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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 investigación cuantitativo, descriptivo 

propositivo, con diseño no experimental de corte transversal. Además cuenta con 

dos tipos de muestra, los clientes potenciales (30) y los clientes actuales (184), se 

elaboró instrumentos como cuestionarios, ficha de registros de ventas y 

facturaciones. 

 Como resultados se evidenció 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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I. INTRODUCCIÓN 

En la actualidad, las organizaciones tienen oportunidades mediante los 

medios de comunicación digitales, permitiendo que también las empresas 

tradicionales aprovechen las oportunidades digitales. La logística digital logra 

mejorar una relación 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 investigación se desarrolla la realidad problemática a nivel 

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

A nivel internacional, España es el país que registró el mayor número de horas 

consumibles de navegación por internet, el registro marcó unos 23 millones de 

conexiones a la web en el 2015, las personas conectadas se encuentran entre los 

24 y 46 años de edad. De acuerdo a estudios, las empresas realizan una inversión 

publicitaria que llega a ser entre el 15% y 25% de sus utilidades, lo que equivale a 

885 millones de dólares. Los sitios webs más utilizados son Facebook, Google, 

Instagram y YouTube. Los pronósticos indican que, en el año 2021, el 81% de 

cybernavegadores realizarán una inversión global de dos mil millones de dólares 

por año, conlleva un aumento en el volumen de streaming que consumirá el 69% 

de la velocidad de navegación. (Asociación de Marketing de España, 2018) 

Comentario: El marketing digital en la actualidad es de gran relevancia para 

las organizaciones, empresas ya que todo tipo de público tiene acceso a estas 

plataformas ya sean las redes sociales, páginas web entre otras, donde la 

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

Asimismo, según 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 presentó un crecimiento del 18% hacia el año 2017, 

siendo el tercer lugar en crecimiento en comparación con América del Norte y 

Europa, el registro diario contemplaba un uso de 22 horas continuas de conexión. 

Los usuarios de América Latina son los adolescentes a diferencia del resto del 

mundo, siendo el 65% menos de 25 años de edad, a este grupo se les considera 
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los nuevos prospectos de consumo digital, que se convierten en futuros 

consumidores constantes.  

Comentario: El uso de tecnologías 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 aceptación de su público objetivo; 

determinando en segmentos por estilos de vida como los sofisticados, progresistas 

y modernos. 

Además, 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 día, el país que se encuentra conectado a la red es Uruguay. Los 

servicios brindados por la corporación Google y sus diferentes plataformas de 

servicio gratuito, así como la app de Facebook son las que presentan un elevado 

tráfico de navegación, cabe mencionar que existe una tendencia de uso plataformas 

de rango de acción 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 

países 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 fácil y se puede seleccionar a qué tipo de público se 

puede redirigir el marketing a realizar. 

Por otro lado, a nivel nacional, Perú registra 1,593,233 micro, pequeñas y 

medianas empresas formalizadas y registradas, de éstas 637,337 son empresas 

que ofrecen servicios comerciales, datos del CIIU sección H, se registran como 

totalidad, 111,426 locales de comida, y servicios de hospedaje que simbolizan el 

18.5% del comercio en pymes del Perú, Las pymes están distribuidas del siguiente 

modo: En Lima, se ubica el 66% del total a nivel nacional, luego continúa La Libertad 

con 13% con 132,716 pymes y en tercer lugar Arequipa, con el 9% teniendo 

registradas 91,880 pymes. Según el Ministerio de Producción, a nivel nacional el 

95% de las empresas formales se catalogan como microempresas  (Ministerio de 

Producción, 2016) 

Comentario: En nuestro país muchas empresas aún siguen ligadas a la 

publicidad tradicional (ATL y BTL) por la cual no se ha tomado en cuenta que tipo 
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de público objetivo tiene, ya que en la actualidad existen consumidores como la 

generación 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 más en estos tiempos de cuarentena donde las 

ventas online se han incrementado. 

Cabe mencionar que es un 91% del total de aplicaciones elegidas para 

inversión publicitaria las destinadas a Facebook y/o Instagram. Al día de hoy, 20 

millones de usuarios en el Perú que tienen 14 años 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 año 2000. (Diario Gestión, 2019) 

Comentario: Cabe resaltar que la audiencia en las redes sociales va en 

incremento por lo tanto la interacción es muy alta entre empresas de servicios y 

todo tipo de público, ya que la inversión es baja y de fácil acceso y en el país 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 trasmisión de vídeo 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 comparación a varias imágenes, esto les 

ayuda a decidir y concretar la posibilidad de compra, más aun si el video es el 

denominado ‘video-demo’ en el cual se muestran las características del bien, 

producto o servicio. (Nuñez, 2019) 

Comentario: los consumidores de cualquier producto muchas veces buscan 

recomendaciones mediante los comentarios de otras personas que han consumido 

sus productos buscando así la reputación de la marca, además que buscan videos 

de referencias de lo que ofrecen ciertas marcas. 

A nivel regional, según Andina (2017) el 12 % de las organizaciones o 

empresas destinadas al sector turístico como lo es el sector hotelero, en el 

departamentos de Lambayeque, realizan publicaciones en aplicaciones o páginas 
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webspara ofrecer sus servicios turísticos, Ricardo Castrejon, dirigente de la 

Asociación de Hoteles y Hospedajes en Lambayeque, manifestó que esxiste una 

tendencia en crecimiento del uso de la digitalización de los canales de 

comercialización y oferta de servicios de turismo y transporte turístico de pasajeros, 

es inevitable con la modernazación no utilizarlo. “Lambayeque debe adaptarse a la 

digitalización, quién no lo usa comercialmente desaparece” 

Comentario: Se denota la importancia de utilizar plataformas digitales para la 

aplicación de marketing ya que es un medio no tradicional para desarrollar la 

aceptación de una marca mediante otros medios digitales que son las redes 

sociales y las empresas lambayecanas aún existe una brecha débil en su 

crecimiento y aplicación en los diferentes tipos de negocios que aún utiliza los 

medios tradicionales para su marketing (ATL y BTL). 

Chiclayo en la actualidad, desde los nuevos y pequeños negocios, empresas 

u organizaciones cuentan con la posibilidad de realizar una promoción comercial y 

lograr vender sus productos, bienes o servicios, el uso de aplicaciones con 

posibilidades gratuitas y fáciles de distribución son muy visitadas por los potenciales 

compradores, el uso del Facebook es una creciente preferencia, del mismo modo 

en la búsqueda por parte del comprador, descubre y encuentra productos locales, 

productos de exportación 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 utilización de plataformas digitales para la 

promoción y distribución de sus productos, bienes o servicios.  

En cuanto corresponde a la empresa “Business Gemelos Robert EIRL”, con 

más de tres años 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 exploración se detectó 

que las ventas han decaído en el último año, ya que el distribuidor directo tiene una 

menor afluencia de usuarios, ha disminuido las cotizaciones regionales y de otras 

ciudades aledañas a la región, además 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 
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plantear estrategias de solución al problema analizado actual en la empresa a la 

cual se realiza la presente investigación. 

Cabe resaltar que se planteó la siguiente pregunta para la problemática: ¿Cuál 

es la influencia de la aplicación de las Estrategias de Marketing Digital en las Ventas 

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

Asimismo, la justificación de este análisis e investigación es en primer lugar, 

establecer la importancia del estudio, en el cual permitirá competir en el mercado 

competitivo ofreciendo un valor hacia sus clientes. Contribuye con la solución del 

plasmar e implementar procesos de marketing digital para lograr acrecentar el 

estatus de ventas en función del marketing que se ha extendido sobre la mayoría 

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 justificación teórica, esta investigación contribuirá 

al estudio a las ciencias empresariales así mismo la influencia que actualmente 

existen entre las estrategias de marketing digital y su correlación con efectos 

positivos en el aumento de las ventas por el cual sus resultados pueden ser 

publicados en revistas indexadas y otros trabajos de investigación 

El impacto social que generará, 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 físicos, evitando algún daño a los recursos naturales, logrando la 

satisfacción de las necesidades del cliente. 

Finalmente, el aporte metodológico se refiere a la propuesta de investigación 

puede ser aplicable a la empresa “Business Gemelos Robert EIRL” de ciudad de 

Chiclayo, servirá de referencia de investigación para posteriores estudios, además 

los instrumentos planteados se pueden tomar como modelos aplicables a otras 

investigaciones. 

En este análisis e informe de investigación 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 
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Gemelos Robert EIRL” cuya debilidad es la falta herramientas de estrategia de 

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

Además 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 específicos 

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 planteó la siguiente hipótesis: Si se aplican estrategias de 

Marketing Digital entonces se incrementarán las Ventas de hardware en la Empresa 

“Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo. 

 

II. MARCO TEÓRICO 

Como trabajos previos se lograron obtener los siguientes precedentes: 

A nivel internacional, en Colombia, según Cristancho (2019) en su ivestigación 

titulada Plan estratégico de Mercadotecnia Electrónica Dirigido a Mipymes del 

sector publicitario, con énfasis en fabricación, modificación y venta de material 

P.O.P, cuyo meta y finalidad es proponer y gestar una estrategia de mercadotecnia 

electrónica para Mipymes localizados en el centro de la ciudad de Bogotá, 

Colombia. Como método de análisis se aplicó el deductivo – inductivo, asimismo 

fue una investigación de campo, con una muestra de 155 Mypes como técnica se 

aplicó encuesta. Como resultados se demostró que los medios más 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 planificación estratégica de mercadotecnia 

electrónica es aplicable para las mipymes de materiales POP en el sector del 

Ricaurte ya que la mayoría de estas empresas no cuentan ni tienen conocimientos 
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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 elaboración de los instrumentos de la 

presente investigación re direccionándola al tipo de público objetivo que se 

representa en la muestra. 

En Ecuador, según Marquez (2015) en su ivestigación 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 su 

posicionamiento en Empresas Públicas 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 gestión y uso de páginas webs o aplicaciones 

móviles, para el periodo 2016-2017. Como método de constratación se aplicó  el 

deductivo – inductivo, asimismo fue una investigación cuantitativa y descriptiva, con 

una muestra de 105 encuestados. Como resultados se demostró que en un 53% 

prefiere el uso de la plataforma Facebook, sea a través de la página web o por uso 

de teléfono móvil, 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 expansión y promoción: dado que es con mucha 

facilidad y sencillez como se realiza la distribución de contenido multimedia (audios, 

imágenes 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 análisis es importante dado que tomará como 

referencia los parámetros teóricos de la variable independiente de comercialización 

digital, de este modo sustentarle bajo diversos autores y un modelo de estrategia a 

seguir para la propuesta. 

En Ecuador, según Godoy (2019) en su tesis Plan de marketing digital para la 

empresa Dávila Martínez 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 constratación se aplicó  el deductivo – inductivo, 

asimismo fue una investigación descriptiva, con una muestra de 20 encuestados. 

Como resultados se demostró que la mayor parte de los trabajadores cuentan con 
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redes sociales especialmente con Facebook en un 80% y seguido con un 20% 

WhatsApp y consideran que es vital que una organización está 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 tendrá un costo de 3.156 dólares, valor que fue establecido mediante un 

estudio de los precios que se manejan en la actualidad en los diferentes medios de 

publicidad. 

Relevancia. Esta investigación citada es importante ya que sirve como 

referencia la metodología a aplicar, que tipo de instrumentos y como calcular la 

población para obtener la muestra, además de revisar los aspectos éticos que se 

aplicarán en la tesis que se está desarrollando. 

A nivel nacional, en Trujillo según Zurita (2017) en su tesis titulada El 

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 inversión 

en publicidad y procedimiento de marketing en redes sociales mejora la posición y 

estatus de las instituciones educativas privadas del distrito de Trujillo, La Libertad-

2016. Se realizaron y ejecutaron análisis no experimentales y transeccionales, la 

población encuestada e intervenida fue de 166 personas. La medición de 

apreciaciones y grado de satisfacción 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 información digital y digital que los colegios ofrecen. 

Relevancia. Este estudio aportó a la investigación que se está realizando ya 

que se tomó en cuenta las estrategias que se ha aplicado para mejorar el 

posicionamiento, tomando en cuenta el target, los estilos de vida del público 

objetivo, las alianzas estratégicas entre otros. 

En Lima, según Ruiz (2016) en su estudio titulado Marketing digital y la 

promoción y venta en los comerciantes del emporio de Gamarra 2017, cuyo objetivo 

fue establecer una correlación entre la mercadotecnia vía redes sociales, con los 

resultados e incremento de las ventas comerciales. El método utilizado fue teórico 

lógico, de ejecución no experimental de tipo vinculado, la población o clientes fue 

de 194 comerciantes que se aplicó una encuesta de marketing digital. Como 

resultados se demostró que los clientes visitantes del emporio comercial de 



9 
 

Gamarra, manifiestan un grado aceptable de información digital en un 28%, un 44% 

un nivel regular y otro 28% grado bajo de información de cualquier fuente de 

información. Se concluyó que posteriormente al comparar la hipótesis general de 

esta investigación, se puede determinar que el marketing digital se vincula en alto 

grado con la venta y promoción 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 

generación Z y que poco a poco ha ido calando por el uso de la generación X y 

anteriores generaciones digitales. 

En Lima, según  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 correlación entre las Estrategias de mercadotecnia aumento 

en las de ventas. El método fue hipotético deductivo de tipo correlacional y de 

diseño no experimental, transversal, la población 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 conclusión que un 33% de 

los encuestados sienten que se invierte y manifiestan una política de marketing de 

los productos ofrecidos catalogándolo como Excelente. Por lo tanto, se concluye 

que teniendo un coeficiente de relación Spearman rho = ,690 y un valor p = 0,000 

menor al nivel α = 0,05, se determina que: Existe relación importante entre las 

Estrategias de Marketing y el Incremento de ventas según 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 público, por edades, estilos de vida, nivel socioeconómico, para poder 

acceder a este tipo de productos. 

Además, a nivel local se tiene que, en Lambayeque según Esquivel (2018) 

Marketing digital para el posicionamiento de la Institución Educativa Privada Manuel 
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Antonio Rivas, Chiclayo, cuyo objetivo fundamental es la propuesta de una 

Estrategía y Procedimientos de Marketing Digital en redes sociales y páginas webs 

con la finalidad de alcanzar un posicionamiento en la institución. El método fue 

hipotético deductivo de tipo deductivo y de diseño no experimental, transversal, con 

una población muestreada de 35 alumnos que se aplicó un cuestionario. Como 

resultados se evidenció que la denominación de la I.E “M.A.R.” y su presencia en 

las redes sociales como una institución educativa en Lambayeque, un 94.00% dijo 

que, Si encontraba información, y un 4% que No. En resumen, se concluye que la 

institución si presenta una estrategia o procedimiento de mercadotecnia digital para 

así lograr las expectativas de los alumnos actuales y facilitar la información 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 I.E. Del mismo 

modo se recomienda el mejoramiento de los servicios académicos y de información 

a los padres de familia, esto permitirá tener garantizada la satisfacción del usuario 

e indirectamente mejorar el posicionamiento de la institución, esto le asegurará ser 

competitivo ante las demás 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 

día a día van calando en las empresas como el marketing digital que usualmente 

tienen acceso los millenials que utilizan más de dos horas diarias y revisan el nivel 

de reputación del producto a adquirir por tanto se debe determinar que estrategias 

se deben utilizar. 

Según Silva (2018) en su tesis titulada Estrategia de marketing digital para 

mejorar la captación de alumnos en la Escuela de Administración en la modalidad 

digital de la Universidad Señor de Sipán S.A.C, cuyo propósito principal fue 

implementar procedimientos de mercadotecnia digital y así para acrecentar la 

atracción del alumnado. La metodología usada fue la deductiva – inductiva de tipo 

descriptivo y de diseño no experimental, la población muestreada fue de 229 

alumnos que se aplicó un cuestionario. Como resultados se determinó que hay un 

98% de encuestados que reconocen que la Educación en Línea o por Internet 

presenta un crecimiento a nivel mundial, que el 78% indican de Trascendental el 

uso de comunicación a través 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 actualización y categoría 

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 asesoría de empresas expertas en herramientas o plataformas digitales 

para incrementar sus ventas y posicionar su marca ante un cliente difícil de 

convencer, por la cual la investigación busca mejorar aplicar estrategias adecuadas 

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

Según Anastasio (2016) en su tesis titulada Estrategias de marketing mix y su 

contribución a las ventas en las carreras técnicas profesionales del instituto de 

educación superior privada ISA-Chiclayo, cuya finalidad fue plantear 

procedimientos de marketing mix para el incremento de las ventas. La investigación 

siguió un diseño no empírico y de tipo representativo propositivo, teniendo una 

muestra de 100 estudiantes por la cual se le aplicó un cuestionario como 

instrumento. Se concluyó que las propuestas estratégicas en marketing mix 

deberían estar destinadas a elevar el nivel y radio de acción de la promoción de 

características y bondades de la Institución, así como mostrar la calidad de la 

infraestructura y ambientes educativos. Por lo tanto, se concluyó que las ventas han 

incrementado con el uso de estrategias y planteamientos actualizados de marketing 

mix, resultado: crecimiento de la población estudiantil. 

Relevancia, la tesis citada aporta en teorías de ventas por la cual se ha 

elaborado su instrumento y se ha tomado como referencias sus dimensiones que 

son la base para la elaboración de la encuesta. 

Para el análisis de este informe, se emplearon teorías de planteamientos 

estratégicos de marketing digital impulso en ventas:  

Según Manferrer (2012), refiere que: 
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El marketing como disciplina académica, sea válido de otras disciplinas 

y ciencias para lograr definirse como los procedimientos plasmados en la 

correlación entre el actual estado de difusión de una empresa u organización 

con el impulso de mejoría 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 cuáles 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 satisfacción de las necesidades de una 

persona.”.  

Además, Stanton (2004), nos indica que:  

Mercadotecnia es el planteamiento de sistemas que alteran o modifican 

parámetros por establecer o pre establecidos, como lo son el valor de un 

producto, bien o servicios, su promoción, su expansión y finalmente su 

distribución, del modo que puedan cumplir con la satisfacción 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 predisposición por la compra de los productos ofrecidos. (Kotler & 

Keller, 2006) 

Para definir estrategia de marketing se basó en la teoría de Kotler & Armstrong 

(2008), mencionan lo siguiente: 

Los planes y procedimientos de marketing es la fórmula 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 óptimos, todos ellos sujetos a la determinación de un costo o valor de 
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inversión en publicidad. (p. 64). 

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

y procesos de marketing se establecen en cuatro características fundamentales: 

La población 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 correlación de 

las variantes de la mercadotecnia en 4 aspectos: promoción, valor del 

producto, bondades del producto y opciones de variedad, para así tener 

constancia en la satisfacción de los requerimientos de los clientes 

catalogados como exigentes. Y finalmente determinar la inversión en gastos 

de publicidad y marketing, un costo global y la presentación de costos 

detallados que establezcan las etapas y el valor de las mismas. (p. 47) 

Por otro lado, según Robles (2014) señala 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 partícipes del sector productivo, están en la búsqueda 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 expansión. 

Lozares, (1996) indica que: 

El marketing digital actual se enfoca en la interrelación y uso extendido de las 

redes sociales, estudiando los tipos de vínculo entre las personas potencialmente 

comerciales, analizando patrones de necesidades y requerimientos con estrategias 

de seguimiento en la conexión que cada uno de ellos realiza en la red. Estas 

páginas o plataformas digitales de conexión y navegación son WhatsApp, Twitter, 

Facebook, entre otras, que conectar a personas con una característica comercial 

común, de este modo con los datos de registro de cada usuario se pueden 

establecer comunicaciones a través de mensajes públicos, privados, internos, 

llamadas y envío de información por correo electrónico. 
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Fonseca (2014) señala que: 

El marketing digital realiza procedimientos que no necesariamente son 

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

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

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

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

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

necesidades específicas 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 continuación:  

a) Web Site: Para que se empiece a planear una campaña 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 

campaña con el propósito de brindar confianza en los clientes y futuros 

clientes.  

b) Los medios sociales: Se define como el grupo de plataformas, aplicaciones 

y páginas web que usan o se estructuran a través de tecnologías de la web 

2.0. Dicho esto, cabe mencionar que las redes sociales están inmiscuidas 

dentro de los medios sociales. 

c) Email Marketing. A pesar de tener en consideración el dominio de las redes 

sociales, el envío de correos electrónicos y en especial con dominio 

corporativo, es el modo de formalizar y brindar confianza en el usuario o 

cliente sobre las características de un bien, producto o servicio. El Marketing 

digital tiene como respaldo el uso de un correo corporativo de la empresa u 

organización. Cabe mencionar que se debe tener una base de datos 

compuesta de clientes con la característica común de la necesidad de 

satisfacer un requerimiento y que están interesadas en recibir datos, fotos, 

videos, afiches o catálogos por correo electrónico.  

d) Redes sociales: Son las distintas aplicaciones de registro gratuito donde los 
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grupos de personas intercambian sus vivencias, momentos personales o 

hechos de vivencia diaria entre sus grupos o amigos de relación social. Es 

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

Además, se explica las 4 f´s de marketing digital, según Feming, (2014) se apoya 

en está, reafirma que las 4P del Marketing clásico (Promotion, Product, Place, Price 

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

a) Flujo: 

Se relaciona con la forma de interrelación que hacen los grupos de 

personas de manera virtual, estableciendo una interacción personal, 

profesional, deportiva o comercial, la cual tiene que proporcionar confianza, ser 

directa e informativa, lo ideal es información que sea multimedia con la que se 

garantiza una sensación de interactividad entre el cliente y el vendedor 

proporcionando un mayor deseo de adquisición. 

 

b) 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 

que se tengas condiciones, cuestionarios, parámetros o ‘muchos clics’, la web 

o la aplicación móvil debe ser sencilla y moderna a la vez. Una vez se presente 

un margen amplio de clientes, se debe establecer estrategias dinámicas para 

que los clientes sean quienes le otorguen flujos dinámicos de nuevos clientes 

por recomendación. 

c) Feedback 

Representa la automatización de la comunicación virtual, con rapidez y 

eficiencia. Cuando un usuario manifiesta una consulta o pregunta, esta debe 

ser resuelta en el menor tiempo posible y así ofrecer una sensación de 

comunicación en tiempo real, dado que un cliente con dudas puede cambiar de 

proveedor. Importante establecer que el feedback empieza cuando ya existe 

una correlación entre empresa-cliente. Se debe aprovechar esta comunicación 

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 satisfacción del cliente. 
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d) Fidelización 

Este concepto establece el interés y fidelidad que presenta un cliente ante 

un producto y a la no elección 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 atención del cliente con publicidad 

y marketing digital que sea atractiva y que genere confianza, atención sea a través 

de páginas webs , redes sociales o aplicativos para móviles, dicha atención con el 

propósito 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 

duración mayor número de visitas que los videos de larga duración. La tercera 

etapa es la orientación e información precisa brinda al cliente, información que debe 

ser técnica y objetiva. Estas etapas del marketing digital deben verse plasmadas 

en diseños de las webs, plataformas virtuales o aplicativos con un diseño que 

mantenga al cliente en un estado de satisfacción y confort.  

Para la variable dependiente, Ventas se definió 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) 

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

productos. 

Según Kotler (2008), Indica que: 

Es una forma de acceder al mercado para diversas organizaciones, cuya 

finalidad es vender el producto elaborado. La definición de venta indica el vínculo 

comercial entre un vendedor ofreciendo productos, bienes o servicios y un 

consumidor que presenta necesidades por satisfacer; por lo cual, se aplican 

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

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

Además la venta se puede generar a crédito, al contado, a plazos entre otros. 

Según García (2011), indica que: 

Las ventas es una procedimiento de entregar un servicio o producto al cliente 

valorizado económicamente asignado por la empresa, estas ventas se realizar vía 

personal, teléfono, por correo, etc. 

Además cuenta con las siguientes fases, Según Cámara, Ibáñez, & Gómez 

(2001), menciona que para realizar una venta se utiliza las siguientes técnicas las 

siguientes técnicas: primero se establecer la relación 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 presentación, es el acercamiento al cliente, revisión 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 presentación de 

ventas.  

3) Fase de la demostración, tomamos la decisión sobre lo que se va a 

presentar, utilizamos herramientas de ventas y damos inicio de la 

demostración.  

4) Fase de negociación, aquí nos anticipamos de las resistencias, luego 

planificamos la negociación, 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 determinó la importancia de las ventas, Según García (2011), 

menciona que: 
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La ventas son importantes ya es la última fase que se da desde el inicio de 

toso el procedimiento comercial y permite obtener una ganancia que permitirá 

obtener otros bienes por parte del fabricante o bien se incrementará la producción 

y nuevas inversiones. 

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

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

1. Producto: es la agrupación de atributos o características 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 económico: es el dinero o costo que tiene un producto cuando es 

lanzado al mercado para ser adquirido por un público 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 atención a clientes 

brindándoles información 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 características del producto o servicio 

adquirido. 

 

III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo de estudio y diseño de investigación 
El tipo de estudio es mixto ya que apunta al análisis estadístico (cuantitativo) 

procesando la información recolectada mostrándola en frecuencias, tablas y 

gráficos para luego interpretar los resultados, determinando de esta forma el 

comportamiento de las variables Estrategias de Marketing Digital y Ventas además 

medirá las dimensiones e indicadores de ambas variables, además de la aplicación 

de una entrevista donde la información que se brindará es cualitativa. (Méndez, 

2014) 
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Es una investigación de tipo descriptivo propositivo porque especifica de manera 

detallada la situación actual de la problemática de la empresa con respecto al bajo 

índice de las ventas, además que describe las características y particularidades, 

sus puntos críticos, sus limitaciones, evaluando y determinando sus 

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

Explicativa; ya que es una investigación que determina la relación causal, esto 

quiere decir que no solo quiere llegar acercarse o a describir la problemática del 

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

Además el diseño de la investigación; es No experimental ya que las variables 

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

Predictivo; ya que proyectará los resultados que se obtendrán de la 

implementación de la propuesta que solucionará la problemática actual (Caballero, 

2011). 

3.2 Variable y operacionalización  
Las variables identificadas fueron las siguientes: 

Variable Independiente: Estrategias de Marketing Digital 

Definición 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 población 

determinada de personas o clientes potenciales y realizar la comunicación con 

ellos ofreciendo los productos en venta. 

Definición Operacional: Proceso de marketing que busca que una marca 

venda mediante plataformas virtuales como las redes sociales. La presente 

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

      
Variable Dependiente: Ventas 

Definición Conceptual: Según García (2011), es un procedimiento de 

entregar un servicio o producto al cliente valorizado económicamente 

asignado por la empresa, estas ventas se realizar vía personal, teléfono, por 

correo, etc. 
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    Definición Operacional: Proceso de brindar un servicio a cambio de 

una retribución económica, generándole rentabilidad a la empresa. La 

presente investigación el instrumento a utilizar es una encuesta al jefe de 

ventas y vendedores. 

 

3.3. Población (Criterios de selección), muestra, muestreo y muestro de 
análisis. 

La población es la cantidad total de personas involucradas en el estudio que 

tienen características en común en un lugar determinado (Tamayo, 2003) 

La población que se consideró  para el estudio de investigación estuvo 

conformada por el número total de 30 clientes potenciales de la empresa “Business 

Gemelos Robert EIRL”, además se tomará en cuenta los clientes actuales que son 

un total de 350 personas que realizan compras y recompra de hardware. Asimismo 

se tomará de referencia los registros de ventas y facturaciones como población para 

realizar el análisis documental. 

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

población, por ser pequeña.  

En lo que respecta a la población de clientes actuales se aplicó el cálculo de 

la fórmula finita 

 
N: Universo, diana o población = 350 Cliente actuales 

e: Error de muestra 5% 

z: 1.96 (Nivel de confianza) 

p: 0.50 (probabilidad de éxito) 

q: 0.50 (probabilidad de fracaso) 

n: tamaño de la muestra 

n= 184 clientes actuales 

El muestreo se no probabilístico por conveniencia ya los sujetos en estudio 

son seleccionados en función de su accesibilidad o a criterio personal e intencional 

del investigador. 
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3.4.  Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

 Técnica, es una forma de recolectar la información, incluyendo lo que 

se visualiza (Tamayo, 2003) y en el presente estudio es el análisis 

documentario y una encuesta. 

Análisis Documentario. - es la revisión minuciosa de la documentación 

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 características 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 información 

importante de la investigación a una determinada muestra, se realiza 

mediante una serie de preguntas cerradas. (Tamayo, 2003), asimismo se 

utilizará una hoja de trabajo para el registro de ventas para calcular el nivel de 

ventas. Para la investigación se utilizó el cuestionario una escala de Likert 

para  evaluar  las ventas en la empresa.  
Validez, se contará con la validez de contenido por la cual los 

instrumentos serán validados por tres jueces expertos en la materia donde 

verificarán las falencias a mejorar como por ejemplo mejorar redacción o 

disminuir la cantidad de preguntas y que se encuentren de acuerdo a lo que 

se quiere lograr con los objetivos específicos de la investigación.  

Además, se cuenta con Validez de Criterio; por la cual se identificará 

en el marco teórico las dimensiones e indicadores por la cual se mostrará en 

la operacionalización 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 teorías de autores 

citados en el marco teórico.  

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 está significa que es buena. Por la cual 

se tomará una prueba piloto para medir la consistencia interna. 

3.5. Procedimientos 
Se realizaron los siguientes procedimientos: 

Autorización para la recolección de datos, se presentó una solicitud al gerente 

de la empresa “Business Gemelos Robert EIRL”.  

Se coordinó tiempo con los vendedores para la recolección de datos, a fin de 

establecer el cronograma.  

La recolección de datos se realizará mediante una encuesta online en el mes 

de junio, considerando un tiempo aproximado de 15 minutos, necesario para el 

desarrollo del cuestionario. Previamente se solicitó el consentimiento de las 

participantes informándoles de la confidencialidad de los datos. 

3.6. Método de análisis de datos 
Para el análisis estadístico de los datos se ha empleara la estadística 

descriptiva e inferencial 

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

Varianza, Desviación Estándar y Coeficiente de variabilidad.  

Los resultados se presentarán por medio de gráficos que resuman la 

información más significativa. 

3.7.  Aspectos éticos 
 Los criterios éticos que se tomó en cuenta para la investigación son los 

determinados por Noreña, Alcaraz-Moreno, Rojas y Rebolledo-Malpica (2012) que 

a continuación se detallan: 

a) Consentimiento informado: A los participantes de la presente

investigación se les manifestó las condiciones, derechos y responsabilidades que 

el estudio involucra donde asumirán la condición de ser informantes  

b) Confidencialidad: Se les informó la seguridad y protección de su identidad

como informantes valiosos de la investigación. 
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IV. RESULTADOS
4.1. Análisis e interpretación 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: Aplicación de Instrumento a clientes potenciales y actuales para medir el nivel de ventas de la empresa 

“Business Gemelos Robert EIRL”. 

Figura 1.  Nivel Marketing Digital de Empresa Gemelos Robert EIRL 

En la Figura 1 y 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 público objetivo. Hoy día 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: Aplicación de Instrumento a clientes potenciales y actuales para medir el nivel de ventas 

de la empresa “Business Gemelos Robert EIRL”. 

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 más importantes en el desempeño de las empresas,  cuando 

se está vendiendo mucho quiere decir que el producto o servicio que se ofrece está 

teniendo una buena aceptación y que el área de ventas tiene ventajas competitivas 

que  están  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 está garantizando su permanencia. 
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4.1.3. Elaborar estrategias de Marketing Digital para incrementar las Ventas 
de hardware en la Empresa “Business Gemelos Robert EIRL  

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

Objetivo Estrategias 

Elevar el nivel de 
flujo de 
interacción en 
redes sociales 

Estrategia de creación 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 
información provechosa de los clientes en cada 
interacción 

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

Elaborar un plan 
de comunicación 
adecuado para 
la marca 

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

Crear combos: facilita a la gente tomar una decisión, 
ahorrar tiempo e incrementar la transacción 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 cómodo.

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

Capacitar al 
personal para 
responder en 
redes sociales 

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 básicos 

Fidelizar a los 
clientes 
frecuentes 

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 público objetivo, sólo se debe 
segmentar muy bien el perfil de las personas a las que 
vamos a dirigir el anuncio. 

Fuente: Elaboración Propia 
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4.1.3. Prueba de Hipótesis 

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

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

Nivel de significancia  

0,05α =  
gl = 4 -1 = 3 

Prueba estadística 

Aplicaremos la comparación de valores paramétricos ubicados en la tabla Chi 

cuadrado según lo planteado en la hipótesis alternativa 

( )2
2 i i
c

i

o e
e

χ
−

=∑

Dónde:  

Oi es el valor observado 

ei  es el valor esperado  

Tabla 4. Pruebas de chi-cuadrado 

Valor gl Sig. 

asintótica 

(bilateral) 

Chi-cuadrado de Pearson 18,233 3 ,000 

N de casos válidos 214 

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

mayor que el valor del Chi cuadrado tabulado ( )2 7,8147cχ =  esto indica que

debemos rechazar la hipótesis nula, por lo que concluimos que: Si se aplican 

estrategias de Marketing Digital entonces se incrementarán las Ventas de hardware 

en la Empresa “Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo. 
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V. DISCUSIÓN
La presente investigación 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 problemática de la empresa dándose 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 generación Z y es el público 

que más adquieren tecnologías en la actualidad, además que se evidenció 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 específicos 

y a contrastarlos con las teorías y antecedentes citadas en el marco teórico. 

En el objetivo específico, 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 público objetivo. Hoy día 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 

investigación de Zurita (2017) en su tesis titulada El marketing digital y su 

influencia en el posicionamiento de los colegios privados del distrito de Trujillo, 

La Libertad-2016, que establecieron que el 54.2 % del total mostraron la poca 

información 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 sólidas y positivas con los consumidores 

conllevando a que estos la elijan por la interacción creando relaciones a largo 

plazo siempre y cuando la atención y tiempo de respuesta haya sido de calidad 

generando confianza y familiaridad, en conclusión las plataformas sociales es 

el mejor canal para generar engagement por parte de la marca 

En el objetivo específico, 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 más 

importantes en el desempeño de las empresas,  cuando se está vendiendo 

mucho quiere decir que el producto o servicio que se ofrece está teniendo una 

buena aceptación y que el área de ventas tiene ventajas competitivas  que  

están  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 está garantizando su permanencia. Por lo tanto los 

hallazgos encontrados se contrastan con la investigación de Ruiz (2016) en su 

estudio titulado Marketing digital y la promoción y venta en los comerciantes del 

emporio de Gamarra 2017, se concluyó que posteriormente al comparar la 

hipótesis general de esta investigación, se puede determinar que el marketing 

digital se vincula en alto grado con la venta y promoción de nuevos productos 

del emporio de Gamarra. Además según Anastasio (2016) en su tesis titulada 

Estrategias de marketing mix y su contribución a las ventas en las carreras 

técnicas profesionales del instituto de educación superior privada ISA-Chiclayo, 

se concluyó que las ventas han incrementado con el uso de estrategias y 

planteamientos actualizados de marketing mix, resultado: crecimiento de la 

población estudiantil. Por lo tanto este resultado del antecedente citado y los 

resultados obtenidos contrastan debido a que se cumple con el objetivo 

específico, además se sostiene que las ventas son importantes ya que son la 

actividad que se realizan en todos los sectores que se están optando por el tipo 

de venta indirecta ya que todo se está basando en la tecnología, 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 específico 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 creación 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 

información provechosa de los clientes en cada interacción, realizar concursos 

en alianzas con otras marcas que tengan más seguidores para que la marca 
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sea más conocida, crear perfiles en las redes sociales visuales por excelencia 

como Facebook e Instagram, crear combos: facilita a la gente tomar una 

decisión, ahorrar tiempo e incrementar la transacción promedio, realizar a 

través del posicionamiento SEO cuyo principal objetivo es aumentar tráfico 

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 básicos, 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 público objetivo, sólo 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, además se 

contrasto con la investigación de Ruiz (2016) en su estudio titulado Marketing 

digital y la promoción 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 promoción 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, además que sirve para reforzar 

las ventas, además 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 información que hay alrededor de una 

marca, hará que el usuario esté más o menos dispuesto a convertirse en 

consumidor final, por lo que una estrategia de marketing digital será 

indispensable para mejorar la imagen de la marca y aumentar su visibilidad. 
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1. Para el nivel de marketing digital, se obtuvo que el 78.04%  arrojó 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%, 

arrojó 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 índice 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 creación 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 decisión, ahorrar 

tiempo e incrementar la transacción 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, además que no solo incremente sus ventas sino 

se posicione en redes sociales y a nivel regional.

VI. CONCLUSIONES
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1. Se recomienda al área de Marketing aplicar el marketing digital y se involucre 

en las interacciones marca – cliente, buscando brindar información 

adecuada, tiempo de respuesta rápida, para mejorar las compras online, 

además que debe crearse una página web para ofrecer catálogos 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 Área de Ventas 

aplicar fidelización, promociones, buscando generar los ingresos, además 

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 atención 

de calidad.

3. Se recomienda a la Gerencia General, implementar las estrategias 

desarrolladas en la propuesta, motivo por el cual se le entregará al gerente 

general para que lo tome en cuenta en el plan de trabajo anual 2021, 

asimismo se le capacitará al personal y gerente con respecto a las ventajas 

que ofrece aplicar marketing digital en la actualidad.

VII. RECOMENDACIONES
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VIII. PROPUESTA
Objetivo general de la investigación:
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. Síntesis del problema identificado.
De acuerdo al análisis de resultados los aspectos críticos 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 más importantes en el desempeño de las empresas,

cuando se está vendiendo mucho quiere decir que el producto o servicio que

se ofrece está teniendo una buena aceptación y que el área de ventas tiene

ventajas competitivas  que  están  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 está 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 realizará, ya que esto generará cambios para 

bien a la marca y generará 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.-  
 

N Fases 
(Dimensiones 

de la VI) 

Objetivo Actividades 
(Sub dimensiones de la VI) 

Indicador Meta Período Responsable 

1 Flujo Elevar el nivel 
de flujo de 
interacción 
en redes 
sociales 

Estrategia de creación 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 
información provechosa de los clientes en cada interacción 

Porcentaje de 
interacción con los 
clientes en redes 
sociales 

100% Mensual Jefe de 
Marketing 

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

Nivel de Lealtad 
mediante concursos 

100% Mensual Jefe de 
Marketing 

2 Funcionalidad Elaborar un 
plan de 
comunicación 
adecuado 
para la marca 

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

Cantidad de clicks 
de seguimiento a la 
marca en ambas 
plataformas. 

100% Mensual Jefe de 
Marketing 

Crear combos: facilita a la gente tomar una decisión, 
ahorrar tiempo e incrementar la transacción 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 cómodo. 

Porcentaje de 
ventas cruzadas 

100% Mensual Jefe de 
Marketing 

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

Nivel de 
posicionamiento 
SEO 

100% Trimestral Community 
Manager 

3 Feedback Capacitar al 
personal para 
responder en 
redes 
sociales 

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

Porcentaje de 
publicidad en redes 
sociales 

50% Mensual Jefe de Ventas 

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

Porcentaje de 
ventas delivery por 
inbox 

50% Mensual Jefe de Ventas 

4 Fidelización Fidelizar a los 
clientes 

Publicidad online: promocionar a la marca con contenido, 
concursos, eventos, etc. para ello se usa las redes sociales 

Realizar sorteos de 
productos en redes 

 
100% 

Mensual Jefe de Ventas 
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frecuentes como Facebook e Instagram. Por muy poco dinero se 
puede llegar al público objetivo, sólo 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.-  
 

Ítem Indicador Meta Período Fundamentación 

1 Porcentaje de interacción con 
los clientes en redes sociales 

100% Mensual Incrementar la interacción y mejorar el nivel de 
respuesta por parte del personal de ventas, 
para incrementar la salida de los productos. 

2 Nivel de Lealtad mediante 
concursos 

100% Mensual Mejorar el diálogo Cliente – Vendedor y que el 
tiempo de respuesta mejore. 

3 Cantidad de clicks de 
seguimiento a la marca en 
ambas plataformas. 

100% Mensual Incrementar el conocimiento de la marca y sus 
nuevos productos que ofrece mediante un 
catálogo digital en plataformas como el 
Facebook e Instagram. 

4 Porcentaje de ventas 
cruzadas 

100% Mensual Incrementar las ventas  

5 Porcentaje de publicidad en 
redes sociales 

50% Mensual Ganar posicionamiento digital en las 
diferentes redes sociales 

6 Porcentaje de ventas delivery 
por inbox 

50% Mensual Incrementar las ventas digitales y directas 

7 Realizar sorteos de productos 
en redes sociales y ofrecer 
promociones 

 
100% 

Mensual Fidelizar y generar una futura compra o 
recomendación a amigos o familiares del 
cliente. 
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5. Síntesis del presupuesto 
 

Recurso Unidad de 
medida 

Cantidad Costo 
unitario 

Sub Total 

Publicidad en 
Facebook 

 5 50.00 250.0 

Publicidad en 
Instagram 

 5 35.00 175.00 

Diseño de 
artes de 
combos 

Artes 5 50.00 250.00 

Posicionamie
nto SEO 

Mes 4 790.00 3160.00 

Sorteos Mouse 15 30 450.00 

Teclado 

Pad Mouse 

Tomatodo 
con logo de 

la Marca 

Community 
manager  

Mes 2 1500 3000.00 

Total: 7285.00 
 
Presupuesto Total: S/. 7285.00 
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Anexo 1. Matriz de operacionalización de variables 
VARIABLE INDEPENDIENTE: ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL 

Dimensiones Indicadores (Actividades) Sustento 

Flujo Interacción comercial en redes sociales. 

Interactividad entre el cliente y el vendedor 

El objetivo es determinar la 

interacción en redes sociales cliente 

– empresa.

Funcionalidad Atracción del producto en la publicidad. 

Estrategias dinámicas para posicionar la marca. 

 El propósito es identificar las 

estrategias para incrementar las 

ventas. 

Feedback Consulta de clientes vía redes sociales. 

Respuesta rápida en redes sociales. 

Nivel de comunicación fluida. 

La finalidad es analizar la 

relación cliente – marca en redes 

sociales. 

Fidelización Satisfacción del cliente. 

Porcentaje de recompra  

Promociones de productos 

Beneficios por ser cliente frecuente 

Sirve para medir el nivel de 

fidelización a los clientes y cuan 

están dispuestos a realizar una 

recompra. 

ANEXOS



 

VARIABLE DEPENDIENTE: VENTAS 

Dimensiones Indicadores 
(Actividades) 

Pregunta o Ecuación Categoría Técnica Fuente 
/Informante 

Ítem 

Producto  |Variedad del 
producto 

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

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

Encuesta Cliente 1,2,3 

Información del 
producto 
 
 

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

Nivel de 
confianza 
 

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

Volumen de 
ventas de 
productos 

Porcentaje de ventas 
anuales=  (unidades 

vendidas x frecuencia de 
compra) x volumen por 

compra 

Cuantitativa. 
Continua 
<0%, >0%, 
=0% 
 

Análisis 
documentario 

 

Registro de 
ventas 

Facturación 

16 

Porcentaje mensual de 
ventas= Ventas 
mensuales X100% 

Cuantitativa. 
Continua 
<0%, >0%, 
=0% 
 

Análisis 
documentario 

 

Registro de 
ventas 

Facturación 

17 



 

Valor 
económico  

Formas de 
pago 
Precios 
competitivos 

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. 

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

Encuesta Cliente 4,5 

Medios de 
Ventas 

Canales de 
atención 
Publicidad en 
redes 
Ventas online 
 

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. 

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

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

Encuesta Cliente 6,7,8 

Personal de 
Ventas 

Capacitación 
de personal 
Calidad de 
atención del 
personal 

9. Para usted el personal 
de ventas se encuentra 
capacitado para 
brindarle atención y 

Escala Likert 
1=Totalmente 
en desacuerdo 
2= En 
desacuerdo 

Encuesta Cliente 9,10,11, 12 



 

 

ofrecerle un producto 
de la marca. 

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

3= Ni de 
acuerdo ni en 
desacuerdo 
4= De acuerdo 

5= 
Totalmente de 
acuerdo 

Entrega de 
Producto 

Tiempo de 
entrega  
Tipo de entrega 

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” debería 
realizar ventas online y 
cerrar con la entrega a 
domicilio 

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

Encuesta Cliente 13,14,15 



 

ANEXO 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA 

Título Problema Objetivos Hipótesis Variables Población y muestra 

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

¿Cuál es la 
influencia de 
la aplicación 
de las 
Estrategias de 
Marketing 
Digital en las 
Ventas de 
hardware en la 
Empresa 
“Business 
Gemelos 
Robert EIRL” 
Chiclayo? 

Objetivo general:  
- Plantear estrategias de Marketing Digital 

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

Objetivos específicos:  
- 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 generará la 
implantación Estrategias de Marketing 
Digital  en Ventas de hardware en 
empresas Business Gemelos Robert 
EIRL. 

Si se aplican 
estrategias de 
Marketing Digital 
entonces se 
incrementarán las 
Ventas de 
hardware en la 
Empresa 
“Business 
Gemelos Robert 
EIRL” Chiclayo. 

Variable 
Independiente 
Estrategias de 

Marketing Digital 
 
 
 
 

Variable 
Dependiente 

Ventas 

La población que se 
consideró  para el estudio 
de investigación estuvo 
conformada por el número 
total de 30 clientes 
potenciales de la empresa 
“Business Gemelos Robert 
EIRL”, además se tomará 
en cuenta los clientes 
actuales que son un total de 
350 personas que realizan 
compras y recompra de 
hardware. Asimismo se 
tomará de referencia los 
registros de ventas y 
facturaciones como 
población para realizar el 
análisis 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 continuación se le presenta una serie 

de ítems a las cuales deberá 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 opción que en su opinión estime conveniente 

No VENTAS ESCALA 
DIMENSIÓN: PRODUCTO 1 2 3 4 5 

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

DIMENSIÓN: VALOR ECONÓMICO 1 2 3 4 5 

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.      

DIMENSIÓN: MEDIOS DE VENTAS  1 2 3 4 5 

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.      

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

DIMENSIÓN: PERSONAL DE VENTAS 1 2 3 4 5 

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

10 Los productos que le ofrece la empresa “Business Gemelos Robert EIRL” son 
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.      
DIMENSIÓN: ENTREGA DE PRODUCTO 1 2 3 4 5 



 

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” debería realizar ventas online 
y cerrar con la entrega a domicilio.      



 

ANEXO 4: REGISTRO DE VENTAS 

Número 
correlativo 
del registro 

o código 
único de la  
operación 

Fecha de 
emisión el 
comprobante 
de  pago o 
documento 

Fecha de 
vencimiento 

y/o pago 

Comprobante de pago 
o documento Información del cliente 

Base 
imponible 

de la 
operación 
gravada 

Importe total de la 
operación 

exonerada o inafecta 
  

Otros tributos y 
cargos que no 

forman parte de 
la base 

imponible 

Importe 
total del 

comprobante 
de pago 

  Referencia del comprobante de 
pago  o documento original que se 

modifica   

Tipo 
de 

cambio N° Serie o N° 
de serie de la 

Máquina 
registradora 

Nro. 
  

Documento 
de 

Identidad Apellidos y 
nombres, 

denominación 
o razón social 

Exonerada 
  

 Inafecta 
  

IGV 
y/o 

IPM 
  

  
Fecha 

  

 Serie 
  

N° del 
comprobante  

de pago o 
documento Nro. 

  

     

   
  

  
  

      
      

    
      

  

    
  

  
  

      
      

    
      

  

    
  

  
  

      
      

    
      

  

    
  

  
  

      
      

    
      

  

                                  

                                  

                                  

      
             
TOTALES                 

 

 



 

ANEXO 5: REGISTRO DE FACTURACIÓN 

 

DETALLE DEL COMPROBANTE 

MES 
DECLARADO 

N° 
COMPROBANTE 

FECHA DE 
EMISIÓN 

VALOR DE VENTA 
(S/) IGV PRECIO DE VENTA 

(S/) 

      

      

      

      

      

      

      

      

 



 

ANEXO 6: VALIDACIÓN DE INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN DE DATOS. 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 



 

 

 

 



 

 

 



 

   



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 



 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 



 

ANEXO 7: BASE DE DATOS DE LA RECOLECCIÓN DE INFORMACIÓN EN SPSS V. 22 

 
 

 

 



 

ANEXO 8: CONSENTIMIENTO INFORMADO 

 



 

ANEXO 9: PROPUESTA DE SOLUCIÓN Y LA VALIDACIÓN POR EXPERTOS 

 

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

Empresa “Business Gemelos Robert EIRL” Chiclayo, 2019 

 
 

La presente propuesta se desarrolló  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 interacción Marca – Cliente tenga 

un nivel de respuesta rápida. 

 

Empresa  

Somos una empresa que integra, brinda y desarrolla soluciones tecnológicas para 

medianas y grandes empresas. Nuestro equipo de trabajo garantiza soluciones estables de 

alto desempeño 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. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 3. Visión, misión y valores de la marca 

 



 

Desarrollo de las fases 

1. Fase 1:  Flujo 

Objetivo: Elevar el nivel de flujo de interacción en redes sociales 

1.1.Estrategia de creación 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 información provechosa de los clientes en cada interacción 

Para generar una propuesta de valor a la marca en estudio se debe también generar 

una página web donde los productos que se ofrece mostrarse mostrando sus 

beneficios, descripción, generar un botón donde el cliente opine acerca de la marca 

y marque cuantas estrellas le daría por el servicio o producto ofrecido, así como se 

realiza en marcas ya posicionadas. 

1.2.Realizar concursos en alianzas con otras marcas que tengan más seguidores para 

que la marca sea más conocida. 

Generar alianzas estratégicas digitales con marcas ya posicionadas en redes 

sociales como Facebook, Instagram con marcas reconocidas en la Región 

Lambayeque. Como por ejemplo con marcas que tienen buen posicionamiento en las 

redes a nivel regional y su público objetivo es de estilo progresista – modernos, su 

edad oscila entre 22 a 45 años, con ingreso promedio mensual de S/.1200 entre otras 

características, a continuación se visualizan las marcas. 

 

 
Figura 4. Fan page de la marca 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 6. Marca Kango con la realizará alianza estratégica 

 

 

 

2. Fase 2: Funcionalidad 

Objetivo: Elaborar un plan de comunicación adecuado para la marca 

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

Instagram 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 7. Fan Page Marca Business Robert EIRL 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 8. Instagram de la Marca Business Robert EIRL 

 

 

2.2.Crear combos: facilita a la gente tomar una decisión, ahorrar tiempo e incrementar 

la transacción 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 cómodo. 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 
 

 

Figura 9. Combo Teclado + Mouse 

 

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

 

 

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

 

 

 

 



 

2.3.Realizar a través del posicionamiento SEO cuyo principal objetivo es aumentar 

tráfico hacia el comercio, mediante diferentes herramientas de Google que nos 

ayudaran para ello. 

Posicionamiento web SEO: 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 

página 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 página 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 

únicamente dos o tres palabras clave, ya que si utilizamos demasiadas, el servicio 

de indexación de Google podría considerarlo como palabras clave basura 

(spam), lo cual afectaría negativamente a nuestra posición en el ranking.  

- Enlaces claros: es muy importante que los enlaces que hacen referencia a un 

determinado producto en nuestra página web sean claros y de fácil.  

- 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 día en este cronograma para lograr el éxito y 

posicionamiento de la marca y se incrementen las ventas.  

 

 

 

 

 



 

Tabla 5. Calendario Editorial para Facebook 

Semana Día Tema Objetivo Copy (Mensaje) Etiquetas / 
Hashtags 

Tipo contenido Especificacion
es contenido Enlace Texto Imagen Vídeo 

S1 

Lunes 

Concurso Comunidad 

Publica una imagen con 
una frase que muestre 
los nuevos productos 
ingresados 

#laptops 
#mouse#pc 
#tecnología 

        Imagen con 
texto 

Preguntas  Comunidad 
Publica imagen donde 
solicita seguir la marca 
mediante un sorteo 

#sorteo 
#siguelamarca         Imagen con 

texto 

Noticias y 
novedades Comunidad Noticias de coyuntura          

Enlace con 
subtítulo e 
imagen/video 

Martes 
Brandeo  Branding Elementos que 

identifiquen marca 
#catalagodigital
#tecnología         

Imagen con 
marca 
destacada 

Completa la 
frase Comunidad Oraciones o frases 

conocidas           
Texto con 
espacios para 
completar 

Miércoles 

Noticias y 
novedades Comunidad Noticias de coyuntura           

Enlace con 
subtítulo e 
imagen/video 

Branded 
Content 

Branding/Comunid
ad 

Alguna comparación 
cotidiana con el producto           

Comparación 
de la marca con 
algo que suene 
parecido 

Encuesta Comunidad Opinión de público           Sistema de 
preguntas 

Jueves Noticias y 
novedades 

Comunidad Noticias de coyuntura           Enlace con 
subtítulo 

Preguntas  Comunidad Preguntas sobre 
tendencias en HW que 
desearían adquirir 

          Imagen con 
texto 

Viernes Frases Branding/Comunid
ad 

Frases de marcas 
reconocidas a nivel 
mundial 

          Imagen con 
frase de autor 

Brandeo  Branding Jugar con los elementos 
propios del producto 

          Imagen 
relacionada a la 



 

funcionalidad 
de la marca 

Sábado Noticias 
novedades 

Comunidad Noticias de coyuntura           Enlace con 
subtítulo e 
imagen/video 

Frases Comunidad Frases cotidianas           Imagen con 
frase 

Brandeo  Branding Elementos que 
identifiquen a la marca 

          Imagen 
relacionada a la 
funcionalidad 
de la marca 

Domingo Video musical Comunidad Vídeo de YouTube            Enlace de video 
con subtítulo  

BC: Frases 
para… 

Comunidad Frases de motivación 
relacionada a la marca 

          Imagen de la 
marca con una 
frase 

S2 

Lunes 

Campañas 
emocionales 

Branding/Comunid
ad 

De algún dato que sea 
de preocupación común 

          Imagen con 
slogan 

Festivos Comunidad Según calendario de 
festividades y 
celebraciones 

          Imagen con texto 

Martes 

Resultados de 
encuesta 

Branding/Comunid
ad 

Gráficos/infografía de 
opinión del público 

          Figuras o gráficos 
brandeados 

Frases con 
subtítulo 

Comunidad Frases cotidianas           Imagen con frase 

Miércoles 

Noticias y 
novedades 

Comunidad Noticias de coyuntura           Enlace con 
subtítulo e 
imagen/video 

Video tutorial Branding/Comunid
ad 

Video de YouTube o 
propio 

          Enlace o video 
propio 

Jueves 

Foto con 
testimonio 

Branding Algún testimonio de la 
experiencia que han 
vivido al adquirir 
productos de la marca 

          Foto de cliente 

Gif Branding Algún Gif que muestre la 
marca 

          Gif que resuma 
fortalezas de 
marca 



 

Noticias 
novedades 

Comunidad Noticias de coyuntura           Enlace con 
subtítulo e 
imagen/video 

Viernes 

Festivos Branding/Comunid
ad 

Según calendario de 
festividades y 
celebraciones 

          Imagen con texto 

Frases con 
subtítulo 

Comunidad Frases cotidianas           Imagen con frase 

Moda Branding Actividades de moda           Imagen de 
actividad con 
brandeo 

Sábado 

Foto con datos 
curiosos 

Comunidad Algo que se haya 
desarrollado con 
investigación 

          Texto con imagen 

Foto con 
estadística 

Branding Gráficos/infografía            Gráfico o 
infografía  

Domingo 

Enlace a 
página web 

Comunidad Páginas especializadas 
relacionadas a 
comunicación 

          Enlace con 
subtítulo 

Enlace a 
noticias 

Comunidad Noticias de coyuntura           Enlace con 
subtítulo 

 
 

S3 

Lunes Noticias y 
novedades 

Comunidad Noticias de coyuntura           Imagen con 
subtítulo 

Post autor 
invitado 

Branding Descripción de la 
marca, descripción de 
las ventajas de 
productos adquiridos 

          Imagen con texto 

Video  Comunidad Un video de tendencias 
con respecto a 
tecnología 

          Video con 
subtítulo 

Martes Campañas 
emocionales 

Branding/Comunid
ad 

De algún dato que se 
sea de preocupación 
común 

          Gráfica con texto 

Brandeo  Branding Jugar con los elementos 
del producto 

          Gráfica con texto 

Miércoles Noticias y 
novedades 

Comunidad Noticias de coyuntura           Enlace con 
subtítulo 



 

Juegos Branding Algún juego tradicional 
brandeado con la marca 

          Gráfica con texto 

Jueves Encuesta Comunidad Opinión del público           Sistema de 
preguntas 

Adivinanzas Comunidad Algún dato obtenido con 
respecto a tecnología. 
De HW 

          Gráfica con texto 

Viernes Imagen 
interactiva 

Comunidad Contenido con imagen 
de lo que ofrece la 
marca 

          Usar ThingLink 

Enlace a 
noticias 

Comunidad Noticias de coyuntura           Enlace con 
subtítulo 

Incentiva los 
"compartir" 

Comunidad Colgarse de una fecha y 
crear algo propio 
manualmente y ponerlo 
en foto 

          Gráfica o foto 
construida con 
algo festivo y 
brandearlo 

Sábado Foto collage Branding Collage de fotos de 
clientes que han 
realizado compras a la 
marca 

          Fotos de 
acercamiento de 
la marca y el 
público 

Foto con 
frases de 
clientes 

Branding Frases motivacionales           Fotos de 
estudiantes con 
subtítulo 

Domingo Foto con datos 
curiosos 

Branding/Comunid
ad 

Nuevas tendencias o 
ingresos tecnológicos  

          Imagen con texto 
y subtítulo 

Enlace a 
noticias 

Comunidad Noticias de coyuntura           Enlace con 
subtítulo 

S4 
Lunes 

Caso de éxito Branding 

Experiencias de los 
clientes que han 
adquirido productos de 
la marca.           

Infografía o 
imagen con 
subtítulo 

Martes 
Página de 
contenido 
educativo Comunidad 

Sugerencia de página 
vinculada al ámbito de 
tecnológico.           

Enlace con 
subtítulo 



 

Foto con 
frases propias Branding 

Imagen con frase 
relacionada a algo de 
tecnología.           

Imagen con texto 
y subtítulo 

Miércoles 

Resultados de 
encuesta Branding 

Gráficos/infografía de 
opinión del público           

Figuras o gráficos 
brandeados 

Foto con 
tutorial Comunidad 

Aprende a cuidar o dar 
larga vida al producto 
adquirido.           

Gráfica con 
pasos para 
aprender hacer 
algo 

Jueves Gif Comunidad 
Algún Gif que muestre la 
marca           

Gif mostrando 
fortalezas del 
producto /marca 

Foto 
promocional 

Branding/Comunid
ad 

Algún producto de la 
marca (laptops, pc, 
teclados, etc.)           Foto de portada  

Viernes 

Noticias 
novedades Comunidad Noticias de coyuntura           

Enlanche con 
subtítulo 

Foto con 
historia Branding 

Algún personaje, 
articulo, momento, etc.           

Foto con texto y 
subtítulo 

Video  Comunidad 
Un video de nuevas 
tecnologías           

Video de 
YouTube con 
subtítulo 

Sábado 

Cabecera con 
llamadas a la 
acción 

Branding/Comunid
ad 

Para ganarse algún 
premio, propio de la 
marca           

Portada para 
entrar a la web  

Consejos  Comunidad 

Consejos de algún 
beneficio específico de 
un producto           

Imagen con texto 
y subtítulo 

Domingo 

Noticias 
novedades Comunidad Noticias de coyuntura           

Enlace con 
subtítulo 

Consejos  Comunidad 
Consejos al momento 
de adquirir un producto 
tecnológico. 

          

Enlace para que 
visiten alguna 
página 
relacionada a lo 
que hace la 
marca 

   Fuente: Elaboración propia basada en el esquema de calendario editorial de Vilma Núñez



 

4. Fase 4 Fidelización 

   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 público objetivo, sólo se debe segmentar muy bien el perfil de las 

personas a las que vamos a dirigir el anuncio. 

Fidelización: 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 próxima compra que realice solamente en la página web, en la 

tienda física o redes sociales. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ANEXO 10: VALIDACIÓN DE PROPUESTA 
 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
  

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ANEXO 11: RESULTADOS 
 
3.1.1. Confiabilidad del instrumento 

 
 

Tabla 6. Resumen de procesamiento de casos 

 N % 

Casos Válido 214 100,0 

Excluidoa 0 ,0 

Total 214 100,0 

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

Se aplicó a 214 personas los cuestionarios online que es el 100% de la 

muestra, arrojando el siguiente nivel Alfa de Cronbach 

 
Tabla 7. Estadísticas 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 ítems planteados de acuerdo con 

las dimensiones e indicadores de la variable Ventas. 

 

3.1.2. Resultados por dimensiones 

Tabla 8. Dimensión Producto 

Nivel  Frecuencia Porcentaje 

 Bueno 91 42,5% 

Regular 76 35,5% 

Malo 47 22,0% 

Total 214 100,0% 

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

la empresa “Business Gemelos Robert EIRL”. 



 

 

 
Figura 12. Producto 

 

En la figura 12, se observa que la dimensión 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 características son tamaño, colores, 

aspecto físico, etc. Asimismo el producto se debe adecuar a las necesidades 

manifestadas por el público-objetivo. Así, para que el producto sea realmente 

efectivo para el mercado, es fundamental que sus atributos sean fijados pensando 

en el mercado 

Tabla 9. Dimensión Valor Económico 

Nivel Frecuencia Porcentaje 

Bueno 129 60,3% 

Regular 85 39,7% 

Total 214 100,0 

Fuente: Aplicación 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 13. Dimensión Valor Económico 

 

En la figura 13, se observa que la dimensión Valor Económico 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 económico que se genera para ver si son rentables 

o no, el cálculo podemos hacerlo de manera general, aunque es recomendable 

hacerlo por cada canal, ya que te dará una cifra mucho más detallada y con ello 

podrás saber en qué canales debes invertir más para aumentar la rentabilidad de 

tus inversiones en marketing. 

 

Tabla 10. Dimensión Medios de Ventas 

Nivel  Frecuencia Porcentaje 
 Malo 44 20,6% 

Regular 76 35,5% 

Bueno 94 43,9% 

Total 214 100,0 

Fuente: Aplicación 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 14. Dimensión Medios de Ventas 

 

En la figura 14, se observa que la dimensión Medios de Ventas que el 20.60% 

(44 clientes) afirman que es malo, así 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 vías 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 compañía, hasta que el producto llega al cliente. 
 

Tabla 11. Dimensión Personal de Ventas 

Nivel  Frecuencia Porcentaje 

 Malo 44 20.60% 

Regular 94 43.90% 

Bueno 76 35.50% 

Total 214 100,0 

Fuente: Aplicación 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 15. Dimensión Personal de Ventas 

 

En la figura 15, se observa que la dimensión Personal de Ventas, el 20.60% 

(44 clientes) indica que es malo brindando atención, mientras que 43.90% (94 

clientes) opinan que su atención es regular y el 35.50% (76 clientes) afirma que su 

atención 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. Dimensión Entrega de Producto 

Nivel  Frecuencia Porcentaje 

 Malo 44 20.60% 

Regular 76 35.50% 

Bueno 94 43.90% 

Total 214 100,0 

Fuente: Aplicación 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. Dimensión Entrega de Producto 

 

En la figura 16, se observa que la dimensión 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 atención, 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 adiós a tu e-commerce o ventas por redes 

sociales. 

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

Año 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 año 2017, 2018 y 2019 de la empresa “Business Gemelos Robert EIRL”. 
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Figura 17.  Volumen de ventas 

En la 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 región de Lambayeque. 
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