Eli UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE POSGRADO

PROGRAMA ACADEMICO DE MAESTRIA EN

ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA

Estrategias de Marketing Digital para incrementar las ventas de

hardware en la Empresa “Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo

TESIS PARA OBTENER DEL GRADO ACADEMICO DE:

Maestro en Administracion de Negocios - MBA

AUTOR:

Ruiz Neira, Alan Robert (ORCID: 0000-0003-2991-0334)

ASESOR:

Dr. Dios Castillo, Christian Abraham (ORCID: 0000-0002-2469-9237)

LINEA DE INVESTIGACION:

Modelos y Herramientas Gerenciales

CHICLAYO - PERU

2020


https://orcid.org/0000-0003-2991-0334
https://orcid.org/0000-0002-2469-9237

Dedicatoria

El presente trabajo de investigacion se lo dedico primeramente a Dios que ha
sido el inspirador y forjador para no temer a las adversidades de la lucha por
alcanzar una meta mas en vida, A mis abuelos que estan en el cielo Simén Neyra
y Tomas Ruiz, a mis padres y familia por su amor y motivacién para lograr llegar
hasta la actualidad, finalmente quiero dedicar en especial a mis adoradas mascotas

Bracky y Syrath con mucho carifio para todos ustedes.



Agradecimiento

Agradezco a Dios por haber bendecido mi vida y guiado cada uno de mis
pasos, sin €l no seria posible haber emprendido mi propio proyecto de negocio
propio el cual estoy agradecido porque dia a dia es un aprendizaje para poder tomar
las mejores decisiones de direccion empresarial, y tener el deseo de superacion

para seguir logrando mis suefios y metas personales y empresariales.



indice de contenidos

CArALUIA ...t [
[D=To[Tor=1 (o] = L PP PPERPPRP ii
FaNe ] = To (=T or 0 1 =T 0 ) (o TP PPPPT ORI iii
INAICE A CONLENIADS ...ttt iv
INAICE AE tADIAS ........vceeeeeeeee e, v
INAICE AE FIGUIAS ...ttt Vi
RESUMEN ...ttt e e e e e e e e e e e e e e e e ennes vii
ADSIFACT ... e e viii
I INTRODUGCCION ..ottt ss e 1
. MARCO TEORICO ......cuiiiirieiieesceseseesessesssee st essseseecnns 6
HI. METODOLOGIA ... 18

3.1. Tipo de estudio y disefio de iNvestigacion .............cccuvveiieiiieiiiiiiiiiieeeee s 18

3.2 Variable y operacionalizaCion ... 19

3.3. Poblacién (Criterios de seleccion), muestra, muestreo y muestro de

= =1 20

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos ..........cccccvviiiiiiiiiieiiiiis 21
3.5. ProCedimMIENtOS .........oeiiiiiiiiiiiiii et 22
3.6. Método de analisis de datos ............oooiiiiimiiiiiiiiiii e 22
3.7. ASPECIOS LICOS ......ccoe i, 22
IV.RESULTADOS ...ttt ettt b et 23
V. DISCUSION. ...ttt en et en e 27
VI. CONCLUSIONES ... .ottt e e e e aneea e 30
VII. RECOMENDACIONES ...ttt e e nneee e 31
VL PROPUESTA .ttt ettt ettt ettt e et e e et e e e me e e e aneeaeeneeeeanneaeas 32
REFERENCIAS ...ttt et e nt e et e e e enee e e aneeaeenneas 36
ANEXOS .. e e e e te e b e aneeas 39



indice de tablas
Tabla 1. Nivel de Marketing Digital de Empresa Gemelos Robert EIRL .......................... 23
Tabla 2. Nivel de Ventas de la Empresa Gemelos Robert EIRL...................c.c, 24

Tabla 3. Estrategias de Marketing Digital de la Empresa Business Gemelos Robert EIRL.25

Tabla 4. Pruebas de chi-cuadrado ... 26
Tabla 5. Calendario Editorial para FacebOOK ..............cccccceeiiiiiiiiiiii 70
Tabla 6. Resumen de procesamiento de CASOS .....ccooeiiiiiiiiiiiiiiee e 86
Tabla 7. Estadisticas de fiabilidad.............oooiiiiiiiiiii e 86
Tabla 8. DImension ProduUCO .............ooiiiiiiiiiiii e 86
Tabla 9. Dimension Valor ECONOMICO ........oocuuuiiiiiiiiieee et 87
Tabla 10. Dimension Medios de Ventas.............eeeeviiiiiiiiiiiee e 88
Tabla 11. Dimension Personal de Ventas ... 89
Tabla 12. Dimensidn Entrega de Producto ... 90
Tabla 13. Volumen de Ventas de la empresa “Business Gemelos Robert EIRL”. ............ 91



Figura 1.
Figura 2.
Figura 3.
Figura 4.
Figura 5.
Figura 6.
Figura 7.
Figura 8.
Figura 9.

Figura 10.
Figura 11.
Figura 12.
Figura 13.
Figura 14.
Figura 15.
Figura 16.
Figura 17.

indice de figuras

Nivel Marketing Digital de Empresa Gemelos Robert EIRL .................... 23
NIVEl de VENTas ........uuiiiiii s 24
Vision, mision y valores de la marca.........cc.uceeiiiiiiieeiiiccie e 64
Fan page de la marca ...........ouuueiiiiii i 65
Marca World Ligth con la que realizara alianza estratégica..................... 66
Marca Kango con la realizara alianza estratégica............cccccccvceeeenenennnns 66
Fan Page Marca Business Robert EIRL.............ccccviiiiiiiiiieiiice e, 67
Instagram de la Marca Business Robert EIRL ..........ccccccooiiiiiiiiiiiiienn, 67
Combo Teclado + MOUSE .....ccoeiiiieeieeeeeee e 68
Combo Teclado + Mouse+ Audifonos+ Polo+ Mochila ......................... 68
Combo SSD A400 480gb+Microsd 16gb+ Usb Dt20 32gb .................... 68
e o To 11 o o T 87
Dimension Valor ECONOMICO ..........vvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 88
Dimension Medios de Ventas............uuuviviiviiiiiiiiiriiiiiiiiiiiniiineneneenenenes 89
Dimension Personal de Ventas .............uuvvvvviviiiviiiiiiiiiiiiiiiieenenenanns 90
Dimension Entrega de Producto ..o 91
Volumen de VENTAS.......cooii i 92

Vi



Resumen

El estudio tiene por objetivo general plantear estrategias de Marketing Digital
para incrementar las Ventas de hardware en la Empresa “Business Gemelos Robert
EIRL” Chiclayo, 2019, aplicando un tipo de investigacion cuantitativo, descriptivo
propositivo, con disefio no experimental de corte transversal. Ademas cuenta con
dos tipos de muestra, los clientes potenciales (30) y los clientes actuales (184), se
elabord instrumentos como cuestionarios, ficha de registros de ventas vy
facturaciones.

Como resultados se evidencio que el nivel de marketing digital dentro de la
empresa Business Gemelos Robert EIRL, se obtuvo que el 78.04% el marketing
digital se encuentra en un nivel Malo, el 10.28% se encuentra en un nivel Medio y
el 11.68% en un nivel alto, por lo tanto se concluye que el nivel de marketing es
inadecuado y se busca aplicar estrategias adecuadas para mejorar la presencia en

las plataformas sociales como Facebook, Instagram entre otras.

Palabras Clave: Marketing Digital, ventas, empresa, hardware.
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Abstract

The study has the general objective of proposing Digital Marketing strategies
to increase Hardware Sales in the Company “Business Gemelos Robert EIRL”
Chiclayo, 2019, applying a type of quantitative research, descriptive purpose, with
a non-experimental cross-sectional design. It also has two types of sample, potential
clients (30) and current clients (184), instruments such as questionnaires, sales
records and invoices were prepared.

As results, the level of digital marketing within the Business Twins Robert
EIRL company is evident, obtaining 78.04% digital marketing is at a Bad level,
10.28% is at a Medium level and 11.68% at a high level Therefore, it is concluded
that the level of marketing is affected and it seeks to apply appropriate strategies to
improve the presence on social platforms such as Facebook, Instagram, among

others.

Keywords: Digital Marketing, sales, company, hardware.
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. INTRODUCCION

En la actualidad, las organizaciones tienen oportunidades mediante los
medios de comunicacion digitales, permitiendo que también las empresas
tradicionales aprovechen las oportunidades digitales. La logistica digital logra
mejorar una relacion de cualquier empresa vinculado con el usuario o cliente y
analiza cual es la manera que se correlaciona con la marca. Se debe enfocar de
una manera adecuada los medios digitales para poder ver ya sea bienes o
servicios. (Andrade, 2016).

En la presente investigacion se desarrolla la realidad problematica a nivel

internacional, nacional y regional, que se detalla en los siguientes parrafos:

A nivel internacional, Espafia es el pais que registré el mayor numero de horas
consumibles de navegacion por internet, el registro marcé unos 23 millones de
conexiones a la web en el 2015, las personas conectadas se encuentran entre los
24 y 46 anos de edad. De acuerdo a estudios, las empresas realizan una inversion
publicitaria que llega a ser entre el 15% y 25% de sus utilidades, lo que equivale a
885 millones de ddlares. Los sitios webs mas utilizados son Facebook, Google,
Instagram y YouTube. Los prondsticos indican que, en el afio 2021, el 81% de
cybernavegadores realizaran una inversion global de dos mil millones de ddélares
por afio, conlleva un aumento en el volumen de streaming que consumira el 69%

de la velocidad de navegacion. (Asociacion de Marketing de Esparia, 2018)

Comentario: ElI marketing digital en la actualidad es de gran relevancia para
las organizaciones, empresas ya que todo tipo de publico tiene acceso a estas
plataformas ya sean las redes sociales, paginas web entre otras, donde la

publicidad es a bajo precio a diferencia de los medios tradicionales (BTL y ATL)

Asimismo, segun Mercado y Meza (2017) en América Latina simboliza el 10%
de la del total mundial de usuarios en internet, el auge y desarrollo del mercado
comercial de América Latina present6 un crecimiento del 18% hacia el afio 2017,
siendo el tercer lugar en crecimiento en comparacién con América del Norte y
Europa, el registro diario contemplaba un uso de 22 horas continuas de conexion.
Los usuarios de América Latina son los adolescentes a diferencia del resto del

mundo, siendo el 65% menos de 25 afios de edad, a este grupo se les considera



los nuevos prospectos de consumo digital, que se convierten en futuros

consumidores constantes.

Comentario: El uso de tecnologias en la actualidad ha ido incrementado el
mercado de las empresas de todo tipo de servicio por la cual éstas han ido
incrementando su posicionamiento gracias a la aceptacidon de su publico objetivo;
determinando en segmentos por estilos de vida como los sofisticados, progresistas

y modernos.

Ademas, en Brasil simboliza un 46% en Suramérica con un total de 71
millones de cyber navegadores, en segundo lugar, México y tercer lugar, Argentina.
En 24 horas del dia, el pais que se encuentra conectado a la red es Uruguay. Los
servicios brindados por la corporacion Google y sus diferentes plataformas de
servicio gratuito, asi como la app de Facebook son las que presentan un elevado
trafico de navegacién, cabe mencionar que existe una tendencia de uso plataformas
de rango de accién local, como Terra, UOL en la cual son usado por el mercado

comercial en Brasil y la web de Mercado Libre (ComScore, 2019)

Comentario: Como bien se observa en la cita el uso de las redes sociales en
paises de Latinoamérica es frecuente por lo tanto existe ventaja para las empresas
que manejan su publicidad mediante plataformas como Instagram, Facebook y
otros, ya que el acceso es facil y se puede seleccionar a qué tipo de publico se

puede redirigir el marketing a realizar.

Por otro lado, a nivel nacional, Peru registra 1,593,233 micro, pequefas y
medianas empresas formalizadas y registradas, de éstas 637,337 son empresas
que ofrecen servicios comerciales, datos del ClIU seccion H, se registran como
totalidad, 111,426 locales de comida, y servicios de hospedaje que simbolizan el
18.5% del comercio en pymes del Peru, Las pymes estan distribuidas del siguiente
modo: En Lima, se ubica el 66% del total a nivel nacional, luego continta La Libertad
con 13% con 132,716 pymes y en tercer lugar Arequipa, con el 9% teniendo
registradas 91,880 pymes. Segun el Ministerio de Produccién, a nivel nacional el
95% de las empresas formales se catalogan como microempresas (Ministerio de
Produccién, 2016)

Comentario: En nuestro pais muchas empresas aun siguen ligadas a la

publicidad tradicional (ATL y BTL) por la cual no se ha tomado en cuenta que tipo



de publico objetivo tiene, ya que en la actualidad existen consumidores como la
generacion Z que son clientes muy exigentes al momento de solicitar un servicio y
tienen acceso a este tipo de medios, por la cual hay mucho que trabajar en
marketing y publicidad digital y mas en estos tiempos de cuarentena donde las

ventas online se han incrementado.

Cabe mencionar que es un 91% del total de aplicaciones elegidas para
inversion publicitaria las destinadas a Facebook y/o Instagram. Al dia de hoy, 20
millones de usuarios en el Peru que tienen 14 afnos tienen una cuenta en Facebook,
y 6 millones registran con una cuenta creada en Instagram. Asimismo, el 78% de
las personas registradas en Instagram son los denominados millenials, que es el

grupo de personas nacidos entre 1996 y el afio 2000. (Diario Gestion, 2019)

Comentario: Cabe resaltar que la audiencia en las redes sociales va en
incremento por lo tanto la interacciéon es muy alta entre empresas de servicios y
todo tipo de publico, ya que la inversion es baja y de facil acceso y en el pais redes
como Instagram han desplazado a Twiter, por lo tanto éstas empresas tienen la

oportunidad de hacer ventas mediante esta red social y a través de influencers.

Por otro lado es importante afirmar las aplicaciones de Facebook e Instagram,
tienes como novedad la trasmision de video en tiempo real (streaming), una
tendencia que a la fecha sigue en aumento, las trasmisiones en vivo de videos
presenta como una tendencia a lo largo del 2020 y probablemente domine el 2021.
Cabe mencionar que en publicidad contratada, los usuarios manifiestan que
prefieren analizar y observar un video en comparacion a varias imagenes, esto les
ayuda a decidir y concretar la posibilidad de compra, mas aun si el video es el
denominado ‘video-demo’ en el cual se muestran las caracteristicas del bien,

producto o servicio. (Nuiez, 2019)

Comentario: los consumidores de cualquier producto muchas veces buscan
recomendaciones mediante los comentarios de otras personas que han consumido
sus productos buscando asi la reputacién de la marca, ademas que buscan videos

de referencias de lo que ofrecen ciertas marcas.

A nivel regional, segun Andina (2017) el 12 % de las organizaciones o
empresas destinadas al sector turistico como lo es el sector hotelero, en el

departamentos de Lambayeque, realizan publicaciones en aplicaciones o paginas



webspara ofrecer sus servicios turisticos, Ricardo Castrejon, dirigente de la
Asociacion de Hoteles y Hospedajes en Lambayeque, manifestd que esxiste una
tendencia en crecimiento del uso de la digitalizacion de los canales de
comercializacién y oferta de servicios de turismo y transporte turistico de pasajeros,
es inevitable con la modernazacion no utilizarlo. “Lambayeque debe adaptarse a la

digitalizacién, quién no lo usa comercialmente desaparece”

Comentario: Se denota la importancia de utilizar plataformas digitales para la
aplicacién de marketing ya que es un medio no tradicional para desarrollar la
aceptacion de una marca mediante otros medios digitales que son las redes
sociales y las empresas lambayecanas aun existe una brecha débil en su
crecimiento y aplicacién en los diferentes tipos de negocios que aun utiliza los

medios tradicionales para su marketing (ATL y BTL).

Chiclayo en la actualidad, desde los nuevos y pequefios negocios, empresas
u organizaciones cuentan con la posibilidad de realizar una promocién comercial y
lograr vender sus productos, bienes o servicios, el uso de aplicaciones con
posibilidades gratuitas y faciles de distribucién son muy visitadas por los potenciales
compradores, el uso del Facebook es una creciente preferencia, del mismo modo
en la busqueda por parte del comprador, descubre y encuentra productos locales,
productos de exportacion e incluso productos de segundo uso. Esta preferencia se
refleja en de marketing digital presente en el rubro de hardware, tanto pymes, como
medianas y grandes empresas, la utilizacién de plataformas digitales para la

promocion y distribucion de sus productos, bienes o servicios.

En cuanto corresponde a la empresa “Business Gemelos Robert EIRL”, con
mas de tres afnos en el mercado lambayecano busca incrementar las ventas de
hardware que adquiere de las diversas marcas como IBM, INTEL, HP, ASUS,
Lenovo entre otras ya posicionadas a nivel mundial. En la exploracion se detect6
que las ventas han decaido en el ultimo afio, ya que el distribuidor directo tiene una
menor afluencia de usuarios, ha disminuido las cotizaciones regionales y de otras
ciudades aledafias a la regién, ademas que no se ha invertido en publicidad
tradicional ni digital por la cual la marca no se ha posicionado en el mercado y la

cartera de clientes no se ha incrementado. Por la cual existe la necesidad de



plantear estrategias de solucion al problema analizado actual en la empresa a la

cual se realiza la presente investigacion.

Cabe resaltar que se planteo la siguiente pregunta para la problematica: ¢ Cual
es la influencia de la aplicacion de las Estrategias de Marketing Digital en las Ventas

de hardware en la Empresa “Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo?

Asimismo, la justificacion de este analisis e investigacion es en primer lugar,
establecer la importancia del estudio, en el cual permitira competir en el mercado
competitivo ofreciendo un valor hacia sus clientes. Contribuye con la solucion del
plasmar e implementar procesos de marketing digital para lograr acrecentar el
estatus de ventas en funcion del marketing que se ha extendido sobre la mayoria
de empresas ya sea grandes y pymes, generando que el marketing digital este
avanzado totalmente, logrando grandes cambios y no se establezca

adecuadamente dentro del mercado.

En cuanto corresponde la justificacion tedrica, esta investigacion contribuira
al estudio a las ciencias empresariales asi mismo la influencia que actualmente
existen entre las estrategias de marketing digital y su correlacién con efectos
positivos en el aumento de las ventas por el cual sus resultados pueden ser

publicados en revistas indexadas y otros trabajos de investigacion

El impacto social que generara, va a favorecer para el estudio de la sociedad
y medio ambiente debido a que el uso de herramientas digitales ayuda a no utilizar
medios fisicos, evitando algun dafo a los recursos naturales, logrando la

satisfaccion de las necesidades del cliente.

Finalmente, el aporte metodoldgico se refiere a la propuesta de investigacion
puede ser aplicable a la empresa “Business Gemelos Robert EIRL” de ciudad de
Chiclayo, servira de referencia de investigacién para posteriores estudios, ademas
los instrumentos planteados se pueden tomar como modelos aplicables a otras

investigaciones.

En este analisis e informe de investigacién presente lograr el empleo de las
herramientas virtuales en el uso del marketing digital para captar nuevos clientes

del mercado y obtener un incremento de ingresos en la empresa “Business



Gemelos Robert EIRL” cuya debilidad es la falta herramientas de estrategia de

marketing digital lo que permitira aumentar las ventas en el mercado chiclayano.

Ademas se plantearon el siguiente objetivo general: Plantear estrategias de
Marketing Digital para incrementar las Ventas de hardware en la Empresa
“Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo, 2019; como objetivos especificos
fueron: identificar el nivel de marketing digital dentro de la empresa Business
Gemelos Robert EIRL, determinar el nivel de ventas de la empresa Business
Gemelos Robert EIRL, elaborar estrategias de Marketing Digital para incrementar

las Ventas de hardware en la Empresa “Business Gemelos Robert EIRL.

Finalmente se planted la siguiente hipotesis: Si se aplican estrategias de
Marketing Digital entonces se incrementaran las Ventas de hardware en la Empresa

“‘Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo.

Il MARCO TEORICO
Como trabajos previos se lograron obtener los siguientes precedentes:

A nivel internacional, en Colombia, segun Cristancho (2019) en su ivestigacion
titulada Plan estratégico de Mercadotecnia Electronica Dirigido a Mipymes del
sector publicitario, con énfasis en fabricacion, modificacion y venta de material
P.O.P, cuyo meta y finalidad es proponer y gestar una estrategia de mercadotecnia
electronica para Mipymes localizados en el centro de la ciudad de Bogot3,
Colombia. Como método de analisis se aplicé el deductivo — inductivo, asimismo
fue una investigacién de campo, con una muestra de 155 Mypes como técnica se
aplicé encuesta. Como resultados se demostré que los medios mas utilizados en
pauta digital son Paid Social (Facebook-Instagram) 73%, seguido de Email
Marketing 15%, Posicionamiento SEM 8%, Posicionamiento SEO 4%. Aunque el
31% de los locales encuestados dicen trabajar con marketing Digital tan solo
algunos locales utilizan y abarcan correctamente todas las oportunidades que
ofrece. Como conclusiones la planificacion estratégica de mercadotecnia
electronica es aplicable para las mipymes de materiales POP en el sector del

Ricaurte ya que la mayoria de estas empresas no cuentan ni tienen conocimientos



de marketing digital, pero si tienen interés en entender y aplicar este modelo de

publicidad en sus empresas.

La relevancia en este estudio es importante porque se puede tomar como
referencia las técnicas aplicadas para la elaboracion de los instrumentos de la
presente investigacion re direccionandola al tipo de publico objetivo que se

representa en la muestra.

En Ecuador, segun Marquez (2015) en su ivestigacion titulada Plan de
marketing y publicidad digital dirigido a la empresa promotora de eventos “Terra
Eventos”, con enfoque en el uso de redes sociales, para mejorar Ssu
posicionamiento en Empresas Publicas y Asociaciones Profesionales en la ciudad
de Quito, cuyo meta fue proponer e implementar un proceso de marketing y
publicidad digital con énfasis en la gestion y uso de paginas webs o aplicaciones
moviles, para el periodo 2016-2017. Como método de constratacion se aplicod el
deductivo — inductivo, asimismo fue una investigacion cuantitativa y descriptiva, con
una muestra de 105 encuestados. Como resultados se demostré que en un 53%
prefiere el uso de la plataforma Facebook, sea a través de la pagina web o por uso
de teléfono mavil, Twitter queda relegada en segundo lugar, seguido por la red
profesional LinkedIn. Dicho esto se concluye que las redes y aplicaciones digitales
presentan un gran medio de expansion y promocion: dado que es con mucha
facilidad y sencillez como se realiza la distribucién de contenido multimedia (audios,
imagenes y videos); incluso se lleva a determinar con una base de datos de los

visitantes los potenciales clientes o compradores.

La relevancia que presenta este analisis es importante dado que tomara como
referencia los parametros tedricos de la variable independiente de comercializacion
digital, de este modo sustentarle bajo diversos autores y un modelo de estrategia a

seguir para la propuesta.

En Ecuador, segun Godoy (2019) en su tesis Plan de marketing digital para la
empresa Davila Martinez Cia. Ltda. de la ciudad de Atuntaqui de la provincia de
Imbabura, presenta como meta y finalidad el proponer una estrategia de marketing
comercial digital. Como método de constratacion se aplicé el deductivo — inductivo,
asimismo fue una investigacion descriptiva, con una muestra de 20 encuestados.

Como resultados se demostrd que la mayor parte de los trabajadores cuentan con



redes sociales especialmente con Facebook en un 80% y seguido con un 20%
WhatsApp y consideran que es vital que una organizacion esta posicionada y
presente con un reconocimiento en redes sociales y medios digitales para mayor
incremento de vetas. Se concluye que un planteamiento de procesos en marketing
digital tendra un costo de 3.156 ddlares, valor que fue establecido mediante un
estudio de los precios que se manejan en la actualidad en los diferentes medios de
publicidad.

Relevancia. Esta investigacion citada es importante ya que sirve como
referencia la metodologia a aplicar, que tipo de instrumentos y como calcular la
poblacion para obtener la muestra, ademas de revisar los aspectos éticos que se

aplicaran en la tesis que se esta desarrollando.

A nivel nacional, en Trujillo segun Zurita (2017) en su tesis titulada EI/
marketing digital y su influencia en el posicionamiento de los colegios privados del
distrito de Trujillo, La Libertad-2016, tuvo como finalidad el establecer si la inversién
en publicidad y procedimiento de marketing en redes sociales mejora la posicion y
estatus de las instituciones educativas privadas del distrito de Trujillo, La Libertad-
2016. Se realizaron y ejecutaron analisis no experimentales y transeccionales, la
poblacién encuestada e intervenida fue de 166 personas. La medicion de
apreciaciones y grado de satisfaccion del cliente y usuario fue registrado a través
de encuestas. Los resultados que se obtuvieron establecieron que el 54.2 % del

total mostraron la poca informacion digital y digital que los colegios ofrecen.

Relevancia. Este estudio aport6 a la investigacidn que se esta realizando ya
que se tomoO en cuenta las estrategias que se ha aplicado para mejorar el
posicionamiento, tomando en cuenta el target, los estilos de vida del publico

objetivo, las alianzas estratégicas entre otros.

En Lima, segun Ruiz (2016) en su estudio titulado Marketing digital y la
promocion y venta en los comerciantes del emporio de Gamarra 2017, cuyo objetivo
fue establecer una correlacion entre la mercadotecnia via redes sociales, con los
resultados e incremento de las ventas comerciales. El método utilizado fue tedrico
l6gico, de ejecucidon no experimental de tipo vinculado, la poblacion o clientes fue
de 194 comerciantes que se aplicO una encuesta de marketing digital. Como

resultados se demostré6 que los clientes visitantes del emporio comercial de



Gamarra, manifiestan un grado aceptable de informacion digital en un 28%, un 44%
un nivel regular y otro 28% grado bajo de informacion de cualquier fuente de
informacion. Se concluyd que posteriormente al comparar la hipétesis general de
esta investigacion, se puede determinar que el marketing digital se vincula en alto
grado con la venta y promocion de nuevos productos del emporio de Gamarra,
estudio realizado entre los meses de abril y agosto del 2016. Rho de
Spearman0.342; p: 0.029.

Relevancia, este estudio es importante para ser tomado como referencia
debido a las herramientas modernas que aplica en el marketing digital, desde las
plataformas del Facebook hasta el Instagram que el tipo que accedes es la
generacion Z y que poco a poco ha ido calando por el uso de la generacion X'y

anteriores generaciones digitales.

En Lima, segun Ramos (2017) en su tesis titulada Estrategias de
mercadotecnia y el aumento en las de ventas conforme las ventas registradas por
comerciantes de los mercados mayoristas y minoristas de Santa Anita — 2016, cuyo
meta era establecer la correlacion entre las Estrategias de mercadotecnia aumento
en las de ventas. El método fue hipotético deductivo de tipo correlacional y de
disefio no experimental, transversal, la poblacién muestreada estuvo conformada
por 146 participantes del cual se aplicaron a cada uno de los participantes a la
encuesta como técnica. Como resultados se tuvo como conclusion que un 33% de
los encuestados sienten que se invierte y manifiestan una politica de marketing de
los productos ofrecidos catalogandolo como Excelente. Por lo tanto, se concluye
que teniendo un coeficiente de relacion Spearman rho = ,690 y un valor p = 0,000
menor al nivel a = 0,05, se determina que: Existe relacion importante entre las
Estrategias de Marketing y el Incremento de ventas segun comerciantes del
mercado de Santa Anita 2017.

Relevancia, es importante ya que nos demuestra que tipo de estrategia de
marketing puede mejorar las ventas e incrementar los clientes para eso debe
segmentar al publico, por edades, estilos de vida, nivel socioecondémico, para poder

acceder a este tipo de productos.

Ademas, a nivel local se tiene que, en Lambayeque segun Esquivel (2018)

Marketing digital para el posicionamiento de la Institucién Educativa Privada Manuel



Antonio Rivas, Chiclayo, cuyo objetivo fundamental es la propuesta de una
Estrategia y Procedimientos de Marketing Digital en redes sociales y paginas webs
con la finalidad de alcanzar un posicionamiento en la institucién. EI método fue
hipotético deductivo de tipo deductivo y de disefio no experimental, transversal, con
una poblacion muestreada de 35 alumnos que se aplicé un cuestionario. Como
resultados se evidenci6 que la denominacion de la I.E “M.A.R.” y su presencia en
las redes sociales como una institucion educativa en Lambayeque, un 94.00% dijo
que, Si encontraba informacion, y un 4% que No. En resumen, se concluye que la
institucion si presenta una estrategia o procedimiento de mercadotecnia digital para
asi lograr las expectativas de los alumnos actuales y facilitar la informacion de los
futuros alumnos de la I.E.P, a través de tres objetivos claves: el impulso de la marca
institucional, trato personalizado y eficiente, uso de las TICS de la |.E. Del mismo
modo se recomienda el mejoramiento de los servicios académicos y de informacion
a los padres de familia, esto permitira tener garantizada la satisfaccion del usuario
e indirectamente mejorar el posicionamiento de la institucion, esto le asegurara ser

competitivo ante las demas instituciones educativas en competencia.

Relevancia, cabe resaltar que para posicionar una marca o mejorar la ventas
es importante aplicar estrategias de marketing ya sean las tradicionales o las que
dia a dia van calando en las empresas como el marketing digital que usualmente
tienen acceso los millenials que utilizan mas de dos horas diarias y revisan el nivel
de reputacion del producto a adquirir por tanto se debe determinar que estrategias

se deben utilizar.

Segun Silva (2018) en su tesis titulada Estrategia de marketing digital para
mejorar la captacion de alumnos en la Escuela de Administracion en la modalidad
digital de la Universidad Sefior de Sipan S.A.C, cuyo proposito principal fue
implementar procedimientos de mercadotecnia digital y asi para acrecentar la
atraccion del alumnado. La metodologia usada fue la deductiva — inductiva de tipo
descriptivo y de disefio no experimental, la poblacion muestreada fue de 229
alumnos que se aplicé un cuestionario. Como resultados se determind que hay un
98% de encuestados que reconocen que la Educacién en Linea o por Internet
presenta un crecimiento a nivel mundial, que el 78% indican de Trascendental el

uso de comunicacion a traveés de la internet y las TIC’s, el 89% de los encuestados
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revisa en promedio 3 veces su perfil y entorno en menos de una horas diariamente.
Por lo tanto, se concluye que el Marketing Digital, es una actualizacion y categoria
moderna del Marketing, aunado a las mejoras en la conectividad y facilidad de
acceso a internet en lugares alejados ofrece un abanico amplio de posibilidades
para quienes ofrecen sus productos o servicios en el mercado comercial, siendo
beneficioso para todos. Actualmente las organizaciones y empresas usan
diariamente los recursos digitales para promocionar, ofrecer y expandir su mercado

consumidor.

Relevancia, el marketing digital ha ido posicionando a las empresas que
aplicaban herramientas tradicionales para su publicidad, por la cual muchas han
adquirido la asesoria de empresas expertas en herramientas o plataformas digitales
para incrementar sus ventas y posicionar su marca ante un cliente dificil de
convencer, por la cual la investigacion busca mejorar aplicar estrategias adecuadas

para mejorar la rentabilidad y generar mayores utilidades en la empresa.

Segun Anastasio (2016) en su tesis titulada Estrategias de marketing mix y su
contribucion a las ventas en las carreras técnicas profesionales del instituto de
educacion superior privada ISA-Chiclayo, cuya finalidad fue plantear
procedimientos de marketing mix para el incremento de las ventas. La investigacion
siguié un disefio no empirico y de tipo representativo propositivo, teniendo una
muestra de 100 estudiantes por la cual se le aplicé un cuestionario como
instrumento. Se concluyd que las propuestas estratégicas en marketing mix
deberian estar destinadas a elevar el nivel y radio de accion de la promocion de
caracteristicas y bondades de la Institucion, asi como mostrar la calidad de la
infraestructura y ambientes educativos. Por lo tanto, se concluyd que las ventas han
incrementado con el uso de estrategias y planteamientos actualizados de marketing

mix, resultado: crecimiento de la poblacién estudiantil.

Relevancia, la tesis citada aporta en teorias de ventas por la cual se ha
elaborado su instrumento y se ha tomado como referencias sus dimensiones que

son la base para la elaboracién de la encuesta.

Para el analisis de este informe, se emplearon teorias de planteamientos

estratégicos de marketing digital impulso en ventas:

Segun Manferrer (2012), refiere que:
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El marketing como disciplina académica, sea valido de otras disciplinas
y ciencias para lograr definirse como los procedimientos plasmados en la
correlacion entre el actual estado de difusién de una empresa u organizacion
con el impulso de mejoria de esta, dicho de otro modo, son técnicas de mejora

del estado actual comercial de una entidad.
Para Kotler & Keller (2005), menciona:

El marketing consiste en reconocer y establecer cuales son los requerimientos
de los usuarios o clientes que responden ante el ofrecimiento de productos y
servicios que necesitan,”. Bajo esta premisa el marketing se determina como
la forma comercial de lograr la satisfaccion de las necesidades de una

persona.”.
Ademas, Stanton (2004), nos indica que:

Mercadotecnia es el planteamiento de sistemas que alteran o modifican
parametros por establecer o pre establecidos, como lo son el valor de un
producto, bien o servicios, su promocion, su expansion y finalmente su
distribucion, del modo que puedan cumplir con la satisfaccion de los
requerimientos de los usuarios o clientes. Debido a esto se logran y/o cumplen
los objetivos empresariales, el cual indica el autor, es el verdadero objetivo de

la mercadotecnia.

Es importante citar que el objetivo del marketing es analizar al cliente, con la
finalidad de establecer y determinar los requerimientos del consumidor y cuales son
productos, bienes o servicios que considera como satisfactor de sus necesidades.
Lo que se espera es que con una buena estrategia de Marketing se logre en
comprador una predisposicion por la compra de los productos ofrecidos. (Kotler &
Keller, 2006)

Para definir estrategia de marketing se baso en la teoria de Kotler & Armstrong

(2008), mencionan lo siguiente:

Los planes y procedimientos de marketing es la formula con la que una
empresa logra alcanzar objetivos comerciales favorables, dichos procedimientos
pertenecen a una estructura progresiva, determinada a través de metas y objetivos

comerciales 6ptimos, todos ellos sujetos a la determinacion de un costo o valor de
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inversion en publicidad. (p. 64).

De acuerdo a McCarthy & Perreault (1997), menciona, que los planteamientos

y procesos de marketing se establecen en cuatro caracteristicas fundamentales:

La poblacion meta, que es el conjunto total de clientes o usuarios
comerciales que se desea incorporar a los clientes continuos. Establecer y
reafirmar un posicionamiento en el mercado comercial de forma confiable y
continuo, de modo de realizar una presencia constante con los productos de
la competencia. Del mismo modo, analizar y desarrollar una correlacion de
las variantes de la mercadotecnia en 4 aspectos: promocion, valor del
producto, bondades del producto y opciones de variedad, para asi tener
constancia en la satisfaccion de los requerimientos de los clientes
catalogados como exigentes. Y finalmente determinar la inversion en gastos
de publicidad y marketing, un costo global y la presentacion de costos

detallados que establezcan las etapas y el valor de las mismas. (p. 47)
Por otro lado, segun Robles (2014) sefiala que:

En la actualidad se presenta una tendencia marcada en el uso del marketing
digital. Los que tienen la necesidad de ofrecimiento de productos de consumo
amplio son participes del sector productivo, estan en la busqueda constante de
métodos sencillos y de uso amplio para beneficio de sus ventas. En un mundo
globalizado, el marketing digital es la herramienta de uso obligado para poder

mantenerse en vigencia y expansion.
Lozares, (1996) indica que:

El marketing digital actual se enfoca en la interrelacion y uso extendido de las
redes sociales, estudiando los tipos de vinculo entre las personas potencialmente
comerciales, analizando patrones de necesidades y requerimientos con estrategias
de seguimiento en la conexion que cada uno de ellos realiza en la red. Estas
paginas o plataformas digitales de conexion y navegacion son WhatsApp, Twitter,
Facebook, entre otras, que conectar a personas con una caracteristica comercial
comun, de este modo con los datos de registro de cada usuario se pueden
establecer comunicaciones a través de mensajes publicos, privados, internos,

llamadas y envio de informacion por correo electronico.
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Fonseca (2014) sefala que:

El marketing digital realiza procedimientos que no necesariamente son

catalogados como virtuales, como por ejemplo el uso de comunicacion a través de

mensajes de texto a teléfonos mdoviles, en cuyo caso se necesita una base de datos

de una poblacion determinada de personas o clientes potenciales y realizar la

comunicacion con ellos ofreciendo los productos en venta. El marketing digital

también se puede establecer a través de grupos de clientes agrupados con

necesidades especificas entre ellos y plantear una estrategia distinta para dichos

grupos.

Asimismo, Figueroa (2015), menciona que los canales o servicios de Marketing

en la red digital se describen a continuacion:

a)

d)

Web Site: Para que se empiece a planear una campafa publicitaria, se
requiere un sitio o web site sea este uno personal, empresarial, laboral o blog
personal dato que el cliente comercial toma como referencia de seguridad
que un producto ofrecido virtualmente tenga una web donde se describa a
detalle los beneficios de este, dicho esto se promueve el uso de una
campanfna con el propésito de brindar confianza en los clientes y futuros
clientes.

Los medios sociales: Se define como el grupo de plataformas, aplicaciones
y paginas web que usan o se estructuran a través de tecnologias de la web
2.0. Dicho esto, cabe mencionar que las redes sociales estan inmiscuidas
dentro de los medios sociales.

Email Marketing. A pesar de tener en consideracion el dominio de las redes
sociales, el envio de correos electrénicos y en especial con dominio
corporativo, es el modo de formalizar y brindar confianza en el usuario o
cliente sobre las caracteristicas de un bien, producto o servicio. El Marketing
digital tiene como respaldo el uso de un correo corporativo de la empresa u
organizacion. Cabe mencionar que se debe tener una base de datos
compuesta de clientes con la caracteristica comun de la necesidad de
satisfacer un requerimiento y que estan interesadas en recibir datos, fotos,
videos, afiches o catalogos por correo electrénico.

Redes sociales: Son las distintas aplicaciones de registro gratuito donde los
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en

grupos de personas intercambian sus vivencias, momentos personales o
hechos de vivencia diaria entre sus grupos o amigos de relacion social. Es

decir, su vida diaria manifestado a través de contenido multimedia.

Ademas, se explica las 4 f's de marketing digital, segun Feming, (2014) se apoya

esta, reafirma que las 4P del Marketing clasico (Promotion, Product, Place, Price

y) se interpretan en 4F dirigidos al Marketing Digital:

a)

Flujo:

Se relaciona con la forma de interrelacion que hacen los grupos de
personas de manera virtual, estableciendo una interaccién personal,
profesional, deportiva o comercial, la cual tiene que proporcionar confianza, ser
directa e informativa, lo ideal es informacion que sea multimedia con la que se
garantiza una sensacién de interactividad entre el cliente y el vendedor

proporcionando un mayor deseo de adquisicion.

Funcionalidad

Lo que se ofrece debe ser atractiva, que cumpla las exigencias del cliente,
que no pase desapercibida, con mensajes puntuales, claros y directos; evitar
gue se tengas condiciones, cuestionarios, parametros o ‘muchos clics’, la web
o la aplicacién mévil debe ser sencilla y moderna a la vez. Una vez se presente
un margen amplio de clientes, se debe establecer estrategias dinamicas para
que los clientes sean quienes le otorguen flujos dinamicos de nuevos clientes
por recomendacion.
Feedback

Representa la automatizacion de la comunicacion virtual, con rapidez y
eficiencia. Cuando un usuario manifiesta una consulta o pregunta, esta debe
ser resuelta en el menor tiempo posible y asi ofrecer una sensacion de
comunicaciéon en tiempo real, dado que un cliente con dudas puede cambiar de
proveedor. Importante establecer que el feedback empieza cuando ya existe
una correlacién entre empresa-cliente. Se debe aprovechar esta comunicacion
para de manera sutil y sin ‘aburrirlo’ solicitarle datos personales, correo y el
responder a inquietudes sobre mejora del servicio y lo que espera en un futuro

cercano. La mejora empieza en la satisfaccion del cliente.
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d) Fidelizacion
Este concepto establece el interés y fidelidad que presenta un cliente ante
un producto y a la no eleccion del producto de la competencia, un proceso de
convertirlo en un cliente fiel y seguro, incluso con promociones y beneficios para

los clientes con constancia.

Finalmente, Fonseca (2014) indica que son diversas las etapas que se presentan
para analizar y proponer un planteamiento de marketing digital, estos son los
siguientes: La primera etapa es poder capturar la atencion del cliente con publicidad
y marketing digital que sea atractiva y que genere confianza, atencion sea a través
de paginas webs , redes sociales o aplicativos para méviles, dicha atencion con el
proposito de ofrecerle productos o servicios que cumplan con satisfacer las
necesidades del cliente. La segunda etapa es promocionar contenido multimedia
que detalle las bondades de un producto, se recomiendan videos que no sean
mayores a los 60 segundos. Se registra en los videos de 30 segundos al minuto de
duracion mayor numero de visitas que los videos de larga duracion. La tercera
etapa es la orientacion e informacion precisa brinda al cliente, informacién que debe
ser técnica y objetiva. Estas etapas del marketing digital deben verse plasmadas
en disefios de las webs, plataformas virtuales o aplicativos con un disefio que

mantenga al cliente en un estado de satisfaccion y confort.

Para la variable dependiente, Ventas se definié de la siguiente manera: la
American Marketing Asociation determina que el proceso comercial de una venta
se realiza de forma impersonal o personal donde asesor de ventas activa,
comprueba y compensa los deseos de un cliente para el continuo y mutuo beneficio

de los dos actores que se involucran en una venta. (AMA, 2003)

Segun Allan (1980), indica que la venta es el intercambio de servicios o

productos.
Segun Kotler (2008), Indica que:

Es una forma de acceder al mercado para diversas organizaciones, cuya
finalidad es vender el producto elaborado. La definicién de venta indica el vinculo
comercial entre un vendedor ofreciendo productos, bienes o servicios y un
consumidor que presenta necesidades por satisfacer; por lo cual, se aplican

campanas dirigido a repotenciar o reinducir los procedimientos de ventas.
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Segun Romero (2005), indica que:

La venta es el intercambio de la mercaderia a través de un precio asignado.

Ademas la venta se puede generar a crédito, al contado, a plazos entre otros.
Segun Garcia (2011), indica que:

Las ventas es una procedimiento de entregar un servicio o producto al cliente
valorizado econdmicamente asignado por la empresa, estas ventas se realizar via

personal, teléfono, por correo, etc.

Ademas cuenta con las siguientes fases, Segun Camara, Ibafiez, & Gémez
(2001), menciona que para realizar una venta se utiliza las siguientes técnicas las
siguientes técnicas: primero se establecer la relacion y se generara confianza con
en el cliente, luego se identifica los requerimientos comerciales del comprador y
los productos que una empresa ofrece para satisfacer esa necesidad,
posteriormente se selecciona el producto o la oferta a presentar, se presenta la
oferta a la empresa o al consumidor y posteriormente a la venta se recomienda

desarrollar la confianza y mantener las relaciones con el cliente.

1) Fase de presentacion, es el acercamiento al cliente, revisién del modelo de
ventas e inicio del contacto con el cliente.

2) Fase de apertura, primero identificamos las necesidades del cliente, luego
seleccionamos el producto o servicio, y luego iniciamos la presentacion de
ventas.

3) Fase de la demostracién, tomamos la decisidon sobre lo que se va a
presentar, utilizamos herramientas de ventas y damos inicio de la
demostracion.

4) Fase de negociacion, aqui nos anticipamos de las resistencias, luego
planificamos la negociacion, hasta llegar a un acuerdo “win — win”.

5) Fase de utilizar los métodos apropiados para el cierre, reconocimiento de los
inicios de cierre e inicio del método de cierre.

6) Fase de seguimiento, es decir, visita de seguimiento, manejo de quejas y

reclamaciones.

Por otro lado, se determind la importancia de las ventas, Segun Garcia (2011),

menciona que:
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La ventas son importantes ya es la ultima fase que se da desde el inicio de
toso el procedimiento comercial y permite obtener una ganancia que permitira
obtener otros bienes por parte del fabricante o bien se incrementara la produccion

y nuevas inversiones.

Finalmente cuenta con las siguientes, dimensiones de las ventas: Segun

Garcia (2011), explica que las ventas abarcan las siguientes dimensiones:

1. Producto: es la agrupaciéon de atributos o caracteristicas tangibles (forma,
color, entre otros) e intangibles (imagen, marca, etc.) por la cual el cliente

acepta en un inicio ya que va satisfacer su deseo de adquirirlo.

2. Valor economico: es el dinero o costo que tiene un producto cuando es

lanzado al mercado para ser adquirido por un publico objetivo.

3. Medios de ventas: son los canales por la cual empresa lanza publicidad para

su marca o producto cuando lo lanza al mercado.

4. Personal de ventas: son las personas capacitadas en atencion a clientes
brindandoles informacién acerca de un producto para ser adquirido por el

usuario

5. Entrega de un producto: Es el cierre entre el comprador y el vendedor, por
la cual se le explica el valor y las caracteristicas del producto o servicio

adquirido.

. METODOLOGIA

3.1. Tipo de estudio y disefo de investigacion

El tipo de estudio es mixto ya que apunta al analisis estadistico (cuantitativo)
procesando la informacidon recolectada mostrandola en frecuencias, tablas y
graficos para luego interpretar los resultados, determinando de esta forma el
comportamiento de las variables Estrategias de Marketing Digital y Ventas ademas
medira las dimensiones e indicadores de ambas variables, ademas de la aplicacion
de una entrevista donde la informacién que se brindara es cualitativa. (Méndez,
2014)
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Es una investigacion de tipo descriptivo propositivo porque especifica de manera
detallada la situacion actual de la problematica de la empresa con respecto al bajo
indice de las ventas, ademas que describe las caracteristicas y particularidades,
sus puntos criticos, sus limitaciones, evaluando y determinando sus

particularidades para proponer una solucién al problema. (Méndez, 2014)

Explicativa; ya que es una investigacion que determina la relacién causal, esto
quiere decir que no solo quiere llegar acercarse o a describir la problematica del

objeto en estudio, sino que busca los fundamentos de los mismo (Bernal, 2014).

Ademas el disefio de la investigacion; es No experimental ya que las variables

en estudio no sufriran cambio alguno. (Méndez, 2014)

Predictivo; ya que proyectara los resultados que se obtendran de la
implementacion de la propuesta que solucionara la problematica actual (Caballero,
2011).

3.2 Variable y operacionalizacion

Las variables identificadas fueron las siguientes:
Variable Independiente: Estrategias de Marketing Digital

Definicion Conceptual: Fonseca (2014) indica que el marketing digital
realiza procedimientos que no necesariamente son catalogados como
digitales, en cuyo caso se necesita una base de datos de una poblacion
determinada de personas o clientes potenciales y realizar la comunicacién con
ellos ofreciendo los productos en venta.

Definicién Operacional: Proceso de marketing que busca que una marca
venda mediante plataformas virtuales como las redes sociales. La presente

investigacion el instrumento a utilizar es una entrevista a jefe ventas y gerente.

Variable Dependiente: Ventas

Definicion Conceptual: Segun Garcia (2011), es un procedimiento de
entregar un servicio o producto al cliente valorizado econdmicamente
asignado por la empresa, estas ventas se realizar via personal, teléfono, por

correo, etc.
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Definicion Operacional: Proceso de brindar un servicio a cambio de
una retribucidn econdmica, generandole rentabilidad a la empresa. La
presente investigacion el instrumento a utilizar es una encuesta al jefe de

ventas y vendedores.

3.3.Poblaciéon (Criterios de seleccion), muestra, muestreo y muestro de
analisis.
La poblacion es la cantidad total de personas involucradas en el estudio que

tienen caracteristicas en comun en un lugar determinado (Tamayo, 2003)

La poblacién que se consideré para el estudio de investigacion estuvo
conformada por el numero total de 30 clientes potenciales de la empresa “Business
Gemelos Robert EIRL”, ademas se tomara en cuenta los clientes actuales que son
un total de 350 personas que realizan compras y recompra de hardware. Asimismo
se tomara de referencia los registros de ventas y facturaciones como poblacion para

realizar el analisis documental.

La muestra de clientes potenciales en esta investigacion fue equivalente a la

poblacion, por ser pequena.

En lo que respecta a la poblacién de clientes actuales se aplicé el calculo de
la férmula finita
n= (z’pgN
(N-1)2e+22pq
N: Universo, diana o poblacién = 350 Cliente actuales
e: Error de muestra 5%
z: 1.96 (Nivel de confianza)
p: 0.50 (probabilidad de éxito)
g: 0.50 (probabilidad de fracaso)

n: tamano de la muestra
n= 184 clientes actuales

El muestreo se no probabilistico por conveniencia ya los sujetos en estudio
son seleccionados en funcion de su accesibilidad o a criterio personal e intencional

del investigador.
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3.4.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica, es una forma de recolectar la informacion, incluyendo lo que
se visualiza (Tamayo, 2003) y en el presente estudio es el analisis

documentario y una encuesta.

Analisis Documentario. - es la revision minuciosa de la documentacién
que la empresa presenta para medir una variable en estudio (registro de
ventas, registro de compras, etc.)

Encuesta: es la técnica que se aplica a los sujetos en estudio para
determinar las caracteristicas o factores que influyen en una variable
determinada, esta es elaborada de acuerdo con las dimensiones e indicadores
que la variable tiene.

Instrumento: es el cuestionario que sirve para recabar informacion
importante de la investigacibn a una determinada muestra, se realiza
mediante una serie de preguntas cerradas. (Tamayo, 2003), asimismo se
utilizara una hoja de trabajo para el registro de ventas para calcular el nivel de
ventas. Para la investigacion se utilizo el cuestionario una escala de Likert
para evaluar las ventas en la empresa.

Validez, se contara con la validez de contenido por la cual los
instrumentos seran validados por tres jueces expertos en la materia donde
verificaran las falencias a mejorar como por ejemplo mejorar redaccidon o
disminuir la cantidad de preguntas y que se encuentren de acuerdo a lo que
se quiere lograr con los objetivos especificos de la investigacion.

Ademas, se cuenta con Validez de Criterio; por la cual se identificara
en el marco tedrico las dimensiones e indicadores por la cual se mostrara en
la operacionalizacion de variables Estrategias de Marketing Digital y Ventas.

Con respecto a la Validez de constructo, las variables en estudio fueron
de manera correcta conceptualizadas y sustentadas por teorias de autores
citados en el marco tedrico.

Confiabilidad, para medir la confiabilidad del instrumento

(Cuestionario) se debe obtener un obtener una alfa de Cronbach con un
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puntaje mayor o igual a 0.7 ya que esta significa que es buena. Por la cual

se tomara una prueba piloto para medir la consistencia interna.

3.5. Procedimientos
Se realizaron los siguientes procedimientos:

Autorizacion para la recoleccion de datos, se presenté una solicitud al gerente

de la empresa “Business Gemelos Robert EIRL”.

Se coordind tiempo con los vendedores para la recoleccion de datos, a fin de

establecer el cronograma.

La recoleccion de datos se realizara mediante una encuesta online en el mes
de junio, considerando un tiempo aproximado de 15 minutos, necesario para el
desarrollo del cuestionario. Previamente se solicitd el consentimiento de las

participantes informandoles de la confidencialidad de los datos.

3.6. Método de analisis de datos
Para el analisis estadistico de los datos se ha empleara la estadistica

descriptiva e inferencial

Las medidas estadisticas a utilizar: Frecuencia relativa, Media aritmética,

Varianza, Desviacién Estandar y Coeficiente de variabilidad.

Los resultados se presentaran por medio de graficos que resuman la

informacion mas significativa.

3.7. Aspectos éticos
Los criterios éticos que se tomd en cuenta para la investigacion son los
determinados por Norefa, Alcaraz-Moreno, Rojas y Rebolledo-Malpica (2012) que

a continuacion se detallan:

a) Consentimiento informado: A los participantes de la presente
investigacion se les manifesté las condiciones, derechos y responsabilidades que

el estudio involucra donde asumiran la condiciéon de ser informantes

b) Confidencialidad: Se les inform¢ la seguridad y proteccion de su identidad

como informantes valiosos de la investigacion.
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IV. RESULTADOS
4.1. Analisis e interpretacion de los resultados
4.1.1. Identificar el nivel de marketing digital dentro de la empresa Business
Gemelos Robert EIRL
Tabla 1. Nivel de Marketing Digital de Empresa Gemelos Robert EIRL

Nivel Frecuencia Porcentaje
a Malo 167 78.04
Regular 22 10.28
Bueno 25 11.68
Total 214 100,0

Fuente: Aplicacion de Instrumento a clientes potenciales y actuales para medir el nivel de ventas de la empresa

“Business Gemelos Robert EIRL”.

Nivel de Marketing Digital de Empresa Gemelos Robert
EIRL
80.00
70.00
60.00 78.04 Mala
20.00 H Regular
40.00
Buena
30.00
20.00 L )
10.00
0.00
Figura 1. Nivel Marketing Digital de Empresa Gemelos Robert EIRL

Enla Figura 1y Tabla 1, se observa que el 78.04% el marketing digital se encuentra
en un nivel Malo, el 10.28% se encuentra en un nivel Medio y el 11.68% en un nivel
alto, cabe recalcar que el marketing digital ayuda a orientar a las empresas hacia
un publico objetivo. Hoy dia no se puede permanecer ajenos al mercado, los
especialistas de marketing deben ser capaces de entender qué es lo que dice el

mercado o entorno del mercado conocido como macro entorno.
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4.1.2. Determinar el nivel de ventas de la empresa Business Gemelos Robert
EIRL.
Tabla 2. Nivel de Ventas de la Empresa Gemelos Robert EIRL

Nivel Frecuencia Porcentaje
a Mala 91 42,5
Regular 27 12,6
Buena 96 44,9
Total 214 100,0

Fuente: Aplicacion de Instrumento a clientes potenciales y actuales para medir el nivel de ventas

de la empresa “Business Gemelos Robert EIRL”.

Nivel de Ventas de la Empresa Gemelos Robert EIRL
44,909
45.00% 2 /
40.00%
35.00%
30.00% Mala
25.00% MW Regular
20.00% W Buena
15.00%
10.00%
5.00%
0.00%
Mala Regular Buena
Figura 2. Nivel de Ventas

En la figura 2, se observa que el nivel de ventas es mala con un 42.50%,
asimismo el 12,60% es regular y el 44,90% es buena. Por lo tanto las ventas son
una de las métricas mas importantes en el desempefio de las empresas, cuando
se esta vendiendo mucho quiere decir que el producto o servicio que se ofrece esta
teniendo una buena aceptaciéon y que el area de ventas tiene ventajas competitivas
que estan permitiendo el crecimiento. Las ventas son el motor de la empresa,
gracias a ellas es que llega dinero a la empresa y si se logra un buen margen de

utilidad la empresa esta garantizando su permanencia.
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de hardware en la Empresa “Business Gemelos Robert EIRL

4.1.3. Elaborar estrategias de Marketing Digital para incrementar las Ventas

Tabla 3. Estrategias de Marketing Digital de la Empresa “Business Gemelos Robert

EIRL

Objetivo

Estrategias

Elevar el nivel de
flujo de
interaccion  en
redes sociales

Elaborar un plan
de comunicacion
adecuado para
la marca

Capacitar al
personal para
responder en
redes sociales

Fidelizar a los
clientes
frecuentes

Estrategia de creacion de valor para su cliente: por medio
de las redes sociales conocer a los clientes y escuchar sus
requerimientos de esa forma también se puede obtener
informaciéon provechosa de los clientes en cada
interaccion

Realizar concursos en alianzas con otras marcas que
tengan mas seguidores para que la marca sea mas
conocida.

Crear perfiles en las redes sociales visuales por
excelencia como Facebook e Instagram

Crear combos: facilita a la gente tomar una decision,
ahorrar tiempo e incrementar la transaccién promedio.
Adicionalmente es una buena forma de hacer venta
cruzada con la que puede aprovechar para ofrecer
productos complementarios como la compra de un teclado
+ un mouse a precio cémodo.

Realizar a través del posicionamiento SEO cuyo principal
objetivo es aumentar trafico hacia el comercio, mediante
diferentes herramientas de Google que nos ayudaran para
ello.

Publicar contenido por las redes sociales con una
frecuencia de 2 a 3 veces por semana

Servicio delivery: realizan sus pedidos por teléfono, pero
también se reciben los pedidos por imbox, solicitando sus
datos basicos

Publicidad online: promocionar a la marca con contenido,
concursos, eventos, etc. para ello se usa las redes
sociales como Facebook e Instagram. Por muy poco
dinero se puede llegar al publico objetivo, sélo se debe
segmentar muy bien el perfil de las personas a las que
vamos a dirigir el anuncio.

Fuente: Elaboracion Propia
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4.1.3. Prueba de Hipodtesis

H1: Si se aplican estrategias de Marketing Digital entonces se incrementaran

las Ventas de hardware en la Empresa “Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo.

Nivel de significancia

a=0,05

gl=4-1=3

Prueba estadistica

Aplicaremos la comparacion de valores paramétricos ubicados en la tabla Chi

cuadrado segun lo planteado en la hipétesis alternativa

Dénde:
Oi es el valor observado

ei es el valor esperado

Tabla 4. Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Sig.
asintdtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 18,233 3 ,000
N de casos validos 214

Los resultados obtenidos al calcular el estadistico Chi cuadrado 18,233 es

mayor que el valor del Chi cuadrado tabulado (13:7,8147) esto indica que

debemos rechazar la hipétesis nula, por lo que concluimos que: Si se aplican
estrategias de Marketing Digital entonces se incrementaran las Ventas de hardware

en la Empresa “Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo.
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V. DISCUSION

La presente investigacion tiene por objetivo general Plantear estrategias
de Marketing Digital para incrementar las Ventas de hardware en la Empresa
“‘Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo, 2019, motivo por la cual se ha
detectado en primer lugar la problematica de la empresa dandose por sentado
el inadecuado marketing digital que se viene aplicando en redes sociales como
es en el Facebook, ausencia en plataformas como YouTube e Instagram y en
la nueva red social Tik Tok siendo el boom de la generacién Z y es el publico
que mas adquieren tecnologias en la actualidad, ademas que se evidencio el
bajo nivel de ventas que influye en la rentabilidad de la empresa, por lo tanto
ante los resultados obtenidos se procede a discutirlos por objetivos especificos
y a contrastarlos con las teorias y antecedentes citadas en el marco tedrico.

En el objetivo especifico, identificar el nivel de marketing digital dentro
de la empresa Business Gemelos Robert EIRL, se obtuvo que el 78.04% el
marketing digital se encuentra en un nivel Malo, el 10.28% se encuentra en un
nivel Medio y el 11.68% en un nivel alto, cabe recalcar que el marketing digital
ayuda a orientar a las empresas hacia un publico objetivo. Hoy dia no se puede
permanecer ajenos al mercado, los especialistas de marketing deben ser
capaces de entender qué es lo que dice el mercado o entorno del mercado
conocido como macro entorno. Estos hallazgos se contrastaron con la
investigacion de Zurita (2017) en su tesis titulada ElI marketing digital y su
influencia en el posicionamiento de los colegios privados del distrito de Truijillo,
La Libertad-2016, que establecieron que el 54.2 % del total mostraron la poca
informacion digital y digital que los colegios ofrecen y el bajo posicionamiento
que tienen a diferencia de las que cuentan presencia en redes sociales, motivo
por el cual es importante que una marca cuente con redes sociales ya que
permite construir relaciones solidas y positivas con los consumidores
conllevando a que estos la elijan por la interaccion creando relaciones a largo
plazo siempre y cuando la atencioén y tiempo de respuesta haya sido de calidad
generando confianza y familiaridad, en conclusion las plataformas sociales es
el mejor canal para generar engagement por parte de la marca

En el objetivo especifico, determinar el nivel de ventas de la empresa

Business Gemelos Robert EIRL, se obtuvieron los siguientes resultados, el
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nivel de ventas es mala con un 42.50%, asimismo el 12,60% es regular y el
44,90% es buena. Por lo tanto las ventas son una de las métricas mas
importantes en el desempefio de las empresas, cuando se esta vendiendo
mucho quiere decir que el producto o servicio que se ofrece esta teniendo una
buena aceptacion y que el area de ventas tiene ventajas competitivas que
estan permitiendo el crecimiento. Las ventas son el motor de la empresa,
gracias a ellas es que llega dinero a la empresa y si se logra un buen margen
de utilidad la empresa esta garantizando su permanencia. Por lo tanto los
hallazgos encontrados se contrastan con la investigacion de Ruiz (2016) en su
estudio titulado Marketing digital y la promocion y venta en los comerciantes del
emporio de Gamarra 2017, se concluyé que posteriormente al comparar la
hipbtesis general de esta investigacion, se puede determinar que el marketing
digital se vincula en alto grado con la venta y promocién de nuevos productos
del emporio de Gamarra. Ademas segun Anastasio (2016) en su tesis titulada
Estrategias de marketing mix y su contribucion a las ventas en las carreras
técnicas profesionales del instituto de educacién superior privada ISA-Chiclayo,
se concluyd que las ventas han incrementado con el uso de estrategias y
planteamientos actualizados de marketing mix, resultado: crecimiento de la
poblacion estudiantil. Por lo tanto este resultado del antecedente citado y los
resultados obtenidos contrastan debido a que se cumple con el objetivo
especifico, ademas se sostiene que las ventas son importantes ya que son la
actividad que se realizan en todos los sectores que se estan optando por el tipo
de venta indirecta ya que todo se esta basando en la tecnologia, teniendo en
sus manos los consumidores el poder de elegir la mejor oferta que puede

beneficiar las dos partes tanto del vendedor como del consumidor.

En el objetivo especifico elaborar estrategias de Marketing Digital para
incrementar las Ventas de hardware en la Empresa “Business Gemelos Robert
EIRL, se establecieron las siguientes estrategias: Estrategia de creacion de
valor para su cliente: por medio de las redes sociales conocer a los clientes y
escuchar sus requerimientos de esa forma también se puede obtener
informacion provechosa de los clientes en cada interaccion, realizar concursos

en alianzas con otras marcas que tengan mas seguidores para que la marca
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sea mas conocida, crear perfiles en las redes sociales visuales por excelencia
como Facebook e Instagram, crear combos: facilita a la gente tomar una
decisiéon, ahorrar tiempo e incrementar la transaccién promedio, realizar a
través del posicionamiento SEO cuyo principal objetivo es aumentar trafico
hacia el comercio, mediante diferentes herramientas de Google que nos
ayudaran para ello, publicar contenido por las redes sociales con una
frecuencia de 2 a 3 veces por semana, servicio delivery: realizan sus pedidos
por teléfono, pero también se reciben los pedidos por imbox, solicitando sus
datos basicos, publicidad online: promocionar a la marca con contenido,
concursos, eventos, etc. para ello se usa las redes sociales como Facebook e
Instagram. Por muy poco dinero se puede llegar al publico objetivo, solo se
debe segmentar muy bien el perfil de las personas a las que vamos a dirigir el
anuncio. Siendo estas estrategias las adecuadas para la marca, ademas se
contrasto con la investigacion de Ruiz (2016) en su estudio titulado Marketing
digital y la promocion y venta en los comerciantes del emporio de Gamarra
2017, por la cual se puede determinar que el marketing digital se vincula en alto
grado con la venta y promocion de nuevos productos del emporio de Gamarra.
Recalcando que las estrategias son de suma importancia para que las marcas
las apliquen y mejores su presencia el mercado, ademas que sirve para reforzar
las ventas, ademas que los medios digitales han pasado a formar parte de la
vida diaria de los consumidores. Los usuarios no solo utilizan internet para
trabajar o entretenerse, sino que lo utilizan para resolver cualquier tipo de duda
relacionada con los negocios. Toda la informacion que hay alrededor de una
marca, hara que el usuario esté mas o menos dispuesto a convertirse en
consumidor final, por lo que una estrategia de marketing digital sera

indispensable para mejorar la imagen de la marca y aumentar su visibilidad.
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VI. CONCLUSIONES

1. Para el nivel de marketing digital, se obtuvo que el 78.04% arrojoé que es un
nivel malo, el 10.28% se encuentra en un nivel medio y el 11.68% en un nivel
alto, por lo tanto se concluye que el nivel de marketing es inadecuado y se
busca aplicar estrategias adecuadas para mejorar la presencia en las

plataformas sociales como Facebook, Instagram entre otras.

2. Para el nivel de ventas se obtuvo los siguientes resultados, que el 42.50%,
arrojé un nivel malo, asimismo el 12,60% es regular y el 44,90% es buena,
por lo tanto se concluye que el nivel de ventas se encuentra en proceso de
mejorar ya que un buen indice de ventas se debe encontrar mayor al 50%

para que genere utilidades y rentabilidad a la empresa.

3. Las estrategias de Marketing Digital para incrementar las Ventas de
hardware en la Empresa “Business Gemelos Robert EIRL, se establecieron
las siguientes estrategias: Estrategia de creacion de valor para su cliente,
crear perfiles en las redes sociales visuales por excelencia como Facebook
e Instagram, crear combos: facilita a la gente tomar una decision, ahorrar
tiempo e incrementar la transaccién promedio, realizar a través del
posicionamiento SEO, publicar contenido por las redes sociales con una
frecuencia de 2 a 3 veces por semana, servicio delivery, publicidad online.
Por lo tanto se concluye que estas estrategias se han planteado de acuerdo
a la realidad de la empresa, ademas que no solo incremente sus ventas sino

se posicione en redes sociales y a nivel regional.
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Se recomienda al area de Marketing aplicar el marketing digital y se involucre
en las interacciones marca — cliente, buscando brindar informacion
adecuada, tiempo de respuesta rapida, para mejorar las compras online,
ademas que debe crearse una pagina web para ofrecer catalogos digitales
donde se muestre los productos que ofrece, beneficios del producto entre
otro, todo ello con el apoyo de un Community manager que es el profesional

adecuado para manejar una fan page.

2. Con respecto al incremento de ventas, se recomienda al Area de Ventas
aplicar fidelizacién, promociones, buscando generar los ingresos, ademas
de capacitar al personal para realizar ventas insitu y en redes sociales, con
la finalidad de no perder clientes y todos sean atendidos con una atencién

de calidad.

3. Se recomienda a la Gerencia General, implementar las estrategias
desarrolladas en la propuesta, motivo por el cual se le entregara al gerente
general para que lo tome en cuenta en el plan de trabajo anual 2021,
asimismo se le capacitara al personal y gerente con respecto a las ventajas

que ofrece aplicar marketing digital en la actualidad.
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VIIl. PROPUESTA

Objetivo general de la investigacion:

Plantear estrategias de Marketing Digital para incrementar las Ventas de

hardware en la Empresa “Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo.

Estrategias de Marketing Digital para incrementar las Ventas de hardware en

la Empresa “Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo, 2019
1. Sintesis del problema identificado.

De acuerdo al analisis de resultados los aspectos criticos se identifica que
En la figura 6, se observa que el nivel de ventas es mala con un 42.50%,
asimismo el 12,60% es regular y el 44,90% es buena. Por lo tanto las ventas
son una de las métricas mas importantes en el desempefio de las empresas,
cuando se esta vendiendo mucho quiere decir que el producto o servicio que
se ofrece esta teniendo una buena aceptacion y que el area de ventas tiene
ventajas competitivas que estan permitiendo el crecimiento. Las ventas son
el motor de la empresa, gracias a ellas es que llega dinero a la empresa y
si se logra un buen margen de utilidad la empresa esta garantizando su

permanencia.

Por eso nace la necesidad de desarrollar estrategias de ventas para la
marca, por la cual debe estar involucrado los colaboradores y gerentes, por
ende si se ve en la necesidad de contratar un Community Manager para el
manejo de redes sociales se realizara, ya que esto generara cambios para

bien a la marca y generara rentabilidad y utilidades para la empresa.
2. Objetivo de la propuesta

Elevar en nivel de Ventas mediante el marketing digital a la Empresa

“‘Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo.
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3. Fases de la propuesta.-

Fases Objetivo Actividades Indicador Meta Periodo | Responsable
(Dimensiones (Sub dimensiones de la VI)
de la VI)
Flujo Elevar el nivel | Estrategia de creacion de valor para su cliente: por medio | Porcentaje de 100% Mensual | Jefe de
de flujo de | de lasredes sociales conocer a los clientes y escuchar sus | interacciéon con los Marketing
interaccion requerimientos de esa forma también se puede obtener | clientes en redes
en redes | informacioén provechosa de los clientes en cada interaccion | sociales
sociales
Realizar concursos en alianzas con otras marcas que | Nivel de Lealtad 100% Mensual | Jefe de
tengan mas seguidores para que la marca sea mas | mediante concursos Marketing
conocida.
Funcionalidad | Elaborar un | Crear perfiles en las redes sociales visuales por excelencia | Cantidad de clicks 100% Mensual | Jefe de
plan de | como Facebook e Instagram de seguimiento a la Marketing
comunicacion marca en ambas
adecuado plataformas.
para la marca
Crear combos: facilita a la gente tomar una decision, | Porcentaje de 100% Mensual | Jefe de
ahorrar tiempo e incrementar la transaccion promedio. | ventas cruzadas Marketing
Adicionalmente es una buena forma de hacer venta
cruzada con la que puede aprovechar para ofrecer
productos complementarios como la compra de un teclado
+ un mouse a precio comodo.
Realizar a través del posicionamiento SEO cuyo principal | Nivel de 100% | Trimestral Community
objetivo es aumentar trafico hacia el comercio, mediante | posicionamiento Manager
diferentes herramientas de Google que nos ayudaran para | SEO
ello.
Feedback Capacitar al | Publicar contenido por las redes sociales con una | Porcentaje de 50% Mensual | Jefe de Ventas
personal para | frecuencia de 2 a 3 veces por semana publicidad en redes
responder en sociales
redes
sociales Servicio delivery: realizan sus pedidos por teléfono, pero | Porcentaje de 50% Mensual | Jefe de Ventas
también se reciben los pedidos por imbox, solicitando sus | ventas delivery por
datos basicos inbox
Fidelizacion Fidelizar a los | Publicidad online: promocionar a la marca con contenido, | Realizar sorteos de Mensual | Jefe de Ventas
clientes concursos, eventos, etc. para ello se usa las redes sociales | productos en redes 100%
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frecuentes como Facebook e Instagram. Por muy poco dinero se
puede llegar al publico objetivo, solo se debe segmentar
muy bien el perfil de las personas a las que vamos a dirigir
el anuncio.

sociales y ofrecer
promociones

4. Resultados esperados.-

item Indicador Meta Periodo Fundamentacion

1 Porcentaje de interaccion con 100% Mensual Incrementar la interaccion y mejorar el nivel de
los clientes en redes sociales respuesta por parte del personal de ventas,

para incrementar la salida de los productos.

2 | Nivel de Lealtad mediante 100% Mensual Mejorar el dialogo Cliente — Vendedor y que el
concursos tiempo de respuesta mejore.

3 | Cantidad de clicks de 100% Mensual Incrementar el conocimiento de la marca y sus
seguimiento a la marca en nuevos productos que ofrece mediante un
ambas plataformas. catdlogo digital en plataformas como el

Facebook e Instagram.

4 | Porcentaje de ventas 100% Mensual Incrementar las ventas
cruzadas

5 | Porcentaje de publicidad en 50% Mensual Ganar posicionamiento digital en las
redes sociales diferentes redes sociales

6 | Porcentaje de ventas delivery 50% Mensual Incrementar las ventas digitales y directas
por inbox

7 | Realizar sorteos de productos Mensual Fidelizar y generar una futura compra o

en redes sociales y ofrecer 100%
promociones

recomendacion a amigos o familiares del
cliente.
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5. Sintesis del presupuesto

Recurso Unidad de Cantidad Costo Sub Total
medida unitario
Publicidad en 5 50.00 250.0
Facebook
Publicidad en 5 35.00 175.00
Instagram
Disefio de Artes 5 50.00 250.00
artes de
combos
Posicionamie Mes 4 790.00 3160.00
nto SEO
Sorteos Mouse 15 30 450.00
Teclado

Pad Mouse

Tomatodo

con logo de

la Marca

Community Mes 2 1500 3000.00
manager
Total: 7285.00

Presupuesto Total: S/. 7285.00
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de operacionalizacién de variables
VARIABLE INDEPENDIENTE: ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL

Dimensiones

Indicadores (Actividades)

Sustento

Flujo

Interaccion comercial en redes sociales.

Interactividad entre el cliente y el vendedor

El objetivo es determinar la
interaccion en redes sociales cliente

— empresa.

Funcionalidad

Atraccion del producto en la publicidad.

Estrategias dinamicas para posicionar la marca.

El propdsito es identificar las

estrategias para incrementar las

Porcentaje de recompra
Promociones de productos

Beneficios por ser cliente frecuente

ventas.
Feedback Consulta de clientes via redes sociales. La finalidad es analizar la
Respuesta rapida en redes sociales. relacion cliente — marca en redes

Nivel de comunicacién fluida. sociales.
Fidelizacion Satisfaccién del cliente. Sirve para medir el nivel de

fidelizacién a los clientes y cuan
estan dispuestos a realizar una

recompra.




VARIABLE DEPENDIENTE: VENTAS

=0%

Dimensiones Indicadores Pregunta o Ecuacion Categoria Técnica Fuente Item
(Actividades) finformante
Producto |Variedad del |1. La empresa “Business | Escala Likert Encuesta Cliente 1,2,3
producto Gemelos Robert EIRL” | 1=Totalmente
le ofrece diversidad de | en desacuerdo
productos en los que | 2= En
respecta software y | desacuerdo
hardware. 3= Ni de
Informaciéon del |[2. Los vendedores le | acuerdo ni en
producto explican de manera | desacuerdo
precisa que le ofrece la | 4= De acuerdo
empresa “Business | 5= Totalmente
Gemelos Robert EIRL”. | de acuerdo
Nivel de |3. La empresa “Business
confianza Gemelos Robert EIRL”
le transmite seguridad y
confianza al momento
de realizar una compra.
Volumen de Porcentaje de ventas Cuantitativa. Analisis Registro de 16
ventas de anuales= (unidades Continua documentario ventas
productos vendidas x frecuencia de | <0%, >0%, Facturacién
compra) x volumen por | =0%
compra
Porcentaje mensual de | Cuantitativa. Analisis Registro de 17
ventas= Ventas | Continua documentario ventas
mensuales X100% <0%, >0%, Facturacion




Valor Formas de | 4. La empresa “Business | Escala Likert Encuesta Cliente 45
econdémico pago Gemelos Robert EIRL” | 1=Totalmente
Precios tiene formas de pago en desacuerdo
competitivos en efectivo y con 2= En
tarjetas de crédito. desacuerdo
. La empresa 3= Ni de
“Business Gemelos acuerdo ni en
Robert EIRL” cuenta desacuerdo
con precios acorde al 4= De acuerdo
mercado. 5= Totalmente
de acuerdo
Medios de | Canales de | 6. Usted cree que la | Escala Likert Encuesta Cliente 6,7,8
Ventas atencion empresa “‘Business | 1=Totalmente
Publicidad en Gemelos Robert EIRL” | en desacuerdo
redes debe aperturar tiendas | 2= En
Ventas online fuera de Lambayeque. | desacuerdo
. La empresa “Business | 3= Ni de
Gemelos Robert EIRL” | acuerdo ni en
debe realizar | desacuerdo
promociones, sorteos | 4= De acuerdo
en redes sociales. 5= Totalmente
. Usted cree que la de acuerdo
empresa “Business
Gemelos Robert EIRL”
debe implementar la
entrega a domicilio.
Personal de | Capacitacion . Para usted el personal | Escala Likert Encuesta Cliente 9,10,11, 12
Ventas de personal de ventas se encuentra | 1=Totalmente
Calidad de capacitado para | en desacuerdo
atencion del brindarle atencién y | 2= En
personal desacuerdo




ofrecerle un producto | 3= Ni de
de la marca. acuerdo ni en
10.Los productos que le | desacuerdo
ofrece la empresa | 4= De acuerdo
“Business Gemelos 5=
Robert EIRL” es de | Totalmente de
calidad. acuerdo
11.El personal de ventas
le transmite seguridad
cuando lo atiende.
12.El personal le ha
solucionado sus dudas
sobre los productos
que ha adquirido.
Entrega de | Tiempo de | 13. El personal de ventas | Escala Likert Encuesta Cliente 13,14,15
Producto entrega lo ha hecho esperar 1=Totalmente

Tipo de entrega

para entregarle su
producto adquirido.

14.EIl personal de ventas
ha resuelto sus
reclamos en el tiempo
acordado.

15.La empresa
“‘Business Gemelos
Robert EIRL” deberia
realizar ventas online y
cerrar con la entrega a
domicilio

en desacuerdo
2= En
desacuerdo
3= Ni de
acuerdo ni en
desacuerdo
4= De acuerdo
5= Totalmente
de acuerdo




ANEXO 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA

Titulo

Problema

Objetivos

Hipotesis

Variables

Poblacion y muestra

Estrategias de
Marketing
Digital  para
incrementar
las Ventas de
hardware en la
Empresa
“Business
Gemelos
Robert EIRL”
Chiclayo,
2019

¢Cudl es la
influencia de
la aplicacion
de las
Estrategias de
Marketing
Digital en las
Ventas de
hardware en la
Empresa
“Business
Gemelos
Robert EIRL”
Chiclayo?

Obijetivo general:

Plantear estrategias de Marketing Digital
para incrementar las Ventas de hardware
en la Empresa “Business Gemelos Robert
EIRL” Chiclayo.

Objetivos especificos:

Identificar el nivel de marketing digital
dentro de la empresa Business Gemelos
Robert EIRL

Determinar el nivel de ventas de la
empresa Business Gemelos Robert EIRL.
Elaborar estrategias de Marketing Digital
para incrementar las Ventas de hardware
en la Empresa “Business Gemelos Robert
EIRL.

Estimar los resultados que generara la
implantacion Estrategias de Marketing
Digital en Ventas de hardware en
empresas Business Gemelos Robert
EIRL.

Si  se aplican
estrategias de
Marketing Digital

entonces se
incrementaran las
Ventas de
hardware en la
Empresa
“Business
Gemelos Robert
EIRL” Chiclayo.

Variable
Independiente
Estrategias de
Marketing Digital

Variable

Dependiente
Ventas

La poblacibn que se
consideré para el estudio
de investigacién estuvo
conformada por el numero
total de 30 clientes
potenciales de la empresa
“Business Gemelos Robert
EIRL”, ademas se tomara
en cuenta los clientes
actuales que son un total de
350 personas que realizan
compras y recompra de
hardware. Asimismo se
tomara de referencia los
registros de ventas vy
facturaciones como
poblacion para realizar el
analisis documental.

La muestra de clientes
potenciales 30 personas y
184 clientes actuales.




ANEXO 3: CUESTIONARIO DE VENTAS
Estimado cliente, el presente cuestionario tiene por finalidad -  Plantear
estrategias de Marketing Digital para incrementar las Ventas de hardware en la Empresa
“Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo. Para lo cual se requiere toda la sinceridad
posible en el desarrollo del presente cuestionario. A continuacion se le presenta una serie
de items a las cuales debera responder marcando con un aspa (X) en la que considere

exprese mejor su punto de vista. No hay respuesta buena ni mala ya que todos son

opiniones.
Escala Valor
Totalmente en desacuerdo 1
En Desacuerdo 2
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3
De acuerdo 4
Totalmente de acuerdo 5
Marque con una (X) la opcion que en su opinion estime conveniente
No VENTAS ESCALA
DIMENSION: PRODUCTO 1/2(3(4|5

La empresa “Business Gemelos Robert EIRL” le ofrece diversidad de

1 productos en los que respecta software y hardware.

) Los vendedores le explican de manera precisa que le ofrece la empresa
“Business Gemelos Robert EIRL”.

3 La empresa “Business Gemelos Robert EIRL” le transmite seguridad y

confianza al momento de realizar una compra.

DIMENSION: VALOR ECONOMICO 1/2/3/4]5

La empresa “Business Gemelos Robert EIRL” tiene formas de pago en efectivo

4 y con tarjetas de crédito.
5 La empresa “Business Gemelos Robert EIRL” cuenta con precios acorde al
mercado.
DIMENSION: MEDIOS DE VENTAS 112345
6 Usted cree que la empresa “Business Gemelos Robert EIRL” debe aperturar
tiendas fuera de Lambayeque.
- La empresa “Business Gemelos Robert EIRL” debe realizar promociones,
sorteos en redes sociales.
8 Usted cree que la empresa “Business Gemelos Robert EIRL” debe

implementar la entrega a domicilio.

DIMENSION: PERSONAL DE VENTAS 1/2(3/4|5

Para usted el personal de ventas se encuentra capacitado para brindarle
atencion y ofrecerle un producto de la marca.

Los productos que le ofrece la empresa “Business Gemelos Robert EIRL” son

10 de calidad.

11 | El personal de ventas le transmite seguridad cuando lo atiende.

12 | El personal le ha solucionado sus dudas sobre los productos que ha adquirido.

DIMENSION: ENTREGA DE PRODUCTO 112345




El personal de ventas lo ha hecho esperar para entregarle su producto

13 adquirido.
14 | El personal de ventas ha resuelto sus reclamos en el tiempo acordado.
15 La empresa “Business Gemelos Robert EIRL” deberia realizar ventas online

y cerrar con la entrega a domicilio.




ANEXO 4: REGISTRO DE VENTAS

Nimero
correlativo
del registro

o cédigo
unico de la

operacion

Fecha de
emision el
comprobante
de pago o
documento

Fecha de
vencimiento

y/o pago

Comprobante de pago
o documento

Informacion del cliente

N° Serie o N°
de serie de la
Miéquina
registradora

Nro.

Documento
de
Identidad

Nro.

Apellidos y
nombres,
denominacion
o razon social

Base
imponible
de la
operacion
gravada

Importe total de la
operacion
exonerada o inafecta

Exonerada | Inafecta

IGV
y/o
IPM

Otros tributos y
cargos que no
forman parte de
la base
imponible

Importe
total del
comprobante
de pago

Tipo
de
cambio

Referencia del comprobante de
pago o documento original que se

modifica
N° del
Fecha Serie comprobante
de pago o
documento

TOTALES




ANEXO 5: REGISTRO DE FACTURACION

-




ANEXO 6: VALIDACION DE INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS.

ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEIO

CONSTANCIA DE VALIDACION

Quien suscribe, COr{wj Jose Carmeona [Brenis SO
documento de identidad N° /96/ 9474 . de profesion A nowisTa. con
Grado de Ma pslor , ejerciendo actualmente como DOCGnTe_ ,enla

Institucion U niversidoe] Semoc de S Po’w

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el Instrumento
(encuesta), a los efectos de su aplicacion a los clientes y clientes potenciales de la empresa

de Business Gemelos Robert eirl”.

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE

Congruencia de Ttems &
Amplitud de contenido i
Redaccion de los ftems V/
Claridad y precision i
Pertinencia /

Fecha: /0 -0¢&-2020 %L)
Mg, Carlos Yo na Brenis

R sell

DNIn°.. (261305



ucv

U?ﬂlVERSiDAD
CESAR VALLEIO

.

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 item y alternativa
de respuesta, segiin 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 o
mejora de cada pregunta.

Muchas gracias por su apoyo.

Grado Académico: H CJPi fTev

Nombre y Apellido: C arlas 495¢ Carmona Bf"czui_s

Firma y sello:




uCv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

Chiclayo, 21 de Mayo 2020
Sefior (A) Magister. CGV<0 5 JO&E' C QAVB o B(Cm s

Es grato dirigirme a Usted para manifestarle mi saludo cordial. Dada su experiencia
profesional y méritos académicos y personales, le solicito su inapreciable colaboracion
como experto para la validacion de contenido de los items que conforman los
instrumentos (anexos), que seran aplicados a una muestra seleccionada que tiene como

finalidad recoger informacién directa para la investigacion titulada: “Estrategias de
Marketing Digital para incrementar las Ventas de hardware en la Empresa
“Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo, 2019” para obtener el grado académico

de Master en Administracion de Negocios - MBA.

Para efectuar la validacion del instrumento, Usted debera leer cuidadosamente cada
enunciado y sus correspondientes alternativas de respuesta, en donde se pueden
seleccionar una, varias o ninguna alternativa de acuerdo al criterio personal y profesional

que corresponda al instrumento.

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

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

Muy atentamente,

Dr. Christian Abraham Dios Castillo.
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CESAR VALLEIO

8.- Usted cree que la empresa “Business
Gemelos Robert EIRL” debe implementar la
entrega a domicilio.

9.- Para usted el personal de ventas se encuentra
capacitado para brindarle atencién y ofrecerle un
producto de la marca.

10.- Los productos que le ofrece la empresa
“Business Gemelos Robert EIRL” es de calidad.

11.- El personal se ventas le transmite seguridad
cuando lo atiende.

12.- El personal le ha solucionado sus dudas
sobre los productos que ha adquirido.

13.- El personal de ventas lo ha hecho esperar
para entregarle su producto adquirido.

14.- El personal de ventas ha resuelto sus
reclamos en el tiempo acordado.

15.- La empresa “Business Gemelos Robert
EIRL” deberia realizar ventas online y cerrar con
la entrega a domicilio




ucv

UNIVERSIDAD
CESAR VALLEID

PREGUNTAS

., | Lenguaje
Induccio
Claridad | maty | MR e
Coherenci con el
enla - respuest § que
i a interna nivel del
redaccion a i pretende
informant
(Sesgo) =
Util pero no e
Si [ Ne! Si | No | Si|No| Si | No | Si | No | Esencial Esencial ._waa..ga

OBSERVACION
ES

(Por favor,
indique si debe
eliminarse o
modificarse algiin
item)

1.- La empresa “Business Gemelos Robert EIRL”
le ofrece diversidad de productos en los que
respecta software y hardware.

2.- Los vendedores le explican de manera precisa
que le ofrece la empresa “Business Gemelos
Robert EIRL”.

3.- Laempresa “Business Gemelos Robert EIRL”
le transmite seguridad y confianza al momento de
realizar una compra.

4.- La empresa “Business Gemelos Robert
EIRL” tiene formas de pago en efectivo y con
tarjetas de crédito.

5.- La  empresa “Business Gemelos Robert
EIRL” cuenta con precios acorde al mercado.

6.- Usted cree que la empresa “Business
Gemelos Robert EIRL” debe aperturar tiendas
fuera de Lambayeque.

7.- La  empresa “Business Gemelos Robert
EIRL” debe realizar promociones, sorteos en
redes sociales, )
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ANEXO 3: CUESTIONARIO DE VENTAS

Estimado cliente, el presente cuestionario tiene por finalidad -  Plantear
estrategias de Marketing Digital para incrementar las Ventas de hardware en la Empresa
‘Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo. Para lo cual se requiere toda la sinceridad
posible en el desarrollo del presente cuestionario. A continuacion se le presenta una serie
de items a las cuales debera responder marcando con un aspa (X) en la que considere
exprese mejor su punto de vista. No hay respuesta buena ni mala ya que todos son
obiniones.

Totalmente en desacuerdo

En Desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desaguerdo
De acuerdo
Totalmente de acuerdo

Wi iR —

Marque con una (X) la opcién que en su opinién estime conveniente

No | VENTAS ESCALA

DIMENSION: PRODUCTO 1{2]3]4 5§
La empresa “Business Gemelos Robert EIRL” le ofrece diversidad de

1 productos en los que respecta software y hardware. ’
Los vendedores le explican de manera precisa que le ofrece la empresa

2 “Business Gemelos Robert EIRL”.

3 La empresa “Business Gemelos Robert EIRL” le transmite seguridad y
confianza al momento de realizar una compra.

DIMENSION: VALOR ECONOMICO 1,2/ 3,4[5
La empresa “Business Gemelos Robert EIRL” tiene formas de pago en

4 efectivo y con tarjetas de crédito.

5 La empresa “Business Gemelos Robert EIRL” cuenta con precios

: acorde al mercado.

DIMENSION: MEDIDAS DE VENTAS 1/1213/4|5
Usted cree que la empresa “Business Gemelos Robert EIRL” debe

6 aperturar tiendas fuera de Lambayeque.
La empresa “Business Gemelos Robert EIRL” debe realizar

7 promociones, sorteos en redes sociales.

g

armona Brenis
_~CEMAM.\0277
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8

Usted cree que la empresa “Business Gemelos Robert EIRL” debe
1mp1ementar la entrega a domicilio.

DIMENSION: PERSONAL DE VENTAS

Para usted el personal de ventas se encuentra capacitado para brindarle

9 | atencion y ofrecerle un producto de la marca.
Los productos que le ofrece la empresa “Business Gemelos Robert
10 | EIRL” es de calidad.
1 El personal de ventas le transmite seguridad cuando lo atiende.
12 El personal le ha solucionado sus dildas sobre los productos que ha

adquirido.

DIMENSION: ENTREGA DE PRODUCTO

El personal de ventas Io ha hecho esperar pafa entregarle su producto

13 | adquirido.
14 El personal de ventas ha resuelto sus reclamos en el tiempo acordado.
15 La empresa “Business Gemelos Robert EIRL” deberia realizar ventas

online y cerrar con la entrega a domicilio




JUICIO DE EXPERTO SOBRE LA ENCUESTA QUE SERA APLICADA A LOS
ELEMENTOS DE LA MUESTEA

INSTREUCCIONES:

Cologue en cada casilla un aspa comespondiente al aspecto cualitativo de cada item y altemativa

de respuesta; segim los criterios que 2 continuacion se detallan.

Las categorias a evaluar son: Fedaccion, contenide, congruencia y pertinencia con los indicadores,
dimengiones v variables de estudio. En la caszilla de observaciones puede sugerir el cambio o

mejora de cadz pregunta.
Muchas gracias por su apoye.

Grado Acedémico: Magister en Administracicn y Marketing

Nombre v Apellido: Juan Pablo Pomares Villezas

Mg, Juan Pablo Pomares Villegas
Juez Experto



CONSTANCIA DE VALIDACION

Quien zuscribe, Juan Pable Pomares Villegas, con documento de identidad WN®

46662531 de profesion Licenciade en Ciencias de la Comunicacion con Grado de

Magister en Administracion ¥ Marketing , ejerciendo actualmente como Docente de
Pregrado en la Universidad César Vallejo

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el

Instrumento (encuesta), a lo

s efectos de su aplicacidon a los clientes actuales vy clientes

potenciales de la empresa “Business Gemelos Eobert EIRT™.

Luego de hacer laz observaciones pertinentes, puedo formular laz  siguientes

apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUEND EXCELENTE

Conzriencia de Ttems

X

Areplitud de contemde

X

FRadaccion da los [tems

Claridad v precizion

Pert] -

et Jeed [l

Fecha: 21 de Mayo del 2020

Mg, Juan Pablo i:"umares Villegas
Juez Experto
DNI 46662531




Lenguaje

Claridad en - Inducciona la ad=cuado : OBSERVACIONES
Ia Coherencia respuesta con el nivel Mide lo que
. int retend - )
PREGLIMNTAS redacdion ema (5=s5g0] del pretence {Par fs'm_r. |_nd||::'|.|E 5l
infor debe efiminarses o
Infarmanta Uil pero no madificarse algun
Si| No | Si | No | Si | No | Si | No | Si| No | Esencial | - P=™ No importante item)
sencial
1. L= empresa “Business Gemslos Robert EIRLY le ofrece
diversidad de productos en los que respecta software v | X X X X x X
hardware.
2. Los vendedorss le explican de manera precisa que le ofrece |3
X
empresa “Business Gemelos Robert EIRL". X X X X X
3. 3 empresa “Business Gemelos Robert EIRLY le transmite
’ . X X X X X X
seguridad y confianza al momento de realizar una compra.
4. Ls empress “Business Gemelos Robert EIRL" tiene formas de
= SmRrEsE . = X x x x x X
pego en efectivo y con tarjetas de credito.
E. L= empresz “Business Gemelos Robert EIRLY cuents con
STpreR e X X X X X X
precios acorde al mercado.
& Usted cree que la empresa “Business Gemelos Robert EIRL”
X
debe aperturar tiendas fuera de Lambayegue. X x X X X
7. Ls empresa “Business Gemselos Robert EIRL” debe realizar
e o e X x x x X x
promaociones, sortecs en redes socisles.
8. Usted cre= gue |z empress “Business Gemelos Robert EIRL”
E=a " ) X X X X X X
debe implementar la entrega a domicilic.
9. Para usted el personal de ventas se encuentra capectado pars
: X
brindarle atencidn y ofrecerle un producto de la marca. X X X X X
10. Los productos gue le ofrece la empresa “Business Gemelos
Fobert EIRL son de calidad. X x X X X B
11. El personal de ventas e transmite seguridad cuando lo atiende. | X X X X X b
2. Elpersonal le ha selucionado sus dudas sobre los productos gue
e ? X X X X X X
ha adquirido.
13. El personal d= ventas lo ha hecho esperar para entregarle su
= . RerETE = X X X X X X
producto adquirido.
14. El personal de ventas ha resuslto sus reclamos en =l tiempo
- X X X X X x
acordado.
15. Lz empreza “Business Gemeslos Robert EIRLY deberia realizar
. = o X X X X X x
wentas online y cerrar con |a entrega a domicilio.




CESAR VALLEJD

JUICTO DE EXPERTO SOBRE LA ENCUESTA QUE SERA APLICADA A LOS
ELEMENTOS DE LA MUESTRA

INSTRUCCTONES:

Cologue en cada casilla un aspa correspondiente al aspecto cualitative de cada item v alternativa
de respuesta, segin los criterios que a continuacion se detallan.

Las catecorias a evaluar son: Redaccion, contenido, congruencia y pertinencia con los indicadores,
dimensiones v variables de estudio. En la casilla de observaciones puede sugerir €l cambio o

mejora de cada pregunta.
Muchas gracias por su apoyo.

Grado Académico: Magister en Administracidn y Marketing

Nombre v Apellido: Karl Viadimir Mena Farfan

T



- " CESAR VALLEJD

CONSTANCIA DE VALIDACION

Quien suscribe, Karl Vladimir Mena Farfan, con docomento de identidad N® 16727481

de  profesion Licenciade en Relaciones Piblicas con Grado de Magister en

Administracion ¥ Marketing . gjerciendo actualmente como Gerente General, en la

Institneion KLAMBP.

Por medio de la presente hago constar que he revizado con fines de Validacion el
Instrumento (encuesta), a los efectos de su aplicacion a los clientes actuales y clientes

potenciales de la empresa “Business Gemelos Robert EIRL™.

Luego de hacer laz observaciones pertinentes, puedo formular las  siguientes

apreciaciones.
DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE
Congruencia de Ttems X
Armplitnd de contenido X
Redaccién de los Ttems {
Claridad v precizién L
Pertinenci .

Fecha: 21 de Mayo del 2020

— nﬁa?m Farfin
J,r Experto

DINI IN° 16 727461




Lenguaje

clzridad en . induccidn a la zdecuado . OBSERVACIONES
Coherencia . Mide lo que
Is interna respuests con &l nivel retende indi i
PREGUNTAS redaccion [S2sgo) del P (Por favor, indigue =i
. debe eliminarse o
informante . .
|:|t'| madificarse algdn
. e . . . . 1l pero no . i
Si| No | Si | No Si No Si Mo | Si | Mo | Esencial Es:ncial No importante itern)
1. Lla empresa “Business Gemelos Robert EIRLY le cofrece
diversidad de productos en los que respecta software v | X X X X X X
hardware.
2. Loz vendedores le explican de manera precisa gue le ofrece la
~Oores 1= Exp = precisa g X x X X X x
empresa “Business Gemelos Robert EIRL".
3. La empresa “Business Gemelos Robert EIRLY le transmite
- " . 3 X X X X X X
seguridad v confianza al momento ge realizar una Ccompra.
4. La empresa "Business Gemelos Robert EIRL" tiene formas de
press U . =" X x X X X X
pago en efectivo y con tarjetas de credito.
5. La empresa “Business Gemelos Robert EIRL" cuenta con
_Emeres § 2 X x X X X x
precios acorde al mercado.
5. Usted cree que Iz empresa “Business Gemelos Robert EIRL"
s dque 12 Empress X X X X X X
debe aperturar tiendas fuera de Lambayeque.
7. La empresa “Business Gemelos Robert EIRL" debe realizar
press = SEmE X x X X X x
promocionss, sorteos en redes sodiales.
8.  Usted cree que |la empresa “Business Gemelos Robert EIRL”
S0 RrEsa BUsIness X x X X X x
debe imglementar la entrega a domicilic.
9. Para usted el personal de ventas se encuentra Ccapacitado para
. persor 2 Pa e ¢ x X X X x
brindarle atencion v ofrecerle un producta de la marca.
10. Los productos gue le ofrece |la empresa “Business Gemelos
. X X X X X X
Robert EIRL" son de calidad.
11. Elpersonal deventas le transmite seguridad cuando loatiende. | X X X X X x
12. Elpersonal le ha solucionado sus dudas sobre los productos gue
pErOna P X x X X X X
ha adguirida.
13. El personal de ventas o ha hecho esperar para entregarle su
PErEONa! G VErts SRerEres & X x X X X X
producte adguiride.
14. El personzl de ventas ha resuelio sus redamos en el tiempo
persona 2 PPl x x X X X x
acordado.
15. La empresa “Business Gemelos Robert EIRLY deberia realizar
meres g X x X X X x
ventas online v cerrar Con |3 entrega a domicilio.




ANEXO 7: BASE DE DATOS DE LA RECOLECCION DE INFORMACION EN SPSS V. 22

*BDNEYRA.sav [Conjunto_de_datos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos = g
Archive  Editar  Wer Datos Transformar  Analizar  Marketing directe Graficos  Utilidades  Ventana  Ayuda
i ®
[ %

FHE M e~ BLF M =5
1

1: Mivelventas

Visible: 25 de 25 variables

* P12 P13 P14 P15 PRODUCTO VALORECONOHMEDIOSDEVENHPERSONALE ENTREGADEL| VENTAS |Producta_| ValorEC| MediosVits | Nivelventas vi
MICO TA EVENTAS | PRODUCTO
67 5 5 5 5 5 13 10 6 7 14 68 3 2 1 3 (]
68 5 5 5 5 5 14 10 12 4 20 68 3 2 3 3
69 4 4 4 4 4 9 8 13 7 17 59 2 2 3 3
70 4 4 4 4 4 9 8 9 4 16 52 2 2 2 3
T 2 2 2 2 2 7 4 9 5 16 34 1 1 2 1
72 2 2 2 2 2 7 4 11 3 16 3 1 1 3 1
73 4 4 4 4 4 11 8 9 5 16 55 2 2 2 3
74 2 2 2 2 2 6 4 11 7 17 32 1 1 3 1 I
75 4 4 4 4 4 13 8 6 7 19 54 3 2 1 3
76 4 4 4 4 4 10 8 10 2 16 53 2 2 3 3
7 3 3 3 3 3 9 6 10 6 18 43 2 1 3 2 |
5 5 5 5 5 14 10 11 9 18 71 3 2 3 3
5 5 5 5 5 15 10 12 3 19 69 3 2 3 3
4 4 4 4 4 11 8 11 10 16 60 2 2 3 3
2 2 2 2 2 8 4 13 8 14 37 2 1 3 2
2 2 2 2 2 8 4 g 8 13 36 2 1 2 2
83 3 3 3 3 3 10 6 7 5 16 47 2 1 2 3
84 3 3 3 3 3 9 6 5 3 2 42 2 1 1 2
85 3 3 3 3 3 7 6 12 6 17 16 1 1 3 3
86 1 1 1 1 1 6 2 10 6 17 23 1 1 3 1
87 3 3 3 3 3 11 6 3 7 20 42 2 1 1 2
88 5 5 5 5 5 15 10 4 3 2 64 3 2 1 3 L
[ e ————————————————————————— M
-

vitadodtos Vit g izl




ANEXO 8: CONSENTIMIENTO INFORMADO

BUSINESS GEMELOS
ROBERT EIRL

AUTORI |

Por medio de la presente, informo que la empresa BUSINESS GEMELOS ROBERT
EIRL, autoriza brindarle el apoyo respectivo y la informacién necesaria a la Sr. ALAN
ROBERT RUIZ NEIRA, con DNI: 71579751, como un soporte de ayuda referido a
incrementar las ventas en el rubro de hardware de su Tesis de Posgrado, La cual
lleva por titulo “Estrategias de Marketing Digital para incrementar las Ventas

de hardware en la Empresa Business Gemelos Robert EIRL".

Dicha informacién se recopilard para posteriormente ser registrada en su
investigacion con fines netamente pedagogicos.

Se expide la presente autorizacidn a solicitud de la interesada para los fines que
estime conveniente.

Chiclayo, 02 de mayo 2020

Atentamente

BUSINESS BEMELOS ROBERT ELRL
} £ 3
LAL W

"Alan Robert Ruiz Nera
GERENTE

Chiclayo
Cel: 902719504
Correo: businessgemelorobert@hotmail. com



ANEXO 9: PROPUESTA DE SOLUCION Y LA VALIDACION POR EXPERTOS

Estrategias de Marketing Digital para incrementar las Ventas de hardware en la

Empresa “Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo, 2019

NnNess

R@BERT E.LRL.

La presente propuesta se desarrolld para mejorar las ventas de hardware en la
Empresa Gemelos Robert EIRL mediante el planteamiento de estrategias de Marketing
Digital para posicionar la marca en las redes sociales y la interaccion Marca — Cliente tenga

un nivel de respuesta rapida.

Empresa

Somos una empresa que integra, brinda y desarrolla soluciones tecnologicas para
medianas y grandes empresas. Nuestro equipo de trabajo garantiza soluciones estables de
alto desempefio que puedan ser escalables el tiempo. Nuestro compromiso es ofrecer valor
agregado al modelo de negocio de nuestros clientes, obteniendo los mayores beneficios e

incrementando la productividad y rentabilidad.

Ser la empresa lider en
la comercializacion de
equipos de computo, ya
que el cliente es lo mas
importante de la
empresa, ser en el futuro
la empresa mas
reconocida  con las
mejores marcas de
computadoras.

Ser referente en el mercado nacional
en o sector tecnolégico, y para ello
abarcaremos todos los servicios que
ofrecemos actuaimente incrementando
los gue vayan surgiendo debido a la
necesidad de cambio provocado por
los avances tecnologicos.

Figura 3. Vision, mision y valores de la marca




Desarrollo de las fases
1. Fase 1: Flujo
Objetivo: Elevar el nivel de flujo de interaccion en redes sociales
1.1.Estrategia de creacion de valor para su cliente: por medio de las redes sociales
conocer a los clientes y escuchar sus requerimientos de esa forma también se puede
obtener informacion provechosa de los clientes en cada interaccion
Para generar una propuesta de valor a la marca en estudio se debe también generar
una pagina web donde los productos que se ofrece mostrarse mostrando sus
beneficios, descripcion, generar un botén donde el cliente opine acerca de la marca
y marque cuantas estrellas le daria por el servicio o producto ofrecido, asi como se
realiza en marcas ya posicionadas.
1.2.Realizar concursos en alianzas con otras marcas que tengan mas seguidores para
que la marca sea mas conocida.

Generar alianzas estratégicas digitales con marcas ya posicionadas en redes
sociales como Facebook, Instagram con marcas reconocidas en la Region
Lambayeque. Como por ejemplo con marcas que tienen buen posicionamiento en las
redes a nivel regional y su publico objetivo es de estilo progresista — modernos, su
edad oscila entre 22 a 45 afios, con ingreso promedio mensual de S/.1200 entre otras

caracteristicas, a continuacion se visualizan las marcas.

N Siguiendo v | 4 Compartir | | Guardar

Hoy, otro afio en la enfrada del "NO CARNAVALON ‘i % 2" - empecé un
carnaval distinto disfrutandolo al lado de amistades de toda una vida y otras
que se forman en cada viaje ¢ ; como todos los afios en esta fiesta
caracteristica de #Cajamarca la diversidn y locura durante en la pinta es
tanta que a las justas puedes realizar algunas tomas para €l recuerdo s,
pero los mejores momentos se quedan grabados en nuestra memoria &

¥ ya lo saben I [T _si quieres cantar, si quieres bailar,__. Ver mas
Y si viajamos? Whn
@KathyViajera |

Inicio

Publicaciones

Figura 4. Fan page de la marca




| £} wora Lignt Q

v Siguiendo = # Compartir MW Guardar

=
WORLD LIGHT

: World Light Pera Registrarte
World Light
@ ligh 5 -
Ewonidig ity DO%E 156 34 comentarios 45 veces compartido
Inicio

o™ Me gusta (D Comentar &> Compartir [ R
Publicaciones
balo o  World Light i
VIE0S T 21 dejunio A las 10055 - @
= jFeliz dia a todos los SUPER PAPASI | ° Gracias por darlo todo en

Informacion & e g -. A

Figura 5. Marca World Ligth con la que realizaréa alianza estratégica

v Siguiendo - # Compartir W Guardar

TIEMPOS NU

IDEAS NUE
Kango g s K H n
@KangoCix v delicate
i AUy PRINTT CERU|
Opiniones
O “er todas

Publicaciones ] ,
Publicaciones

Figura 6. Marca Kango con la realizaréa alianza estratégica

2. Fase 2: Funcionalidad

Objetivo: Elaborar un plan de comunicacion adecuado para la marca

2.1.Crear perfiles en las redes sociales visuales por excelencia como Facebook e

Instagram



Business Robert

Business Robert

Inicio

Publicaciones

Opiniones

3\ Siguiendo » A Compartir W Guardar =« @ Enviar mensaje
Folos
Comunidad Crear publicacidn .

0 Ain o tieng callficacén
Informacion @
=S| Comunida
o - 35 INVIt 3 U AMIgOS 3 INdCar Que 1Es pUsta
Cambios deb... Fotowideo Etiquetar am...
@ a & s s cang

e A 41 personas les gusta esto

Figura 7. Fan Page Marca Business Robert EIRL

@ Business Kobert * >eguir
@ Business Robert
el iconico Track

teclado inalam

un nuevo
o #ThinkPad, este
0 nO es otro que una

ncorporaban los primer:
de los portatiles IBM

T\ hmtorenls M\Va ca anmiantra

Qv W

62 Me gusta

Figura 8. Instagram de la Marca Business Robert EIRL

2.2.Crear combos: facilita a la gente tomar una decision, ahorrar tiempo e incrementar
la transaccion promedio. Adicionalmente es una buena forma de hacer venta
cruzada con la que puede aprovechar para ofrecer productos complementarios

como la compra de un teclado + un mouse a precio comodo.



TECLADO+MOUSE
COOLER MASTER M5111
RGB

Figura 9. Combo Teclado + Mouse

logitech (=
KIT SPECIAL EDITION

B 1HeD

Figura 10. Combo Teclado + Mouse+ Audifonos+ Polo+ Mochila

e 4 == )
- Kingsion
= 1658 32GB

+m +
- 2. N-mmf
° ° )

Figura 11. Combo SSD A400 480gb+Microsd 16gb+ Usb Dt20 32gb




2.3.Realizar a través del posicionamiento SEO cuyo principal objetivo es aumentar
trafico hacia el comercio, mediante diferentes herramientas de Google que nos
ayudaran para ello.

Posicionamiento web SEQ: para hacer que nuestra empresa obtenga mejor
ranking en los buscadores y con ello, tener mayor visibilidad, se ha decidido
inicialmente prescindir de aquellos servicios que nos cobran por anunciar en la
pagina web en el top 3 en los buscadores como puede ser el servicio AdWords
ofrecido por Google. Por lo tanto, utilizaremos métodos gratuitos que se basan en
una buena praxis a la hora de organizar el contenido de la pagina web, dicha praxis
se basa en muchas medidas, de las cuales destaca las siguientes:

- Evitar el abuso de palabras clave: al publicar un producto, utilizaremos
unicamente dos o tres palabras clave, ya que si utilizamos demasiadas, el servicio
de indexacion de Google podria considerarlo como palabras clave basura
(spam), lo cual afectaria negativamente a nuestra posicion en el ranking.

- Enlaces claros: es muy importante que los enlaces que hacen referencia a un
determinado producto en nuestra pagina web sean claros y de facil.

- Establecer relaciones: se trata de hacer referencia a otras entidades que
complementan nuestros servicios y productos, para ello podemos sacarle partido

al uso de los foros y blogs.

3. Fase 3: Feedback
Objetivo: Capacitar al personal para responder en redes sociales
3.1.Publicar contenido por las redes sociales con una frecuencia de 2 a 3 veces por
semana.
Elaborar un calendario para realizar publicaciones de contenido e
interaccionar con los clientes o futuros seguidores de la marca, asimismo hay que
respetar lo establecido por dia en este cronograma para lograr el éxito y

posicionamiento de la marca y se incrementen las ventas.



Tabla 5. Calendario Editorial para Facebook

i Tipo contenido ificaci
Semana Dia Tema Objetivo Copy (Mensaje) Equl:ﬁtas / P Espemﬂtca(_::jon
ashlags  Eplace Texto Imagen Video es contenido
Publica una imagen con
#laptops
. una frase que muestre Imagen con
Concurso Comunidad #mouse#pc
los nuevos productos . texto
. #tecnologia
ingresados
Publica imagen donde
Lunes . s ; #sorteo Imagen con
Preguntas Comunidad solicita seguir la marca )
. #siguelamarca texto
mediante un sorteo
Noticias Enlace con
Y Comunidad Noticias de coyuntura subtitulo e
novedades ; .
imagen/video
- Imagen con
Brandeo Branding Elem_gntos que #catalagoghgnal marca
identifiquen marca #tecnologia
destacada
Martes
. Texto con
Completa la . Oraciones o frases .
Comunidad . espacios para
frase conocidas
completar
Noticias Enlace con
S1 Y Comunidad Noticias de coyuntura subtitulo e
novedades ; .
imagen/video
Comparacion
Miércoles Branded Branding/Comunid  Alguna comparacion de la marca con
Content ad cotidiana con el producto algo que suene
parecido
Encuesta Comunidad Opinion de publico Sistema de
preguntas
Jueves Noticias y Comunidad Noticias de coyuntura Enlace con
novedades subtitulo
Preguntas Comunidad Preguntas sobre Imagen con
tendencias en HW que texto
desearian adquirir
Viernes Frases Branding/Comunid Frases de marcas Imagen con
ad reconocidas a  nivel frase de autor
mundial
Brandeo Branding Jugar con los elementos Imagen

propios del producto

relacionada a la




funcionalidad

de la marca
Sabado Noticias Comunidad Noticias de coyuntura Enlace con
novedades subtitulo e
imagen/video
Frases Comunidad Frases cotidianas Imagen con
frase
Brandeo Branding Elementos que Imagen
identifiquen a la marca relacionada a la
funcionalidad
de la marca
Domingo Video musical Comunidad Video de YouTube Enlace de video
con subtitulo
BC: Frases Comunidad Frases de motivacién Imagen de la
para... relacionada a la marca marca con una
frase
Campanfas Branding/Comunid De algun dato que sea Imagen con
emocionales ad de preocupacion comun slogan
Lunes Festivos Comunidad Segun calendario de Imagen con texto
festividades y
celebraciones
Resultados de  Branding/Comunid  Gréficos/infografia  de Figuras o graficos
encuesta ad opinion del publico brandeados
Martes
Frases con Comunidad Frases cotidianas Imagen con frase
subtitulo
Noticias y Comunidad Noticias de coyuntura Enlace con
S2 novedades subtitulo e
Miércoles imagen/video
Video tutorial Branding/Comunid Video de YouTube o Enlace o video
ad propio propio
Foto con Branding Algun testimonio de la Foto de cliente
testimonio experiencia que han
vivido al adquirir
Jueves productos de la marca
Gif Branding Algun Gif que muestre la Gif que resuma

marca

fortalezas de
marca




Noticias Comunidad Noticias de coyuntura Enlace con
novedades subtitulo e
imagen/video
Festivos Branding/Comunid Segun calendario de Imagen con texto
ad festividades y
celebraciones
Vi Frases con Comunidad Frases cotidianas Imagen con frase
iernes )
subtitulo
Moda Branding Actividades de moda Imagen de
actividad con
brandeo
Foto con datos Comunidad Algo que se haya Texto con imagen
curiosos desarrollado con
. investigacion
Sabado Foto con Branding Graficos/infografia Grafico o}
estadistica infografia
Enlace a Comunidad Paginas especializadas Enlace con
pagina web relacionadas a subtitulo
Domingo comunicacion
Enlace a Comunidad Noticias de coyuntura Enlace con
noticias subtitulo
Lunes Noticias y Comunidad Noticias de coyuntura Imagen con
novedades subtitulo
S3
Post autor Branding Descripcion de la Imagen con texto
invitado marca, descripcion de
las ventajas de
productos adquiridos
Video Comunidad Un video de tendencias Video con
con respecto a subtitulo
tecnologia
Martes Campafas Branding/Comunid De algun dato que se Grafica con texto
emocionales ad sea de preocupacion
comun
Brandeo Branding Jugar con los elementos Grafica con texto
del producto
Miércoles Noticias y Comunidad Noticias de coyuntura Enlace con
novedades subtitulo




Juegos Branding Algun juego tradicional Grafica con texto
brandeado con la marca
Jueves Encuesta Comunidad Opinién del publico Sistema de
preguntas
Adivinanzas Comunidad Algun dato obtenido con Grafica con texto
respecto a tecnologia.
De HW
Viernes Imagen Comunidad Contenido con imagen Usar ThingLink
interactiva de lo que ofrece la
marca
Enlace a Comunidad Noticias de coyuntura Enlace con
noticias subtitulo
Incentiva los Comunidad Colgarse de una fecha 'y Gréfica o foto
"compartir" crear algo propio construida  con
manualmente y ponerlo algo festivo y
en foto brandearlo
Sabado Foto collage Branding Collage de fotos de Fotos de
clientes que han acercamiento de
realizado compras a la la marca y el
marca publico
Foto con Branding Frases motivacionales Fotos de
frases de estudiantes con
clientes subtitulo
Domingo Foto con datos Branding/Comunid Nuevas tendencias o Imagen con texto
curiosos ad ingresos tecnolégicos y subtitulo
Enlace a Comunidad Noticias de coyuntura Enlace con
noticias subtitulo
Experiencias de los
L clientes que han Infografia o]
unes o .
adquirido productos de imagen con
Caso de éxito  Branding la marca. subtitulo
Pagina de Sugerencia de pagina
Martes contenido vinculada al ambito de Enlace con
educativo Comunidad tecnolégico. subtitulo




Foto con

Imagen con  frase
relacionada a algo de

Imagen con texto

frases propias Branding tecnologia. y subtitulo
Resultados de Graficos/infografia de Figuras o graficos
encuesta Branding opinién del publico brandeados
L Grafica con
Miércoles Aprende a cuidar o dar pasos para
Foto con larga vida al producto aprender hacer
tutorial Comunidad adquirido. algo
Gif mostrando
Algun Gif que muestre la fortalezas del
Gif Comunidad marca producto /marca
Jueves ;
Algun producto de la
Foto Branding/Comunid marca (laptops, pc,
promocional ad teclados, etc.) Foto de portada
Noticias Enlanche con
novedades Comunidad Noticias de coyuntura subtitulo
Viernes Foto con Algun personaje, Foto con texto y
historia Branding articulo, momento, etc. subtitulo
Video de
Un video de nuevas YouTube con
Video Comunidad tecnologias subtitulo
Cabecera con Para ganarse algun
llamadas ala  Branding/Comunid premio, propio de la Portada para
. accion ad marca entrar a la web
Sabado - -
Consejos de algun
beneficio especifico de Imagen con texto
Consejos Comunidad un producto y subtitulo
Noticias Enlace con
novedades Comunidad Noticias de coyuntura subtitulo
Enlace para que
Domingo Consejos al momento V',S't.en alguna
Consejos Comunidad de adquirir un producto pagina

tecnolégico.

relacionada a lo
que hace la
marca

Fuente: Elaboracion propia basada en el esquema de calendario editorial de Vilma Nuifiez



4. Fase 4 Fidelizacion

Objetivo: Fidelizar a los clientes frecuentes

4.1.Publicidad online: promocionar a la marca con contenido, concursos, eventos, etc.
para ello se usa las redes sociales como Facebook e Instagram. Por muy poco dinero
se puede llegar al publico objetivo, solo se debe segmentar muy bien el perfil de las
personas a las que vamos a dirigir el anuncio.
Fidelizacion: recompensar al cliente con una cantidad determinada de puntos por
comprar un producto, después dichos puntos tienen un valor monetario que se puede
descontar de su proxima compra que realice solamente en la pagina web, en la

tienda fisica o redes sociales.



ANEXO 10: VALIDACION DE PROPUESTA

ANEXO 03.- Ficha de evaluacion por juicio de experto.
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FILIAL CHICLAYO
ESCUELA DE POST GEADO
MAESTRIA EN MBA

FICHA DE EVALUACION DE PROPUESTA DE SOLUCION POR JUICIO DE
EXPERTO

TITULOQ DE LA INVESTIGACION:

“Estrategias de Marketing Digital para incrementar las Ventas de hardware en
la Empresa “Business Gemelos Robert EIRL™ Chiclayo, 2019"

AUTOR:

Br. Alan Robert Ruiz Neira (ORCID 0000-0003-2991-0334)

DATOS INFORMATIVOS DEL EXPERTO:

NOMBRE: Juan Pablo Pomares Villegas

TITULO UNIVERSITARIO: Lic. En Ciencias de la Comunicacién
POSTGRADO: Magister en Administracion v Marketing

OTEA FORMACION:

IDCUPACTION ACTUAL: Docente Pragrado en la Universidad Cesar Vallejo
FECHA DE LAENTREVISTA: 10 de junio del 2020



ucv

UNIVERSIDAD
CEEAR VALLEID

Mensaje al especialista:

En la Umiversidad César Valleyo — Fihial Chielaye, se esti realizando una mvestgacion
dingida a chentes v clientes potenciales de la Empresa “Business Gemelos Eobert EIRL™
Por tal mofivo, se requiere de su reconocida expenencia, para comroborar que la propuesta
de esta mveshgacion genera los resultados establecidos en la ipotesis. Su informacion sera
estrictamente confidencial Se agradece por el Hempo mvertido.

1. Enlatabla sizmiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden ascendente del
desconocmmiento al conocimiento profunde. Marque con una “” conforme considere
u conocimiento sobre el tema de la tesis evalnada.

1 2 3 4 5
MNimguno Poco Fegular Alto My alto

2. Sirvase marcar con wma “X” las fuentes gue considere han influenciade en su
conocimuento sobre el fema, en un grade alto, medio o baje.

GRADD DE INFLUENCTA
. DE CADA UNA DE
FUENTES DE ARGUMENTACION LAS FUENTES EN 5US
CRITERTOS

A M B
(ALTO) (MEDIO) | (BATO)

a) Andlisis tedncos realizades. (AT)

e

b} Expenenca como profesional. (EF) x

¢} Trabajos estudiados de aufores macionales, (AD)

d) Trabajos estudiados de aufores extramjeros. (AE)

E s E

e} Conccomlentos personales sobre el estado del
problema de imvestigacion. (CF)

iy
A
el S
s
.

NIz, Juan Pablo Pomares Villemas
Juez Experto
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Estimado(a) experto{a):

Con el objetrve de corroborar que la lupotesis de estz mmveshgacion es comecta, se le
solierta reabizar 1a evaluamion sipmente:

1.

[E=]

Considera adecusda v coherente la estructora de 1z propussta?
Adecenada () Poco adecuada Inadecuada

Considera que cada parte de la propuesta se onenta hacia el logro del objetivo
planteado en la mvestizacion”

Totalmente { X ) Unpoco Mada
;En la imvestigacion se han considerado todos los aspectos necesanos para resolver
el problema planteada?

Todes (X} Algunes Pocos _  Ningume
Considera que la propuesta generara los resultados establecides en la upotesis?
Totalments ( X ) Unpoco Minguno

Como cabficana cada parte de la propuesta”

} AspectoDimension’
N . Excelente Buena Regular Inadecnada
Estrategia

1 | Estrategia de creacion de X
valor para su cliente: por
medie de las redes sociales
conpcer @ los cliemtes y
escuchar 55
requerimientos  de  esa
forma tambien se puede
altenar mformacion
provechosa de los clismfes
en cada inferaccion

1 | BRealizar concursos en X
alianzas con oA MATcas
que fenFan mas sepuidores
para gue la marca sea mas
conocida.

3 | Crear perfiles en las redes X
sociales  wismales  por
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excelencia como Facebook
& Instagram

4 | Crear combos: facilits a la X
gents tomar mns decizicn
ahorrar tiemp e
incTementar la transaccion
promedio.  Adicionalmente
es una buena forma de
hacer venta cruzada con la
que puede aprovechar para
offecer producios
complementsrios como la
compra de un teclade + un
monse 3 precio comodo.

Bealizar a fmaves del X
posicionamiente SEQ cuyo
prncipal  objetive  es
aumentar trafico hacia el
comercio, mediantes
diferentes herramientas de
zoogle gue mos ayndaran
para ello.

6 | Publicar comtenido por las X
redes sociales con uma
frecnencia de 2 a 3 veces
[T Semans

7 | Semicio delivery: realizan X
sus pedides por telefono,
pero también se raciben los
pedidos par imbrax,
solicitando sus datos
basicos

5 | Publicidad onlins: X
promocionar a la marca con
contenida, COMCUTE0E,
eventos, etc. para ello se
nsa las redes sociales como
Facebook e Instagram Por
muy poco dinero se puede
llegar al publico objetive,
sole se debe segmentar
muay bien el perfll de las
personas a las que vamos a
dirigir el ammcio

6. ;Como calificaria a toda la propuesta?
Excelente { X ) Buena Fegular Inadecuada
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7. jQué sugerencias le haria a los autores de la investigacién para lograr los objetivos
trazados en la mvestigacion?
Implementar la propuesta en la empresa en estudio, asimsmo mejorar la
presentacion o branding de la Empresa “Busmess Gemelos Robert EIRL™ para

mejorar el posicionamiento de Marca.

Mg, Juan Pablo Pomares Villegas
Juez Experto
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ANEXO 03.- Ficha de evaluacion por juicio de experto.
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FILTAL CHICLAYO
ESCUELA DE POST GRADO
MAESTRIA EN MBA

FICHA DE EVALUACION DE PROPUESTA DE SOLUCION POR JUICIO DE
EXPERTO

TITULO DE L4 INVESTIGACION:

“Estrategias de Marketing Digital para incrementar las Ventas de hardware en
la Empresa “Business Gemelos Robert EIRL™ Chiclayo, 2019"

AUTOR:

Br. Alan Robert Ruiz Neira (ORCID 0000-0003-2991-0334)

DATOS INFORMATIVOS DEL EXPERTO:

NOMBRE: Karl Vladimir Mena Farfin

TITULO UNIVERSITARIO: Lic. En Eelaciones Piblicas

POSTGRADO: Magister en Administracion y Marketing // Magister en Administracién

OTRA FORMACION:

OCUPACION ACTUAL: Docente Pregrado Universidad San Martin
Gerente General de KLAMEBP

FECHA DE LA ENTREVISTA: 10 de junic del 2020



Mensaje al especialista:

En la Universidad César Vallejo — Filial Chiclayo, se esta realizando una investigacion
dirigida a clientes ¥ clientes potenciales de la Empresa “Business Gemelos Fobert EIRL”
Per tal motivo, se requiere de su reconocida experiencia, para corroborar que la propuesta
de esta investigacion genera los resultados establecidos en la hipdtesis. Su informacion sera
estrictamente confidencial Se agradece por el tiempo invertido.

1.

[

En la tabla signiente, se propone una escala del 1 al 5, que va en orden ascendente del
desconocimiento al conocimiento profunde. Margue con una "X conforme considere
su conocimiento sobre el tema de la tesis evaluada.

1
Ninguno

=
=

Poco

3

3
Alto

5
Muy alto

Sirvase marcar con una “TC las foentes que considere han influenciado en su
conocimiento sobre el tema, en un grade alto, medic o bajo.

GEADO DE INFLUENCTA
DE CADA UNADE
FUENTES DE ARGUMENTACION LASFUENTES EN SUS
CRITERIOS
A M B
(ALTO) | (MEDIO) | (BAJO)
a) Analisis tedricos realizados. (AT) X
b) Experiencia como profesional (EF) X
c) Trabajos estudiados de autores nacionales. (AN) X
d) Trabajos estudiados de autores extranjeros. (AE) X
e) Conccinuentos perscnales sobre el estado del | X

problema de investigacidn. (CF)




Es.limﬁdn(n] expertola):

Con el objetive de commoborar que la hipotesis de esta investigacion es comrecta, se le
solicita realizar 1a evaluacicn siguiente:

1. ;Considera adecuada y coherente la estructura de la propuesta?
Adecuada (X)) Poco adecuada Inadecuada

[E=]

;Considera que cada parte de la propuesta se omenta hacia el logro del chjetivo
planteado en la investigacion?

Totalmente (X} Unpoco Nada
3. ;Enla mvestigacion se han considerado todes los aspectos necesanios para resolver
el problema planteado?

Todos Algunos (X)) Pocos _  Nmmmo

4. ;Considera que la propuesta generard los resultados establecidos en la hipotesis?
Totalmente (X}  Unpoco Ninguno

wn

(Como calificaria cada parte de la propuesta?

Aspecto/Timension’
N } Excelente Euena Regular Inadecuada
Estratezia

1 | Estrategia de crescion de X
valor para su cliemte: por
medie de lz: redes sociales
comocer & los cliemtes y
esouchar 5lE
Tequerimientas de  esa
forma tambien = puede
obtensr imformacicn
provechosa de los clientes
en cada inferaccion

2 | Fealizar  conOmsos X
alianzas Con OTAS mMATCES
que tengan mas segmdores
para que la marca sea mas
comocida.

3 | Crear perfiles las redes X
speciales visuales par
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excelencia come Facebook
& Instapram

4 | Crear combos: facilita a la X
gentz ftomar uma decisiom,
ahorrar tenmpo g
incrementsr la Tansaccion
promedie.  Adicionalmente
25 uns buenz forma de
hacer veata cruzada com la
que puede aprovechar para
offecer productos
complementarios como la
compra de mn teclado + umn
mose 4 precio comodo

Peslizar a fraves del X
posicionamiente SEQ ouoyo
prncipal  objetive es
sumentar wafico baciz el
COMmETCio, mediante
diferentes herramientss de
poogle gue mos ayudaran
para ello

6 | Publicar comtemido por las X
redes sociales con uma
frecuencia de 2 a 3 veces
DOT SEIMans

T | Servicie delivery: realizan X
suz pedidos por teléfono,
pero también se reciben los
pedidos par imbiox,
solicitando sus  datos
basicos

8 | Publicidad online: X
PromoCionar a la marca con
contenida, CODCUTSas,
eventos, etc. parz ello se
usa las redes sociales como
Facebook e Instagram Por
oy poce dinere e puede
llegar al pablico objetive,
solo se debe segmentar
oy bienm el perfil de las
personas 3 las que vamos a
dirigir el amumcio.

6. ;Como calificaria a toda la propuesta?
Excelente Buena (X ) Begular Inadecuada
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7. ;Que sugerencias le haria a los autores de la investigacion para lograr los objetivos
trazados en la investigacion?




ANEXO 11: RESULTADOS

3.1.1. Confiabilidad del instrumento

Tabla 6. Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 214 100,0
Excluido® 0 ,0

Total 214 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Se aplicdé a 214 personas los cuestionarios online que es el 100% de la
muestra, arrojando el siguiente nivel Alfa de Cronbach

Tabla 7. Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,951 15

En la tabla 7 se observa que el Alfa de Cronbach tiene un valor de 0,951 esto quiere
decir que el instrumento es excelente con respecto a sus items planteados de acuerdo con

las dimensiones e indicadores de la variable Ventas.

3.1.2. Resultados por dimensiones

Tabla 8. Dimension Producto

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bueno 91 42,5%
Regular 76 35,5%
Malo 47 22,0%
Total 214 100,0%

Fuente: Aplicacion de Instrumento a clientes potenciales y actuales para medir el nivel de ventas de

la empresa “Business Gemelos Robert EIRL”.



Dimension Producto
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Figura 12. Producto

En la figura 12, se observa que la dimension producto, el 42.50% (91 Clientes)
afirman que es bueno, asimismo el 35.50% (76 Clientes) indica que es regular y el
22.0% (47%) afirma que es malo. Cabe Afirmar que el Producto en el marketing se
refiere a los atributos que el bien tangible proporcionado por la empresa ofrece para
los consumidores. Algunas de sus principales caracteristicas son tamafo, colores,
aspecto fisico, etc. Asimismo el producto se debe adecuar a las necesidades
manifestadas por el publico-objetivo. Asi, para que el producto sea realmente
efectivo para el mercado, es fundamental que sus atributos sean fijados pensando
en el mercado

Tabla 9. Dimension Valor Economico

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bueno 129 60,3%
Regular 85 39,7%
Total 214 100,0

Fuente: Aplicacion de Instrumento a clientes potenciales y actuales para medir el nivel de ventas de la empresa

“Business Gemelos Robert EIRL”.



Dimension Valor Economico

70.00%
60.00%
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10.00%

0.00%
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Figura 13. Dimension Valor Economico

En la figura 13, se observa que la dimensién Valor Econdmico se encuentra
en un nivel bueno con 60.30% (129 clientes) y en un nivel regular con 39.7% (85
clientes). Para conocer el valor econémico que se genera para ver si son rentables
0 no, el calculo podemos hacerlo de manera general, aunque es recomendable
hacerlo por cada canal, ya que te dara una cifra mucho mas detallada y con ello
podras saber en qué canales debes invertir mas para aumentar la rentabilidad de

tus inversiones en marketing.

Tabla 10. Dimension Medios de Ventas

Nivel Frecuencia Porcentaje
Malo 44 20,6%

Regular 76 35,5%
Bueno 94 43,9%
Total 214 100,0

Fuente: Aplicacion de Instrumento a clientes potenciales y actuales para medir el nivel de ventas de la empresa

“Business Gemelos Robert EIRL”.



Dimension Medios de Ventas
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Figura 14. Dimension Medios de Ventas

En la figura 14, se observa que la dimension Medios de Ventas que el 20.60%
(44 clientes) afirman que es malo, asi como el 35,50% (76 clientes) opinan que es
regular, finalmente el 43.90% (94 clientes) afirman que es bueno. Esto significa que
los canales o medios de venta, se pueden definir como las vias donde se presentan
los productos a los consumidores, permitiendo al usuario relacionarse con el
negocio que ofreces. Los medios de ventas, hacen un gran recorrido que va desde

que se origina la compainiia, hasta que el producto llega al cliente.

Tabla 11. Dimension Personal de Ventas

Nivel Frecuencia Porcentaje
Malo 44 20.60%

Regular 94 43.90%
Bueno 76 35.50%
Total 214 100,0

Fuente: Aplicacion de Instrumento a clientes potenciales y actuales para medir el nivel de ventas de la empresa

“Business Gemelos Robert EIRL”.



Dimension Personal de ventas

45.00%
40.00%
35.00%

30.00% Malo
0,
25.00% 20 MW Regular
20.00%
W Bueno

15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

Malo Regular Bueno

Figura 15. Dimension Personal de Ventas

En la figura 15, se observa que la dimension Personal de Ventas, el 20.60%
(44 clientes) indica que es malo brindando atencién, mientras que 43.90% (94
clientes) opinan que su atencion es regular y el 35.50% (76 clientes) afirma que su
atencion es buena. Por lo que un asesor de ventas al realizar una venta aplica una
herramienta de la mezcla promocional o tipo de venta en donde un determinado
vendedor ofrece, promociona o vende un producto o servicio a un determinado

consumidor individual de manera directa o personal («cara a cara»).

Tabla 12. Dimension Entrega de Producto

Nivel Frecuencia Porcentaje
Malo 44 20.60%

Regular 76 35.50%
Bueno 94 43.90%
Total 214 100,0

Fuente: Aplicacion de Instrumento a clientes potenciales y actuales para medir el nivel de ventas de la empresa

“Business Gemelos Robert EIRL”.
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Figura 16. Dimension Entrega de Producto

En la figura 16, se observa que la dimension Entrega de Producto, con
respecto a tiempos de espera, formas de entrega los clientes afirman que el 20.60%
es mala, asimismo el 35.50% es regular y el 43.90% es buena. Es importante
afirmar que el cliente es lo primero. El cliente es el rey. Las empresas hacen
grandes esfuerzos para retener a sus clientes e invierten en atencion, en el
producto, en la publicidad y en marketing. Pero cuando llega el momento de poner
el broche de oro: la entrega del producto, algunos deciden que ese instante carece
de importancia y es cuando aparece el descontento y la posibilidad de que al tardar

en recibir su pedido un cliente diga adiés a tu e-commerce o ventas por redes

sociales.

Tabla 13. Volumen de Ventas de la empresa “Business Gemelos Robert EIRL”.

Afo Monto Anual
2017 S/ 250,422.50
2018 S/ 285,653.70
2019 S/ 320,450.40
Total S/ 856,526.60

Fuente: PDT del afio 2017,2018 y 2019 de la empresa “Business Gemelos Robert EIRL”.
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Figura 17. Volumen de ventas

Enla figura 17, se observa el crecimiento de las ventas realizadas anualmente

por la cual se denota que ha ido en incremento pero se busca aplicar nuevas

estrategias para posicionarse en la regién de Lambayeque.
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