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Resumen

El trabajo de investigacion tuvo el propdsito de determinar la relacién entre la
Marketing digital y captacion de clientes en la empresa Group Solutec, Los Olivos.
Para el andlisis de las bases teodricas que justifican la investigacion, se recurrio a
los autores Chaffey & Chadwick (2016), relacionadas con la primera variable
marketing digital. También Gladson & Gladson (2015), para la segunda variable
captacion del cliente. La metodologia fue de tipo aplicada, descriptiva correlacional
con un disefio no experimental transversal, con enfoque cuantitativo. La poblacion
estuvo constituida por 174 de los clientes. Se disefid dos instrumentos para
recopilar los datos de la muestra, cada uno de ellos con 20 preguntas, los cuales
obtuvieron el Alfa de Cronbach de ,956 para ambas variables. Por ultimo, la
validacion del instrumento fue dada por expertos de la escuela, intermediario del
estadigrafo Rho de Spearman la cual fue para la hipétesis general de ,779** para
el coeficiente de correlacion y un Sig. (Bilateral)=,000; por lo que, llegando a la
conclusién final que se ha rechazado la hipétesis nula y aceptando la hipotesis
alterna que existe una relacién positiva considerable entre las variables de estudio.

También en las hipotesis especificas se afirmaron las relaciones del estudio.

Palabras Clave: digital, redes sociales, clientes, marketing de contenido.
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Abstract

The research work had the purpose of determining the relationship between digital
marketing and customer acquisition in the company Group Solutec, Los Olivos. For
the analysis of the theoretical bases that justify the research, the authors Chaffey &
Chadwick (2016) were used, related to the first digital marketing variable. Also
Gladson & Gladson (2015), for the second variable customer acquisition. The
methodology was applicate, descriptive correlational with a non-experimental cross-
sectional design, with a quantitative approach. The population consisted of 174 of
the clients. Two instruments were developed to collect the sample data, each with
20 questions, which obtained a Cronbach's Alpha of .956 for both variables. Finally,
the validation of the instrument was given by experts from the school, intermediary
of the Spearman’'s Rho statistician which was for the general hypothesis of .779**
for the coefficient of connections and a Sig. (Bilateral)=.000; therefore, reaching the
final conclusion that the null hypothesis has been rejected and accepting the
alternate hypothesis that there is a considerable positive relationship between the
study variables. Also in the specific hypotheses the relationships of the study were

affirmed.

Keywords: digital, reds socials, clients, content marketing.
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l. INTRODUCCION

Primer capitulo, se preciso y detall6 la variable estudiada en la investigacion sobre
el marketing digital y como segunda variable captacion de clientes su relevancia en
la organizacion a través de informacion viable y factible, después se requirid
precisar las dimensiones de marketing digital, en primer lugar marketing de
contenido, segundo lugar redes sociales, tercer lugar motores de busqueda, cuarto
lugar correo electronico; por consiguiente, quedaron claras las causas conocidas
del problema en materia de marketing digital y su captacion con los consumidores;
de esta forma, se otorgd el significado del propdsito en base a informacion
indagada, lo que confirma la importancia para la empresa; por consiguiente, se
desarrollo la resolucién de problemas, con el fin de obtener respuestas especificas,
a partir de diferentes preguntas y, por tanto, para poder articular las ideas de
investigacion en hipotesis. Finalmente, se manifesté las justificaciones, que se
dividi6 en categorias de pensamiento tedrico, pensamiento metodologico Yy
pensamiento social.

Los hechos que sucedieron a inicios del afio 2020, a nivel global se vio
perjudicado por una influyente de contagio masivo de virus SARS-CoV-2, que es
un contagio universal, siendo una pandemia segun la OMS; por lo tanto, se preciso
que perjudico y dafio radicalmente a todos los sectores econdmicos laborales y
profesionales, los cuales tuvieron una reduccién resonante de mas del 80% a
mediados de 2020 (Pitre, et al, 2021, p.14); sin embargo, en Ecuador existen
organizaciones e instituciones que utilizan el marketing digital como estrategias de
distribucién y comunicativo de ofertas comerciales de diversos sectores de
negocios, especialmente en sitios webs, las cuales ya ocupan un lugar
esencialmente en su plan de comunicacién, segun la Encuesta Nacional de
Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU), en 2017, el 60% de los ecuatorianos
de 25 a 34 afios tiene acceso a Internet, frente al 32% de 16 a 24 afos, y las redes
sociales entre los de 12 afios y mas, es de 59%, respectivamente (Bricio, et al,
2018, p.104).

Actualmente, se fundamenta una transformacién con el marketing digital; ya
que, es un factor esencial de mejoras para las entidades, son proyectos
innovadores para nuevos clientes que dan servicio a nuevas herramientas al mundo

digital y facilitan la busqueda de informacién solicitado; por lo que, es una



herramienta de plataforma digital (Zidtkowska, 2021, p.25). Sin embargo, las
entidades y empresas estan emprendiendo un nuevo proyecto remoto para
entregar un mejor beneficio de marketing digital que han tenido al menos un 10%
de aumento en tiempo real en menos de un afio (Uhlig, 2018, p.35). Asimismo, en
cuanto a la determinacion de la decision, se ha revelado que se trata de varios
periodos preexistentes a través de los cuales el cliente va a ser captado por un
producto o servicio, al notar la necesidad de adquirir un determinado producto, a
menos que lo haga (Al-Abdallah et al., 2021, p. 560). Se precisa que, al captar al
cliente, no es tarea facil, ya que al pasar a los tiempos y por percances se ha ido
evolucionado por las distintas fases por las que pasa los clientes y que van desde
que reconoce que tiene una necesidad hasta que al final decide comprar
(Poushneh, 2021, p. 15)

A nivel nacional, es un cambiante en el comportamiento del consumidor
peruano, ya que, los factores que afectan, desde la forma en que inician sus habitos
de vida, hasta la forma en que mejoran sus habitos y necesidades, todos estos
cambios que afectan a los elementos de la globalizacion han cambiado casi
exclusivamente en todas partes del mundo (Soto, 2017, p.15). Asi como en la forma
de pensar y actuar la publicidad digital representa una valiosa opcién de creacion
de innovacion y diversidad para la industria, brindando informacién al cliente para
una mejor comprension y venta a través de su plataforma (Arredondo, 2015, p.24).

Por otro lado, se conoce que la tecnologia se desarrollé lentamente en
comparacion con otros paises, lo que significa que las empresas no consideran el
uso de herramientas digitales para alentar a los clientes a comprar como una
ventaja competitiva. En comparacion con las pymes, la mayoria no sabe utilizar las
herramientas digitales y piensa que no es necesario destacar en el mercado, no
considera que las redes sociales y el marketing de publicidad de contenidos puedan
ayudar a su negocio o posicionarte en las busquedas de sitios web. Y aumenta el
comercio electronico con tus ventas online (Agramonte & Quenta, 2017, p.287).

A nivel local, Group Solutec S.A.C, es una empresa de servicio de gas
natural que labora con el estado del programa Bonogas, lider en brindar
construccion e instalaciones de servicio integrales en operaciones, dada la poca
afluencia de clientes, tienen la opcion de adquirir sus servicios que existen en la

zona. Esto significa que la empresa deja de comunicar continuamente sobre sus



servicios, a traves de medios publicitarias en campafa, las redes sociales en sus
plataformas, promociones y marketing. A continuar con el problema planteado se
ve reflejado con el transcurso del tiempo la empresa Group Solutec S.A.C, Los
Olivos, tiene su pagina web que sirve para brindar mayor informacion a los clientes
sobre los servicios y lugares que se encuentra la empresa; por lo que, se
comprendio que en el afio 2021 estuvo teniendo un margen de ingreso de clientes
bueno y esto resulta muy bueno para la vista de la empresa; sin embargo, se puede
observar que, en los Ultimos meses del afio presente, se llegé a disminuir por
diferentes factores; por lo cual, estos ultimos meses se ha ido teniendo una
reducida cantidad de clientes que han estado ingresando a la pagina social de la
empresa y esto hace que perjudique a la empresa, ante lo cual la empresa tuvo una
reduccion en su captacion de los clientes, dejara de recibir feedback, bajara las
expectativas, cambiard su perspectiva. Por otro lado, el marketing digital es una
obligacion esencial para Grupo Solutec S.A.C, y de acuerdo a su politica de calidad,
la atencion al cliente debe primar por encima de todo. Asimismo, la entidad tiene
una cantidad de certificaciones que evidencia la gestion responsable en captacion
de clientes ya empleando un sistema digital en su servicio (Anexo 14).

Para continuar con la indagacion del problema, los problemas son
interrogaciones que requieren de una respuesta; por lo cual, se propone a actuar
determinadamente, esto es una mesura que revolotea de dicha interrogante (Del
Cid, Méndez & Sandoval, 2016, p.61), se presentd en la investigacion el problema
general en términos de: ¢ Cual es la relacién existente entre el marketing digital y
captacion de clientes en la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos, afio 2022?.
Se precisa los problemas especificos: problema E1 ¢, Cual es la relacion existente
entre marketing de contenido y captacion de clientes en la empresa Group Solutec
S.A.C, Los Olivos, afio 20227?; problema E2 ¢ Cudl es la relacion existente entre
marketing en redes sociales y captacion de clientes en la empresa Group Solutec
S.A.C, Los Olivos, afio 20227?; problema E3 ¢, Cual es la relacion existente entre
marketing en motores de busqueda y captacion de clientes en la empresa Group
Solutec S.A.C, Los Olivos, afio 20227; problema E4 ¢, Cual es la relacidn existente
entre marketing en correo electrénico y captaciéon de clientes en la empresa Group
Solutec S.A.C, Los Olivos, afio 20227



Continuando con el estudio, se precisan las justificaciones definidas por los
autores Cabezas et al (2018, p.128) induce que se revelan cuatro diferentes tipos
de justificaciones que son de ayuda para el aporte que brindo la investigacion desde
su inicio hasta su término, basado en teorias, practicas, metodoldgicas y social, con
el fin de mostrar el por qué se emplea el estudio y coOmo se estara respaldando.

Continuando con la investigacion, la justificacion tedrica, esta precisamente
enfocada en declarar y mencionar cuales son los factores que estan como
conocimiento y cémo el estudio accede a plantear (Naupan, Valdivia, Palacios,
2018, p.75). Se precisa que, para la justificacion teorica, se plasmaron los autores
gue sirvieron de sustento para la investigacion; por lo que, para la primera variable
marketing digital se tomé al autor Chaffey & Chadwick y para la segunda variable
captacion del cliente se lleg6 a tomar a Gladson, ayudaran a entender como lograr
el marketing digital en base a captar a los clientes mediante los tedricos que seran
importantes para el estudio y para la empresa.

Por otro lado, se tiene la justificacién practica, es el motivo del estudio en
poder argumentar beneficios planteados en rechazar, verificar, confrontar o aportar
aspectos practicos (Escobar, 2018, p.93); ya que, se desarroll6 basandose en
conocer mas sobre el marketing digital y su vinculo con la captacién del cliente en
la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos, teniendo como apoyo a los
encargados y supervisores a plantear estrategias adecuadas que les facilite a
resolver las dificultades que tengan, con el propésito de favorecer y mejorar su
marketing digital y llegar a captar clientes. Se esta planteando la investigacion a
consecuencia que existen dificultades que no fueron identificados para alcanzar las
metas en la indagacion.

Por otro lado, la justificacién metodolégica, se logro identificar que cada una
referencia a los resultados asi estd manifestando y estableciendo por calculos
cualitativos o cuantitativos, para aludir la situacién causal de un problema, ya que
se pueden contar los datos y respuestas de los entrevistados (Maldonado, 2018,
p.163). Se propone definir las causas del porqué el marketing digital, no se
ejecutaron eficazmente y sugiere lineamientos que desarrollen el marketing digital
y alcanzar la captacién del cliente que se solicita e incluso llegé a comprender la
informacion de las diferentes revista, articulos cientificos y otras indagaciones en

base a todo lo que sea requerido para las variables del estudio, ya que, al



comprobar la relacion existente entre marketing digital y captar clientes en una
empresa de servicio del distrito de los Olivos.

Dentro de la justificacion social, alude la implicancia social, es la
investigacion en su relevancia es tener un ambiente positivo para la sociedad o la
comunidad intelectual (Tacillo, 2016, p.116). Asimismo, en la justificacion social, es
el trabajo que llega a pretender un beneficio social para diversas instituciones,
empresas u organizaciones que requieren de un planteamiento de estrategias
basados en diferentes estudio relativos en base al marketing digital y captar
clientes, colocando una nueva determinacion idénea para la futuras
investigaciones.

Por otro lado, se presento el proposito del estudio, derivado de un analisis
del estudio, que permite separar los objetivos (Rodriguez & Pérez, 2017, p.185).
Prosiguiendo, se llegd a plantear los siguientes planteamientos para los objetivos,
como finalidad general: Identificar la relacion existente entre las marketing digital y
captacion de clientes en la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos, afio 2022.
Asimismo, se precisaron los objetivos especificos: Como primer objetivo E1
Identificar la relacion existente entre el marketing de contenido y captacién de
clientes en la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos, afio 2022; objetivo E2
Identificar la relacion existente entre el marketing en redes sociales y captacion de
clientes en la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos, afio 2022; objetivo E3
Identificar la relacion existente entre marketing en motores de blsqueda y captacion
de clientes en la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos, afio 2022; objetivo E4
Identificar la relacion existente entre marketing en correo electrénico y captacion de
clientes en la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos, afio 2022.

Finalmente, la hipétesis se muestra que las declaraciones pre ajustadas
tienen posibles resultados estadisticos, las palabras se predicen con precision y
deducciones (Gémez, 2016, p.139). Se llegd a plantear la hipotesis general: Existe
una relacion directa entre las marketing digital y captacion de clientes en la empresa
Group Solutec S.A.C, Los Olivos, afio 2022, las hipodtesis especificas: hipotesis 1
Existe una relacion directa entre las marketing digital y captacién de clientes en la
empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos, afio 2022. Hipétesis 12 Existe una
relacion directa entre marketing de contenido y captacion de clientes en la empresa
Group Solutec S.A.C, Los Olivos, afio 2022. Hipotesis 1b Existe una relacion directa



entre marketing en redes sociales y captacion de clientes en la empresa Group
Solutec S.A.C, Los Olivos, afio 2022. Hipotesis 1c Existe una relacion directa entre
marketing en motores de busqueda y captacion de clientes en la empresa Group
Solutec S.A.C, Los Olivos, afio 2022. Hipétesis 1d Existe una relacion directa entre
marketing en correo electronico y captacion de clientes en la empresa Group
Solutec S.A.C, Los Olivos, afio 2022.



Il. MARCO TEORICO

Segundo capitulo, en base al desarrollo de esta investigacion se ha tomado como
antecedente diferentes estudios realizados por diferentes indagadores tanto a nivel
nacional como internacional, con la finalidad de argumentar razonablemente las
realidades problematicas de esta investigacion, donde contamos con una variedad
de herramientas digitales y capturas de informacion sobre estos temas y articulos
que nos brindaron soporte cientifico para este estudio.

Para el estudio de investigacién, que puede estar en linea con el tema
propuesto, ayudara a determinar y precisar una semejanza (discusion) con los
resultados que se basaran en el estudio presente. A nivel nacional, esta Villafuerte
& Espinoza (2017); en el planteamiento del estudio titulado “Influencia del marketing
digital en la captar clientes en la empresa Confecciones Sofia Villafuerte, tuvo como
objetivo principal determinar si existe relacion en ambas variables. El disefio
metodolégico se desarrolla en su totalidad con un conjunto completo de
investigacion hipotética investigativa, con un tipo de investigacién siendo no
experimental y una funcién no explicita. En el caso fue distribuida en un total de 70
participantes, teniendo como resultado de que describe la hipotesis y luego la
hipotética alternativa; lo cual, existe en la correlacion de 0.986 y significativo de
0.05.

Espinoza (2021) en su proyecto de estudio titulada “Herramientas digitales
y captacion de clientes en Crehana, Lima, 2020” tuvo como objetivo general
relacional la importancia de las herramientas digitales y la captacion de clientes, el
método del estudio fue descriptivo correlacion y de corte transversal, llegando a
tener como poblacién exacta el total de 80 entrevistados para el estudio y por otro
lado, se lleg6 a aplicar estas encuestas teniendo como resultado que se evidencio
gue existe relacidn entre ambas variables y obteniendo como coeficiente de
relacion moderado de 0.552 y una significancia considera para poder aceptar la
hipotesis altera.

Licota (2021); con el estudio indagado “El marketing digital y su influencia
en la captacion de estudiantes en una Universidad Privada, 2021”, su finalidad es
considerar si se capta al precisar la influencia entre ambas variables en la
universidad privada, el método utilizado fue cuantitativo, no experimental y de corte

transversal, la poblacion del estudio fue considerada del total de 116 encuestados



para la investigacion. Por lo que al finalizar con la recoleccion de datos se llego a
obtener resultados que sirvieron de evidencia para los resultados que se esperaban
obtener, por lo que, se llegd a deducir que existe una correlacion modera positiva
de 0.658** y una significancia bilateral de 0.00, llegando a afirmar que mediante los
resultados positivos obtenidos se estaria aceptando la hipotesis alterna.

Asimismo, se tiene a Bravo (2018) en su estudio indagado titulado “plan de
marketing relacional con mira en la lealtad de los cursantes de la Carrera
Profesional de Artes y Disefio Grafico”. La investigacion llego a tener un objetivo
general por lo que, como propdsito esencial en poder conocer el vinculo entre
ambas variables, su estudio fue no experimental, descriptivo correlacional,
continuando que en la averiguacion misma estuvo conformado por un total de 42
encuestados que sirvieron para la investigacion, por ultimo, se llegd a evidenciar la
relacion que tiene ambas variables, teniendo en cuenta el coeficiente de correlacion
del Rho Spearman que con un valor Rho= ,882; y una Significancia bilateral de
0.00, llegando a conclusion final que se aceptd la hipétesis alterna del estudio.

Lescano y Yupanqui (2021) en su estudio indagado titulado “Marketing
digital y fidelizacion de los clientes en la empresa JW Negocios e inversiones
S.A.C., en el distrito de Ate”, tuvo como objetivo principal determinar la relacion
entre ambas variables en la empresa JW Negocios e inversiones S.a.c; de igual
manera, para el estudio aplico métodos cuantitativos, con el disefio no experimental
y de corte transversal siendo de tipo aplicada, llegando a proponer un total de 50
encuestados para su poblacion basandose en solo clientes, llegando a conclusién
final que en base a los resultado se lleg6é a obtener una correlacion entre ambas
variables mediante la prueba de las hipétesis estadisticas, obteniendo un Rho de
Spearman de 0.705 con un nivel de significancia de 0.000, aceptando la hipotesis
alterna de la presente averiguacion.

A nivel Internacional, se tiene a Hierro y Hernandez (2019), en su
indagacion sobre el marketing digital y su relacion entre la fidelizacion de clientes
con el tiempo de vida en Ecuador. Tuvo como finalidad analizar el uso del marketing
digital con la finalizacion de los clientes en el tiempo de vida de las micro y
pequefias empresas. Este estudio tuvo como datos metodolégicos descriptivos y
correlacional, siendo un estudio cuantitativo. Los resultados llegaron a evidenciar

gue las micro y pequefas empresas tienen un alrededor de doce meses de vida en



el mercado, esto llega a ocasionar que existe un bajo rango de ventas por la
dificultad de plantear publicidad en los sitios webs, por ultimo, existe una correlacion
del Rho de Spearman de r= 0.697, aceptando la hipotesis propuesta de la
averiguacion.

Salazar et al. (2017) en el planteamiento del estudio titulado el marketing
digital y su relacion en la administracion empresarial, teniendo como objetivo
principal analizar la determinacion del marketing digital y su influencia en la
administracion empresarial, teniendo como parte metodolégica, el enfoque
cuantitativo, no experimental de corte transversal, se emple6 un total de 90
participantes. Este es un estudio que prioriza como resultado final a una correlacion
de 0.230 y significancia bilateral de 0.00.

Vera & Khalid (2017) en su estudio indagado “Estado de andlisis de vinculo
entre digitalizacion del marketing y la participacion en Iran”, cuyo objetivo es
establecer una relacion entre la digitalizacion del marketing en el estado de irani.
Desde los métodos analiticos tradicionales hasta las variables de encuesta y los
métodos no experimentales siendo esta su base de metodologia, se les aplicd un
limite de 151 entrevistados, lo que estuvo un método simple y facil de usar para la
variabilidad, que es compartido por una buena idea de herramientas y analisis como
entender el retraso en la participacion publica en los bancos iranies es un estudio,
y es posible obtener una respuesta positiva a la precisién con la relaciéon de 0,740
y sig.00.

Por ultimo, Zambrano (2017) en su proyecto de estudio la importancia del
social media y las redes sociales como medios para la obtencion y captacion de
clientes. Tuvo como parte del método del estudio en ser descriptiva correlacional,
de corte transversal y de no experimental, la poblaciéon estuvo constituida por la
totalidad de los clientes del mismo lugar que se realizé la indagacion, quienes
llegaron como resultados reflejado que un total del 77% de los entrevistados para
el estudio, llega a desear que se llegue a implementar, concluyendo que hubo una
existencia de relacion con un valor Rho = 0.652; y una Significancia bilateral menor
al 0.05 de 0.00, teniendo como base de deduccidén en que realmente existié una
correlacion positiva moderada.

Continuando con la misma investigacion, se plante6 la teoria para la

primera variable de los autores Chaffey & Chadwick, (2016, p. 54) indicaron que el



marketing digital es un componente clave de la estrategia, que debe involucrarse
en el logro de las metas y objetivos, asi como la principal funcién del marketing es
comprender las necesidades del mercado y saber cdmo satisfacer los productos y
servicios que brindan las organizaciones, dando como resultado una publicidad y
marketing bien establecidos en Internet.

Continuando con la variable marketing digital por Chaffey & Chadwick,
(2016, p. 56). Se preciso que cada dimensién sobre el marketing digital es esencial
para el logro de los objetivos y que haran factible su medicion (1) Marketing de
contenidos: es principalmente una de las diferentes estrategias de Marketing que
llegan a ser enfocadas en atraer clientes potenciales, a partir de los contenidos que
sean relevantes en los diferentes canales digitales y medios sociales en los que
esta los clientes que buscan informacion requerida. Por lo que, para esta dimension
se tiene los siguientes indicadores: (a) valor del contenido, (b) plataforma de acceso
al contenido, (c) medios del contenido.

Asimismo, la siguiente dimension (2) Redes Sociales: es un medio virtual
por lo cual, se usa como una técnica social que llega a involucrar diferentes
acciones de posicionamiento virtual, llegando a hacer una difusion con mayor
facilidad con la marca. Por lo que, para esta dimensién se tiene los siguientes
indicadores: (a) el uso de WhatsApp, (b) Uso del Facebook (Meta).

Pasando a la siguiente dimensién (3) Marketing en motores de blusqueda:
llega hacer una manera de mercadotecnia por las redes sociales que su objetivo es
llegar a incrementar la visibilidad de un producto o servicio y teniendo como
principal momento posicionarse en una organizacion o red social en las paginas de
resultados por los motores de busqueda. lo que, para esta dimension se tiene los
siguientes indicadores: (a) las visitas a la pagina web, (b) accesibilidad a la pagina,
(c) vinculacién.

Por ultimo, (4) Marketing por correo electrénico: es determinadamente una
herramienta para poder comunicarse de forma virtual o digital con usuarios,
consumidores y clientes por el medio previo de los envios masivos por correos
electrénicos a una base instantanea de contactos agendados. Finalmente, estas
direcciones electrénicas pueden ser variantes, y muy (tiles para comunicar y

promocionar un nuevo producto o marca. Por lo que, para esta dimensidn se tiene
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los siguientes indicadores: (a) Tasa de entrega, (b) Tasa de apertura, (c) Tasa de
redireccionamiento.

Por otro lado, Uribe y Sabogal (2021, p. 15) aluden que, el marketing es de
uso digital y usara innumerables herramientas para lograr el objetivo planteado por
cualquier entidad, una de las cuales es el disefio de un sitio web o una tienda virtual
para ofrecer los servicios o productos que se ofrecen en las organizaciones. Por
otro lado, en Pitre, Builes y Hernandez (2021, p. 12) indica una constante
determinacion que el marketing digital es parte de un plan de negocios que tiene
como objetivo aumentar el volumen de ventas de una campafa empresarial y en
base a eso muchas empresas han decidido hacer todo o subcontratacion especifica
de los puntos que intervienen en su desarrollo. Sin embargo, Jaramillo y Hurtado
(2021, p. 18) alude que llega hacer una herramienta importante, al usar el marketing
digital en las entidades y empresas que se consideran muy Util y eficaz para crear
relaciones duraderas con los clientes potenciales que les permitan vender mas
ofertas y ubicaciones a sus productos favoritos.

Por otro lado, Li (2021, p.28) alude que, con el uso combinado del Internet y
las ciencias tecnoldgicas, los expertos en marketing digital es probable que los
consumidores identifiquen diferentes datos de comportamiento y faciliten las
relaciones y las mejores en su clase y los resultados que definen claramente el
contenido de los anuncios personalizados. A la vez, Barone (2020, p. 475) alude
gue los expertos del marketing digital creen que el marketing digital es la clave para
un nuevo mundo que necesita una nueva forma de llegar a los clientes y una nueva
forma de entender como lo usan los clientes en comparacion con el marketing que
usualmente usaban.

Por lo tanto, el marketing digital son las plataformas modernas de
construccion a gran escala que tienen un efecto digital que determina las
condiciones especificas y las responsabilidades digitales para la solucién correcta
y aclarar en una funcion digital (Sainz, 2018, p.15). Por alguna manera, el marketing
digital llega a permitir la integracion en una variedad de entornos, por lo que, es de
aprovechar las nuevas oportunidades culturales que ofrece, creando mas
conectividad y atrayendo a mas y mas usuarios o consumidores a participar en ello
(Reinares, 2017, p.14). Sin embargo, un plan de marketing digital es esencial en

una entidad para la sucesion de la tecnologia de comunicacién digital actualizada,
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lo que se refleja en la ampliacion de los canales de comercializacion, la fidelizacion
de la marca y del cliente, y la ampliacién de los canales de comunicacion para que
puedas contactar y captar a sus clientes (Bricio et al, 2018, p.105).

Prosiguiendo con la investigacion, se tiene la siguiente la segunda variable
captacion del cliente, es fundamental que toda organizacién sea importante captar
al consumidor y que tengan en cuenta las estrategias en atraer a cualquier cliente
potencial activo, llegando a tener una conexion y poder captar con el producto o
servicio ofrecido de la empresa (Gladson & Gladson, 2015, p.150). Segun el autor
también se precisaran las siguientes dimensiones:

La primera dimension, (a) Punto de contacto con el cliente, el autor base
Gladson & Gladson (2015), alude que las caracteristicas tangibles o intangibles que
generan el compromiso del cliente, el interés principal de la marca se establece
como un catalogo que incorpora métodos de ensefianza, informacion, paginas web,
correos electronicos, plantillas gratuitas, teléfonos que sirven como reflejo de la baja
de ventas y representacion para los consumidores (p.93).

En la segunda dimension, (b) Compromiso con el cliente: en consonancia
con el contexto social y psicoldgico, se utiliza sistemas de gestion de compromiso
gue interactien con los clientes y tomen decisiones multiples que les permitan
rendir un papel méas fundamental en el rendimiento y el disefio (Checchinato & Hu,
2018, p.3). El compromiso del consumidor es el factor de investigacion que hace
referencia a la preferencia constante de los usuarios y consumidores sin generar
cambio a un plazo muy corto. Asi como (Escarbajal, 2017, p.12) alude que la base
importante entre cliente y trabajador es compromiso y fortalecer un vinculo para
desarrollar una relacion constante.

La tercera dimension, comprar Conocimiento del cliente: dentro de la
estrategia de marketing es posible averiguar los diversos incentivos y necesidades
gue requiere cada uno de los clientes para identificar y analizar las expectativas
gue necesita el consumidor. La cuarta dimension, (d) Conversion del cliente: dentro
de los grupos que son los clientes, lo cual, apoya mucho la interdependencia de los
diversos tipos de trabajo creativo o trabajo en grupo a medida que se plantea a los
clientes en base a los temas de los sitios web, asi como las respuestas de la

persona autorizada para cambiar, por lo que, se considera los siguientes puntos:
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servicio, valor sea razonable y que obtenga todo lo que el articulo requiere para el
consumidor (Hala, Diebes, & Ralrigat, 2019, p.36).

Por otro lado, tenemos un proceso de captacion de clientes se precisa en
un sistema de redes sociales mas eficiente que facilita la comunicacion con el
cliente, y agradeciendo el lanzamiento oficial por los medios. Estas nuevas redes
se agregaran a todas las transacciones de presentacion estandar, entregado
después por un servicio (Andrade, 2016, p.62).

Asimismo, el usuario o cliente tiene un punto de vista distinto y claro,
procurando acaparar sus dudas especificas y elaborando vinculos personales que
se reservaran en el tiempo, con el objetivo de fidelizar al cliente, otorgandole un
valor afiadido a lo que este busca o necesita (Setiadi, 2019, p.402). Por otro lado,
se debe personificar al limite el vinculo con el cliente, porque el usuario debe admitir
qgue su trato y unico; al valorar la importancia de la construccién de relaciones
electronicas (Reinares, 2017, p.25).

Por otro lado, la captacion de clientes es la necesidad de crear una variedad
de nuevas herramientas en particular para los clientes, si desea que la organizacion
o entidad se determinante en el mercado, para que todos los consumidores y
clientes deben saberlo (Baron, et al, 2018, p. 124). Asimismo, la captacion de
nuevos consumidores necesita ver y ser parte de la organizacién (Gupta, 2021,
p.35). Por otro lado, se evalud que la captacion de clientes es ser perseverante con
toda la comunidad de consumidores y dando a promocionar los productos y ventas
con las mejores personas para darselos (Kiani, Latifi & Aliakbari, 2020, p.9).

La captacion de clientes es el conjunto de diferentes individuos
autosuficiente con gustos y disgusto referente a un servicio o producto; y se llega a
encontrar a estos individuos en todos los aspectos profesionales; ya que, son
clientes que tienen una necesidad satisfactoria en cada momento (Omar & Atteya,
2020, p. 120). Por otro lado, hay quienes quieren atraer clientes como toda
empresa, para que puedan ser influenciados por la situacion actual: crear un
negocio para clientes actuales y nuevos, en comparacion a otros. Entonces, si no
tiene muchas empresas, puede llegar a comenzar una campafia para captar nuevos

consumidores y clientes (Wismantoro et al., 2019, p.91).
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lIl. METODOLOGIA
Prosiguiendo con el capitulo I, se verifico el tipo y nivel del estudio; asimismo, se
tomo en cuenta la poblacion y la muestra como parte fundamental en base a cada
variable indagada en el estudio, los cuales son marketing digital y captacién del
cliente en una empresa de servicio. Por ultimo, se validé las encuestas y se midi6
la confiablidad de los items de la investigacion.
3.1 Tipo y disefio de investigacién

3.1.1 Tipo de investigacion: Aplicada
El tipo del estudio es aplicado, ya que, busca, ver los inconvenientes de la poblacion
y del sector privado, partiendo como primera referencia del estudio basico, que llega
a considerar en la teoria y el producto (Lozada, 2015, p.49), por lo que, se buscé
desarrollarlas en base de los conocimientos ya plasmados en otros trabajos de
averiguacion sobre el marketing digital y sus enfoques como son en contenido, en
redes sociales, en motores de busqueda y en correo electrénico; en el cual se va a
determinar con el estudio realizado para plantear nuevos conceptos Yy
conocimientos.

3.1.2 Disefio de investigacion:

e Disefio no experimental: segun Raffino (2020) alude que en toda
averiguacion no controla el intercambio de la manipulacion de la
variable, sino que se centra en los eventos para analizar la necesidad
de describirlos en un entorno controlado (p.58). De acuerdo al estudio,
indagado precisa que es no experimental, ya que, ninguna de la
variable se manipulara en la indagacion, con el andlisis de las fuentes
relevantes de datos para el marketing digital y captar al cliente en una
empresa de servicio del distrito de los Olivos.

e Corte transversal: el estudio es de corte transversal, pues los datos
recolectados se llegaran a dar en un momento exclusivo del estudio.
Siendo que para la finalidad de la averiguaciébn no exista de las
cambiantes y solo tenga una incidencia en un momento identificado
(Rodriguez & Menivelso, 2018, p.143). Segun los autores, el estudio se
estuvo precisando en los datos y la recoleccion de informacién todo

durante el periodo 2022.

14



e Enfoque de investigacion: es de enfoque cuantitativo; ya que, llego a
ser resaltado que el propésito es indagar los diferentes y diversos
fendmenos mediante el desarrollo y empleo de modelos numéricos y
estadisticos para llegar principalmente a los resultados que se requiera
hallar (Diaz & Calzadilla, 2019, p.4). Indican que el enfoque es muy
esencial para el analisis realizado, efectuando determinadamente los
métodos cuantitativos durante el desarrollo de recopilacién de toda la
data, llegando a usar para los resultados descriptivos e inferenciales.

e La averiguacion es descriptivo-correlacional, segun Cabezas et al
(2018) aluden que, la indagacién es descriptiva porque cumplira con la
apreciacion de conocer la correlacional que tiene como propésito entre
las dos variables, las cuales se llegaran a comprobar (p.68). El estudio
presente fue correlacional y se evalu6 entre las dos variables
precisadas para la investigacion.

3.2. Variables y Operacionalizacién

La variable se precisa que tiene variaciones al observarse o medirse cuya alteracion
es susceptible (Naupan et al., 2018, p.105). Por lo que, se seleccioné para
investigacion cuantitativa, teniendo como base principal las variables que fueron
determinantes para el estudio, los cuales son el marketing digital y captacion del
cliente. Por otro lado, Definicién operacional, se identifica mediante la medicién de
ambas variables del estudio, se desarrollé basandose en sus dimensiones e
indicadores que seran fundamentales respecto a que seran medidas (Diaz &
Calzadilla, 2019, p. 42).

Definicion conceptual: Marketing digital.

Segun Chaffey & Chadwick (2016) aluden es un componente clave de la estrategia,
que debe involucrarse en el logro de las metas y objetivos, asi como la principal
funcién del marketing digital es comprender lo que necesita la comunidad y saber
como satisfacerlos basandose en sus productos y servicios que brindan las
organizaciones, dando como resultado una publicidad y marketing bien
establecidos en Internet (p. 54)

Definicion operacional

El planteamiento de la primera variable se esta tomando en cuenta cada elemento

observable que sera expresada por cada una de ellas en el cuadro
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operacionalizacion de la variable teniendo en cuenta solo la distribucion
predeterminada de la primera variable marketing digital, ya que, se llego a verificar
de manera precisa y clara (Anexo 4). Teniendo fijamente cada dimensién, las
cuales llegan (a) marketing de contenido, (b) redes sociales, (c) en motores de
basqueda y (d) en correo electrénico.
Escala de medicion
Se analizé fijamente los distintos niveles ordinales que se presentaron para
recolectar todos los datos principales para el estudio, teniendo como principal
meétodo del cuestionario (Arias, 2016, p.191). En la investigacion se empled una
escala ordinal de la escala de Likert; lo cual, fue definido para ser aplicado en la
encuesta.
Definicién conceptual: Captacion del cliente.
Segun los autores Gladson & Gladson (2015), aluden que es fundamental que toda
organizacion sea importante captar al consumidor y que tengan en cuenta las
estrategias en atraer a cualquier cliente potencial activo, llegando a tener una
conexion y poder captar con el producto o servicio ofrecido de la empresa (p.150)
Definicion operacional
El planteamiento de la primera variable se esta tomando en cuenta cada elemento
observable que serd expresada por cada una de ellas en el cuadro
operacionalizacion de la variable teniendo en cuenta solo la distribucion
predeterminada de la segunda variable captacion del cliente, lo cual, se llegara a
visualizar de forma ordenada y precisa (Anexo 4). Teniendo fijamente cada
dimension, las cuales llegan (a) el punto de contacto con el cliente, (b) el
compromiso al cliente, (c) el conocimiento del cliente y, (d) la conversion del cliente.
Escala de medicion
Se analizé fijamente los distintos niveles ordinales que se presentaron para
recolectar todos los datos principales para el estudio, teniendo como principal
meétodo del cuestionario (Arias, 2016, p.191). En el estudio se empleo la escala
ordinal de la escala de Likert; lo cual, fue definido para ser aplicado en la encuesta.
3.3 Poblacion, muestra y muestreo

3.3.1 Poblacion
En base a la poblacion es precisamente la base importante que determina una

cantidad de grupos de todos los casos que concuerdan, siendo en ocasiones si es
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finita y en ocasiones se desconoce el numero total de recursos que se encuentren
(Naupan, et al., 2018, p.50). De acuerdo con la investigacion, se plasmo el estudio
a los clientes nuevos que fueron tomados por la data de la misma empresa, por lo
cual, se obtuvieron una cantidad exacta y llegando a representar una totalidad de
319.
3.3.2 Muestra

Es por determinacion un subconjunto poblacional; por lo que, se dice que son los
individuos que llegan a pertenecer a un conjunto con diferentes y similares
propiedades al que se le denomina poblacion (Naupan, et al., 2018, p.50). Ya
teniendo en cuenta la determinacion de la poblacion, se estara estimando el uso de

la siguiente formula propuesta por Murray y Larry (2005, p. 15):

Z2 o2 N

e?(N-1)+Z2 o2

Tomando en cuenta la poblacién, se puede corroborar que estuvo conformada por
319 clientes, para fueron fundamentales para la muestra.

Dénde:

n = Muestra ?

N = Poblacion 319

Z = Nivel de confianzal.96

e = error muestral 0.05

P = ocurrencias (50%)

g = No ocurrencias (50%)

o = desviacion estandar de la poblacion 0.50

(1.96)2(0,50)2(319)

(0.05)2(319-1) + (1.96)2(0.50)2

N= 174 clientes.
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3.3.3 Muestreo
Es probabilistico denominado; ya que, solo se selecciona la muestra de la poblacion
por motivos que es accesible (Sanchez et al, 2018, p.34). Por lo que, la técnica para
la toma de precision en su seleccion de la muestra es a partir de la muestra definida
por la poblacién, por el cual se puede definir de forma determinante el muestreo
probabilistico, tomado con una total representativa de la totalidad de la muestra,
con el fin de recopilar datos esenciales de los encuestados; por lo tanto, se trabajé
con la muestra general de los clientes en la empresa indagada, que estuvo
constituido a 174 entrevistados.
Unidad de analisis
Segun, los autores Herndndez y Mendoza (2018, p. 59), indico que es extraer cada
dato terminada y consecuentemente son similares o iguales. De acuerdo con el
autor, se evallo a cada uno de los clientes en la empresa Group Solutec, 2022.
3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Técnica: La encuesta.
la técnica del estudio es la encuesta que se lleg6 a usar, definida de esta manera
por ser una técnica relevante y 6ptima para cualquier estudio de investigacion que
sirve para recaudar datos en un momento exclusivo para el estudio indagado
(Naupan, et al., 2018, p.50). La técnica utilizada en el estudio fue una encuesta que
se determiné para el estudio, llegando a consistir en una serie de diversos
elementos de la primera y segunda variable (Anexo 2)
Instrumentos: El cuestionario.
En el estudio indagado, se llegd a tomar en cuenta el cuestionario que esta dirigido
para recopilar datos acerca de los hechos plasmados y que tomen una postura de
manera critica (L6pez y Fachelli, 2016, p.68). Por lo que, seran determinantes para
el estudio (Anexo 2).
Validez
Se refiere que el instrumento llega a tener que ser calculado por un grado de
exactitud por especialista al tema y de la variable que se desea (Gomez, 2016,
p.200). De acuerdo con el autor, la autenticidad de una validez del instrumento, fue
sometida a juicio de expertos, los cuales fueron 3 especialistas en el tema y de

fundamento metodologico, quienes vieron determinadamente el formato de
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validacion propuesto en el estudio, y dieron aprobacién para proseguir con la
indagacion (Anexo 11).

Tabla 1

Validacion final del instrumento por los expertos

N° Experto en la materia Calificacion del Especialidad

instrumento  a

medir
Primer experto  Carrasco Pintado Pablo Ramon Aplicable por el Doctor
experto
Segundo Federico Alfredo Suasnabar Ugarte Aplicable por el Doctor
experto experto

Tercer experto  Agliberto Cesar Cifuentes La Rosa Aplicable por el Doctor
experto

Confiabilidad

Segun los autores Lao y Takakuwa (2016), alude que “se precisa
determinadamente el Alfa de Cronbach llega a asumir que desea poder encontrar
un vinculo unificado entre las variables; por lo que, se indagada cada uno de los
diferentes valores de las variables siendo las dimensiones los cuales estos datos
tienen que ser reflejados por un grado de fiabilidad en base a un programa
estadistico” (p. 68). Esta investigacion fue reconocido el grado de confiabilidad con
el que se pueden aceptar los resultados obtenidos, para la primera variable fue
0.956 y para la segunda variable fue 946, teniendo en consideracion el numero de
elementos de 20 (Anexo 14 y 15).

3.5 Procedimientos

La indagacion comenzé con un estudio de ambas variables en el que se analiz6 su
relacion, por lo que, se introducird y comenzd a hacer indagada en la empresa
Group Solutec S.A.C, Los Olivos, 2022, lo cual, refleja todos los puntos principales.
Llegando a comenzar con la recopilacion de informacion sobre la variabilidad del
cuestionario, que tiene su propio punto de vista e identifica la aprobacion de los
expertos, teniendo como fin la proporcionar una mejor comprension de los
resultados de la medicion de las variables del cuestionario para obtener un buen
panorama de lo que sucede en la empresa, asi mismo, se férmula para los 174

entrevistados la encuesta de manera virutal, siendo el cuestionario con diversas
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respuestas usando la escala tipo Likert. Al termino se ordend sistematicamente la
informacion con el apoyo del Software Excel 2021, y para después procesar los
datos en la lista de la data en el programa al Software SPSSVersion25 para llegar
a alcanzar la informacion de los resultados descriptivos e inferenciales.

3.6 Método de anélisis de datos

El método que se aplico fue el programa de SPSS, donde se lleg6 a procesar los
datos importantes recolectados por las encuestas de ambas variables, para que se
pueda obtener informacion precisa y confiable. Por otro lado, los resultados fueron
representados a través de diferentes cuadros y figuras, tomando en cuenta las
variables y dimensiones precisamente con la prueba de hipotesis de las variables
y especificas (Anexo 5y 6)

3.7 Aspectos éticos

En el transcurso de la indagacion, se llego a detallar la estética en base a la Guia
de Elaboracién de la prestigiosa Universidad César Vallejo y tomando en cuenta
para cada pausa del APA A 7ma edicion, y para la recopilacién de datos mediante
el cuestionario usando la encuesta y tuvo una aplicacién de forma anénima y de
manera voluntaria de los entrevistados para tener el respeto de los derechos de los
entrevistados bajo una estricta discrecion y confidencialidad; por ultimo, el trabajo
del estudio fue pasado por el programa Turnitin para medir su éptima aprobacion

del estudio.
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IV. RESULTADOS
Tabla b

Planteamiento de datos de frecuencia de la variable marketing digital

Marketing digital

Datos Porcentaje  Porcentaje valido  Porcentaje acumulado
Valido Baja 31 17,8 17,8 17,8
Regular 76 43,7 43,7 61,5
Alta 67 38,5 38,5 100,0
Total 174 100,0 100,0
Figura 1
Grafico de barras de niveles sobre el marketing digital
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Nota. En la figura 1, se visualizd6 que un 43,7% de los encuestados llego a
considerar que hay evidencia de un medio manejo del marketing digital en la
empresa Group Solutec S.A.C; asimismo, otra parte de los encuestados
consideraron que hay un manejo alto de marketing digital de 38,5%; por ultimo,
existe un bajo manejo del marketing digital de 17,8% en la empresa Group Solutec
S.A.C; sin embargo, teniendo estos conocimiento de los resultados obtenidos, es
conocer que el marketing digital es un componente clave de la estrategia, que debe
involucrarse en el logro de las metas y objetivos, asi como la principal funcién del
marketing es comprender las necesidades del mercado y saber como satisfacer los
productos y servicios que brindan las organizaciones, dando como resultado una

publicidad y marketing bien establecidos en Internet.
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Tabla 6

Planteamiento de datos de frecuencia de la primera dimension marketing de

contenido
Marketing de contenido
Datos Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Vaélido Baja 27 15,5 15,5 15,5
Regular 83 47,7 47,7 63,2
Alta 64 36,8 36,8 100,0
Total 174 100,0 100,0
Figura 2

Grafico de barras de niveles sobre el marketing de contenido
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Nota. En la figura 2, se visualiz6 que un 47,7% de los encuestados llego a
considerar que hay evidencia de un medio manejo del marketing de contenidos en
la empresa Group Solutec S.A.C; asimismo, otra parte de los encuestados
consideraron que hay un manejo alto de marketing de contenidos de 36,8%; por
altimo, existe un bajo manejo del marketing de contenido de 15,5% en la empresa
Group Solute S.A.C.
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Tabla 7

Planteamiento de datos de frecuencia de la segunda dimensién marketing en redes

sociales
Marketing en redes sociales
Datos Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Valido Baja 9 5,2 5.2 5.2
Regular 93 53,4 53,4 58,6
Alta 72 41,4 41,4 100,0
Total 174 100,0 100,0
Figura 3

Grafico de barras de niveles sobre el marketing en redes sociales
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Nota. En la figura 3, se visualizd6 que un 53,4% de los encuestados llego a
considerar que hay evidencia de un medio manejo del marketing de redes sociales
en la empresa Group Solutec S.A.C; asimismo, otra parte de los encuestados
consideraron que hay un manejo alto de marketing redes sociales de 41,4%; por
altimo, existe un bajo manejo del marketing de redes sociales de 5,2% en la

empresa Group Solute S.A.C.
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Tabla 8
Planteamiento de datos de frecuencia de la tercera dimension marketing en

motores de busqueda

Marketing en motores de blusqueda

Datos Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Valido Baja 22 12,6 12,6 12,6
Regular 95 54,6 54,6 67,2
Alta 57 32,8 32,8 100,0
Total 174 100,0 100,0

Figura 4
Gréfico de barras de niveles sobre el marketing en motores de busqueda
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Nota. En la figura 4, se visualizd6 que un 54,6% de los encuestados llego a
considerar que hay evidencia de un medio manejo marketing en motores de
busqueda en la empresa Group Solutec S.A.C; asimismo, otra parte de los
encuestados consideraron que hay un manejo alto de marketing motores de
busqueda de 32,8%; por ultimo, existe un bajo manejo del marketing motores de
busqueda de 12,6% en la empresa Group Solute S.A.C.
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Tabla 9

Planteamiento de datos de frecuencia de la cuarta dimension marketing en correo

electronica
Marketing en correo electrénica
Datos Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Valido Baja 33 19,0 19,0 19,0
Regular 87 50,0 50,0 69,0
Alta 54 31,0 31,0 100,0
Total 174 100,0 100,0
Figura5

Gréfico de barras de niveles sobre el marketing en correo electrénica
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Nota. En la figura 5, se visualizd que un 50,0% de los encuestados llego a
considerar que hay evidencia de un medio manejo del marketing de correos
electréonicos en la empresa Group Solutec S.A.C; asimismo, otra parte de los
encuestados consideraron que hay un manejo alto de marketing de correos
electrénicos de 31,0%; por ultimo, existe un bajo manejo del marketing de correos
electrénicos de 19,0% en la empresa Group Solute S.A.C.
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Tabla 10

Planteamiento de datos de frecuencia de la segunda variable captacion del cliente

Captacion del cliente

Datos Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje
acumulado
Valido Baja 43 24,7 24,7 24,7
Media 102 58,6 58,6 83,3
Alta 29 16,7 16,7 100,0
Total 174 100,0 100,0
Figura 6
Gréfico de barras de niveles sobre la variable captacion del cliente
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Nota. En la figura 6, se visualiz6 que un 58,6% de los encuestados llego a
considerar que hay evidencia de un medio manejo de captacién de clientes en la
empresa Group Solutec S.A.C; asimismo, otra parte de los encuestados
consideraron que hay un manejo alto de captacién de clientes de 16,7%; por ultimo,
existe un bajo manejo del de captacion de clientes de 24,7% en la empresa Group
Solute S.A.C. Sin embargo, conociendo estos resultados se debe conocer que la
captacion del cliente es ue es fundamental que toda organizacion sea importante
captar al consumidor y que tengan en cuenta las estrategias en atraer a cualquier
cliente potencial activo, llegando a tener una conexion y poder captar con el
producto o servicio ofrecido de la empresa Group Solutec S.A.C y brindar un

servicio diferenciado.
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Tabla 11

Planteamiento de la prueba de normalidad entre ambas variables del estudio

_ Kolmogorov-Smirnov Shapiro will
Variables _ _ . :
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Marketing digital 0.480 174 0.00 0.255 174 0.00
Captacion de clientes 0.352 174 0.00 0.235 174 0.00

Nota. La prueba de normalidad se tiene en cuenta la totalidad de su cantidad de
muestra que precisa en el estudio en los datos estadisticos, como la prueba
de Kolmogorov-Smirnov, que es una prueba no paramétrica (Fontalvo, 2014,
p.15); por lo que, la muestra fue mayor de 50 elementos, siendo un total de 174 por
la cantidad de muestra en clientes, teniendo como resultado de significancia de
0.000 y siendo una prueba no normal, determinando que se usé el coeficiente Rho

de Spearman.

Hipotesis general
Existe una relacion directa entre las marketing digital y captacion de clientes en la

empresa Group Solutec S.A.C. Los Olivos, afio 2022.
Hipotesis Estadistica
HO: No existe una relacién directa entre las marketing digital y captacion de clientes

en la empresa Group Solutec S.A.C.

H1: Si existe una relacion directa entre las marketing digital y captaciéon de clientes

en la empresa Group Solutec S.A.C.
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Tabla 12

Prueba de correlacion de marketing digital y nivel de captacion

Marketing digital Captacion del cliente

Rho de Marketing Determinacién de 1,000 7797
Spearman digital correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 174 174

Captacion del Coeficiente de 779” 1,000
cliente correlacion

Sig. (bilateral) ,000
N 174 174

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Para la tabla presente, se llegé a consolidar que existe evidencia de un
vinculo de relacion positiva y significativa entre las variables en la empresa Group
Solutec S.A.C., es un alto valor de correlacion de Rho de Spearman de 0.779**.
Teniendo como base fundamental la significancia bilateral de 0.000 que se llegé a
la deduccién final que se llegé a confirmar la hipotesis planteada en el estudio,
siendo asi que, se afirma que en un 77.9% en la primera variable y es determinante
para la captacion de clientes en la empresa indagada.

Tabla 13

Prueba de correlacion de marketing de contenido y nivel de captaciéon

Marketing de Captacion

contenido del cliente
Rho de Marketing de Determinacion de 1,000 722"
Spearman contenido correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 174 174
Captacion del Coeficiente de 7227 1,000
cliente correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 174 174

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Para la tabla presente, se llegé a consolidar que existe evidencia de un
vinculo de relacion positiva y significativa entre la primera dimensién y la segunda
variable en la empresa Group Solutec S.A.C., es un alto valor de correlacion de
Rho de Spearman de 0.722**. Teniendo como base fundamental la significancia
bilateral de 0.000 que se lleg6 a la deduccién final que se llegd a confirmar la

hipétesis planteada en el estudio.
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Tabla 14

Prueba de correlacion de marketing en redes sociales y nivel de captacion de

clientes
Marketing en Captacion
redes del cliente
sociales
Rho de Marketing en redes Determinacion de 1,000 ;719
Spearman sociales correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 174 174
Captacion del Coeficiente de 719" 1,000
cliente correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 174 174

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Para la tabla presente, se llegé a consolidar que existe evidencia de un
vinculo de relacion positiva y significativa entre la segunda dimension y la segunda
variable en la empresa Group Solutec S.A.C., es un alto valor de correlacion de
Rho de Spearman de 0.719**. Teniendo como base fundamental la significancia
bilateral de 0.000 que se lleg6 a la deduccién final que se llegd a confirmar la
hipétesis planteada en el estudio.

Tabla 15

Prueba de correlacion de marketing en motores de basqueda y nivel de captacion

de clientes
Marketing en Captacion
motores de del cliente
busqueda
Rho de Marketing en Determinacion de 1,000 ,611™
Spearman motores de correlacion
busqueda Sig. (bilateral) . ,000
N 174 174
Captacion del Coeficiente de ,611" 1,000
cliente correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 174 174

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Para la tabla presente, se llegé a consolidar que existe evidencia de un

vinculo de relacion positiva y significativa entre la tercera dimension y la segunda
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variable en la empresa Group Solutec S.A.C., es un alto valor de correlacion de
Rho de Spearman de 0.611**. Teniendo como base fundamental la significancia
bilateral de 0.000 que se lleg6 a la deduccién final que se llegé a confirmar la
hipotesis planteada en el estudio.

Tabla 16
Prueba de correlacién de marketing en correo electrénico y nivel de captacion de
clientes
Marketing en Captacion
correo del cliente
electronico
Rho de Marketing en correo  Determinacion de 1,000 617"
Spearman electrénico correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 174 174
Captacion del Coeficiente de 617 1,000
cliente correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 174 174

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Para la tabla presente, se llegé a consolidar que existe evidencia de un
vinculo de relacion positiva y significativa entre la cuarta dimension y la segunda
variable en la empresa Group Solutec S.A.C., es un alto valor de correlacion de
Rho de Spearman de 0.617**. Teniendo como base fundamental la significancia
bilateral de 0.000 que se lleg6 a la deduccién final que se llegd a confirmar la

hipétesis planteada en el estudio.
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V. DISCUSION

Profundizando en la investigacion sobre le marketing digital y captacion del cliente,
se indicé que el propdsito de la averiguacion fue analizar el vinculo directo entre el
marketing digital y la captacion de clientes en la empresa Group Solutec S.A.C; De
esta forma, se determinoé el objetivo fundamental de la averiguacion del estudio fue
analizar la relacion entre los aspectos de la primera variable, tomando en
consideracion la segunda variable que es captacion de clientes.

Por otro lado, para convertirse en una decision de discutir los resultados, la
hipoétesis general en la que marketing digital se vinculd la relacion con la captacion
de clientes en la empresa Group Solutec S.A.C. con el resultados del trabajo a nivel
internacional y nacional anteriores; por lo tanto, esta vinculado de acuerdo con los
resultados del analisis que no contiene una descripcion cultural en la que se verifico
en base a implementar la captacion del cliente, indicando que es regular en un
43.68% de encuestados llego a considerar que existe un manejo regular del
marketing digital en la empresa Group Solutec S.A.C; por otro lado, existe una alta
determinacion de marketing digital de 38,51%; sin embargo, también existe un
deficiente uso del marketing digital de 17.82% en la empresa Group Solutec S.A.C
2022 y con la segunda variable captacion del cliente llegaron a decidir los
entrevistados confirmo un los cuales indican que un 58,6% de los encuestados
considera que existe un regular manejo de captacién del cliente en la empresa
Group Solutec S.A.C 2022; por otro lado, existe una alta captacion del cliente de
16.7%; asimismo, se preciso también que existe un deficiente manejo captacion del
cliente de 24.7% en la empresa Group Solutec S.A.C 2022; sin embargo,
conociendo estos resultados es conocer que la captacion del es fundamental que
toda organizacion sea importante captar al consumidor y que tengan en cuenta las
estrategias en atraer a cualquier cliente potencial activo, llegando a tener una
conexién y poder captar con el producto o servicio ofrecido de la empresa; lo cual,
explica a los participantes que tienen una capacidad y posibilidad de lo sucedido y
las dificultades que ocurrieron.

Por otro lado, el marketing digital tiene un nivel aceptable en la empresa
Group Solutec S.A.C 2022, mientras que, Al definir el analisis inferencial en base a
la variable binaria, se demostro la relacion entre ambas variables investigadas y la

relacion en la investigacion; por lo que, se obtuvo un coeficiente de Spearman de
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0.779**. Por lo que, la significancia obtenida fue de 0,000; por lo cual, se confirma
gue existe relacion entre las dos variables de estudio. También se puede especular
que el efecto del poder estadistico de cada dimension es critico, indicando que cada
meta propuesta es importante para tener una idea global de lo que trae el marketing
digital en la empresa Group Solutec S.A.C 2022, donde la captacion del cliente ain
es frecuente y esto puede aumentar a cualquier empresa la demanda, teniendo
como base las dimensiones que se estan considerando.

Entonces, se tiene comparativamente los antecedentes con los resultados,
llegando a la definicion final que los resultados de Villafurta y Espinoza (2017). Esto
confirma que sus resultados fueron bastante altos y muy similares a los de la misma
indagacién, con una calidad de medicion Spearman Rho de 0.986 y una
significancia bilateral de 0.00 y eso esta incrustado en la teoria planteada por Chafi
y Chadwick, (2016), quienes aluden que el marketing digital como un componente
esencial de la organizacion con su diversidad de promociones y diversidad en el
marketing digital; Por lo tanto, los anuncios y el marketing en Internet seran
relevantes. y para la otra variable captacion de cliente fue Setiadi (2019) al cual
define como un consumidor que tiene una vision amplia y clara de los servicios
requeridos que espera recibir, buscando captar sus intereses especificos y
desarrollar vinculos personales que seran reservados en ese momento, con el fin
de fidelizar al cliente, llegando a ofrecer un valor agregado que requiere esta
basqueda.

Asimismo, estd un autor que obtuvo resultado mas bajos al estudio,
Espinoza (2021) en su proyecto de estudio titulada “Herramientas digitales y
captacion de clientes en Crehana, Lima, 2020, se llegd a evidenciar que existe
relacion entre ambas variables y obteniendo como coeficiente de relacion
moderado de 0.552 y una significancia considera para poder aceptar la hipoétesis
altera., y que fueron sustentados por la teoria de marketing digital de Reinares
(2017, p.25) Ha sefalado que el marketing digital permite integrarse en diferentes
entornos asi como aprovechar las nuevas oportunidades culturales para atraer a
mas clientes y consumidores., mientras que estuvo la teoria de captacion del cliente
de Wismantoro, et al., (2019, p.91) sefialaron que quieran atraer clientes por la

situacion actual que tiene una empresa, por ello es bueno crear negocios para
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clientes actuales y nuevos iniciando una campafa para atraer nuevos clientes y
consumidores.

Asimismo, se encuesta el autor Licota (2021); con el estudio indagado que
llego a obtener resultado buenos sobre el marketing digital y su influencia en la
captacion de estudiantes en una Universidad Privada, 2021, se llegé a deducir que
existe una correlacion modera positiva de 0.658** y una significancia bilateral de
0.00, llegando a afirmar que mediante los resultados positivos obtenidos se estaria
aceptando la hipotesis alterna., y que fueron sustentados por la teoria de marketing
digital de Villacis (2021, p.86) aludié que un componente que facilita el proceso de
transformaciéon digital entre estas organizaciones se llama tecnologia digital.,
mientras que estuvo la teoria de captacion del cliente de Pshiarovic (2021, p. 157)
manifestd que la captacion del cliente, es conocer que una organizacion necesita
estar informada de que es importante tener un plan estratégico de marketing
estratégico par atarear a los clientes.

Asimismo, se llegd a la comparativa de resultados en base a los objetivos
especificos, se tiene a Bravo (2018) con la finalidad de conocer la relacion que
existe en un plan de marketing de contenidos con mira en la lealtad de los cursantes
de la Carrera Profesional de Artes y Disefio Gréfico, teniendo en cuenta el
coeficiente de correlacion del Rho Spearman que con un valor Rho=,498; y una
Significancia bilateral de 0.00, llegando a conclusién final que se acepto la hipétesis
especifica alterna del estudio, en el cual se evidencia que hay relacién entre la
dimensién y su variable indagada en el estudio, y que fueron planteadas del
Marketing de contenidos por el autor Kotler (2014, p. 58) lo cual alude que las es
principalmente una de las diferentes estrategias de Marketing que llegan a ser
enfocadas en atraer clientes potenciales, a partir de los contenidos que sean
relevantes en los diferentes canales digitales y medios sociales en los que esta los
clientes que buscan informacién requerida.

Por ultimo, es determinante y mas importante de las comparaciones en el
estudio, en la relacion del mejor entorno, que se puede verificar a partir de un
analisis bilateral, y también se asumen dimensiones. Sin embargo, en esta
oportunidad, el marketing digital es la principal estimacién del estudio, por lo que es
importante tener una experiencia mayor sobre el marketing digital y los diferentes

contenidos de busqueda en redes sociales para poder cumplir el objetivo de captar
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una determinada suma de clientes, por lo que, si estd acompafiado con varias
teorias para una serie de fases madurez en un momento en el que es fundamental
para las entidades y empresas y también organizaciones esencialmente, con el
objetivo de que el individuo pueda interactuar y experimentar nuevos conocimientos

y experiencias.
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VI. CONCLUSIONES

Primera: Se llego a la deduccion final que, mediante los resultados estadisticos,
existe una significativa positiva de correlacion entre ambas variables en la
empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos, se observé un coeficiente
determinante positivo de Spearman, Rho=0.779**. Y un resultado de
significancia de 0,000, siendo asi que, se afirmé que en un 77.9% el
marketing digital es determinante con esto mejorar4 en gran manera la
captacion de los clientes; por lo que, ante un buen manejo y adecuada
aplicacién en el marketing digital, se llegara a aumentar la captacion de
clientes, dado que se le brinda mayores facilidades a los clientes y una gran
comodidad que desde sus hogares y/o negocios puedan observar, verificar,
ver, solicitar, 0 comparar el servicio que desean adquirir.

Segunda: Se llego a la deduccion final que, mediante los resultados estadisticos,
existe una significativa positiva de correlacion entre la primera dimension
marketing de contenido y la variable captacion de clientes en la empresa
Group Solutec S.A.C, Los Olivos, se observé un coeficiente determinante
positivo de Spearman, Rho=0.722**. Y un resultado de significancia de
0,000; por lo cual, se afirmo6 que en un 72.2% el marketing de contenido es
determinante para la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos, es decir
mediante el marketing de contenidos para los clientes, lleguen a estar muy
informados sobre todas las diferentes y diversas promociones actuales y
servicios donde se les otorgara una mejor seguridad y con una buena
lealtad, y de esa manera tener una mejor captacion de clientes.

Tercera: Se llego a la deduccion final que, mediante los resultados estadisticos,
existe una significativa positiva de correlacién entre la segunda dimensién
marketing en redes sociales y la variable captacion de clientes en la
empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos, se observdé un coeficiente
determinante positivo de Spearman, Rho=0.719**. Y un resultado de
significancia de 0,000; por lo cual, se afirmé que en un 71.9% el marketing
en redes sociales es determinante para la empresa Group Solutec S.A.C,
Los Olivos, es decir que, mediante una Optima forma de usar las redes

sociales que se encuentra con mayor alcance, llegando a enfocar en los
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Cuarta:

Quinta:

requerimientos de los clientes donde se puede incrementar la captacion de
clientes.

Se llego a la deduccion final que, mediante los resultados estadisticos,
existe una significativa positiva de correlacion entre la tercera dimensién
marketing en motores de busqueda y la variable captacion de clientes en la
empresa Group Solutec S.A.C, se observé un coeficiente determinante
positivo de Spearman, Rho=0.611**. Y un resultado de significancia de
0,000; por lo cual, se afirmo6 que en un 61.1% el marketing en motores de
busqueda es determinante para la empresa Group Solutec S.A.C, Los
Olivos.

Se llego a la deduccion final que, mediante los resultados estadisticos,
existe una significativa positiva de correlacion entre la cuarta dimension
marketing en correo electronico y la variable captacion de los clientes en la
empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos, se observdé un coeficiente
determinante positivo de Spearman, Rho=0.617**. Y un resultado de
significancia de 0,000; por lo cual, se afirm6 que en un 61.7% el marketing
en correo electronico es determinante para la empresa Group Solutec
S.A.C, Los Olivos, es decir, la publicidad que se genera por via correo
electrénico es muy esencial e importante siempre y cuando lo soliciten los
usuarios, entonces llegara hacer mas aplicado para adquirir un servicio y

asi incrementar la captacion de clientes.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera: Se recomienda para los encargados de la empresa, tomar en cuenta la

toma de decisiones sobre esquemas de marketing digital, crear un area de
soporte altamente técnico que la empresa necesita para tener como
estrategia de marketing basandose en la captacion de clientes. Asimismo,
se sugiere precisar nuevas técnicas digitales; como promociones
publicidad en servicios, volantes digitales, afiches, etc., tomando en cuenta
unos espacios previos para el marketing virtual en ofertar sus servicios ante

clientes nuevos utilizando a la vez las nuevas redes.

Segunda: Se sugiere de los usuarios y clientes que estén revisando las redes

sociales de la empresa, y generar planes de accién respecto a las
recomendaciones logradas, incentivando al cliente a adquirir tus servicios,
abriendo asi la fidelizacién y brindando en las redes sociales de la empresa

para que cumplan con sus expectativas.

Tercera: Se sugiere mejorar los entornos sociales como Facebook (Meta) y La red

Cuarta:

Quinta:

de comunicacion social WhatsApp; De hecho, es la forma mas util y
fundamental para compartir informacion necesaria y precisa sobre los
servicios, llegando a tener menor tiempo y usando menores recursos en
llegar al cliente.

Desarrollar una mayor segmentacion por las paginas webs con los servicios
y lugares que se ofrecen los servicios de forma mas rapida en la busqueda
y facilitando desarrollar de esta manera el marketing digital.

Se recomienda involucrarse mas con el tema de los correos electronicos
para poder enviar un catalogo de los servicios ofrecidos para captar nuevos
clientes y poder fidelizarlos para tener mayor en cuenta a cada cliente al
ofrecer un servicio, ademas, dando la atencién apreciada apuntado cada
uno de los correos electronicos para tener consolidado y poder fidelizarlo
enviando links accesibles sobre la empresa y los servicios nuevos que esta

teniendo.
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ANEXOS

cliente

informacién

ANEXO
Anexo 1: CUADRO OPERANIZACIONAL
P p ESCALA DE
VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ITEMS MEDICION
Segun (Chaffey & Chadwick, | El marketing digital se medira a través de sus Valor del 1-2
2016) marketing de contenido, marketing en redes contenido
el Marketing Digital es la | sociales, marketing en motores de busqueda . Medio del 3-4
implementacion y marketing en correo electrénico. Marketln_g de contenido
de estrategias en promociones, contenido Plataforma de 5-6
publicidad acceso al
y comercializacion a través de los contenido Likert
medios digitales. 7-8 IKert:
edios digitales Marketing en Uso de Facebook 5-Siempre
redes sociales Uso de WhatsApp 9- llf - 4-Casi
siempre
Marketing digital Visitas en paginas | 12-13 3-Algunas
web veces
Motores de Accesibilidad ala | 14-15 2-Casi
busqueda pagina web nunca
vinculacion 1 I-nunca
Tasa de entrega v
Marketing en 18
correo Tasa de apertura
electronica Tasa de re 19-20
direccionamiento
Captacion de clientes es La variable captacion de clientes se medira a Elementos 1-2-3
L . ) ] Punto de :
proceso de localizacion, través de las dimensiones punto de contacto tangibles
; ; contacto con el ——
para atraer nuevos con el cliente, proceso del cliente lient Elementos 4-5
clientes y asegurar la pensamiento del cliente, conversién del cliente Intangibles 6
rentabilidad de una cliente, las cuales se evaluaron mediante el Compromiso 7-8-9
organizacion de oferta de servicio | Rho de Spearman, con una escala de | Compromiso con afectivo Likert:
y productos, medicion de Likert. el cliente Compromiso 10-11 5-Siempre
i . estableciendo calculado 4-Casi
Captacién del cliente mecanismos para poder Conocimiento Motivacion 12-13 siempre
establecer prospectos a del -4 3-Algunas
clientes ya fidelizados Cliente Deseo de 15-16 veces
satisfaccién 2-Casi
(Gladson, N. y Gladson, J. (2015, Nivel de interés 17-18 nunca
p.150) Conversién del 1-nunca
Alcance de 19-20



smantilla
Texto tecleado
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Anexo 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA

servicio, los Olivos.

servicio, los Olivos.

Identificar la relacion que
existe entre marketing en
redes sociales y captacion
de clientes en una empresa
de servicio, los Olivos.

Existe una relacion directa
entre marketing en redes
sociales y captacion de
clientes en una empresa de
servicio, los Olivos.

Identificar la relacion que
existe entre el marketing en
motores de busqueda vy
captacion de clientes en una
empresa de servicio, los
Olivos.

Existe una relacion directa
entre marketing en motores
de blsqueda y captacién de
clientes en una empresa de
servicio, los Olivos.

Identificar la relacion que
existe entre marketing en
correo electrénico y
captacién de clientes en una
empresa de servicio, los
Olivos.

Existe una relacidon directa
entre marketing en correo
electrénico y captacion de
clientes en una empresa de
servicio, los Olivos.

Variable 2: Captacion
del cliente
Dimensiones: Punto
de contacto con el
cliente

Compromiso con el
cliente

Conocimiento del
Cliente

Conversion del cliente

recolecciéon de datos:

Encuesta
Instrumento de

recoleccion de datos:

Cuestionario

OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLE METODOLOGIA POBLACION Y
MUESTRA
OBJETIVO GENERAL | HIPOTESIS GENERAL | Variable 1: Marketing | Tipo de investigacion: | Poblacion
Identificar la relacion que | Existe una relacion directa | digital Basica 319 clientes
existe entre el Marketing | entre las marketing digital Y | Dimensiones: Disefio de Criterios de
digital y captacion de | captacion de clientes en una : ; ; ; fo ; sa Al
clientes en una empresa de | empresa de  servicio, los Market!ng de contenido investigacion: inclusion: clientes
servicio, los Olivos. Olivos. Marketing en redes No experimental de frecuentes
OBJETIVO HIPOTESIS sociales corte transversal Criterios de
ESPECIFICO ESPECIFICO Marketing en motores | Enfoque de exclusion:
Identificar la relacion que | Existe una relacion directa | d€ busqueda investigacion: Clientes ocasionales
existe entre marketing de | entre marketing de | Marketing en correo Cuantitativo
contenido y captacion de | contenido y captacion de | glectrdnica. Muestra
clientes en una empresa de | clientes en una empresa de Técnica de 174 clientes (tomados

con una total
representativa de la
totalidad de la muestra)

Muestreo
Probabilistico, debido a
gue la muestra fue
tomada por una
formula.




Anexo 3: INSTRUMENTO DE LA RECOLECCION DE DATOS PARA LA
PRIMERA VARIABLE

CUESTIONARIO DE MARKETING DIGITAL

INSTRUCCIONES:
En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de caracteristicas sobre
marketing digital. Responde marcando la alternativa elegida, teniendo en

cuenta los siguientes criterios.

AUTORIZACION PARA RESPONDER LA ENCUESTA
Esta de acuerdo de responder y asi participar en el cuestionario de encuesta
con la finalidad de otorgar informacion beneficiosa y asi contribuir en el

proyecto de investigacion.

a) Si

b) No
1 2 3 4 5
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre  Siempre

Encuesta 112(3|4

Dimension Marketing de contenidos

1 | El contenido que se brinda mediante la red social de la
empresa de servicio es claro y conciso.

2 | El contenido que tiene la pagina social de la empresa de
servicio llega hacer 6ptima para usted.

3 | Accede de forma continua desde las diferentes
plataformas digitales (Tablet, movil, laptop, desktop).

4 | Las plataformas digitales son mas accesibles para el
contenido que requiere.

5 | El contenido que encuentra en los medios digitales de la
empresa de servicio es util para usted.

6 | Es bueno el contenido que le brinda la empresa de
servicio.

Dimension Marketing en Redes Sociales

7 | Ingresa de manera continua al perfil de Facebook de la
empresa de servicio.




Utiliza el Facebook o correo electrénico para contactarse

8 . .
con personal de la empresa donde le brindan todo tipo
de informacién
Utiliza WhatsApp para comunicarse con el personal de la

9 | empresa de servicio donde le brindan todo tipo de
informacién concerniente a los servicios.

10 | Recibe informacién y promociones relevantes para su
domicilio mediante WhatsApp.

11 Usted encuentra informacién importante en las redes
sociales de la empresa.

Dimension Marketing en Motores De Busqueda

12 | La navegacion en Facebook de la empresa es facil y
entendible.

13 | Encuentra informacion atractiva y un buen disefio del
perfil de Facebook de la empresa.

14 | Logra ubicar y acceder al Facebook de la empresa de
manera facil.

15 | Accede a la red social de la empresa de manera rapida
y sencilla.

16 Cuando ingresa al Facebook encuentra vinculos que lo
derivan hacia paginas de su interés.

Dimension Marketing en Correo Electrénico
Recibe de manera constante informacion relevante para

17 1los servicios que requiere, mediante correo electronico
de la empresa.

18 Es beneficioso para usted y su hogar él envié de correo

electronico

19 [Encuentra atil los vinculos que encuentra dentro de los

correos electrénicos enviado por la empresa.

o0 (Son beneficiosos los correos electrénicos que le envia la

empresa de servicio.




Anexo 4: INSTRUMENTO DE LA RECOLECCION DE DATOS PARA LA
SEGUNDA VARIABLE

CUESTIONARIO DE CAPTACION DE CLIENTES

INSTRUCCIONES:
En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de caracteristicas sobre
los estilos de aprendizaje. Responde marcando la alternativa elegida,

teniendo en cuenta los siguientes criterios.

AUTORIZACION PARA RESPONDER LA ENCUESTA
Esta de acuerdo de responder y asi participar en el cuestionario de encuesta
con la finalidad de otorgar informacion beneficiosa y asi contribuir en el

proyecto de investigacion.

a) Si

b) No
1 2 3 4 5
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre  Siempre

ENCUESTA 12|34

Dimensién punto de contacto con el cliente

Elementos Tangibles

1 | La publicidad otorgada por la empresa de servicios respeta
los pardmetros de proteccién comercial.

2 | Las instalaciones de la empresa de servicios son
adecuadas y satisfacen mis necesidades.

Los elementos tangibles de la empresa de servicio se
encuentran en condiciones 6ptimas para atenderme como
cliente.

Elementos Intangibles

4 | La empresa de servicio se preocupa por satisfacerme
como cliente.

5 | Considero adecuada las dinamicas sociales que desarrolla
la empresa de servicio para mejorar su operatividad.

6 | Es importante la seguridad que me otorga y desarrolla la
empresa de servicio al realizar mis operaciones.




Dimensién compromiso con el cliente

Compromiso afectivo

Existe un compromiso oportuno de la empresa de servicio

7
para generar una comunicacion adecuada.

g | La empresa de servicio utiliza diversos mecanismos para
proporcionar ayuda cuando lo solicita.

g | Laempresa de servicio me otorga alternativas oportunas
por el tiempo que llevo con sus servicios.
Compromiso calculado

10| Las acciones me generan un beneficio a largo plazo
sobre su servicio.

11| Considera que establece una relacion adecuada entre el
servicio ofertado y el usuario.
Dimensién conocimiento del cliente
Contenido de la red social.

12| Le generan un beneficio a futuro sobre su servicio

13| La empresa es practico con su contenido de servicios por
las redes sociales.
La empresa de servicio establece un concepto util y

14| practico al momento de contratar servicios por las redes
sociales.
Busqueda segura y calidad en la red social.

15| La informacién que me otorga la empresa de servicio es
adecuada, actualizada v oportuna

16| La informacién otorgada por la empresa es eficiente y

optima.

Dimension conversion del cliente

Nivel de interés

17

Las acciones dispuestas por la empresa de servicio
maximizan la probabilidad de contratar servicios
periddicamente.

18

La empresa de servicio dispone de las acciones para
contratar servicios determinadamente.

Alcance de informacion

19

Los colaboradores de la empresa de servicio cuentan con el
conocimiento para poder responder mis inquietudes.

20

La empresa de servicio cuenta con personal capacitado

para poder responder sus dudas.




Anexo 5: VALIDACION DEL INSTRUMENTO POR EXPERTOS

DATOS GENERALES:

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del especialista

Cargo e institucion donde labora

Nombre del instrumento

Autor(a) del instrumento

CARRASCO PINTADO PABLO RAMON

Docente — Universidad Cesar Vallejo

Cuestionario sobre Marketing digital

° Huillca De la Cruz, Leslie Alexandra
. Olivar Caballén, Ghider Maylin

Titulo del estudio: Marketing digital y captacion de clientes en una empresa de servicio, Los Olivos

ASPECTOS DE VALIDACION:

Marketing digital

DIMENSIONE
S

INDICADORES

ITEMS

OPCIONES
DE
RESPUEST
A

CLARIDA

D

OBJETIVIDA

D

ACTUALIDA

D

ORGANIZACIO | SUFICIENCI
N A

INTENCIONALIDA
D

CONSISTENCI
A

COHERENCI

A

METODOLOGI
A

M

R

B

M

R

B

M

R

B

M R BIM]|R]|B

M R B

M R1|1B

M

R

B

M R |B

Marketing de contenido

Valor del
contenido

El contenido que
se brinda
mediante la red
social de la
empresa de
servicio es claro y
conciso.

Plataforma de
acceso al
contenido

El contenido que
encuentra en los
medios digitales
de la empresa de
servicio es util
para usted.

Medio del
contenido

Accede de forma
continua  desde
las diferentes
plataformas
digitales (Tablet,
movil, laptop,
desktop) donde
busca
informacion.

Marketing
en redes
sociales

Uso de
Facebook

Ingresa de
manera continua
al perfil de
Facebook de la
empresa de
servicio

Siempre (5)

casi siempre

(4)

A veces (3)

Casi nunca (2)

Nunca (1)




Utiliza el
Facebook o
correo electrénico
para contactarse
con personal de
la empresa donde
le brindan todo
tipo de
informacion
concerniente a
los servicios.

Uso de
WhatsApp

Utiliza WhatsApp
para comunicarse
con el personal
de la empresa de
servicio donde le
brindan todo tipo
de informacion
concerniente a
los servicios.

Recibe
informacion y
promociones
relevantes para
su domicilio
mediante
WhatsApp.

Usted encuentra
informacion
importante en las
redes sociales de
la empresa

Motores de busqueda

Visitas en
péaginas web

La navegacion en
Facebook de la
empresa es facil y
entendible.

Accesibilidad a
la pagina web

Encuentra
informacion
atractiva y un
buen disefio del
perfil de
Facebook de la
empresa

Logra ubicar y
acceder al
Facebook de la
empresa de
manera facil

Vinculacién

Cuando ingresa
al Facebook
encuentra

vinculos que lo
derivan hacia




paginas de su
interés.

Marketing en correo electrénica

Tasa de
entrega

Recibe de
manera
constante
informacion
relevante para
los servicios que
requiere,
mediante correo
electronico de la
empresa

Tasa de re
direccionamient
o]

Es beneficioso
para usted y su
hogar él envié de
correo
electrénico

Tasa de
entrega

Encuentra (til
los vinculos que
encuentra dentro
de los correos
electronicos
enviado por la
empresa

Leyenda:

OPINION DE APLICABILIDAD:

M: Malo

R: Regular  B: Bueno

Procede su aplicacion.

Procede su aplicacién previo levantamiento de las observaciones que se
adjuntan.

No procede su aplicacién.

Lima 12 /11/2021

25747772

~ DOCENTE UCV

944408451

Lugar y fecha

DNI. N¢

Firmay sello del experto

Teléfono




DATOS GENERALES:

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del especialista

Cargo e institucion donde labora

Nombre del instrumento

Autor(a) del instrumento

CARRASCO PINTADO PABLO RAMON

Docente — Universidad Cesar Vallejo

Encuesta sobre la captacion de clientes

Huillca De la Cruz, Leslie Alexandra
Olivar Caballén, Ghider Maylin

Titulo del estudio: Marketing digital y captacién de clientes en una empresa de servicio, Los Olivos

ASPECTOS DE VALIDACION:

DIMENSIONES

INDICADORES

ITEMS

OPCIONES DE
RESPUESTA

CLARIDAD

OBJETIVIDAD

ACTUALIDAD | ORGANIZACION

SUFICIENCIA

INTENCIONALIDAD

CONSISTENCIA

COHERENCIA

METODOLOGIA

M

R

B

M

R

B

MIR|B|M|R|B|M

R

B

M

R|B|M[R|B|M]|R

B

M

R

B

punto de contacto con el cliente

Elementos Tangibles

La publicidad otorgada por la empresa
de servicios respeta los parametros de
proteccién comercial

siempre (5)

Las instalaciones de la empresa de
servicios son adecuadas y satisfacen
mis necesidades.

Casi siempre (4)

Los elementos tangibles de la empresa
de servicio se encuentran en
condiciones dptimas para atenderme
como cliente

A veces (3)

Elementos Intangibles

La empresa de servicio se preocupa por
satisfacerme como cliente

Considero adecuada las dinamicas
sociales que desarrolla la empresa de
servicio para mejorar su operatividad .

Es importante la seguridad que me
otorga y desarrolla la empresa de
servicio al realizar mis operaciones.

Casi nunca (2)

compromiso con el cliente

Compromiso afectivo

Existe un compromiso oportuno de la
empresa de servicio para generar una
comunicacién adecuada

Nunca (1)

Existe un compromiso oportuno de la
empresa de servicio para generar una
comunicacién adecuada

Compromiso calculado

Las acciones me generan un beneficio a
largo plazo sobre su marca y producto.




Considera usted que establece una
relacién adecuada entre el servicio X X X X X
ofertado de la empresa y el usuario.
La empresa de servicio establece un
L Contenido de la red concepto Util y practico al momento de X X X X X
% social. contratar servicios por las redes
= sociales.
[3)
)
ke
o
c
k) X X X X X
§ Basqueda segura y La informacion que me otorga la
(&) calidad en Ia red social empresa de servicio es adecuada,
g . actualizada y oportuna
o
© X X X X X
. . X X X X X
Las acciones dispuestas por la empresa
° Nivel de interés de servicio maximizan la probabilidad de
contratar servicios periédicamente.
c X X X X X
2
©
o
© X X X X X
c
Q
[ Los colaboradores de la empresa de
[ Alcance de informacion servicio cuentan con el conocimiento
é para poder responder mis inquietudes.
o
© X X X X X
Leyenda: M: Malo R: Regular  B: Bueno

OPINION DE APLICABILIDAD:

Procede su aplicacidn.

Procede su aplicacién previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan.

No procede su aplicacion.




Lima 12/11/2021

25747772

< - d 7 ~ R
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DOCENTE UCV

944408451

Lugar y fecha

DNI. N2

Firma y sello del experto

Teléfono




DATOS GENERALES:

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del especialista

Cargo e institucion donde labora

Nombre del instrumento

Autor(a) del instrumento

Federico Alfredo Suasnabar Ugarte

Vallejo

Doctor en Administracion en la Universidad César

Cuestionario sobre Marketing digital

. Huillca De la Cruz, Leslie Alexandra
. Olivar Caballén, Ghider Maylin

Titulo del estudio: Marketing digital y captacion de clientes en una empresa de servicio, Los Olivos

ASPECTOS DE VALIDACION:

DIMENSIONE
S

INDICADORES

ITEMS

OPCIONES
DE
RESPUEST
A

CLARIDA

D

OBJETIVIDA

D

ACTUALIDA

D

ORGANIZACIO
N

SUFICIENCI
A

INTENCIONALIDA
D

CONSISTENCI
A

COHERENCI

A

METODOLOGI
A

M

R

B

M

R

B

M

R

B

M R B

M| R|B

M R B

M R1|1B

M

R

B

M R |B

Marketing de contenido

Marketing digital

Valor del
contenido

El contenido que
se brinda
mediante la red
social de la
empresa de
servicio es claro y
conciso.

Plataforma de
acceso al
contenido

El contenido que
encuentra en los
medios digitales
de la empresa de
servicio es util
para usted.

Medio del
contenido

Accede de forma
continua  desde
las diferentes
plataformas
digitales (Tablet,
movil, laptop,
desktop) donde
busca
informacion.

Marketing en redes sociales

Uso de
Facebook

Ingresa de
manera continua
al perfil de
Facebook de la
empresa de
servicio

Utiliza el
Facebook o
correo
electrénico para
contactarse con
personal de la
empresa donde
le brindan todo
tipo de
informacion

Siempre (5)

casi siempre

(4)

A veces (3)

Casi nunca (2)

Nunca (1)




concerniente a
los servicios.

Uso de
WhatsApp

Utiliza
WhatsApp para
comunicarse
con el personal
de la empresa
de servicio
donde le
brindan todo
tipo de
informacion
concerniente a
los servicios.

Recibe
informacion y
promociones
relevantes para
su domicilio
mediante
WhatsApp.

Usted encuentra
informacion
importante en las
redes sociales de
la empresa

Motores de bisqueda

Visitas en
paginas web

La navegacion en
Facebook de la
empresa es facil y
entendible.

Accesibilidad a
la pagina web

Encuentra
informacion
atractiva y un
buen disefio del
perfil de
Facebook de la
empresa

Logra ubicar y
acceder al
Facebook de la
empresa de
manera facil

Vinculacion

Cuando ingresa
al Facebook
encuentra
vinculos que lo
derivan hacia
paginas de su
interés.

Marketi

ng en
correo

electrén

ica

Tasa de
entrega

Recibe de
manera
constante




informacion
relevante para
los servicios que
requiere,
mediante correo
electrénico de la
empresa

Tasa de re Es beneficioso
para usted y su

direccionamient hogar él envié de X X X X X X
o correo
electrénico
Encuentra (til
los vinculos que X X X X X X
Tasa de encuentra dentro
t de los correos
entrega electrénicos
enviado por la X X X X X X
empresa
Leyenda: M: Malo R: Regular B: Bueno
i X Procede su aplicacion.
OPINION DE APLICABILIDAD: Procede su aplicacion previo levantamiento de las observaciones que se
adjuntan.
No procede su aplicacién.
‘ 948912102
LIMA, 10.05.22 09078477 ~
Lugar y fecha DNI. N2 Firma y sello del experto Teléfono




DATOS GENERALES:

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del especialista

Cargo e institucion donde labora

Nombre del instrumento

Autor(a) del instrumento

Federico Alfredo Suasnabar Ugarte

Doctor en Administracion en la Universidad César
Vallejo

Encuesta sobre la captacion de clientes

Huillca De la Cruz, Leslie Alexandra
Olivar Caballén, Ghider Maylin

Titulo del estudio: Marketing digital y captacion de clientes en una empresa de servicio, Los Olivos

ASPECTOS DE VALIDACION:

CLARIDAD | OBJETIVIDAD | ACTUALIDAD | ORGANIZACION | SUFICIENCIA | INTENCIONALIDAD | CONSISTENCIA | COHERENCIA | METODOLOGIA
OPCIONES DE
DIMENSIONES |  INDICADORES ITEMS respuesta |[M[R(B[M[R|B|M[R|B|M[R|B|M|R[B| M R|B|M[R|B|M|R|B[{M|R]| B
La publicidad otorgada por la empresa
de servicios respeta los parametros de siempre (5) X X X X X X X X X
protecciéon comercial
Las instalaciones de la empresa de
o) ) servicios son adecuadas y satisfacen mis | Casi siempre (4) X X X X X X X X X
e Elementos Tangibles necesidades.
[
©
g Los elementos tangibles de la empresa
) de servicio se encuentran en condiciones A veces (3) X X X X X X X X X
o 6ptimas para atenderme como cliente
8
Q
g8
c La empresa de servicio se preocupa por
8 satisfacerme como cliente X X X X X X X X X
()
ko]
o
c Considero adecuada las dinamicas
S Elementos Intangibles sociales que desarrolla la empresa de X X X X X X X X X
Q servicio para mejorar su operatividad .
Es importante la seguridad que me
otorga y desarrolla la empresa de Casi nunca (2) X X X X X X X X X
servicio al realizar mis operaciones.
©
c Existe un compromiso oportuno de la Nunca (1)
8 empresa de servicio para generar una X X X X X X X
o9 comunicacién adecuada
(%]
é _qC__> Compromiso afectivo
oo
[=} Existe un compromiso oportuno de la
S empresa de servicio para generar una X X X X X X X
8 comunicacion adecuada




Compromiso calculado

Las acciones me generan un beneficio a
largo plazo sobre su marca y producto.

Considera usted que establece una
relacién adecuada entre el servicio
ofertado de la empresa y el usuario.

Contenido de la red

La empresa de servicio establece un
concepto Util y practico al momento de

social. e "
@ contratar servicios por las redes sociales.
=
c
2
©
o
©°
o
=
c
2
g Busqueda sequra La informacion que me otorga la
[ usq guray empresa de servicio es adecuada,
o calidad en la red social. .
c actualizada y oportuna
o
o
Las acciones dispuestas por la empresa
Nivel de interés de servicio maximizan la probabilidad de
contratar servicios periédicamente.

()
-
c
2
5
o
©°
c
©
7]
e
°>-’ Los colaboradores de la empresa de
c Alcance de informacion servicio cuentan con el conocimiento
8 para poder responder mis inquietudes.

Leyenda:

M: Malo R: Regular

B: Bueno




OPINION DE APLICABILIDAD:

Procede su aplicacién.

Procede su aplicacién previo levantamiento de las observaciones gue se adjuntan.

No procede su aplicacion.

LIMA 10.05.22

09078477

948912102

Lugar y fecha

DNI. N2

Firma y sello del experto

Teléfono




DATOS GENERALES:

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del especialista

Cargo e institucion donde labora

Nombre del instrumento

Autor(a) del instrumento

DR. AGLIBERTO CESAR CIFUENTES LA ROSA

Doctor en Administracion en la Universidad César
Vallejo

Cuestionario sobre Marketing digital

. Huillca De la Cruz, Leslie Alexandra
. Olivar Caballén, Ghider Maylin

Titulo del estudio: Marketing digital y captacion de clientes en una empresa de servicio, Los Olivos

ASPECTOS DE VALIDACION:

Marketing digital

DIMENSIONE
S

INDICADORES

ITEMS

OPCIONES
DE
RESPUEST
A

CLARIDA

D

OBJETIVIDA

D

ACTUALIDA

D

ORGANIZACIO
N

SUFICIENCI

A

INTENCIONALIDA
D

CONSISTENCI
A

COHERENCI

A

METODOLOGI
A

M

R

B

M

R|B

M

R

B

M R B

M

R

B

M R B

M R1|1B

M

R

B

M R |B

Marketing de contenido

Valor del
contenido

El contenido que
se brinda
mediante la red
social de la
empresa de
servicio es claro y
conciso.

Plataforma de
acceso al
contenido

El contenido que
encuentra en los
medios digitales
de la empresa de
servicio es util
para usted.

Medio del
contenido

Accede de forma
continua  desde
las diferentes
plataformas
digitales (Tablet,
movil, laptop,
desktop) donde
busca
informacion.

Marketing en redes sociales

Uso de
Facebook

Ingresa de
manera continua
al perfil de
Facebook de la
empresa de
servicio

Utiliza el
Facebook o
correo
electrénico para
contactarse con
personal de la
empresa donde
le brindan todo
tipo de

Siempre (5)

casi siempre

(4)

A veces (3)

Casi nunca (2)

Nunca (1)




informacion
concerniente a
los servicios.

Uso de
WhatsApp

Utiliza
WhatsApp para
comunicarse
con el personal
de la empresa
de servicio
donde le
brindan todo
tipo de
informacion
concerniente a
los servicios.

Recibe
informacion y
promociones
relevantes para
su domicilio
mediante
WhatsApp.

Usted encuentra
informacion
importante en las
redes sociales de
la empresa

Motores de bisqueda

Visitas en
péaginas web

La navegacion en
Facebook de la
empresa es facil y
entendible.

Accesibilidad a
la pagina web

Encuentra
informacion
atractiva y un
buen disefio del
perfil de
Facebook de la
empresa

Logra ubicar y
acceder al
Facebook de la
empresa de
manera facil

Vinculacién

Cuando ingresa
al Facebook
encuentra
vinculos que lo
derivan hacia
paginas de su
interés.




Recibe de
manera
constante
Tasa de informacion
relevante para
entrega los servicios que X X X X X X
requiere,
s mediante correo
:g electronico de la
= empresa
[S]
Q
g Tasa de re Es beneficioso
e direccionamient | Para usted y su
o hogar él envi6 de X X X X X X
© 0 correo
c L.
[ electrénico
()]
=
=
%
[ Encuentra atil
= los vinculos que X X X X X X
Tasa de encuentra dentro
de los correos
entrega electrénicos
enviado por la
empresa X X X X X X
Leyenda: M: Malo R: Regular B: Bueno
i X Procede su aplicacion.
OPINION DE APLICABILIDAD: Procede su aplicacién previo levantamiento de las observaciones que se
adjuntan.
No procede su aplicacién.
LA MOLINA
958986320
09534164
DR. AGLIBERTO CESAR CIFUENTES LA ROSA
Lugar y fecha DNI. N2 Firma y sello del experto Teléfono




DATOS GENERALES:

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del especialista

Cargo e institucion donde labora

Nombre del instrumento

Autor(a) del instrumento

DR. AGLIBERTO CESAR CIFUENTES LA ROSA

Doctor en Administracion en la Universidad César

Vallejo

Encuesta sobre la captacion de clientes

Huillca De la Cruz, Leslie Alexandra

Olivar Caballén, Ghider Maylin

Titulo del estudio: Marketing digital y captacion de clientes en una empresa de servicio, Los Olivos

ASPECTOS DE VALIDACION:

DIMENSIONES

INDICADORES

ITEMS

OPCIONES
DE
RESPUESTA

CLARIDAD

OBJETIVIDAD

ACTUALIDAD

ORGANIZACION

SUFICIENCIA

INTENCIONALIDAD

CONSISTENCIA

COHERENCIA

METODOLOGIA

M

R

B

M

R

B

M

R

B

M

R

B

M

R

B

M]R]|B

M

R

B

M

R

B

M

R

B

punto de contacto con el cliente

Elementos
Tangibles

La publicidad
otorgada por la
empresa de
servicios respeta
los parametros de
proteccion
comercial

Las instalaciones
de la empresa de
servicios son
adecuadas y
satisfacen mis
necesidades.

Los elementos
tangibles de la
empresa de
servicio se
encuentran en
condiciones
Optimas para
atenderme como
cliente

Elementos
Intangibles

La empresa de
servicio se
preocupa por
satisfacerme como
cliente

Considero
adecuada las
dindmicas sociales
que desarrolla la
empresa de
servicio para
mejorar su
operatividad .

siempre (5)

Casi siempre

O

A veces (3)




Es importante la
seguridad que me
otorga y desarrolla

la empresa de
servicio al realizar
mis operaciones.

compromiso con el cliente

Compromiso
afectivo

Existe un
compromiso
oportuno de la
empresa de
servicio para
generar una
comunicacion
adecuada

Existe un
compromiso
oportuno de la
empresa de
servicio para
generar una
comunicacion
adecuada

Compromiso
calculado

Las acciones me
generan un
beneficio a largo
plazo sobre su
marca y producto.

Considera usted
que establece una
relacion adecuada

entre el servicio

ofertado de la
empresay el
usuario.

conocimiento del cliente

Contenido de la
red social.

La empresa de
servicio establece
un concepto Gtil y

practico al
momento de
contratar servicios
por las redes
sociales.

Busqueda segura y
calidad en la red
social.

La informacion que
me otorga la
empresa de

servicio es

adecuada,
actualizada y

oportuna

Casi nunca

@

Nunca (1)




Las acciones
dispuestas por la
empresa de
Nivel de interés servicio maximizan

la probabilidad de
2 contratar servicios
g periédicamente. X X X X X X
=
o)
°
c
e Los colaboradores X X X X X X
0 de la empresa de
g Alcance de servu(::lgnczlentan
o informacion conocimiento para
3}

poder responder

mis inquietudes.

Leyenda: M: Malo R: Regular  B: Bueno
OPINION DE APLICABILIDAD: X Procede su aplicacion. : : :
Procede su aplicacion previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan.
No procede su aplicacion.
LA MOLINA
958986320
09534164
DR. AGLIBERTO CESAR CIFUENTES LA ROSA
Lugar y fecha DNI. N2 Firmay sello del experto Teléfono
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Anexo 8: BASE DE DATOS DE LA PRIMERA VARIABLE MARKETING DIGITAL EN EL EXCEL POR CORREO
ELECTRONICO
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Anexo 9: BASE DE DATOS DE LA SEGUNDA VARIABLE CAPTACION DEL CLIENTE EN EL EXCEL POR CORREO
ELECTRONICO
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Anexo 10: BASE DE DATOS DE LA PRIMERA VARIABLE MARKETING DIGITAL EN EL PROGRAMA SPSS

NUEVO - MARKETING DIGITAL Y CAPTACION DEL CLIENTE - SPSS DATOS (1).sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos - X
.An:hivn Editar Ver Datos Transformar Analizar Graficos Utilidades Ampliaciones Ventana Ayuda
SR I e » BHFE H B 19[4
| MNombre | Tipp | Anchura |Decimales Etiqueta Valores | Perdidos | Col Alineacién |  Medida | Rol |
1 Vil Numérico 8 0 El contenido que se brinda mediante la red social de la empresa de semvicio es cla... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada =
2 V12 Numérico 8 0 El contenido que tiene la pagina social de la empresa de senicio llega hacer dptim... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
4 V13 Numeérico 8 0 Accede de forma continua desde las diferentes plataformas digitales (Tablet, mawl,... {1, NUNCA)}... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada
4 V14 Numérico 8 0 Las plataformas digitales son mas accesible para el contenido que requiere. {1, NUNCA)... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal ™ Entrada
5 V15 Numérico 8 0 El contenido que encuentra en los medios digitales de la empresa de senvicio es (... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada
6 V1I6 Numérico 8 0 Es bueno el contenido que le brinda la empresa de senvicio. {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada
7 \alld Numérico 8 0 Ingresa de manera continua al perfil de Facebook de la empresa de senicio. {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal . Entrada
8 V118 Numérico 8 0 Utiliza el Facebook o correo electronico para contactarse con personal de la empr... {1, NUNCA)}... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
9 V119 Numérico 8 0 Utiliza WhatsApp para comunicarse con el personal de la empresa de servicio don... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada
10 V110 Numeérico 8 0 Recibe informacion y promociones relevantes para su domicilio mediante WhatsApp. {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada
" Vi1 Numérico 8 0 Usted encuentra informacién importante en las redes sociales de la empresa {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal N Entrada
12 V112 Numérico 8 0 La navegacidn en Facebook de la empresa es facil y entendible. {1, NUNCA)... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
13 V1I13 Numérico 8 0 Encuentra informacidn atractiva y un buen disefio del perfil de Facebook de la emp... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
14 Vil14 Numérico 8 0 Logra ubicar y acceder al facebook de la empresa de manera facil. {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada
15 V115 Numérico 8 0 Accede a la red social de la empresa de manera rapida y sencilla. {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada
16 V116 Numérico 8 0 Cuando ingresa al facebook encuentra vinculos que lo derivan hacia paginas de su ... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
17 VinT7 Numérico 8 0 Recibe de manera constante informacién relevante para los semvicios que requiere, ... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
18 V1I18 Numérico 8 0 Es beneficioso para usted y su hogar él envid de correo electronico {1, NUNCA)... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal ™ Entrada
19 V119 Numérico 8 0 Encuentra (il los vinculos que encuentra dentro de los correos electrénicos enviad... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
20 V1120 Numérico 8 0 Son beneficiosos los correos electronicos que le envia la empresa de senicio. {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada
21 V1_SUM Numeérico 8 0 Marketing digital Ninguno Ninguno 8 = Derecha & Escala “ Entrada
22 VAD1_SUM  Numérico 8 0 Marketing de contenido Ninguno Ninguno 8 = Derecha & Escala “ Entrada
23 V1D2_SUM  Numérico 8 0 Marketing en redes sociales Ninguno Ninguno 8 = Derecha & Escala “ Entrada
24 V1D3_SUM  Numérico 8 0 Marketing en motores de blisqueda Ninguno Ninguno 8 = Derecha ¢ Escala “ Entrada
25 V1D4_SUM  Numérico 8 0 Marketing en correo electrdnica Ninguno Ninguno 8 = Derecha & Escala “ Entrada
26 V1_COD Numérico 8 0 Marketing digital {1. Baja}... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
27 VAD1_COD  Numérico 8 0 Marketing de contenido {1. Baja}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal “ Entrada
28 V1D2_COD  Numérico 8 0 Marketing en redes sociales {1, Baja}... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada
29 I\”DS COD___ Numérico 8 0 Marketing en motores de blisqueda {1, Baja}... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal “ Entrada IPIE
Vista de Gatos. Vista de variables
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Anexo 11: BASE DE DATOS DE LA SEGUNDA VARIABLE CAPTACION DEL CLIENTE EN EL PROGRAMA SPSS

@ NUEVO - MARKETING DIGITAL Y CAPTACION DEL CLIENTE - SPSS DATOS (1).sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos - X
Archivo  Editar Ver Datos Transformar Analizar Graficos  Ulilidades  Ampliaciones Veniana Ayuda

SEel e~ BHAlF H B «19/4

| Mombre | Tipo | Anchura | Decimales Etiqueta | Valores | Perdidos | Columnas| Alineacien =~ Medida | Rol

| 3 ]V2Il1 Numeérico 8 0 La publicidad otorgada por la empresa de servicios respeta los parametros de prot... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha ,{l Ordinal “ Entrada [<]
32 vait2 Numeérico 8 0 Las instalaciones de la empresa de servicios son adecuadas y satisfacen mis nec... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal N Entrada
: 33 ]V2I13 Numeérico 8 0 Los elementos tangibles de la empresa de servicio se encuentran en condiciones ... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha .{I Ordinal “ Entrada
34 Vit Numérico 8 0 La empresa de senvicio se preocupa por satisfacerme como cliente. {1, NUNCA}... Ninguno 9 = Derecha ol Ordinal ™ Entrada
| 35 V2its Numeérico 8 0 Considero adecuada las dinamicas sociales que desarrolla la empresa de senvicio ... {1, NUNCA}... Ninguno 3 = Derecha .{I Ordinal N Entrada
36 V2ité Numérico 8 0 Es importante la seguridad que me otorga y desamolla |la empresa de senicio al re... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha il Ordinal ™ Entrada
| 37 Va7 Numérico 8 0 Existe un compromiso oportuno de la empresa de servicio para generar una comu... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha ,[l Ordinal ™ Entrada
38 V2itg Numérico 8 0 La empresa de senvicio utiliza diversos mecanismos para proporcionar ayuda cuan... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha ol Ordinal ™ Entrada
| 39 V2it9 Numérico 8 0 La empresa de servicio me otorga alternativas oportunas por el tiempo que llevo co... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha .[l Ordinal ™ Entrada
40 V2it10 Numérico 8 0 Las acciones me generan un beneficio a largo plazo sobre su senicio. {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
| 4 V2it11 Numérico 8 0 Considera que establece una relacion adecuada entre el servicio ofertado y el usua... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha .[I Ordinal N Entrada
42 Va2it12 Numérico 8 0 Le generan un beneficio a futuro sobre su semvicio {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
43 V2It13 Numérico 8 0 La empresa es practico con su contenido de senvicios por las redes sociales. {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha 2 Ordinal “ Entrada
44 V2it14 Numérico 8 0 La empresa de senicio establece un concepto (til y practico al momento de contr_. {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
45 V2It15 Numérico 8 0 La informacidn que me otorga la empresa de senicio es adecuada, actualizada y o... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha A Ordinal ™ Entrada
46 V2it16 Numérico 8 0 La informacicdn otorgada por la empresa es eficiente y optima. {1, NUNCAY]... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
47 V2it17 Numérico 8 0 Las acciones dispuestas por la empresa de servicio maximizan la probabilidad de ... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha A Ordinal ™ Entrada
48 V2it18 Numérico 8 0 La empresa de senicio dispone de las acciones para contratar senvicios determina... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
| 49 V2It19 Numérico 8 0 Los colaboradores de la empresa de senvicio cuentan con el conocimiento para po... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha d Ordinal “ Entrada
50 V2It20 Numérico 8 0 La empresa de senvicio cuenta con personal capacitado para poder responder sus ... {1, NUNCA}... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
51 V2_SuMm Numérico 8 0 Captacidn del cliente Ninguno Ninguno 8 = Derecha & Escala “ Entrada
52 V2D1_SUM  Numeérico 8 0 Punto de contacto con el cliente Ninguno Ninguno 8 = Derecha & Escala “ Entrada
53 V2D2_SUM  Numérico 8 0 Compromiso con el cliente Ninguno Ninguno 8 = Derecha & Escala “ Entrada
54 V2D3_SUM  Numeérico 8 0 Conocimiento del Cliente Ninguno Ninguno ] = Derecha & Escala ™ Entrada
55 V2D4_SUM  Numérico 8 0 Conversidn del cliente Ninguno Ninguna 8 = Derecha & Escala “ Entrada
56 V2_COoD Numeérico 8 0 Captacion del cliente {1, Baja}... Ninguno ] = Derecha ol Ordinal ™ Entrada
57 V2D1_COD  Numérico 8 0 Punto de contacto con el cliente {1, Baja}... Ninguna 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
| 58 V2D2_COD  Numérico 8 0 Compromiso con el cliente {1, Baja}... Ninguno 8 = Derecha 4l Ordinal “ Entrada
59 I\ﬁDS COD  Numérico 8 0 Conocimiento del Cliente {1, Baja} Ninguno 8 = Derecha .|i Ordinal “ Entrada IPIE
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Anexo 12: VISTA DE DATOS DE LA PRIMERA VARIABLE MARKETING DIGITAL EN EL PROGRAMA SPSS

@ NUEVO - MARKETING DIGITAL Y CAPTACION DEL CLIENTE - SPSS5 DATOS (1).sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos

Archivo  Editar Ver Datos

Transformar

Analizar  Graficos

Utilidades

Ampliaciones

Ventana

Ayuda

é%.@]ﬁ"ﬁi
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19 IPRE SEMPRE SIEMPRE SEMPRE SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE  SIEMPRE 9 2 25 2 20 Alta Media Media Media Media
20 |/PRE SEMPRE AVECES AVECES SIEMPRE CASISIE.. AVECES SIEMPRE 78 2 21 19 17 Media Alta Alta Alta Alta
21 JPRE SEMPRE AVECES AVECES SIEMPRE CASISIE. AVECES SIEMPRE 77 21 20 19 17 Alta Alta Alta Alta Alta
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Anexo 13: VISTA DE DATOS DE LA SEGUNDA VARIABLE CAPTACION DEL CLIENTE EN EL PROGRAMA SPSS

NUEVO - MARKETING DIGITAL Y CAPTACION DEL CLIENTE - SPSS DATOS (1).sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos - X
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1 JES CASINUN... NUNCA CASINUN... CASINUN... CASISIE.. AVECES SIEMPRE 46 12 " 9 14 Baja Alta Alta Alta Alta =
2 JES AVECES CASISIE. . AVECES AVECES CASISIE.. AVECES CASISIE.. 70 21 18 17 14 Media Media Alta Media Media
| 3 ’RE CASINUN... NUNCA CASISIE... CASISIE.. SIEMPRE CASISIE... CASISIE.. 59 15 14 13 17 Media Alta Alta Alta Alta
4 ‘RE  AVECES CASISIE.. SIEMPRE SIEMPRE SIEMPRE CASINUN.. NUNCA 72 24 14 2 13 Media Media Media Alta Alta
5 E.. CASISIE.. SIEMPRE SIEMPRE AVECES SIEMPRE AVECES CASISIE. . a7 27 22 23 15 Alta Media Media Media Media
6 E... CASINUN. . NUNCA CASISIE.. SIEEMPRE SIEMPRE CASINUN... NUNCA 52 14 13 12 13 Media Alta Alta Alta Alta
7 ’RE  AVECES CASISIE.. SIEMPRE SIEEMPRE SIEMPRE A VECES CASISIE. . 82 24 20 21 17 Alta Media Alta Alta Alta
8 E.. CASISIE.. AVECES AVECES AVECES AVECES CASISIE.. SIEMPRE 72 22 18 17 15 Media Alta Alta Alta Alta
9 JES AVECES AVECES AVECES AVECES CASISIE.. CASINUN.. NUNCA 59 18 16 15 10 Media Alta Media Alta Alta
10 JES CASINUN.. NUNCA CASISIE... CASINUN... CASINUN... AVECES CASISIE.. 42 1 9 1 1 Baja Media Alta Alta Alta
" JES AVECES CASISIE.. AVECES AVECES AVECES CASISIEE.. AVECES 66 20 16 17 13 Baja Alta Media Media Media
12 JES CASISIE.. AVECES CASISIE.. AVECES AVECES AVECES AVECES 67 20 18 17 12 Media Alta Baja Baja Alta
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Anexo 14: PRUEBA DE CONFIABILIDAD DE LA PRIMERA VARIABLE

Prueba de confiabilidad por cada variable

Resumen de procesamiento de

casos
N %
Casos Valido 174 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 174 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos
,956 20
Estadisticas de total de elemento
Varianza de Alfa de
Media de escala escala si el Correlacion total ~ Cronbach si el
sielelemento  elementose ha  de elementos elemento se ha
se ha suprimido suprimido corregida suprimido

El contenido que se brinda 66,97 167,057 723 ,954
mediante la red social de la
empresa de servicio es claro
y CONCisO.
El contenido que tiene la 66,89 165,883 ,688 ,954
pagina social de la empresa
de servicio llega hacer
Optima para usted.
Accede de forma continua 66,69 164,238 791 ,953
desde las diferentes
plataformas digitales (Tablet,
movil, laptop, desktop).
donde busca informacion.
Las plataformas digitales son 66,70 166,049 , 738 ,954

mas accesible para el

contenido que requiere.



El contenido que encuentra
en los medios digitales de la
empresa de servicio es util
para usted.

Es bueno el contenido que le
brinda la empresa de
servicio.

Ingresa de manera continua
al perfil de Facebook de la
empresa de servicio.

Utiliza el Facebook o correo
electrénico para contactarse
con personal de la empresa
donde le brindan todo tipo de
informacion.

Utiliza WhatsApp para
comunicarse con el personal
de la empresa de servicio
donde le brindan todo tipo de
informacion concerniente a
los servicios.

Recibe informacion y
promociones relevantes para
su domicilio mediante
WhatsApp.

Usted encuentra informacion
importante en las redes
sociales de la empresa

La navegacion en Facebook
de la empresa es facil y
entendible.

Encuentra informacion
atractiva y un buen disefio
del perfil de Facebook de la
empresa.

Logra ubicar y acceder al
facebook de la empresa de
manera facil.

Accede a la red social de la
empresa de manera rapida y

sencilla.

66,63

66,74

66,82

66,89

66,73

67,08

66,75

66,77

66,77

66,67

66,68

167,808

166,921

167,943

165,843

169,019

168,259

167,554

167,034

165,727

165,412

167,688

727

,780

,576

,673

,516

,584

, 756

717

737

, 758

,706

,954

,953

,956

,955

,957

,956

,953

,954

,954

,953

,954



Cuando ingresa al facebook
encuentra vinculos que lo
derivan hacia paginas de su
interés.

Recibe de manera constante
informacion relevante para
los servicios que requiere,
mediante correo electrénico
de la empresa.

Es beneficioso para usted y
su hogar él envié de correo
electronico

Encuentra (til los vinculos
gue encuentra dentro de los
correos electrénicos enviado
por la empresa.

Son beneficiosos los correos
electrénicos que le envia la

empresa de servicio.

66,84

66,93

66,79

66,81

66,64

165,207

165,070

167,001

169,022

168,578

, 754

778

774

,723

, 755

,953

,953

,953

,954

,954




Anexo 15: PRUEBA DE CONFIABILIDAD DE LA SEGUNDA VARIABLE

Resumen de procesamiento de

casos
N %
Casos Valido 174 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 174 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos
,946 20
Estadisticas de total de elemento
Alfa de
Media de escala Correlacion total ~ Cronbach si el
sielelemento  elemento seha  deelementos  elemento se ha
se ha suprimido suprimido

La publicidad otorgada por la 66,78 ,942
empresa de servicios
respeta los parametros de
proteccion comercial.
Las instalaciones de la 66,68 ,942
empresa de servicios son
adecuadas y satisfacen mis
necesidades.
Los elementos tangibles de 66,61 ,941
la empresa de servicio se
encuentran en condiciones
Optimas para atenderme
como cliente.
La empresa de servicio se 66,59 ,941

preocupa por satisfacerme

como cliente.



Considero adecuada las
dinamicas sociales que
desarrolla la empresa de
servicio para mejorar su
operatividad.

Es importante la seguridad
gue me otorga y desarrolla la
empresa de servicio al
realizar mis operaciones.
Existe un compromiso
oportuno de la empresa de
servicio para generar una
comunicacion adecuada.

La empresa de servicio
utiliza diversos mecanismos
para proporcionar ayuda
cuando lo solicita.

La empresa de servicio me
otorga alternativas oportunas
por el tiempo que llevo con
SuS Servicios.

Las acciones me generan un
beneficio a largo plazo sobre
Su servicio.

Considera que establece
una relacion adecuada entre
el servicio ofertado y el
usuario.

Le generan un beneficio a
futuro sobre su servicio

La empresa es practico con
su contenido de servicios por
las redes sociales.

La empresa de servicio
establece un concepto util y
practico al momento de
contratar servicios por las
redes sociales.

La informacion que me
otorga la empresa de
servicio es adecuada,

actualizada y oportuna

66,34

66,48

66,64

66,74

66,52

66,83

66,60

66,61

66,51

66,56

66,55

166,678

165,604

165,271

160,820

167,939

167,577

164,716

162,250

165,731

162,375

163,416

,660

,701

,602

727

457

,518

, 754

,719

,622

, 762

,694

,943

,942

944

,942

,947

,945

,942

,942

944

,941

,942



La informacion otorgada por
la empresa es eficiente y
optima.

Las acciones dispuestas por
la empresa de servicio
maximizan la probabilidad de
contratar servicios
periddicamente.

La empresa de servicio
dispone de las acciones para
contratar servicios
determinadamente.

Los colaboradores de la
empresa de servicio cuentan
con el conocimiento para
poder responder mis
inquietudes.

La empresa de servicio
cuenta con personal
capacitado para poder

responder sus dudas.

66,55

66,64

66,54

66,66

66,53

165,452

165,712

166,782

168,204

167,892

,675

,667

,658

,612

,542

,943

,943

,943

944

,945




Anexo 16: PRUEBA DE LAS EVIDENCIAS PARA LA INVESTIGACION

Captacion de los clientes en los ultimos tiempos de la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos

250

200

150

100

50 I l l I I I
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre = Noviembre Diciembre

m2022 32 45 102 90 55 35 0 0 0 0 0 0
m2021 50 60 90 23 41 60 70 75 110 121 145 49

m2021 m2022

Fuente: Base de datos de los clientes en los ultimos dos afios de la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos

Nota. De acuerdo con la investigacion, al inicio del estudio se comprendié que en el afio 2021 estuvo teniendo un margen de
ingreso de clientes bueno y esto resulta éptimo para la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos; sin embargo, se puede observar
que, en determinado tiempo del afio presente, se llegé a establecer un punto de equilibrio que la demanda de clientes ha
disminuido por diferentes factores; por lo cual, estos ultimos meses se ha ido teniendo una reducida cantidad de clientes y esto
hace que salga perjudica a la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos.



Captacion de los clientes en los afios 2021 - 2022
160

145

140

120

100

80

60

40
20
0 0 0 0 0 0
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre = Noviembre Diciembre
7021 50 60 90 23 41 60 70 75 110 121 145 49
7022 32 45 102 90 55 35 0 0 0 0 0 0

) (02] e—022

Fuente: Base de datos de los clientes en los ultimos dos afios de la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos

Nota. Al inicio del estudio se llegé a verificar que existe una realidad problemética en la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos,
por lo que, esto comprendio que en el afio 2021 estuvo teniendo un margen de ingreso de clientes bueno y esto resulta 6ptimo
para la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos; sin embargo, se puede observar que, en determinado tiempo del afio presente,
se lleg6 a establecer un punto de equilibrio que la demanda de clientes ha disminuido por diferentes factores; por lo cual, estos
altimos meses se ha ido teniendo una reducida cantidad de clientes y esto hace que salga perjudica a la empresa Group Solutec
S.A.C, Los Olivos; por lo que, se espera que esta cifra cambie y tenga un mayor incremento de clientes en estos siguientes meses.



Vista de clientes en ingresar al sitio web de la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos

400

350
300
250
200 \
150
100
50
0

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Setiembre = Octubre = Noviembr Diciembre
e
m2021 40 70 94 98 105 135 200 358 365 374 386 400
m2022 105 125 175 200 121 113 0 0 0 0 0 0

m2021 m2022

Fuente: Base de datos de los clientes en los ultimos dos afios de la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos

Nota. De acuerdo con la investigacion, la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos, tiene su pagina web que sirve para brindar
mayor informacién a los clientes sobre los servicios y lugares que se encuentra la empresa; por lo que, se comprendié que en el
afio 2021 estuvo teniendo un margen de ingreso de clientes bueno y esto resulta muy bueno para la vista de la empresa Group
Solutec S.A.C, Los Olivos; sin embargo, se puede observar que, en los ultimos meses del afio presente, se llegd a establecer ha
disminuir por diferentes factores; por lo cual, estos ultimos meses se ha ido teniendo una reducida cantidad de clientes que han
estado ingresando a la pagina social de la empresa y esto hace que perjudique a la empresa Group Solutec S.A.C, Los Olivos.



Portal de Habilitaciones - -
de Gas Natural O Osinergmin

- Su sesion de usuario expirard en 29 minutos y 49 segundos Blenvenido, GROUP SOLUTEC S.A.C. - Ysaac Condori Chicahuari -

Perfil de Usuario « Opciones para el Instalador « Modulo CUP - Calidda « Ayuda del Sistema y Comunicados + Zonas No Gasificadas ‘

Gestion del Conocimiento GN Gestion de y v v

| Notificaciones |

10_Solicitud(es) pendiente(s) de generacién de Convenio de financiamiento FISE

I
I
Usted tiene

136 Solici (s) de dei 6n intema
1 i ) i de subsanacion

52 interna(s) i dei

15 ) con

El portal de habilitaciones que se encargan de los contratos, asimismo, la
empresa Calidda los llega a aprobar cada uno de ellos y teniendo un seguimiento

sistematico con el cliente.

:Como realizo la devolucion del financiamiento?
Si su estrato es: r

@ 52i0 no hay devolucion (0% de devolucion) ’

ive la cuarta parte de lo

@ Medio bajo, solo devue e
q ®BonoGas
Medio, devolvera la mitad de o financiado (50 I ®,

de devolucién)

¢Adquiero alguna obligacion al ingresar al programa? .
p GAS NATURAL PARA MAS HOGARES

Si, como Usuario BonoGas, usted tiene la obligacion de

wgar forma puntual 1as cuotas mensuales a s
s del recibo de gas natural ‘

8 Sequir las medidas de culdado y sequridad de su

nstalacion.

@ GROUP SOLUTEC SAC

N LLEVAMOS EL GAS NATURAL A TU HOGAR

k 01-734 5541/ 931728847 @ AV. HUAYLAS MZ.C - LOTE 8 - 1ER. PISO - LOS OLIVOS

B atencionalcliente@groupsolutecsac.com

www.fise.gob.pe



Busqueda de Archivos cargados de Solicitudes

Fecha de carga: Desde (01/10/2021  |EB Hasta (31/10/2021 BB

i carg e o

Listado de Archivos cargados de Solicitudes

Cod. Fecha de carga _ Cantidad de items

1 | 59816 | 30/10/2021 2 | & |
2 | s9703 | 29/10/2021 , 12 | & |
3 | 59619 | 29/10/2021 , 7 | & |
4 | 59531 | 28/10/2021 _ 33 | & |
5 | 59399 27/10/2021 _ 13 | & |
6 | 59244 | 26/10/2021 _ 31 | &

7 | se077 | 25/10/2021 , 25 | & |
8 | sse9s | 217102021 _ 12 | & |
9 | 58531 | 20/10/2021 _ 34 | & |
10 | 58372 | 19/10/2021 _ 8 | & |

DuUsSgjueua ue AICIIIVOS Calgauos ue S>ouonciuuues

Fecha de carga: Desde (01/10/2021 JB8 Hasta (31/10/2021 =

ova carg oo v

Listado de Archivos cargados de Solicitudes

Cod. Fecha de carga _ Cantidad de items
11 | 57985 | 15/10/2021 . 12 | & |
|42 | s7e10 | 15/10/2021 33 | & |
| 13 | 57713 13/10/2021 20 i
| 14 | s7sas | 12/10/2021 | 6 | & |
| 45 | s7244 | 11/10/2021 | 40 | & |
| 96 | s7021 | 06/10/2021 | 31 | &

+ Exporiar a Excel 1 <a Mostrando 11 - 16 de 16



e

Mapa: Basico Empresas Instaladoras.

Norte(WGS84UTM18S) : 8654122,108
Este(WGS84UTM18S) : 275852,7684

Latitud(WGS84) : -12,1670733
Longitud(WGS84) : -77,0599288

Escala: 1:144447

La presente imagen es el GIS (Sistema de informacion Geogréfica); lo cual, se
puede priorizar y captar los estratos de una zona especifica para llegar a los

clientes.
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Anexo 17: CARTA DE AUTORIZACION

“Ano del Bicentenario del Pert: 200 arios de Independencia”

10 de noviembre de 2021

Sefores
Escuela de Administracion

Universidad César Vallejo — Campus Lima Este.

A través del presente, Ysaac Condori Chicahuari, identificado (a) con DNI
N°46630880 representante de la empresa GROUP SOLUTEC SAC. Con el cargo
de Gerente general, me dirijo a su representada a fin de dar a conocer que las

siguientes personas:

a) Huillca de la Cruz Leslie

b) Olivar Caballon Ghider

Estan autorizadas para:

Recoger y emplear datos de nuestra organizacion a efecto de la realizacion de su
proyecto y posterior tesis titulada Marketing digital y captacién de clientes en una

empresa de servicios
a) S No []

b) Publicar el nombre de nuestra organizacion en la investigacion

si [X] No [ ]

Lo que le manifestamos para los fines pertinentes, a solicitud de los interesados.

Atentamente,

33¢ Condort Chicahuar
GERENTE GENERAL
GROUP SOLUTEC SAC

Firmay Sello
Ysaac Condori Chicahuari

Gerente General



Carta de consentimiento informado para participantes del CUESTIONARIO para el proyecto
“Marketing digital y captacion de clientes en una empresa de servicio, Los Olivos”

Mi nombre es Leslie Alexandra Huillca De la Cruz, me encuentro desarrollando una evaluacidn para:
Identificar la relacidn existente entre las marketing digital y captacién de clientes en una empresa
de servicio.

Estoy realizando una encuesta que busca conocer los puntos de vista de las clientes de la empresa
Group Solutec SAC, con respecto a la calidad de servicio, asi como sobre aquellas acciones que
podrian coadyuvar a incentivarlo. Por ello estamos invitando a todos los consumidores de la
empresa a participar contestando un cuestionario.

Si usted estd de acuerdo en participar en este estudio, queremos invitarlo a que conteste este
cuestionario que tiene una aplicacidn de alrededor de 5 minutos. En el mismo vamos a preguntarle
algunos datos sociodemograficos, posteriormente preguntaremos asuntos relacionados a la calidad
de servicio y su influencia en la fidelizacidn de clientes.

Su participacidn en esta encuesta no tiene costo alguno y es totalmente voluntaria.

Es decir, no tiene que participar si no lo desea y puede suspender su participacion en el momento
que usted decida, sin que haya ninguna consecuencia. El hecho de que decida participar o no en el
estudio, asi como el hecho de expresar libremente sus opiniones, cualesquiera que estas sean, no
tendra ninguna repercusién negativa para usted o su puesto de trabajo o estudio.

La informacién se reportara de manera general, es decir, se eliminara cualquier dato que le pudiera
identificar a usted. Todos los datos seran registrados directamente en una base de datos, y
Unicamente los investigadores responsables podran tener acceso a los mismos mediante claves de
seguridad.

Si esta de acuerdo en participar en el estudio, por favor escriba “Si estoy de acuerdo en participar”
en la parte inferior de la encuesta, ademas de su firma.

iMuchas gracias por su participacién!
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