ;Usted considerz que la empresza le
bnnda beneficios diferentes al producto

9 ;En tu expenencia que s lo que mas
destacas de 3 empresa?

10 ; Comeo comprador usted considera
como primera opcion la adguisicion del
producto de la Empresa Fl muchachito
Elera?
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JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA ENCUESTA QUE SERA APLICADA A LOS
ELEMENTOS DE LA MUESTRA

INSTRUCCIONES:
Cologue en cada casilla un aspa correspondiente al aspecto cualitativo de cada itern y alternativa

de respuesta, segin los criterios que a continuacion se detallan.

Las categorias _a evaluar son: Redaccion, contenido, congruencia y pertinencia con los
indicadares, dimensiones y variables de estudio. En la casilla de observaciones puede sugerir el
cambio o mejora de cada pregunta.

Muchas gracias por su apoyo.

Grado Académico: Maestra

Narmbre v Apellido: Flor Delicia Heredia Llatas

Firma: -
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Cien suscnbe, Flor Delicia Heredia Llatas, con documento de identidad N°41365424,
de protesion heenciada en admimstracion e mgemera  con Grado de Maesira, gjerciendo
actualmente como docente universitaria a nivel de pre v posgrado, en la Universidad
César Vallgjo Filial Chuclayo.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el
Instrumento (encuesta), a los efectos de su aplicacidn en la empresa de Estructuras
Metalicas El Muchachito Elera tanto para clientes potenciales como para los chientes

infernos y externos de la empresa.

Luego de hacer las observaciones pertinentes. puedo formular las  sigmientes

'.fll.'rl'E-.’:'lHE'-I' ONes .

DEFICIENTE | ACEFTABLE BUENQ EXCELENTE
Congmencia de [tems X
Amplimd de contenido X
Redaccion de los items X
Clarsdad v precizada X
Pertinencia X

Fecha: 15/06/2020

DI B L 365424
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Chaclayo, 24 de junso de 20D

Estimade [k, Marcelino Callas Alrcon

Es grato dingirme a2 Usted pam mamfestarle ma saludo cordial. Dada su expeniencia
profesional ¥ ménios académicos v persomales, le solicato s imapreciable colaboracion como
experin para b validacion de contensdo de bos items gque conforman  los iEstrumentos

{amexos), gue seran aplicados a una muestra seleccionada que bene como fmahdad recoger

mformacion direclta para la mveshigacion friiulada: Mﬂgﬂ[ﬂﬂ_ﬁ_ﬂmﬂﬁ]

abiener el grado académico de Magister en Administracaon de Negocoios - MBA.

Pam clecioar la validecion del imstrumento, Usied debera beoer cosdadosamenie cada

enunciado y sus comespondienies allernalivas de respuesia, en donde =e puedien selecciomar
una, varias o minguna altemativa de acuerde al cnteno persomal v profesional gue

corresponda al instrumenio.

e le agradece cualquier sugerencia relativa a la redaccion, €] contensdo, la periinencia v
COMEruencia uw olng aspects que consdere relevanle para mejorar 2] mismo.

Muy atemiamenie.

Br. Herlys Elera Castro
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Lenguaje

‘ " Induccion a adecuado Mide lo
Claridad en | Coherencia | * Zeie ol piad i OBSERVACIONES
ta redaccion inema
PREGUNTAS (Sesgo) dal pratenoe (Por favor, indique si
VARIABLE MARKETING DIGITAL nformante b lir.ni
Util pero N e nar-ae o
Si | No [ Si| No | Si | No | Si | No [ Si | No |Esencial no ot || SROTNECRIRG GAQR: )
Esencial po
1 ;Considera usted que la Empresa
Estructuras Metalicas ¢l Muchachito
Elera ofrece herramientas virtuales que | X X x X X -
permiten tener una conectividad?
2 ;Usted considera que la empresa le
ofrece una buena experiencia al entrar a . . ) 3 i i
X X X X X X =
sus redes sociales?
3 ;Usted visita las redes sociales? X X X X X ¥ -
4 ;Considera usted que las redes
sociales gue presenta la Empresa y y c X
e X X X X X X
Estructuras Metalicas ¢l Muchachito b
Elera te permiten interactuar?
5, Usted considera gue los recursos
dngnabczf cn la web deben ser atractivos, X x x X X X =
claro y utiles para el usuano?
6 ;Usted, un familiar o amigo ha
mantenido un dialogo con la Empresa
> : X X X X X X
Estructuras Metalicas ¢l Muchachito -
Elera a través de las redes sociales?
7 (Considera usted que la
comunicacion digital que tiene con la ) i ) ] i i
: : X X X X X X -
Empresa es reciproca?
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8 ;Usted Recibe notificacioncs
personalizadas de parte de 1a Empresa? X X X X X X -
9 ;Con que frecuencia, interactia, X
visita o compra en ka empresa? X X X X X ) -
10 ;Usted alguna vez recomendd a
otras personas que visiten la empresa? X X X x % X -
11 ;Usted estd dispuesto adquinr los
productos por compra online de la x X X X X X .
Empresa? '
Lenguaje
Ciaridad en | Coherencia [ Plecins | =decists | MRl OBSERVACIONES
PREGUNTAS ta redaccion inema (Sesgo) del pretende S
VARIABLE CAPTACION DE formariia (Por favor, indique si debe
CLIENTES Otil pero e eliminarsg o modificarse
Si |No [ Si| No| Si [ No [ Si[No|SifNo|[Esenciat| o | 0 Sk o)
Esencial

1 ;Considera usted importante la
presentacion ¢ novackon al momento X X % % X X .
de comprar un producto?
2 ;Sabe usted si la Empresa Estructuras
Metalicas ¢l Muchachito Elera cuenta X X x %X x
con un fan page en Facebook, whatsaap X 2.
donde ofertan y promocionan sus
productos?
3 ;Siente usted que ¢l personal disfruta
y siente placer de trabajar en esta X X X X X X -
cmpresa? )
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4 ;Considera usted que ¢l personal se
crncuentra debidamente capacitado para
impartir lo que ofrece la Empresa?

5 jConsidera usted que ¢l personal
tiene miciativa y entusiasms pars
realizar sus actividades?

& ; Usted considera que ¢l servicio de
atencion al cliente es claro v preciso?

T ;Usied percibe que bos medios
virtwales de la Ermpresa son manejados
apropiadamente?

8 ;Usted considera que la empresa be
brinda beneficios diferentes al producio

% ;En tu experiencia que s bo gue més
destacas de la empresa?

10 Como comprador usted considera
como primera opcidn la adguisicion del
producto de la Empresa El muchachito
Elera?
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JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA ENCUESTA QUE SERA APLICADA A LOS
ELEMENTOS DE LAMUESTRA

INSTRUCCIONES:

Coloque en cada casilla un aspa correspondiente al aspecto cualitativo de cada item y alternativa
de respuesta, segln los criterios que a continuacion se detallan.

Las categorias a evaluar son: Redaccion, contenido, congruencia y pertinencia con los
indicadores, dimensiones y variables de estudio. En la casilla de observaciones puede sugerir el
cambio o0 mejora de cada pregunta.

Muchas gracias por su apoyo.

Grado Académico: Doctor

Nombre y Apellido: Marcelino Callao Alarcon

LT

Firma:
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CONSTANCIA DE VALIDACION

(Juien suscribe, Marcelino Callao Alarcon, con documento de identidad N 40126163, de

profesion Docente Umiversitanio, con Grado de Doctor, gjerciendo actualmente como,

Docente Tiempo Completo, en la Institucion Universidad César Vallejo Filial Chiclayo.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Vahidacion el
[nstrumento (encuesta), a los efectos de su aplicacion en la empresa de Estructuras
Metalicas El Muchachito Elera tanto para clientes potenciales como para los clientes

internos y externos de la empresa.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las  siguientes

apreciacioncs.
DEFICIENTE | ACEPTABLE BUEND EXCELEXNTE
Congruencia de llems X
Amphiod de conlenadae A
Redaccion de los [lems X
Clarudad v precisidn A
Pertimenca A

Fecha: 24/06/20M)

=2

Firma
Dir. Marcelino Callao Alarcon
DML 40126163




Anexo 4. Resultados Encuesta aplicada a los clientes

Tabla 7
1 ¢ Considera usted que la Empresa Construcciones Metélicas el Muchachito Elera ofrece
herramientas virtuales que permiten tener una conectividad?

frecuencia  porcentaje porcentaje valido
valido AVECES 62 42% 42%
CASI NUNCA 47 31% 31%
NUNCA 41 27% 27%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

H AVECES
H CASI NUNCA
M NUNCA

Figura 2. Considera usted que la Empresa ofrece herramientas virtuales.

Tabla 8
2 ¢Usted considera que la empresa le ofrece una buena experiencia al entrar a sus redes
sociales?

frecuencia porcentaje porcentaje valido
valido AVECES 57 38% 38%
CASI NUNCA 49 33% 33%
NUNCA 44 29% 29%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

B AVECES
H CASI NUNCA
B NUNCA

Figura 3. Considera usted que la Empresa ofrece herramientas virtuales.



Tabla 9
3 ¢Con que frecuencia usted visita las redes?

FRECUENCIA PORCENTAIJE PORCENTAIJE VALIDO

vélido DE1A3h 38 25% 25%
DE4AG6h 22 15% 15%

DE7A10h 57 38% 38%

SIEMPRE 33 22% 22%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

MDE1A3
HDE4A6
MDE7A10
H SIEMPRE

Figura 4. Con que frecuencia usted visita las redes sociales.

Tabla 10

4 ;Considera usted que las redes sociales que presenta la Empresa Construcciones Metalicas el

Muchachito Elera te permiten interactuar?

frecuencia  porcentaje porcentaje valido

vélido CASI NUNCA 107 71% 38%
NUNCA 43 29% 33%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

E CASI NUNCA
H NUNCA

Figura 5. Considera que las redes sociales que brinda la Empresa le permiten interactuar.
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Tabla 11

5 ¢ Usted considera que los recursos digitales en la web deben ser atractivos, claro y utiles para

el usuario?
frecuencia  porcentaje porcentaje valido
valido CASI SIEMPRE 83 55% 55%
SIEMPRE 67 45% 45%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

B CASI SIEMPRE

B SIEMPRE

Figura 6. Usted considera que los recursos digitales deben ser atractivos, claro y Utiles.

Tabla 12
6 ¢Usted, un familiar o amigo ha mantenido un dialogo con la Empresa Construcciones
Metalicas el Muchachito Elera a través de las redes sociales?

frecuencia porcentaje porcentaje valido
valido AVECES 50 33% 33%
CASI NUNCA 43 29% 29%
NUNCA 57 38% 38%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

B AVECES

H CASI
SIEMPRE

Figura 7. Usted, un familiar o amigo ha mantenido un dialogo con la Empresa a través de las redes sociales
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Tabla 13
7 ¢ Considera usted que la comunicacion digital que tiene con la Empresa es reciproca?

FRECUENCIA PORCENTAIJE PORCENTAIJE VALIDO

vélido AVECES 45 30% 30%
CASI NUNCA 49 33% 33%

CASI SIEMPRE 24 16% 16%

SIEMPRE 32 21% 21%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

B AVECES

B CASI NUNCA
m CASI SIEMPRE
W SIEMPRE

Figura 8. La comunicacion digital que tiene con la Empresa es reciproca.

Tabla 14
8 ¢Usted Recibe notificaciones personalizadas de parte de la Empresa?

FRECUENCIA PORCENTAIJE PORCENTAIJE VALIDO

vélido AVECES 54 36% 36%
CASI NUNCA 39 26% 26%

CASI SIEMPRE 9 6% 6%

NUNCA 41 27% 27%

SIEMPRE 7 5% 5%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

B AVECES

B CASI NUNCA
& CASI SIEMPRE
B NUNCA

H SIEMPRE

Figura 9. Recibe notificaciones personalizadas de parte de la Empresa.
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Tabla 15

9 ¢Con que frecuencia, interactla, visita 0 compra en la empresa?

FRECUENCIA PORCENTAIJE

PORCENTAIJE VALIDO

vélido AVECES 58 39% 39%
CASI NUNCA 11 7% 7%
CASI SIEMPRE 30 20% 20%
NUNCA 11 7% 7%
SIEMPRE 40 27% 27%
Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.
B AVECES
B CASI NUNCA

i CASI SIEMPRE
B NUNCA
 SIEMPRE

Figura 10. Con que frecuencia, interact(ia, visita o compra en la empresa.

Tabla 16

10 ¢Usted alguna vez recomend6 a otras personas que visiten laempresa?

frecuencia porcentaje porcentaje valido
valido AVECES 43 29% 29%
CASI NUNCA 53 25% 25%
NUNCA 54 36% 36%
Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.
B AVECES

B CASI SIEMPRE
 SIEMPRE

Figura 11. Usted alguna vez recomendo a otras personas que Vvisiten la empresa.
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Tabla 17
11 ¢ Usted esté dispuesto adquirir los productos por compra online de la Empresa?

frecuencia porcentaje porcentaje valido
valido NO 18 12% 12%
S| 102 68% 68%
TAL VEZ 30 20% 20%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

ENO
H S
B TAL VEZ

Figura 12. Esta dispuesto adquirir los productos por compra online.

Tabla 18

12 ¢Considera usted importante la presentacion e innovacion al momento de comprar un
producto?

frecuencia porcentaje porcentaje valido
valido CASI SIEMPRE 18 12% 12%
SIEMPRE 102 68% 68%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

B CASI SIEMPRE
H SIEMPRE

Figura 13. Considera importante la presentacion e innovacion antes comprar un producto.
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Tabla 19

13 ¢Sabe usted si la Empresa Construcciones Metalicas el Muchachito Elera cuenta con un fan
page en Facebook, whatsaap donde ofertan y promocionan sus productos?

frecuencia porcentaje porcentaje valido
valido AVECES 50 42% 42%
CASI SIEMPRE 43 31% 31%
SIEMPRE 57 27% 27%
Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

M AVECES

B CASI NUNCA
B NUNCA

Figura 14. Sabe si la Empresa cuenta con Facebook, whatsaap donde ofertan y promocionan sus productos.

Tabla 20

14 ¢ Le gustaria recibir informacién de manera digital por parte de la empresa?

frecuencia porcentaje porcentaje valido
valido NO 13 9% 9%
S| 119 79% 79%
TAL VEZ 18 12% 12%
Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.
12% 9%
HNO
H S|
B TAL VEZ

Figura 15. Le gustaria recibir informacion de manera digital por parte de la empresa.
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Tabla 21

15 ¢ Considera usted que el personal se encuentra debidamente capacitado para impartir lo que

ofrece la Empresa?

frecuencia porcentaje porcentaje valido
valido CASI SIEMPRE 145 97% 97%
SIEMPRE 5 3% 3%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

B CASI SIEMPRE
® SIEMPRE

Figura 16. Considera usted que el personal se encuentra debidamente capacitado.

Tabla 22

16 ¢Considera usted que el personal tiene iniciativa y entusiasmo para realizar susactividades?

frecuencia porcentaje porcentaje valido
valido AVECES 5 62% 62%
CASI SIEMPRE 93 35% 35%
SIEMPRE 52 3% 3%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

B AVECES
B CASI SIEMPRE
E SIEMPRE

Figura 17. Considera usted que el personal tiene iniciativa y entusiasmo para realizar sus actividades.
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Tabla 23
17 ¢ Usted considera que el servicio de atencion al cliente es claro y preciso?

frecuencia porcentaje porcentaje valido
valido AVECES 55 37% 37%
CASI SIEMPRE 95 63% 63%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

B AVECES
| CASI NUNCA
= NUNCA

Figura 18. Considera que el servicio de atencion al cliente es claro y preciso.

Tabla 24
18 ¢ Usted percibe que los medios virtuales de la Empresa son manejados apropiadamente?
frecuencia porcentaje porcentaje valido
valido AVECES 5 64% 64%
CASI NUNCA 95 33% 33%
NUNCA 50 3% 3%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

B AVECES
B CASI NUNCA
E NUNCA

Figura 19. Usted percibe que los medios virtuales de la Empresa son manejados apropiadamente.
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Tabla 25
19 ¢Usted considera que la empresa le brinda beneficios diferentes al producto?

frecuencia porcentaje porcentaje valido
valido AVECES 50 33% 33%
CASI NUNCA 43 29% 29%
SIEMPRE 57 38% 38%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

B AVECES
B CASI SIEMPRE

M SIEMPRE
Figura 20. Considera que la empresa le brinda beneficios diferentes al producto.
Tabla 26
20 ¢ En tu experiencia que es lo que mas destacas de la empresa?
frecuencia porcentaje porcentaje valido
valido DEMORA 15 10% 10%
GARANTIA 7 4% 4%
OFERTAS 25 17% 17%
PUNTUALIDAD 60 40% 40%
RESPONSABILIDAD 43 29% 29%
Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.
B DEMORA
B GARANTIA
B OFERTAS

B PUNTUALIDAD

B RESPONSABILIDAD

Figura 21. En tu experiencia que es lo que mas destacas de la empresa.
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Tabla 27

21 ¢Coémo comprador usted considera como primera opcion la adquisicion del producto de la

Empresa?
frecuencia porcentaje porcentaje valido
valido AVECES 50 33% 33%
CASI SIEMPRE 43 29% 29%
SIEMPRE 57 38% 38%

Fuente: Cuestionario aplicado al grupo de estudio.

B AVECES
H CASI SIEMPRE
i SIEMPRE

Figura 22. Como comprador usted considera como primera opcion la adquisicion del producto de la empresa.
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Anexo 5. Constancia de consentimiento informado de acceso al publico
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CARTA DE ACEPTACION

Escuela de Postgrado de la Universidad César Vallejo Filial Chiclayo

De manera atenta manifestamos nuestro interés y conocimiento de la propuesta del proyecto
de investigacion titulado:

“Aplicacién de Marketing Digital y su Influencia en la Captacion de Clientes de la
Empresa de Estructuras Metilicas “TELVAR”, Motupe 2019”.

Elaborada por el Licenciado:
ELERA CASTRO HERLYS TEODOMIRO

En este sentido, nos comprometemos a participar en este proceso ofreciendo la informacion y el
apoyo necesario para el desarrollo de la propuesta.

Toda informaci6n brindada seré netamente con fines académicos.

Datos de la Empresa y su Representante Legal

Nombres y Apellidos del Gerente General: Teodomiro Elera Vargas

Razén Social: Estructuras Metalicas Telvar

Ruc: 1005289363

Direccién de la Empresa: Urb. La Primavera - Calle los Dulantos 146 — Motupe
Celular: 961389397

Email: Telvar@gmail.com

27/05/2020
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Anexo 6. Alfa de Crombach

Obijetivo 2. ¢ Analizar qué relacion existe entre el marketing digital y la captacion de clientes en la
Empresa de Estructuras Metalicas TELVAR, Motupe?

Alfa de Crombach — Encuesta

Tabla 28
Estadisticas de fiabilidad marketing digital

Alfa de Crombach N de elementos

,924 11
Fuente: Programa SPSS

Segun Ross (2000) indica que si el resultado del coeficiente se encuentra entre 0,72 a

0,99 existe una excelente confiabilidad, lo cual indica que el instrumento es valido y confiable.

Referente al primer instrumento se obtuvo un alfa de Cronbach de 0.924, siendo N la
cantidad de premisas, que en este caso fue 11, lo que indica que el instrumento que mide el
marketing digital es vélido y confiable, dado que se encuentre superior al 0.72. (Naupas, Mejia,

Novoa & Villagémez, 2011).

Tabla 29 Estadisticas de
fiabilidad Captacion de clientes

Alfa de Crombach N de elementos

858 10
Fuente: Programa SPSS

El estadistico de fiabilidad del instrumento de recoleccion de datos tiene un alfa de

Cronbach de 0,858. Siendo N la cantidad de premisas que tiene el cuestionario.
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Referente al segundo instrumento se obtuvo un alfa de Cronbach de 0.858, siendo N la
cantidad de premisas, que en este caso fue 10, lo que indica que el instrumento que mide el
ausentismo del personal es valido y confiable, dado que se encuentre superior al 0.72. (Naupas,

Mejia, Novoa & Villagobmez, 2011)
Resultados de correlacién de variable.

Nivel de Coeficiente de Correlacion de Pearson de la variable Marketing Digital y Captacion de

clientes

Tabla 30
Correlacion de Variables

Marketing Digital ~ Captacion de clientes

Marketing Digital Correlacion de 1 ,930%*
Pearson
Sig. (bilateral) ,000
Captacion de clientes N
Correlacion de
Pearson ,930™* 1
Sig. (bilateral) 000
N 150 150

Fuente: SPSS

Correlacién de Pearson entre Marketing digital y la captacion de clientes es 0,930 donde

el Sig. (bilateral) es una significancia del 0,000 y N el nimero de muestra de este estudio.

Se puede apreciar una correlacion de Pearson entre Marketing digital y la captacion de
clientes de 0.930, siendo N la cantidad de clientes que en este caso fueron 150 ademas es
significativa ya que el p<0.05, lo que indica que, si se aplican estrategias de marketing digital

mayor sera la captacion de clientes (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010.
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Resultados de influencia de las variables de estudio.

Tabla 31
Influencia de Variables

Cambio de cuadrado de R Sig.cambioen F

866 0000

Fuente: Programa SPSS

Referente a la influencia de variables, a través del R cuadrado de Pearson se obtuvo

0,866, lo que indica que el Marketing digital incide en un 86,6% en la captacion de clientes, y es

significativa dado que el p<0.05. (Hernandez, Fernandez y Baptista,)
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Anexo 7. Propuesta de solucion.

6.1 Titulo de la propuesta

LA PROPUESTA

v “Estrategias de marketing digital para incrementar la captacion de clientes de la empresa
Construcciones Metalicas Telvar Motupe”.
6.2 Listado de contenido y flujo de la propuesta

Para el desarrollo del plan de marketing digital, es necesario elaborar un el listado del
contenido que se observara, seguido del flujo de la propuesta:

Mensaje,

2 o

Presupuesto.

Seleccidn del pablico objetivo,

Estrategias de marketing digital aplicables,
Desarrollo y aplicacion del plan de marketing,

Instrumentos de medicién de resultados,

Seleccion del
" publico objetivo

difandir

. Estrategiazde '
marketing e
digital

P ezarrollo P75

~ aplicacién de las

NG

P estrategias

~

Frezapuesto

Figura 23. Flujo de la propuesta.
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1. Seleccién del publico objetivo.

El target manejado de acuerdo a los resultados encontrados en las encuestas, seran los

hombres y mujeres del departamento de Lambayeque con una edad comprendida entre los 25 a

55 afios de edad, que pertenezcan a la poblacion econémicamente activa, que cuenten con acceso

a internet y que manejen redes sociales.

2. El mensaje

El mensaje que se desea transmitir debe ser de confianza y seguridad en los productos

que se entregan, con el objetivo de que el consumidor confie en que su pedido llegara de manera

oportuna y segura hasta el destino seleccionado.

3. Las estrategias de marketing digital aplicables.

Se aplicaran las siguientes estrategias de marketing basados en los modelos

anteriormente mencionados en el marco teorico, entre las cuales se pueden mencionar:

v

Ampliacion de los canales de atencion al usuario

Diserio de sitio web

Reducir los tiempos de respuesta al cliente

Disefio de artes para la promocion de los productos

Capacitar al personal en manejo de conflictos y emergencias en redes sociales.

Realizar publicaciones relacionadas a la fabricacion de materiales de construccion para
generar tréfico en las redes.
Realizar la medicion del avance digital en cuanto a incremento de nimero de seguidores,

likes, visitas, y compartidos
Compra de espacios de publicidad en paginas mas vistas por los usuarios digitales
Segmentar el publico objetivo en redes

Manejo de un presupuesto para la campafia digital.
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4. Desarrolloy aplicacion del plan de marketing, Situacion actual.

Construcciones Metalicas TELVAR, es un negocio familiar que inicié sus actividades
hace 40 afios, teniendo entre sus principales clientes a conocidos y referidos, por lo que la
inversion en publicidad realmente no se ha aplicado. EI manejo o incursion en las plataformas

digitales se da con la creacion de las siguientes cuentas:
v' Facebook

v" Whatsaap Bussines

v" Instagram
v' Sitio Web
Tabla 32
Ingresos Anuales
Afo Ventas Costos Utilidad - Pérdida
2017 S/ 18,400.00 S/ 8,930.00 S/9,470.00
2018 S/ 15,750.00 S/ 6,800.00 S/8,950.00
2019 S/ 16,400.50 S/ 7,875.00 S/8,525.50
Total S/ 50,550.50 S/ 23,605.00 S/26,945.50

5. Analisis de la competencia.

A continuacion se muestran ciertos negocios que representan una competencia directa

de la empresa Construcciones Metalicas TELVAR:

v" Estructuras Metélicas Salazar: esta cuenta se encuentra registrada en Facebook, y posee
132 seguidores, lo cuales a través de esta red social pueden informase, conocer méas
sobre los productos o servicios que esta ofrece, la empresa tiene un local comercial
donde ofrece sus productos si bien es cierto no existen muchas empresas registradas en
las redes sociales por lo que es una oportunidad para la empresa Construcciones
Metalicas TELVAR.
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Estructuras Metalicas "Salazar"

Estructuras
Metalicas "Salazar”

Inicio
Publicaciones o
ok Mo gusta W Seguer # Compartir (") Enviar mensaje
Cpiniones
Folos
Crear publicacion )
Comunidad Q Aun no tiene calificacion
Informacion ‘
Comunidad Ver iod
@ Cambeos deb... B Fotolvideo &‘ Etiquetar am... esta piging
o A102 personas les gusts esto
Publicaciones 102 perscnas siguen e3%

2L AMarena Fioreka Zapata Arboleda y 7
Estructuras Metilicas “ Salazar’ e amigos mas 165 gusts eeto
2 de febres [ | 00*‘

Figura 24 Facebook de la competencia

6. Andlisis FODA

Se han elaborado una lista con las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que

enfrenta Mami Brenda, al utilizar las plataformas digitales para promocionar sus servicios:

Fortalezas:

1. Cumplimiento y responsabilidad en la entrega de los pedidos.
2. Productos de calidad

3. Innovacion
Oportunidades:

1. Convertirse en un referente en la venta.
2. Abrir nuevos nichos de mercado.

3. Establecer nuevas formas de venta que motive al cliente a ser parte de la experiencia de
seleccionar el producto.

Debilidades:
1. Equipo inexperto en el manejo de redes sociales.

2. Gestidn de canales de ventas

85



3. Presupuesto de inversion en publicidad limitado.
Amenazas:

4. Competidores con mayor experiencia en el manejo de herramientas digitales a nivel
nacional

5. Convenios o0 acuerdos entre marcas para captar seguidores

6. Desconfianza del cliente en la entrega del producto

7. Aplicacion de las estrategias digitales.
Las estrategias de marketing digital, que se aplicaran para la promocion de la marca
Construcciones Metalicas TELVAR, son las siguientes:

v Disefio de un sitio web: Para contar con mayores seguidores y fans es importante
insertarse en el mundo digital, con el uso de un sitio web que se encuentre indexado en
los buscadores como Google se podra difundir de mejor manera la marca para darla a

conocer. El bosquejo o disefio del sitio seria de la siguiente manera:

R 074313314 8 telvar@gmail.com

ESTRUCTURAS MET. £
"EL MUCHACE Llamanos
LERA™

INICIO NOSOTROS SERVICIOS v NUESTRAS OBRAS MAPA DE SITIO

Llamanos Direccion

CONTACTENOS

Fabricacion de estructuras metalicas

Figura 25. Boceto del Sitio Web
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v’ Facebook: con la nueva imagen corporativa, a Facebook de la competencia fin de tenga
uniformidad con el resto de las cuentas y sitio web. La recomendacion para esta red
social es que todos los post sean compartidos en los perfiles de la mayor cantidad de
colaboradores posibles (propietario del negocio, su familia, sus amigos), ya que es una

manera de publicidad gratuita y que genera fuerte impacto en el mercado.

2 , : «

El muchachito elera

Pagina Centro Bande Nofificaciones @ Estadisticas Hermra Mas - Editar Configuracion Ayuda -

ESTRUCTURAS METALICAS

"EL MUCHACHITO
ELERA"

Inicio = e 2 ¥ 351389397 /EL MUCHACEITO ELERA
Servicios
Opiniones b Megusta | 3\ Seguir = A Compartir Enviar mensaje #
Tienda
Grupos Sugeridos ©
Ofertas Crear B En vivo M Evento @ Oferta 4 2
Comunidad de emprendedor...
.;An:re:_:?uizl e gust6 EI # Empleo 34 ambros - 7 publicagiones a
= 5 Crear publicacién Unirte
messaciones /‘; DOOGEE PERU OFICIAL
Andrea Ruiz 3ceptd ¢ > Escribe una publicacio 02 .2 aciones
nvitacion para indicar que le os Unirte
gustz El muchachito elera
SEE : FRENTE DE DEFENSA
@ Cambios deb... E Fotolvideo ° Recibir mens... . rnstosdn i by e s ST AT TR S o
Comunidad — : ilm Rt i
Unirte
T-ULVR-2200-co..docx A T-ULVR-2200.00f A Sthefanny Diaz Ro..odf A | @% TESISTREESY IN..docx A

Figura 26. Facebook de la empresa

v' Chat bot: La plataforma que utilizaremos se denomina Many Chat es un interesante
servicio que nos permite crear un bot para nuestras paginas en Facebook sin necesidad de
saber programar. Solo es necesario ingresar con las credenciales de la plataforma de social
media y comenzar a crear el bot.
Cada vez que alguien inicia un chat con su pagina en Messenger, se convierten en un
suscriptor. Esto serd de utilidad si no hay mucho tiempo para gestionar las emisiones
diarias. Se puede configurar mensajes programados de antemano y ManyChat se encargara

de enviar contenido en el momento adecuado.
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&b Manychat Tablero

A Suscriptores activos Idioma Género
El muchachito el v

Tl a4
e 100% 75%

a Spanish Male
(® Chatenvivo 2

Suscriptores recientes
Herramientas de

crecimiento

i Ezpaniol 100% Hombre 75% @ Mujer 25%
B> Radiodifusion 1?;’! @ Expanol 100 @ Hombre 75% ujer 25
&

Automatizacion

B3 Flujos
Resumen del contenido Ultimos flujos modificados
{5} Configuraciones
Name Channels Runs  Modified
jos N/
Plantillas o8 Flujo: & VENTAS 2 (o) 3 6daysago
@ Herramientas de N/
crecimiento A .
. Mi perfil Respuest predetermind (o] 2 6daysago
Q) Secuencias N/A
® Auda (@ Anuncios N/A Barras Power o 0 23 days ago
T+A Reglas de disparo N/A Faadharl Fraa n A~ manth Ao

Figura 27.Plataforma ManyChat

v" Correos electronicos masivos: Email marketing, con el uso de bases de datos de conocidos
y recomendados, se pueden promocionar con herramientas con Mailchimp las
promociones, productos o servicios con el envio de correos, este programa permite medir
quiénes abren el correo o lo eliminan, para establecer la efectividad de la publicidad
utilizada:

Construcciones Metalicas
Telvar

]ll
ul!’i‘
| il

- ‘ | mmmrll|
/ | w
[T
|I! i
!!Apruvecha solo por Hoy!!

Escalera Modelo caracol, para

interioroexterior

Comunicate con nosotros para la cotizacion
totalmente gratis
961389397

Figura 28. Publicidad por correo electrénico
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8. Instrumentos de medicion de resultados

Las plataformas digitales poseen herramientas que permiten monitorear las actividades

de la compafiia en cuanto a la interaccion con los usuarios, se analizan en el presente punto las

que pueden ayudar a Mami Brenda a tomar las mejores decisiones en relacion a las publicaciones

en sus redes sociales, como son:

v’ Facebook Insight,
v Analiticas de manychat
v' Google Analytics,

v' Planificador de palabras clave (Google Adwords).

Facebook Insight.

Las publicaciones realizadas de acuerdo a la segmentacion del mercado meta,

estableciendo palabras claves, ubicacion geogréafica del usuario, etc., permiten medir si funciona

0 no la difusion del mensaje por este medio. Facebook Insight, es una herramienta analitica

permite conocer al administrador de la pagina los likes que se han conseguido, ya sea de manera

semanal, mensual o anual, la cantidad de impresiones (vistas) de la informacion posteada y el

nivel de engagement que tienen los usuarios con la marca.

_ Problema con informes

X

Entre el 11y el 12 de junio de 2020 (PDT). se produjo un problema en el sistema que provocd que 3lgunos eventos de conversidn e interaccion se

Herramientas

Informacién general contabilizaran dos veces. Mas informacié

Todos los anuncios

Péblicos Resumen de publicidad Ultimos 60 dias

Rendimiento @
Herlys Elera gasté S/19,39 en 2 anuncios en los tltimos 60
dias.

ah 1] k

Alcance Interacciones Clicsenel
con la... enlace

6.430 433 24

Anuncios recientes
La actividad relativa a los anuncios se reglstra Segtm la zona
horaria de tu cuenta

© Finalizado Ver resultados

Figura 29. Plataforma Facebook Insight

@ Pulblicos
Crea publicos guardados para llegar a
tos de personas
& Configuracion de pago
Administra tu método de pago y consulta los
recibos
Consejos
Llega a mas personas con esta
publicacion
Promociona tu publicacion para llegar a
1.526 person. a: "Nuestra
#BarraPower por S/20

Promocionar publicacion
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Analiticas de Mailchi

mp (correo masivo).

Las analiticas en el envio de correos masivos muestran la cantidad de suscriptores de la

pagina web, y las listas que se arman para el envio de campafias publicitarias. Ademas del

porcentaje de correos abiertos y de clicks hacia el sitio web.

Campaigns Templates Lists Reports m mn Y Help
Campana 377 21.5% 0.0% ViewReport v
Regular « Base de datos - campafia 1 Subscribers  Opens  Clicks
Sent on Tue, Nov 08, 2016 1:21 pm
Prueba 2 3 100.0% 33.3% ViewReport v
Regular « Administracion Subscribers  Opens Clicks
Sent on Tue, Nov 08, 2016 1:11 pm
Prueba 1 3 100.0%  66.7% ViewReport v
Regular « Administracion Subscribers  Opens Clicks
Sent on Tue, Nov 08, 2016 12:13 pm

View = 50 v 1-140f14

Figura 30. Plataforma Mailchimp.

Planificador de Google Adwords (palabras clave).

Con la finalidad de saber qué palabras se deben utilizar en las redes sociales y campafias

de google se utiliza esta herramienta que deja conocer la cantidad de busquedas mensuales, para

de esa manera tomar la decision de jugar con ellas en las publicaciones del sitio web y que este

se posicione entre los primeros lugares de los buscadores.

A Google

Planificador de palabras

Aflada ideas a su plan

Ecuador
Todos los idiomas

Google y soclos de
bisquada

Palabras dlave negativas

Mosyar ta media d8

bl asuales para
Dei feb, de 2013 3l dic de 2013

Falr
05 de palabras clave RS

Opciones de palabra clave

Mostrar deas ampliaments
5

Mosiar ideas 0= contenido para
adultos

Palabras clave a inclulr

Figura 31. Plataforma Goog

clave Quaya

ncia del volumen de busqueda &

quil Obtener volumen de bisquedas  Modificar busqueda

a5 para &1 Qrupo de anuncios  Ideas para patsbras clave

(por retevancis)

guayaqul

le Adwords

i 4 Descargar ARadurias todas (1)
Porcontajo de .

Pamsogerte s Al s
del anuncio ’

1-10e 1 palabras ciave [+
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Google Analytics.
Por medio de esta herramienta de Google es posible establecer las métricas del sitio web,
en donde se muestran la cantidad de visitas, el origen de los usuarios, inclusive cuantas horas o

minutos se mantuvieron en la pagina.

P Tréfico De Biagqueda @ Trafico De La Bdsgueds De Backlinks ® Publicided De Display
ey A 14,7M 8,1K
37,5 398,9K SRR =
Aanking De SEMrus Pa 1 Claw Oe Referenca e
Métncas De Interaccidn vicridwide Dec 2 Mostrer todas as me
4 > Mecia De | P e feb

Palabras clave por pais Tendencia de trafico
Orgdnico  Oe pago & trafico orgérico réfico de 080 @ A% - ™ oM 1A 2 fodo el tempo

8= 2 A

Q2.
. .
’ arti -

GGGIG GIGEE-GUG~-G (GGG GIG G (G (G (Coems ( GG

Ver informe completo .

Figura 32. Plataforma Google Analytics

Presupuesto.

Para la aplicacion de plan de marketing digital y las estrategias establecidas se ha
determinado un presupuesto mensual, que corresponde al pago de la publicidad en las diversas
redes sociales, enfatizando la creacion del sitio web que tiene un costo de S/. 1.200
aproximadamente por la reserva de dominio, servidores y disefio, asi como la creacion de los
correos electronicos corporativos.

El pago de los S/. 300.00 por concepto de artes corresponde a una promocion de imagenes que

le serviran durante un afio, con fechas festivas nacionales para su difusion posterior.
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Tabla 33
Presupuesto del plan de marketing digital

Elaborado por: EI Autor

Actividades ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE

Artes (Creacién de marca, 300.00

publicidad en redes)

Tarjetas de presentacion 100.00

Medios digitales

Sitio web (Creacién y 1200.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00

mantenimiento)

Google Adwords (Publicidad 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00

mensual)

Mailing Masivo (Mailchimp) 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00

Istagram, Wsp (Creacién, mantenimiento 150.00 150.00 150.00 150.00

y
publicidad)

Facebook (Mantenimiento y 150.00 150.00 150.00 150.00 150.00
publicidad)

Banners digitales 300.00

Total 2050.00 450.00 150.00 450.00 300.00 300.00 600.00 | 450.00 150.00 450.00 300.00 300.00




Conclusiones

1. Por medio de un andlisis previo se logré determinar la situacion actual del negocio sus

ventas no han crecido de la manera esperada sin la inversion de publicidad, por lo tanto
se considerd necesario el establecimiento de estrategias de marketing digital que son
las mas econdmicas para lograr una mayor difusion de los productos y servicios que

ofrece el negocio, y de esa manera posicionar a la marca en el pablico objetivo.

Se definieron los factores internos y externos que inciden en la comercializacion de
los productos, resaltando las mas importantes que son: la competencia de este tipo de
productos, poco tiempo en el mercado, falta de imagen corporativa, ausencia de sitio
web, desactualizacion de las redes sociales, poca interaccion con los usuarios digitales.
Para mitigar estos efectos se considera necesario establecer acciones concretas por

medio de estrategias: de supervivencia, de reorientacién, defensivas y ofensivas.

Se establecieron estrategias especificas para el marketing digital, que invita a que la
empresa se cologue en la posicion del cliente a fin de que se evalle servicio,
interaccion, mensaje difundido, entre otros aspectos que se desarrollan dentro de la

promocidn de los productos de la empresa construcciones metalicas Telvar.
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Recomendaciones

1. Se recomienda a la administracion de la empresa, disponer de un presupuesto para la
inversion en marketing, pues es la Unica forma de que se incrementen las ventas al dar a
conocer en medios masivos los servicios y productos que ofrece la entidad. Ciertas
herramientas de marketing digital no tienen costo, la creacion de Facebook, Twitter,
Instagram, Mailchimp son gratuitas, con ciertas restricciones. Sin embargo, es posible
promocionar los post que haran de la publicidad méas efectiva y llegar a mas personas

debido a que estos son medios masivos.

2. Laconstruccion del sitio web, tiene una relacion de costo — beneficio, que se mide con el
tiempo. El hecho de contar con una imagen y que ésta sea visible en los buscadores genera
mas oportunidades para establecer nuevas y mejores relaciones comerciales, en diversos
nichos de mercado inclusive. La empresa, se enfoca en un target compuesto por personas
que tienen poder adquisitivo en la ciudad de Motupe, por lo que la imagen debe mostrar
sobriedad, seriedad y confianza al momento de que el cliente visualice a la empresa a

través de la pagina oficial.

3. Las herramientas digitales en su gran mayoria, cuentan con espacios en donde se pueden
medir los resultados, para determinar si son los esperados 0 no una vez que se inicie con
el plan. Por lo que los administradores pueden tomar decisiones correctivas si se realiza

el monitoreo oportuno.
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Anexo 8. Validacion de la propuesta de solucion.

UNIVERSIDAD CESAR
VALLEJO FILIAL
CHICLAYO
ESCUELA DE POST GRADO
MAESTRIA EN MEA

FICHA DE EVALUACION DE PROPUESTA DE SOLUCION POR. JUICTO
DE EXPERTO

TITULQ DE LA INVESTIGACION:

“Marketing Digital para la Captacion de Clientes en la Empresa de Construcciones
Metalicas “TELVAR”, Motupe"

AUTOR: Herlys Teodomiro Elera Castro

DATOS INFORMATIVOS DEL EXPERTO:
Mg. Ricardo Antonio Guerrere Vilchez
TITULO UNIVEESITARIO: Administrador
POSTGRADO: MBA

OTE.A FORMACION: Lic. En Administracion
OCUPACION ACTUAL: Docente Pre grado

FECHA DE LA ENTREVISTA: 24/06/2020
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hlenzaje al sspacialista:

En la Universidad César Vallajo —Filhial Chiclayo, se esta realizando una investizacion
dirizida a lz empreza da Construcciones Metalicas Talvar. Por tal motive, e requiere
de =u reconocida expeniencia, para commeborar que la propussta de esta imveshgacion
genera loz resultados establecidos en la hipotesiz. Su mformacion zera estnctaments
confidencial. Se agradece por el tiempo nrrertido.

1. Enlatzbla s:igments, == propone wnz escala del 1 al 3, que va en orden ascendente
del desconocimisnto al conocimmento profimdo. Marque con wma “X7 conforme
considers su copocinmento sobra el tema de 1a tesiz evaluada

|
Nmzumo

2

Poco

3

Fegular

T
Al

3

Ny alto

2. Sirvase marcar com una "X laz fuentes que comsidera han mfluenciado en
conocimiento sobre el temz, enun grade zlto, medio o bajo.
GEADO DE INFLUERNCLA
DECADATUNADE
FUEINTES DE ARGUMENTACION LAS FUENTES EN SUR
CEITEFIOS
A Il B
Aty | o | san
a) Anzlizis teonices realizados. (AT X
b Expenensia como profesional, (EF) X
o) Itabayos estudhacos de autorss namonzles. (AN) X
d) lrabajes estudhades da avtores extramperos. (AE) X
a) Conocimuentos personales sobre el estado dal X
problama de nrrestizacion. (CF)

Firma ded ergrevisiono
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Estimadodz) expertola):
Can &l abjetiva de corrobarar que 1a hipotesis de esta investizacion &3 cormecta, =& le
solicita realizar [a evaluacion signients
1. ;Considera adecuada v coherents 1a estroctara de la propussta’

Adecuada x Poco adecuada  Imadecnada

2. ;Considera gue cada parte de |2 propussta 2 arenta hacia el lagro del objetio
planteado en L3 imvestipacion?
Totalmente = Unpoco Nada

. ;En la mvestizacion se ken considerado todos Loz -azpa-..% neCesanos para rezolver el
problema planteado?

[N ]

iI'udu5 ®_ Alzumes  Pocos_ Nimgumo
4. ;Considera gue [z propuesia generara los resultados extablecidos en Iz hipotesis?

Totalmente 1 Unpoco Nada
5. ;Como calificania cada parte de 1a propuesta?

_ Aspacto/ Lmens o
N ) Emcelente | Buena | Regular | Inadecunada
Estrategia
! [Aralizar |2 sifuacion online de X
nanera meerna

(Analizar |a siuadion onling me
nanera externa

< |Sistemas de Soporte
4 |pemunnents, contrel ¥
P onitore s

i

k-3

i

i

§. ;Como calificana 2 todz 1a propuesta’

Excelemta 3 Buena Fzzular Inadernada

7. ;Cue sugerencias le hana 2 Loz zutores de la investizacion para lograr los objetivos
trazados en L2 imvestigacion”

Firma del entravistads
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UMIVERSIDAD CESAR.
VALLETO FILIAL
CHICLAYO
ESCUELA DE POST GRADO
MAESTRIA EN MEA

FICHA DE EVALUACION DE PEROPUESTA DE SOLUCION POE. JUICIO
DE EXPERTO

TITULO DE LA INVESTIGACTON:

“Narketing Digital para la Captacicn de Clientes en la Empresa de Construcciones
Metalicas “TELVAR”, Maofupe”

AUTOR: Hedys Tendomiro Elea Castro
DATOS INFORRIATIVOS DEL EXNFEETO:
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POSTGRADOD- MEA
OTRA FORMACION: Lic. En Administracion
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FECHADE LA ENTEREVISTA: 24062020
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Menzaje al ezpecialista:

En [2 Universidad Cesar Vallejo — Filial Chiclaya, 52 esta realizando una investizacion
dirigada a 2 empresa de Construcciones hetalica: Telvar. Por tal mofive, s2 reguiers
de su reconocida experiencia, para corroborar gue la propussta de esta investizacion
genera los resultados establacidos en la kipotesis, Su infommacion sera estrictaments

confidencial. Se agradece por el tempo imvertido.

1. Enl2tabla siguiente, se propans una excala dal 1 al 5, que va en orden ascendente
del desconocimisnts al conocimients profimdo. hMarque con wa "X conforme
conziders su conocimiento sobre el tema de L2 tesis evaluada,

1
Ninguno

2
Paco

e

Ragular

g
Al

]
Mooy alto

b

Conocimiento sobre 2l tema, anum grado alto, medio o bajo.

Sirvaze marcar com una "X laz fuentes que considers han mfluenciado en su

FUENTES DE ARGUMENTACION

R ADD DE INFLUENCIA
DE CADATINADE
LAS FUENTES EN 5173

CERITERFIOS

AL
{ MELHLT

E

[HAILT)

2) Analizs teoricos realizados. (A L)

B) Experiencia como protezaonal [EF)

) ITaba)os estuianos 0e Jubores nacionales. (AM)

) TTabajos estodiado: dE aulore: exkameras. (AE)

&) LonoCimentos persomalss  sobre el esxtado del

problema de mwestizacion. (CF)

....:I.'I:_.I.-. Il II
TG P}Eﬂ.l:l.l:lm PLOR BELICW

D] v 31365424

Firnng gel entrevisiofo
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Estimadodz) experto(z):
Caon el abjetivo de comaborar que la hipotesiz de esta investizacion e: comecta, =& le
splicita realizar 2 evaluacion siguisnte
1. ;Considera adecuada v coheresmte 1a estroctara de 1a propuesta™

Adecuada x Pocoadecuada_ Imadecuada

2. ;Considera gue cada parte de |2 propuesta s ortenta hacia el logro del objetivo
planteado en [a Eveshpacion?
Totalmente x Unpoco Nada

. ;En la mvestizacion se ken considerado todos loz 2spectos necesamios pera rezolver el
problema plamteado?

(Y]

Todos _x  Alzumos  Pocos Ningono

4. ;Considera gue la propue:ta generara los resultados establacidos en |2 hipetesis?

Totalmente x Unpoco MNada
5. ;Como calificana cada parte de la propuesta’?
] Aspacio/Dumenson
it . Ezcelente | Bwema Eesular | Imadacuada
Estrategia -
| [Analizar la sifuacion online de X
[MANerA MEeTna
L |Analizar [a sifsacion online ge x
[Manera exterma
3 Ristemas de Zoparte &
4 |Sesupenenta, control ¥ a
L OnItares

§. ;Como calificana 2 toda la propuesta’

Emcelente 3 Buena Fzzular Inadecnada

. ;e suzerenciaz le harna 2 Loz zutores de la nvestizacion para lograr los objetivos
trazados en L imvestigacion?

.J.... ' ,- ) |'I
ey | |

TG vbin.il.it*rl-i FLOR BELICIA
Firmer del entrevistads
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Menzaje al expecialista

En [a Universidad Cesar Vallejo — Filial Chiclaya, £= esta realizando una investizacian
dingida a [2 empresa de Constracciones Detalica: Telvar. Por tal motive, s reguiers
da su reconocida experiencia, para comoborar gue la propussta de e:fa investizacian
genera los resultados establecidos en la hipotssis, Su informacion sera sstrictaments

confidencial Se agradece por el tempo imvertido.

1. Enlztabla sizuwiente, se propons una excala dal 1 al 5, que va en orden ascendente
del desconocimiento al conocimiento profimdo. Aarque con utna "X confomme
considers su conocimuiento sobre el tema de L2 tesis evaluada.

1
Nmgurao

4
Poco

3

Fagular

g
Alto

3
Aoy alto

F-8

conocimiento sobre el tema, en o grado akto, medio o bajo.

Sirvaze marcar con unz "X laz fuemtes que considere han mfluenciado en su

FUENTES DE ARGUMENTACTION

R ADD DE INELUBNLCIA
DECADATUNALE
LAS FUENTES EN 5105

CRITERIOS

A
(MEINLL)

E

[ H&IL)

2) Analiz: teoncos realizados. (Al)

B) Expernencia como protesional [EF)

) [Tabajos estudiados 4= Jubores nacionales, (AN)

d TTaba)e: estodiade: de auire: eabanjeor. [AE)

2) Lonoomentas personalss  sobrs el amado del

problema de myestizacion (CF)

AW
. —

Firmg del entrevizioss
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Estimadodz) expertola):
Com &l objetiva da comoborar que la hipotesiz de esta investizacion & comectz, = le
solicita realizar 2 evaluacion signiemnts
1. ;Con=idera adecuada v cohereste |3 estrochara da la propussta™

Adecuada x_ Poco adecuada_ Imadecuada

2. ;Considera que cada parte de |2 propussta 2 onenta hacia el logro del objetive
plamteado en L3 rrestipacion?
Totalmente = Unpoco Nada

3. ;Enla mwvestizacion se kan considerado todos Loz 2spectos necesarios para rezalver el
problema plamteado?

Todos 3 Alzumos  Poces Nmgoma

4. ;Comsidera gue [a propussta generara los resultados sxtablecidos en Iz hipotesis?

Totalmeste 5 Unpoco_ Mada
5. ;Como calificania cada parte de la propuesta?
] Aspiacto’ Do ensEnan
N ) Excelente| Eupsma Feoular | Imadscuada
Estrategia =
I [Analizar 12 situacion online de X
manera mierna
L |Apzalirer |3 sthecoa online o "
[M2NeTa Exterma
3 [Bistemas de Soparte x
4 |eezumuenta, cantrol ¥ X
FORItares

§. ;Como calificania 2 toda la proguesta’
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Anexo 9. Matriz de Consistencia.

Titulo

Problema

Objetivos

Hipotesis

Variables

Poblacién y muestra

Marketing Digital para
la Captacién de Clientes
en la Empresa de
Construcciones
Metalicas “TELVAR”,
Motupe

El problema de
investigacion queda
planteada con la
siguiente interrogante
¢De qué manera
influye el Marketing
Digital en la
Captacion de Clientes
en la Empresa de
Construcciones
Metalicas TELVAR,
Motupe?

OBJ. GEN:
Determinar en qué manera el
marketing digital influird en la
captacion de clientes en la
Empresa de Construcciones
Metélicas TELVAR, Motupe

Obijetivos especificos
1. Analizar el estado actual de
marketing digital y captacién de
clientes en la Empresa de
Construcciones Metéalicas TELVAR,
Motupe
2. Determinar qué relacién existe
entre el marketing digital y la
captacion de clientes en la Empresa
de Construcciones Metélicas
TELVAR, Motupe
3. Determinar qué relacion existe
entre el marketing digital y la
captacion de clientes en la Empresa
de Construcciones Metalicas
TELVAR, Motupe

El marketing digital
influird positivamente en
captacidn de clientes en

la Empresa de
Construcciones
Metalicas TELVAR,

Motupe

Dependiente:

Marketing Digital

Independiente:

Captacién de clientes

Poblacion:

250 personas

Muestra:

151 personas
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