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Resumen
La presente investigacion su proposito fue proponer estrategias de marketing
digital para mejorar las ventas en la empresa de transporte Transmar en la
ciudad de Chiclayo. Respecto a la metodologia que se utilizé fue tipo propositiva,
de nivel descriptivo. La investigacion fue no experimental, con una muestra de
42 colaboradores, en la presente investigacion también se utilizé la encuesta, el
instrumento fue el cuestionario. Con respecto a los resultados del analisis del
marketing digital observamos que el 42.86% predomina el nivel regular. En la
dimension comunicacion digital el 61.90% predomina el nivel regular; en la
dimension funcion el 50.00% predomina el nivel regular. En la dimension
finalidad el 54.8% predomina el nivel regular. Con respecto a las ventas el 54.0%
predomina el nivel bueno. En su dimensién conexién el 65.6% predomina el nivel
bueno, en la dimension referencias el 58.1% predomina el nivel bueno, y en la

dimension entidad el 56.7% predomina el nivel bueno.
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Abstract

The purpose of this research was to propose digital marketing strategies to
improve sales in the transportation company Transmar in the city of Chiclayo.
Regarding the methodology that was used, it was proactive, descriptive level. The
research was non-experimental, with a sample of 42 collaborators, in the present
investigation the survey was also used, the instrument was the questionnaire.
Regarding the results of the analysis of digital marketing, we observe that 42.86%
predominates the regular level. In the digital communication dimension, 61.90%
predominates the regular level; in the function dimension, 50.00% predominates
the regular level. In the purpose dimension, 54.8% predominates the regular
level. Regarding sales, 54.0% predominates the good level. In its connection
dimension, 65.6% predominates the good level, in the references dimension
58.1% predominates the good level, and in the entity dimension 56.7%
predominates the good level.

Keywords: Digital marketing, sales, digital communication
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l. INTRODUCCION

El marketing digital es uno de los términos de mucha relevancia a nivel
internacional, asi mismo su desarrollo es muy importante en los mercados
competitivos a nivel mundial, las empresas que se encuentran en constante
mejoramientos continuos tecnoldgicos vienen trabajando a la misma medida de
la digitalizacion. El volumen de inversion alcanzé en el primer semestre 2.057
millones de euros en 394 operaciones, un 27% mas que en el mismo periodo del
afio pasado (Asociacion Espafola de Capital, Crecimiento e Inversion, 2021).

Los compradores tienen cualidades puntuales en su eleccion enmarcadas
con las tecnologias, de esta manera antes de adquirir un producto realizan un
analisis de toda la informacion de lo que va adquirir, por lo cual el marketing
digital influye en la decisibn de compras por lo cual es de interés observar el
comportamiento de su evolucién en su desarrollo basandose en enfoques de
niveles cualitativos y descriptivos, su aporte del marketing digital es importante
porque por medio de sus herramientas y estrategias permiten obtener los
mejores resultados (ECLAC, 2020).

En Latinoamérica se viene desarrollando de manera inmediata el
marketing digital, el sector empresarial frecuentemente esta utilizando las
herramientas con la finalidad de posicionarse en el mercado con el objetivo de
mejorar de aumentar sus ventas logrando de esta manera optimizar sus
ingresos, la digitalizacion en el contexto del 6rgano funcional de direccion, va
mas adelante que la operativa lo cual permite una gran funcién dentro de ellas
(controlar, supervisar, apoyar actividades), enmarcado en la inteligencia artificial.
(The Global Logistics Magazine, 2020).

El impacto del marketing digital es encuentra ligado directamente en todas
las actividades econOmicas y comerciales, ya que realiza un papel muy clave en
los negocios, dentro de las investigaciones se ha podido comprobar que favorece
considerablemente en el mejora directamente de las ventas de toda
organizacién, por lo cual se sugiere tener muy en cuenta la participacion que
tiene el marketing digital para que los ingresos no disminuyan, ya que el uso de
este permitird que la empresa siga en su crecimiento econdémico y obtenga las
mejores rentabilidades en el sector empresarial con la finalidad de aumentar en
sus diferentes facturaciones, asi mismo ir mejorando la utilidad y aumentar la
participacion en el mercado (SMARTCLINIX, 2021).



En el Peru el marketing digital se viene desarrollando de manera eficiente
y eficaz lo cual ha permitido contribuir con el crecimiento econémico en las
organizaciones y en todos los ambitos de los negocios, La pandemia ha
modificado los habitos de consumo de los peruanos. Segun un estudio llevado a
cabo por Kantar y Google, el 44 % de compradores online realizd su primera
adquisicion durante el 2020 y el 83 % planea seguir comprando bajo esta
modalidad en la post pandemia (ESAN, 2021).

Con respecto a la empresa de transportes Transmar, esta se encuentra
ubicada en la ciudad de Chiclayo, en el distrito de la victoria con direccion en la
avenida los incas 185, al inicio sus servicios se dieron en las rutas de la selva,
su actividad es el transporte de pasajeros y envios de encomiendas, ademas
presta servicios a empresas privadas en el transporte de personal como Backus
y a empresas agroexportadoras de la region, la mencionada empresa no tiene
un plan de marketing digital actualizado que permita a que sus colaboradores y
clientes puedan acceder de manera 6ptima a sus canales de comunicacion
dentro de ellas las redes sociales, Twitter, Facebook, entre otras. En su pagina
virtual la informacién no se encuentra actualizada no brinda informacion de los
diferentes beneficios y ofertas que pueden acceder sus clientes y publico en
general, lo cual limita la participacion en el mercado tanto local y nacional.

Se ha considerado formular el siguiente problema ¢, De qué manera el plan
de marketing digital incrementaria las ventas en una empresa de transportes en
la ciudad de Chiclayo? Con respecto a la justificacion practica la presente
investigacion se va elaborar en base a técnicas de implementacion de marketing
digital en la empresa de transportes, para incrementar las ventas; en su
justificacion metodoldgica la presente investigacion, va proporcionar informacion
relacionada con el marketing digital y las ventas, tanto sobre sus herramientas
que se utilizan en su desarrollo en el ambito organizacional, lo cual va aportar en
la metodologia del tema antes mencionado, en su justificacion tedrica contiene
informacion relevante que permitira transmitir entendimiento sobre el marketing
digital y el incremento de ventas de la empresa de transportes, la misma que
podria ser utilizada como referencia en nuevas investigaciones. Y en su
justificacion social, va a permitir entrar a distintos mercados digitales para ampliar
en conocimientos organizacionales referentes en el uso de herramientas

digitales dentro de ellas se encuentran las redes sociales, sitios web, etc.
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Lograndose de esta manera ingresar de manera optima y directa en el ambito
empresarial, beneficiando a sus trabajadores y clientes.

Respecto al objetivo general de la presente investigacion fue Proponer un
plan de marketing digital para incrementar las ventas en una empresa de
transporte en la ciudad de Chiclayo; y referente a sus objetivos especificos
conocer la situacion actual del marketing digital, asi mismo identificar los niveles
del marketing digital; conocer la situacion actual de las ventas, también identificar
los niveles de ventas; ademas disefiar estrategias de marketing digital en una
empresa de transporte en la ciudad de Chiclayo.

La presente investigacion como Hipoétesis positiva es: Si se propone el
marketing digital incrementaria las ventas en una empresa de transporte en la
ciudad de Chiclayo, y como Hipétesis negativa: Si se propone el plan de
marketing digital no incrementaria las ventas en una empresa de transporte en

la ciudad de Chiclayo.



1. MARCO TEORICO

A nivel internacional, los autores Bravo y Hinojosa (2021) mencionan en
su investigacion que el objetivo fue establecer la existencia de evolucion en el
desarrollo digital de la marca, utilizando el método cuantitativo y cualitativo,
también realizo entrevistas, obtuvo 24 fichas de observacion, realizando un
andlisis que las estrategias del marketing digital permite mejorar el incremento
de las ventas, al tener un portal de informacion, se puede acceder a informacion
de obtener mejores servicios y poder tener comodidad y facilidad de la
informacion para satisfacer sus necesidades. también las estrategias generan un
valor competitivo en la empresa, ademas se ha reducido los gastos de oficina en
la utilizacion de esta tecnologia. La investigacién se ha tomado como referencia
porque realiza aportes tedricos sobre estrategias relacionada al marketing.

Respecto al marketing digital, para el autor Pacheco (2019) cuyo objetivo
de investigacion fue determinar la adopcion de marketing con dispositivos
moviles; la investigacion fue cualitativa, ademas utilizé el cuestionario, con 180
encuestas a colaboradores; en su indagacion menciona que adoptar
metodologias integrales referentes al marketing basado en innovaciones va
permitir obtener mayor informacion en metodologia de diferentes investigaciones
sobre el comportamiento de los consumidores, relacionada al factor de
tecnologias en todos los procesos teniendo en consideracion el medio ambiental.
Se toma como referencia la investigacién porque aporta con informacion sobre
las herramientas principales de gestion en el sector empresarial.

También, para los autores Kannan y Hongshuang (2017) su objetivo de
investigacion fue desarrollar y describir un marco para la investigacién en
marketing digital, por lo cual utilizo el disefio cualitativo, analizando que las
estrategias son importantes en la organizacion al utilizar tecnologias digitales
gue son necesarios para el emprendimiento para otorgar soluciones en nuevos
mercados. El mencionado estudio contribuye con aportes en su teoria, ademas
con diferentes andlisis relacionados a marketing digital.

Asi mismo, los autores Dwivedi et al. (2020) el objetivo de su articulo fue
narrar detalladamente sobre perspectivas de inteligencia artificial, sus resultados
fueron los efectos de resultados positivos y negativos en las organizaciones;
concluyendo que el cambio tecnolégico permite al marketing digital vender mas

por medio del internet, beneficiando de esta manera a la empresa en mejorar sus
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utilidades, bajando sus costos. Este articulo de investigacion aporta con
informacion muy valiosa relacionada a teorias, metodologias y analisis de
resultados.

Con respecto a las estrategias de marketing, para el autor Gil (2020) en
su investigacion, su objetivo de trabajo fue analizar las estrategias, el tipo de
investigacion fue descriptiva, también desarrollaron tres instrumentos entre ellos
el monitoreo, analisis de sus contenidos y la entrevista; concluyen que al tener
conocimiento de las razones del crecimiento de la diversidad de herramientas de
marketing va mejorar la gestion empresarial, con la utilizacion de estos medios
digitales incrementa con significancia las ventas y captacion de nuevos clientes.
Se ha tomado como referencia el estudio porque a través de su analisis se puede
comprender las estrategias que utilizan para mejorar las ventas y fortalecer el
trabajo en equipo de la organizacion.

También, los autores Zambrano et al. (2021) en su investigacion cuyo
objetivo fue determinar la importancia del plan de Marketing para el aumento de
ventas, utilizé métodos cualitativos, cuantitativos, analitico, también aplico la
técnica de la encuesta, se proceso la informacién utilizando el software SPSS;
concluyen que la presente investigacion ha permitido determinar la influencia de
los planeamientos de los mercados con la finalidad de fortalecer sus ventas en
sus diferentes departamentos, captando nuevos clientes y diversificando sus
productos. Esta investigacion relaciona sus aportes con nuestro estudio, como
en su metodologia, en la parte tedrica y sus procedimientos de investigacion.

Ademas, el autor Clendennen (2021) su objetivo de la investigacion
realiza un examen de las relaciones de la exposicion al marketing digital, a través
de Internet y las redes sociales; los participantes fueron 2731 adultos jovenes.
Aplicaron un modelo de regresion logistica multiple; concluye que la influencia
del marketing es muy significativa en las personas adultas con respecto al
tabaco, por medio de la publicidad ha permitido mejorar las ventas por medio de
las diferentes promociones digitales, por lo cual recomienda el cuidado del uso
de este producto en los jovenes ya que la publicidad induce con mucha
frecuencia a su utilizacion. Esta investigacion realiza aportes en la metodologia,
en el procesamiento del andlisis de los datos al presente proyecto de

investigacion.



Sobre las influencias, para el autor Kim (2019) el objetivo de investigacion
fue sobre las influencias de comunicacion de marketing digital, considerada
como una investigacion bibliométrica, con evaluacion de estudios publicados de
12 afios. Su analisis examina 5865 citas de 141 articulos; Indica que el marketing
online su desarrollo se realiza mediante el contacto de los clientes por medio de
plataformas virtuales y la informacion se desarrolla por medio de la comunicacion
digital entre cliente, proveedores de los diferentes servicios y productos. Es
importante este articulo por sus herramientas que me permiten la incorporacion
de soluciones en el diagndstico y analisis de los datos de mi investigacion.

Ademas, los autores Herhausen et al. (2020) en la investigacion fue
analizar la perspectiva basada en recursos como marco organizativo y se reviso
sistematicamente 129 articulos. su disefio fue cualitativo, se realiz6 encuesta en
linea a 169 gerentes, en sus resultados significativos fueron, la elaboracion de
una agenda para futuras investigaciones sobre las capacidades del marketing
digital; Se concluye que el marketing digital en su desarrollo es necesario la
implementacion de herramientas, para el buen uso en sus diferentes canales de
comunicacion, lo cual va permitir un mejor uso de su capacidad instalada de
tecnologia a favor de la organizaciéon. Este articulo se toma como referencia
porque causa impacto en su analisis de las variables que estamos investigando.

Asi mismo, los autores Behera et al. (2020) en su articulo el objetivo fue
describir un modelo para entregar informacion de marketing personalizado, fue
un estudio experimental con metodologia cuantitativa, se prob6 con 100 clientes
en linea; Concluye que mediante la busqueda de informacién por parte de los
clientes en las diversas plataformas va permitir obtener promociones de diversas
ofertas y podra concretizar su compra de manera adecuada reduciendo costos
innecesarios.

Se toma como referente el articulo por la informacion que contiene lo cual
permite una mejora andlisis de la variable en estudio. Los autores Bricio et al.
(2018) en su investigacion el objetivo fue analizar el marketing digital como
herramienta en el desempefio laboral, aplicaron la metodologia cuantitativa, con
muestra aleatoria de 376 egresados, el resultado fue evidenciar la importancia
del marketing digital en el buen desempeiio laboral, concluyen que el marketing
digital se ha vuelto indispensable en los negocios debido al avance de las TIC y

también para los estudiantes que recién terminan sus carreras ya que teniendo
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estos conocimientos seran capaces de competir por un puesto de trabajo y poder
implementar sus conocimientos e incrementar las ventas debido a la fidelizacion
de clientes los cuales seran captados por medio de sus cocimientos actualizados
en plataformas tecnolégicas. Se toma como referencia la investigacion por su
contenido teorico en el presente proyecto de estudio

Ademas, los autores Meunier y Massey (2019) en su articulo el objetivo
fue examinar la efectividad para mejorar las ventas y marketing; concluyen que
las diferentes conexiones sobre las ventas y el marketing, lo cual tienden a estar
muy unidas para generar beneficios a la empresa, por eso es importante
considerar la inversion sobre la innovacion y tecnologias de la informacion. Se
ha tomado como referencia el articulo cientifico por su alto contenido de
informacion y discusion de andlisis para el presente proyecto.

Segun los autores, Rodriguez et al. (2020) el objetivo de su estudio fue un
recuento descriptivo de 18 modernas tendencias de Marketing, utilizaron la
metodologia cualitativa — basica; Concluyeron que el marketing ha ido
evolucionando a lo largo de su historia, pasando por distintas concepciones,
segun el enfoque que ha ido tomando desde una mas transaccional u orientado
a la obtencién e incremento de las ventas; o aquellas que se han centrado en
ciertos componentes para satisfacer al cliente, con el fin de vender mas y lograr
sus objetivos; hasta actualmente llegar a enfocarse principalmente en el cliente
e interaccionar directamente con él, para lograr conocer sus necesidades y
expectativas y asi mejorar y lograr su atencién, Se tomo6 como referencia por la
informacion que contiene a su vez lleva a las empresas a mejorar su
competitividad frente a otras.

También el marketing digital, segun Labrador et al. (2020) en su articulo
de investigacion utilizo el método descriptivo cualitativo, indicando en sus
conclusiones que debido a la pandemia muchos negocios quebraron, y otros se
mantienen, por lo cual han tenido que implementar estrategias para poder
satisfacer las necesidades del cliente y no tienen el mismo acceso directo si no
que debido a esta enfermedad tuvieron que adaptarse al cambio, a nuevas
tecnologias desconocidas para algunos pero la necesidad de seguir en marcha
hace que busquen las necesidades y cualidades que necesitan los clientes para

gue puedan estar satisfechos con sus servicios o0 productos que ofrecen. Esta



investigacién se toma como referencia por contar con el mucho aporte tedrico en
relacion a nuestras estrategias de estudio.

Paralos autores, Guaman et al. (2021) su articulo cientifico fue sustentado
a través de analisis bibliograficos y el métodos de analisis-sintesis, y con
metodologia cuantitativa por medio del instrumento se pudo conocer los
comportamientos y satisfacciones del cliente, en sus conclusiones indica que en
estos tiempos de pandemia la relacion entre empresa y cliente se ha visto
afectada, por lo que el estudio del marketing digital se ha incrementado, como
una forma mas eficaz de aumentar la interaccién con el consumidor y poder
satisfacer los negocios de los diferentes sectores econémicos, principalmente el
sector comercial, deberian de innovar y empezar a hacer una adecuada
utilizacién de las herramientas tecnoldgicas. La investigacion se toma como
referencia por la informacion que contiene con el fin de maximizar su interaccion
y compromiso con el cliente en tiempo real, para lograr mejoras en sus productos
y servicios.

Para los autores Pitre et al. (2021), en su investigacion realizé una revision
documental, con enfoque cualitativo y descriptivo, en sus conclusiones menciona
que el mundo es cada vez mas globalizado, lo que ha ocasionado el incremento
del comercio electrénico y consigo un mayor desarrollo del marketing digital
como una de las herramientas utilizadas por las organizaciones para obtener
informacion de los consumidores en tiempo real, acercarse a ellos, realizar
mejoras en sus productos (0 en lo que ofrecen), alcanzar un crecimiento
sostenible y optimizar su competitividad en el mercado no solo nacional, sino
también en mercados internacionales, y de esta forma se puede obtener un
mejor rendimiento econdmico y capital de inversion para el progreso de nuestra
sociedad. La investigacion es importante por su aporte documental sobre las
variables en estudio por lo cual se toma como referencia.

Asi mismo, para Vega (2020) la investigacién tuvo como finalidad la
integracion de estrategias digitales, utilizaron la encuesta como técnica, el
estudio fue cuantitativa, no experimental, correlacional simple. Se obtuvo como
resultados por medio de la encuesta, las preferencias de los hospedajes
internacionales, cuando deciden elegir un hotel y los dispositivos, plataformas y
motores de busqueda para hacer sus reservas. Con respeto a los focos group

se encontr6 que el hotel no cuenta con conocimiento de las de marketing digital
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y el incremento de las ventas internacionales de un 3%. La presente
investigacion se relaciona con la metodologia que utiliza lo cual nos sirve como
referente en el desarrollo del estudio.

Ademas, el autor Flores (2020) en su tesis tuvo como objetivo el disefio
de procesos de marketing digital, el estudio fue aplicada, no experimental,
descriptiva y explicativa; utilizo técnicas documentales, entrevistas, encuestas,
con muestreo por conveniencia a 30 personas. Concluye que respecto al
marketing digital es importante mencionar que en los diferentes procesos estos
se deben de realizar de manera muy precisa y con mucha responsabilidad lo
cual permite un analisis mas completo en sus diversos estudios tantos de nivel
interno y externo considerando sus matrices correspondientes lo cual va permitir
resultados muy positivos en su rentabilidad y en toda la empresa, la innovacién
cumplen un rol esencial de los diferentes indicadores en su reduccion de costos
logrando de esta manera dar solucién a los problemas de la organizacion y cada
vez lograr un mejor posicionamiento empresarial, considerando una plataforma
digital transparente y este a la vanguardia en la tecnologia, para ir mejorando en
sus diferentes procesos digitales y que sus proceso sean mas eficiente. El
presente estudio es importante por el aporte en su teoria y en las referencias lo
cual contribuyen en el desarrollo de nuestra investigacion.

También, Balboa (2019) en su estudio, el objetivo fue determinar la
influencia del Marketing digital, utiliz6 la metodologia de tipo cuantitativo, también
realizo encuestas, el estudio fue de tipo exploratoria, concluyendo que los
factores de contenido y contexto no presentan una influencia a gran escala con
la decision del consumidor para comprar, a diferencia del factor contexto que se
evidencia una gran influencia en el cliente, por tal razén es necesario establecer
estrategias de mayor desarrollo de los dos primeros factores y reforzar el ultimo,
ya que todos en conjunto, fortalecen la relacion con el cliente. El presente estudio
realiza aportes tedricos referentes a nuestra variable de estudio.

Para el autor Balarezo (2018) en su tesis, su objetivo fue analizar los
efectos de la implementacion de estrategias de marketing digital, utilizo la
metodologia cualitativa, de disefilo de investigacion corte transversal
correlacional/causal, Participaron 81 panaderias y pastelerias del distrito de La
Molina. Dicha muestra estuvo compuesta por 56 panaderias y 25 pastelerias, la

mayoria de los encuestados fueron gerentes y duefios de los establecimientos.
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Concluye que el uso del marketing digital en redes sociales y paginas web, en el
sector gastronomico, ha permitido el incremento de las ventas, pues se obtiene
una mayor frecuencia de respuesta y se abre nuevos espacios de venta, sin
embargo, en este estudio el contar con un presupuesto mayor no es una garantia
para elevar las ventas. La mencionada investigacion fue tomada como referencia
por el contenido que tiene en sus antecedentes en relacion a nuestras variables.

El autor Guima (2020) menciona que el objetivo de su investigacion fue la
elaboracion de un plan de marketing digital (Over the Counter), la investigacion
fue descriptiva, cualitativa y en sus conclusiones indica Sobre las herramientas
digitales favorecen a las empresas al obtener resultados instantdneos e
identificar al publico objetivo segun sus reacciones a las compras y de acuerdo
a las redes sociales empleadas. Asi mismo el uso de contenido trendjacking
adaptado a las circunstancias del publico posibilita una mejor llegada de ellos y
por ende la compra del producto. Es importante la investigacion con su aporte
en la elaboracion de estrategias de marketing.

Respecto a innovaciéon de estrategias, los autores Esteves y Fernandez
(2019) en su estudio el objetivo fue conocer la innovacion de nuevas estrategias
de ventas, analiz6 a 80 prospectos de clientes, se aplicé la encuesta, en sus
conclusiones indica que con la aplicacién de habilidades de ventas permite
mejorar los intercambios comerciales electronicos, estos se desarrollan por
diferentes calanes de comunicacién con diferentes formatos en sus redes en el
ambito empresarial. La presente investigacion se tomé como referencia por su
importancia en la negociaciéon con los clientes y proveedores con la utilizacion
de la tecnologia que muy rentable.

Los autores Medina et al. (2019) en su investigacion tuvo como objetivo
realizar una propuesta de promocion utilizando la tecnologia Bluetooth. Utilizo el
método de observacion directa, utilizo métodos empiricos y teoricos, con el
apoyo de las herramientas tecnolégicas como Perish y ScienceDirect. Se
concluye que por medio del bluetooth se logra impactar de manera positiva en
las empresas, con los diferentes procedimientos en su planeamiento,
configuraciones, dispositivos, autorizaciones, 1o cual repercute en el
mejoramiento de los procesos internos de la empresa. La investigacion aporta
favorablemente en el desarrollo tanto su nivel tedrico y practico del presente

proyecto.
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También para Montoya y Moreno (2020) el objetivo de su investigacion
fue analizar, a través de un estudio analitico y correlacional mediante regresion
lineal y multiple, la dependencia entre los gastos promocionales y los ingresos
de ventas, de caracter cuantitativo, analitico y correlacional. Los autores
concluyen que en las organizaciones la publicidad es muy importante para
obtener logros a largo plazo en la organizacién y estos son reflejados en el
incremento de las ventas, por eso es importante realizar una diversificacion de
promociones en la organizacion con la finalidad de alcanzar los objetivos
plasmados en los planes estratégicos. Esta investigacion es muy importante por
su aporte tedrico y analisis de ventas de las variables que se viene estudiando
en el presente proyecto

Ademas, el autor Herrera (2017), su investigacion fue descriptivo
correlacional causal, con muestreo probabilistico, El tamafio de la muestra
estuvo conformado por 248 encuestas, concluyendo que respecto a la
implementacion del marketing digital dentro de las Mypes dedicadas a la
fabricacion y comercializacion de muebles de madera, tiene una gran posibilidad
de funcionar exitosamente, siempre y cuando los empresarios estén dispuestos
a capacitarse y hacer un buen uso de estas herramientas. Esta investigacion
realiza aportes en la parte tedrica y esta fundamentada por su metodologia que
utiliza, lo cual contribuye en la presente investigacion.

Con respecto a la implementacion de estrategias, el autor Figueroa (2019)
indica que en su estudio su objeto fue proponer la implementacion de estrategias
de marketing digital, la metodologia que utilizo fue un analisis situacional y de
segmentacion de la audiencia objetivo, concluyendo que el diagnostico
situacional de la marca la Curacao se encontro ciertas deficiencias con respecto
a los canales online con los que cuenta. Es asi quien a través del uso del
marketing digital se puede lograr optimizar los procesos implicados para
incrementar las ventas de E-commerse y asi obtener un mejor servicio a sus
clientes. El aporte que realiza esta relacionada a sus recomendaciones al
integrar tanto el medio fisico como el online para posibilitar la compra, asi mismo
mejorar los sitios web y tener una mayor comunicacion y relacion con los clientes.

Para el autor Alcantara et al. (2020), el objetivo general de la investigacion
fue constatar que existe una oportunidad de negocio real, realizaron 455

encuestas, un focus group a 10 usuarios y 15 entrevistas a prestadores de
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servicios. Concluyendo que para la empresa se convierta en un Marketplace
especializado en eventos es necesario que se implemente desde un inicio un
marketing digital que logre captar la atencién de los usuarios, asi como de los
prestadores de servicio. Asi mismo es necesario tener una evaluacion constante
que posibilite la ampliacion de los servicios. Su aporte es el andlisis en su
desarrollo de estudio, lo cual nutre de conocimiento en el presente proyecto.

Segun Figueroa et al. (2020) en su investigacion realizé un analisis con
respecto a las ventas por medios digitales crecen cada vez mas, lo que hace
mas viable que sectores como el de salud se introduzca en este. Para realizar
esto es necesario contar con un adecuado y actualizado estudio de mercado y
asi poder conocer el potencial de lo que se va a ofrecer, ademas se obtiene una
ventaja competitiva al hacer uso de la estrategia de diferenciacion; esto sumado
a captar Sellers (proveedores) que posibilita una oferta diversa a los
consumidores. El estudio realiza un gran aporte en el andlisis sobre las ventas
en nuestra investigacion.

También Bustamante et al. (2020) en su estudio sobre plan de marketing
realiz6 una investigacién exploratoria, concluyendo que es importante que las
personas tienden a tener una alimentacion saludable y para lograr esto estan
dispuestos a pagar un mayor precio si esto significa una mejor alimentacion. Esto
permite que las ventas de productos como el manjar blanco se incrementen. Para
llevar a cabo esto es necesario contar con un plan estratégico como desarrollar
una diferenciacion del producto al destacar sus mejores cualidades frente a
otros. Posteriormente utilizar la estrategia insercion de mercado, direccionar el
publico objetivo que en este caso sera los sectores socioecondmicos. La
investigacion esta relacionado a las estrategias que se pretenden proponer en
nuestro estudio.

Ademas, para el autor Aguirre et al. (2018), su objetivo de investigacion
fue entender las necesidades convergentes, realiza un analisis del proyecto de
negocio, concluyendo que se presenta factible, al contar con condiciones
apropiadas, de dirigirse a un mercado determinado de vendedores con una
actividad muy requerida. Asi mismo para obtener mejores resultados se ve
propio realizar una introduccion rapida en el mercado, estar actualizados a nivel

tecnoldgico para lograr una mejor interrelacion con los usuarios, comprender al
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publico atraido y las ventas generadas. Nuestra investigacion esta relacionada
al disefio de marketing que se va desarrollar en nuestro estudio.

Segun Lopez et al. (2020) en su investigacion, su objetivo evaluar el
lanzamiento del plan de marketing, del analisis la tendencia por parte de las
Pymes de realizar sus labores por medio de oficina coworking, en donde lo que
mas se valora es el networking y la imagen profesional. Es asi que la aplicacion
de estrategias de marketing del producto diferenciado por marketing relacional
para atraer, retener y fidelizar a los clientes a través de la creacion de un
ambiente de cooperacion y servicio personalizado en los colaboradores. Es un
gran aporte, haciendo que la propuesta sea mas rentable, ademas de los
resultados positivos de VAN y TIR.

El autor Palacios et al. (2018) indic6é que su investigacion fue exploratoria
y concluyente, realiz6 458 encuestas, y un andlisis sobre la prestacion de
asistencia vehicular especializada es un proyecto factible, debido a la presencia
de un mal estado de pistas, carreteras y la falta de un servicio completo por parte
de las competidoras. Concluyendo que su propuesta se dirigira a adultos de NSE
A y B utilizando como estrategias un servicio diferente y de calidad y la
penetracion de mercado. Las promociones se realizaran a través de redes
sociales, vallas publicitarias, call center y telemarketing para poder llegar a una
mayor cantidad de usuarios. Ademas, se recomienda capacitar al personal para
brindar un buen servicio y realizar evaluaciones de satisfaccion al cliente.
Considero a este autor ya que me brinda informacién importante para la parte d
encuestas y promociones online que son importantes en este siglo.

Segun De la cruz (2018) en su tesis realizé un analisis respecto al nivel
estratégico que es de vital importancia, conformado por diferentes estrategias
que permite adaptarlas a las realidades considerando los medios tecnoldgicos,
que se adaptan a la realidad actual donde estas intervienen permitiendo una
favorable evolucion en su sector, logrando obtener ventajas competitivas entre
los competidores del giro de su negocios lo cual se posiciona de manera éptima
en los diversos mercados nacionales, estas estrategias surten efectos
positivamente a toda la organizacion, por lo cual un eje importante es el internet
con una plataforma digital. Esta investigacion aporta con el disefio de las

estrategias de marketing para nuestro estudio
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Con respecto a las teorias del marketing en las 4 teorias que los
profesionales de marketing digital, segun el autor Rico (2018) se encuentra la
Teoria de los Seis Grados e Separacion, fue creada en 1930 propone que
cualquier individuo del mundo podria conectarse con otros a través de seis
eslabones o puntos de conexion. La Teoria del Long Tail iniciada en el afio 2004
relacionada a los costos de distribucibn y de almacén se reducen
considerablemente. Es decir, la empresa tiene la oportunidad de mostrar un gran
catalogo para satisfacer al consumidor.

La Teoria de la desigualdad participativa se inicia 2006, menciona que
todo sitio web en la participacion la colaboracién de las comunidades en su
funcibn padece de desigualdades en sus participaciones. Sobre el
Efecto Streisand, esta relacionado a los fendmenos que presenta el internet en
su cesura de la informacion ya que la misma podria ser reconocida o rechazada.
Los procesos digitales han evolucionado de manera asertiva en los business con
la utilizacion de las conocidas redes sociales ha tenido un aumento considerable
por ser novedoso y practico, obteniéndose buenos resultados (Alami, 2020).
Para el autor Alonso (2019), el modelo del transporte de informacion permite
servicios mas exclusivos y con tecnologia e innovacion, esto se va por ser un
sector muy competitivo, y e€s necesario un paquete de estrategias para tener
diferenciacion con los competidores.

Asi mismo las teorias del marketing podemos mencionar segun el autor
Cotes (2020) que en las cinco teorias cientificas, que se aplican al marketing
digital se encuentra relacionadas a las organizaciones para obtener los mejores
resultados en sus operaciones de negocio estan la Teoria de Juegos esta se
aplica a modelos en estudios de estructuras de incentivos, estan relacionados a
el proceso de decision, relacionados a los comportamientos de personas en los
juegos, en su proceso de incentivo, es utilizado para tomar en consideracion la
opinion de individuos ante la decisién pueden estar conformes o no en diversas
situaciones en las estrategias de marketing digital, se utiliza las redes sociales,
con el fin de propiciar la colaboracion de su comunidad, relacionada a la decision
de los productos o servicios. No tiene relacion con ofertas y promociones.

En la Teoria de Restricciones (TOC) del Dr. Goldratt, indica en su enfoque
gue las empresas tienen los mejores éxitos en el nivel financiero y poder realizar

el apalancamiento sobre sus recursos que existen para obtener los mejores
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resultados. Lo mejor es que las estrategias de marketing digital son econémicas
en relacion con los medios tradicionales. por eso el disefio del marketing digital
debe reunir las caracteristicas de los objetivos del core business; en la Teoria de
Decisiones esta relacionada a los estudios de los que participan en areas de
ciencia, y especificamente en psicologia del consumidor, es decir analizar el
comportamiento de los individuos en las redes sociales, habitos, gustos, es decir
un analisis minucioso que nos va permitir tomar las mejores decisiones en base
a la informacion recogida.

En la Teoria Organizacional definida como la estructura de relaciones
entre su funcion, es decir alinear el marketing a nuestra realidad con la utilizacién
de herramientas y las tecnologias de ejecucion de estrategias de social media.
En la Teoria del Caos esta relacionado a los resultados finales por lo que es
importante la planificacion antes de realizar cualquier actividad, lo cual nos
permitird tener diagnosticos previos a la ejecucion de las diferentes estrategias
de marketing digital y de esta manera obtener los mejores resultados a nivel
organizacional (Cotes, 2020).

Con respecto a los fundamentos del Marketing, para los autores Kotler y
Armstrong (2013) indican que son las relaciones redituables con el cliente. Su
objetivo doble es atraer nuevos clientes con la promesa con un valor agregado y
satisfaciendo a sus clientes actuales. En el disefio de la estrategia de marketing
esta orientada a sus clientes esta se encuentra ligada al mercado, consumidores,
estas estrategias son obras de artes en su elaboracién. Lo cual permite disefar
diferentes ofertas en el mercado para satisfacer al consumidor lo cual permitir
gue se construya muy buenas relaciones por lo cual se crea un valor en el tiempo,
por eso es muy importante en la segmentacion de mercado su atencion, la
diferenciacion y posicionamiento, dentro de ellas se pueden tener en cuenta las
filosofias de mercado competidor que es produccion y reduccion de costos.

También las estrategias de marketing estan orientadas directamente a los
clientes, su atencion principal es el cliente. Su objetivo es ganar siempre clientes
a los competidores vy fidelizarlos, esto se dara creando una ventaja competitiva
en sus deseos, dentro de la planeacion estratégica se encuentra considerada la
supervivencia y su desarrollo en el largo plazo dentro de sus pasos esta
definicion de la mision, fijacion de objetivos y sus metas, el disefio de cartera de

negocios, desarrollo del plan funcional. También la misidn tiene que estar
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estrictamente con orientacion al mercado. Segun los autores Kotler y Armstrong
(2013) las 4 P del marketing son conceptos basicos y que son esenciales para
el marketing digital, esta relacionado a la adquisicion de un producto o servicio
con la finalidad de satisfacer una necesidad, en el Precio esta referido a la
cantidad de dinero que los consumidores deben por los servicios y productos.
Sobre los Puntos de ventas o distribucion esté relacionado a los procesos; La
Promocién considerada al marketing mix, aqui se considera los medios, canales
de distribucion y las técnicas para dar a conocer el producto (Botey, 2020).

Con respecto a las ventas, para los autores Laban y Montoya (2018) en
su estudio su objetivo fue proponer un plan estratégico para mejora las ventas,
utilizo la técnica documental, el método de observacion, en su alcance de la
investigacion fue explicativa y descriptiva, concluyendo que las ventas permiten
obtener buenos resultados sobre las ventas, que, al estar actualizado sobre las
nuevas estrategias digitales en las camparfas, al promocionar mejor los
productos. Ademas, es recomendable que las capacitaciones sean constantes.
Esta investigacion contribuye en la elaboracion de nuestras estrategias en
relacion a las ventas, como también en su metodologia a desarrollar en nuestro
estudio.

Ademas, el autor Mufioz (2018) indica que el objetivo de estudio fue
conocer el impacto del marketing digital en las ventas, la investigacion fue de tipo
no experimental, descriptivo-explicativo, en conclusiones indica que la aplicacién
del marketing digital tiene una incidencia positiva en las ventas, en donde las
variables independientes como comunicacion, promocion y publicidad presentan
efectos sobre las ventas de las pymes, siendo la variable comunicacion la que
mas ingresos genera. El presente estudio contribuye con informacion
relacionada a nuestras variables de investigacion, ademas en su metodologia de
caracter descriptivo.

Los autores Vieira et al. (2019) en su investigacion, su objetivo fue la
descripcion general del esfuerzo de prospeccibn de ventas, y en sus
conclusiones indica que las empresas que se encuentra involucradas en las
actuales actividades se enfrentan a diversas metodologias de comercio
electrénico, por lo cual es importante identificar las caracteristicas de los

servicios y productos, en su analisis es importante considerar el comportamiento
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de las ventas online a nivel mayorista y minorista. Se toma como referencia la
mencionada investigacion por el alto contenido en su teoria y andlisis de datos.

También, el autor Fernandez (2019) en su tesis realizo un analisis sobre
las técnicas de ventas, el estudio estuvo enfocado en determinar la influencia de
las técnicas AIDA sobre el desempefio de los asesores de venta del area
comercial de la agencia constitucion BCP, para lo cual hizo uso de una
metodologia cuantitativa, con técnicas de guias de observacion y encuesta. Los
resultados de su investigacion revelaron no existia influencia de las técnicas
AIDA en el desempefio de los colaboradores. La informacion de este autor me
servira mucho para el area de ventas ya que es aqui donde se generan
estrategias para llegar a los clientes y que mejor usando las técnicas AIDA.

Ademas, los autores Matias et al. (2020) en su tesis su objetivo fue Validar
la potencial implementacion de un plan de marketing para incrementar las
ventas, consto de dos etapas. La exploratoria, fundamentada en entrevistas y la
concluyente utilizando encuestas, concluyendo que las estrategias de marketing
son oportunidades de éxito, ante esto se presentan como un gran apoyo, asi
mismo impulsar la capacitacion de los agentes de ventas y motivarlos para el
alcance de los objetivos como mejorar el servicio e incrementar las ventas. Asi
mismo para poner en practica la propuesta es necesario que el estudio
situacional sea el adecuado y permita identificar todos los factores que
intervienen, asi como el publico objetivo, para la rentabilidad del negocio.

Carrion (2019) menciona en su tesis que el objetivo principal fue
desarrollar una gestion de ventas sostenible en el tiempo, realizando analisis de
sus variables, concluyendo que por medio del establecimiento de procesos
comerciales acertados y duraderos, la empresa puede gestionar mejor sus
ventas y hacer que estas crezcan para posicionarse en el mercado asi mismo
RRHH debe generar perfiles comerciales dentro de la organizacion. Las
opciones que se presentan son traer de afuera una empresa de ventas, crear un
sector de ventas propias o mejorar la gestién de ventas.

También, el autor Yuca (2020) en su tesis el objetivo fue Incrementar los
ingresos anuales de la empresa Grupo Yel S.A.C. en un 5% al 202, realizando
analisis de la informacion, concluyendo lograr el crecimiento y posicionamiento
de las empresas es necesario desarrollar un programa de marketing digital

idéneo empleando medios apropiados, que permitan la difusion adecuada del
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servicio, lo que a su vez posibilite una mejor interaccion con el cliente. También
que es importante tener en cuenta que la organizacion necesita variar en clientes
y no depender de uno solo, para en un futuro no sufrir riesgos, recomienda
aplicar instrumentos que midan la satisfaccion del usuario, tanto los presentes
como los nuevos, para mejorar el servicio brindado y obtener la fidelizacion de
estos.

Con respecto a las teorias de ventas, el autor Vicente (2017) indica que la
mencionada teoria de las ventas a la fecha explica la evolucion de los costes en
los sectores cuaternarios de la economia y del servicio publico. El sector
cuaternario esta relacionado a servicios que no se pueden automatizar en todo si
dimension, dentro de ellos se encuentra las investigaciones, la sanidad, la
educacion y la transmisién de conocimientos. También es importante el papel que
ha jugado los estudios de Baumol en el coste de los servicios publicos, que suelen
requerir mayor intensidad en mano de obra y cuya productividad es de las mas
bajas en una economia, lo que a la larga puede suponer un incremento del gasto
publico para los gobiernos. La teoria de William Baumol esta relacionada sobre
el precio del servicio, especificamente a los factores laborales y que estos sean
mAas creativos, los incrementos de los salarios permiten cumplir con el pago de
los servicios, Este fendmeno que sufren determinados sectores ha sido

nombrado por Baumol y sus colaboradores como la enfermedad de costes.
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Il METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

La presente investigacion fue de tipo prospectivo descriptivo, segun el
autor Hurtado (2012) menciona que estas investigaciones su objetivo es lanzar
propuestas a escenarios determinados después de realizar indagaciones,
esclareciendo situaciones. De disefio fue no experimental, segun el autor
Hernandez (2006) en el proyecto ninguna de las variables fue manipulada, lo
Gnico es que se observaron y de acuerdo con esa situacion se lanza la
propuesta. Es de enfoque cuantitativo y probabilistico, es decir se realiz6 una
evaluacion y andlisis, se fundamenta de acuerdo con la informacion con teorias,
y Su respectiva propuesta de solucién (Tantalean, 2015). El disefio de estudio
empleado en presente trabajo de investigacion, esta definido por el siguiente
esquema (Paredes, 2020).

Figura 1

Disefio de estudio empleado

Mummmeeme @ (D) smeeemeeey P

Estela Paredes R. (2020)

Donde:
M: es la muestra de estudio
O: informacion relevante
D: diagnostico y evaluacion
tn: Analisis y fundamentacion de teorias

P: propuesta de las estrategias.
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3.2. Variables y operacionalizacion

La presente investigacion esta conformada por la variable plan de
marketing digital que es la variable independiente y también por las ventas
siendo la variable dependiente. La definiciébn conceptual de la variable plan de
marketing digital segun el De la cruz (2018) indica diferentes estrategias que
permite adaptarlas a las realidades considerando los medios tecnolégicos, que
se adaptan a la realidad actual donde estas intervienen permitiendo una
favorable evolucién en su sector, logrando obtener ventajas competitivas entre
los competidores del giro de su negocio lo cual se posiciona de manera 6ptima
en los diversos mercados nacionales, estas estrategias surten efectos
positivamente a toda la organizacion. En su operacionalizacion operacional se
aplicara un cuestionario de 11 items

Sobre la definicion conceptual de la variable ventas. Segun Laban y
Montoya (2018). Indica que permite obtener buenos resultados sobre las ventas,
que, al estar actualizado sobre las nuevas estrategias digitales en las campanas,
al promocionar mejor los productos. Ademas, es recomendable que las
capacitaciones sean constantes. En su operacionalizacion operacional se

aplicara un cuestionario de 9 items.

3.3. Poblacién, muestra, muestreo

Con respecto a la poblacién estuvo conformada por 42 colaboradores de
la empresa Transmar, Chiclayo. Respecto a la muestra de nuestros trabajadores
es de 42 colaboradores es decir es la misma que la poblacion. Tambien, la
poblacién estuvo conformada por 487 clientes, de la empresa Transmar,

Chiclayo.

Figura 2

Formula para céalculo de la muestra

NI
"o T B+ pel?
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Donde:

N= tamafio de muestra
Z= Nivel de confianza

p= Probabilidad a favor
g= Probabilidad en contra
e= Error muestral

n= Tamaro de la muetra

Donde:

N = 487

Z =1.96 / nivel de confianza 95%
p =0.50

q=0.50

e =0.05

n =215

El tamafio de la muestra es de 215 clientes de la empresa Transmar,
Chiclayo. En el presente proyecto de investigacion la muestra es 42 trabajadores
y 215 clientes de la empresa de transporte Transmar, Chiclayo; para el autor
Hernandez (2001). La poblacién es considerada como elementos de estudio los
mismos que sera procesados como corresponde. El muestreo es probabilistico.
Segun Arias (2006), esta conformado por la unidad de andlisis de los

trabajadores y de los clientes de la empresa de transporte Transmar, Chiclayo.

Criterios de inclusion
Se ha considerado la poblacién que se encuentra representado por los

trabajadores de la empresa Transmar, Lambayeque.
Criterios de exclusion
En la presente investigacion fueron excluidos elementos que no cumplen

con la poblacién, lo cual es nulo por su propia naturaleza.
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Técnica

Con relacion a las técnicas que se van a utilizar en la presente
investigacion es la encuesta, ya que permitira poder tener datos adecuados para
nuestras estrategias de comunicacién interna (Cantin, 2009).

Instrumento

Son instrumentos que se utilizan en la investigacion lo cual nos va a
permitir tener informacién precisa de las personas encuestadas con el uso de
cuestionarios. Respecto a los Instrumentos de la investigacion se aplicara el
cuestionario, este instrumento para la recoleccion de datos de nuestras variables
permitird tener informacion, por medio de preguntas especificamente disefiadas
en nuestras variables; Falcon y Alcantara (2005) afirma que son instrumentos de
recoleccion de informacion en formato y/o dispositivos que se utilizan con el fin

de registrarse la informacion.

Validez

Con respecto a la validez segun Hernandez et al. (2010) menciona que a
nivel general esta referido a la medicion que realiza un instrumento al que se
tiene que medir; en el presente proyecto va a ser validado por un juicio de tres
especialistas en administracion. Respecto a la confiabilidad se utilizara los
procedimientos del coeficiente alfa de Cronbach, en el presente proyecto se ha
considerado un cuestionario para cada variable, se utilizara el software
estadistico SPSS-22 que permitira procesar la informacién. Para Golafshani(
2003) indica que representa en forma de precicion el total de la poblacion en

investigacion, la que es denominada confiabilidad.

3.5. Procedimientos

La presente investigacion se da inicio con identificacion de la problematica
en la empresa de transportes Transmar, Chiclayo, luego se realizé la formulaciéon
del problema, después la justificacion, los objetivos y la hipotesis, también se
realiz6 la formulacion del tipo y disefio de la presente investigacion,

seguidamente se realizo la recoleccion de datos del proyecto. Respecto a la
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autorizacion se presenté una carta a la empresa de transportes Transmar,
Chiclayo, lograndose tener la autorizacion para realizar la presente investigacion
plan de marketing digital para incrementar las ventas en la empresa de
transportes Transmar, Chiclayo, Asi mismo se adjunta los documentos en la

seccion de anexos.

3.6. Método de anélisis de datos

En el proyecto se utilizara en su analisis de datos el software Excel y
también el programa SPSS 22 Statistics respecto a su confiabilidad, por medio
del cual se realizara procedimientos adecuados en la obtencién de resultados.
seguidamente se utilizara las tablas de frecuencia en presentacion de los datos
con su respectiva interpretacion, graficos con porcentajes, que permitird un

analisis adecuado de los datos obtenidos.

3.7. Aspectos éticos

En la presente investigacion se tiene en cuenta los aspectos aspectos
éticos principalmente responsabilidad y la confidencialidad en el manejo de la
informacion de la empresa, asi mismo la sinceridad en la recoleccion de los
datos. También es importante mencionar que se garantiza que la informacion
recaba es veraz para realizar la investigacion por parte de la empresa para la
realizacion del proyecto de investigacion estrategias de marketing digital para
incrementar las ventas en la empresa de transportes Transmar, Chiclayo. Para
el autor Belmont (1978) el principio ético y de evaluacién estan relacionados a

las acciones humanas.
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V. RESULTADOS

Objetivo especifico 1

Conocer la situacion actual de la variable marketing digital

Tabla 1

Marketing digital

Marketing digital

Bueno Regular Malo Total
dCiZiT;Inicacién n % n % % n %
10 23.8 26 61.9 14.3 42 100%
Bueno Regular Malo Total
Funcién n % n % % n %
17 40.5 21 50.0 9.5 42 100%
Bueno Regular Malo Total
Finalidad n % n % % n %
15 35.7 23 54.8 9.50 42 100%
Bueno Regular Malo Total
n % n % % n %
Marketing digital 16 38.1 18 42.9 19. 42 100%
Figura 3
Marketing digital
50% 20
45% 18 18
N
40% 16 16
35% 14
30% 12
25% 10
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5% 2
0% 0

BUENO

REGULAR
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MALO

En la Tabla 1, del anélisis del marketing digital observamos que el 42.86%

predomina el nivel regular, Un 38.10% con nivel bueno, con 19.05% lo califican

de nivel malo el marketing digital.
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Objetivo especifico 2
Identificar los niveles del marketing digital

Tabla 2
Dimension comunicacion digital
Totalmente Totalmente
de cuerdo De acuerdo Regular  desacuerdo desacuerdo Total
Comunicacién digital n % n % n % n % n % n %
¢Considera que la
informacién de la
organizacion de su pagina 10 23.8% 4 95% 19 452% 8 19.0% 1 2.38% 42 100%
web es adecuada?
¢La comunicacién entre
empresa y sus clientes €s 15 >g40, 2 48% 21 50.0% 5 11.9% 2 476% 42 100%
constante?
¢Considera que la difusién
digital ~que utiiza la 4 g5y 17 26206 17 405% 7 167% 3 7.14% 42 100%
empresa es adecuada?
¢La empresa fideliza las
compras online? 1 2.4% 9 21.4% 28 66.7% 4 9.5% 0 0.00% 42 100%
Niveles de la dimensién Bueno Regular Malo Total
n % n % n % n %
Comunicacion digital 10 23.8 26 61.9 6 14.3 42 100%
Figura 4
Dimensiéon comunicacion digital
70% 30
60% '26‘ 25
50% 20
40%
15
20% 10 10
6
1 23.81% 5
10% 23.81% E‘.Zg:%
0% 0

BUENO REGULAR

I %

MALO

En la Tabla 2, observamos que el 61.90% predomina el nivel regular, con

23.81% con nivel bueno, un 14.29% lo califican de nivel malo la comunicaciéon

digital.
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Tabla 3

Dimension funcién

Totalmente De Totalmente
de acuerdo acuerdo Regular  desacuerdo desacuerdo  Total
Funcién n % n % n % n % n % n %
¢ Considera tener
conocimiento de lapaginaweb g 1900, 5 11.9% 23 54.8% 5 11.9% 1 2.38% 42 100%
que utiliza la empresa?
¢la empresa utiliza
herramientas digitales en sus 4 950, 12 286% 18 42.9% 6 143% 2 4.76% 42 100%
procesos de gestion?
¢Considera que la
organizacion utiliza medios
digitales péginas web, redes
sociales y otros, logran captar 1 2.4% 9 214% 25 595% 3 71% 4 952% 42 100%
mayor atenciéon de los
clientes?
¢Considera que el medio
digital le brinda una
informacion precisa de los 14 333% 6 143% 15 357% 2 48% 5 11.90% 42 100%
servicios que ofrece?
Niveles de la dimension Bueno Regular Malo Total
n % n % % n %
Funcién 17 40.5 21 50.0 4 9.5 42 100%
Figura 5
Dimension funcién
60% 25
50% = 21‘ 20
40% 17
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30%
50.00% 10
4
10% >
0% 0
BUENO REGULAR MALO
I % n

En la Tabla 3, observamos que el 50.00% predomina el nivel regular, un

40.5% con nivel bueno, con 9.52% lo califican de nivel malo la funcion.
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Tabla 4

Dimension finalidad

Totalmente Totalmente
de acuerdo De acuerdo Regular desacuerdo desacuerdo Total
Finalidad % n % n % n % n % n %
¢JLa empresa invierte
constantemente  en - medios 19.0% 9 21.4% 21 500% 3 71% 1 238% 42 100%
digitales?
¢La empresa brinda un buen
servicio en marketing digital? 2.4% 8 19.0% 28 66.7% 2 4.8% 3 7.14% 42 100%
¢La empresa es reconocida el
mercado de transporte? 71% 12 28.6% 20 476% 6 14.3% 1 2.38% 42 100%
Niveles de la dimension Bueno Regular Malo Total
n % n % n % n %
15 35.7 23 54.8 4 9.5 42 100%
Figura 6
Dimension finalidad
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En la Tabla 4, observamos que el 54.8% predomina el nivel regular, con

35.7% con nivel bueno, con 9.50% lo califican de nivel malo la finalidad.
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Objetivo especifico 3

Conocer la situacion actual de la variable ventas

Tabla 5
Ventas
Ventas
Bueno Regular Malo Total
Conexion n % n % n % n
141 65.6 50 23.3 24 11.2 215 100%
Bueno Regular Malo Total
Referencias n % n % n % n
125 58.1 80 37.2 10 4.7 215 100%
Bueno Regular Malo Total
Entidad n % n % n % n
122 56.7 82 38.1 11 5.1 215 100%
Bueno Regular Malo Total
n % n % n % n
Ventas 116 54.0 70 32.6 29 135 215 100%
Figura 7
Ventas
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En la Tabla 5, observamos que el 54.0% predomina el nivel bueno, un

32.56% con nivel regular, con 13.49% lo califican de nivel las ventas.
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Objetivo especifico 4
Identificar los niveles de la variable ventas

Tabla 6
Dimensién conexion
Totalmente Totalmente
de acuerdo De acuerdo Regular desacuerdo  desacuerdo Total
Conexion n % n % n % n % n % n %
JLa interconexion en redes
sociales influye al utilizar los 5 7006 120 5580 68 31.6% 8 37% 4 1.86% 215 100%
servicios de la empresa?
¢Usted considera que las
redes sociales (¢Facebook,
Twitter, entre oas g3 386% 47 21.9% 53 247% 24 112% 8  3.72% 215 100%
contribuyen en utilizar
nuestros servicios?
¢Las redes sociales permiten
estar en comunicacion
frecuente con proveedores, 74 3440, 21  98% 71 33.0% 38 17.7% 11 5.12% 215 100%
clientes, etc, al utilizar nuestro
servicio?
Niveles de la dimension Bueno Regular Malo Total
n % n % n % n %
141 65.6 50 23.3 24 11.2 215 100%
Figura 8
Dimensién conexion
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En la Tabla 6, observamos que el 65.6% predomina el nivel bueno, un

23.3 con nivel regular, con 11.2% lo califican malo sobre la conexion.
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Tabla 7

Dimension referencias

Totalmente Totalmente
de acuerdo De acuerdo Regular desacuerdo desacuerdo Total
Referencias n % n % n % n % n % n %
¢Considera que los servicios
que brinda la organizacién
cumplen con las perspectivas 8 3.7% 143 66.5% 38 17.7% 22 10.2% 4 1.86% 215 100%
del cliente?
¢cLos trabajadores expresan
amabilidad ~al - prestar sus g 30, 128 595% 69 32.1% 10 4.7% 3  1.40% 215 100%
servicios?
¢Considera que los
trabajadores tienen la
convicciéon sobre los servicios 25 11.6% 67 31.2% 91 423% 24 11.2% 8 3.72% 215 100%
gue ofrece la empresa?
Niveles de la dimension Bueno Regular Malo Total
n % n % n % n %
125 58.1 80 37.2 10 4.7 215 100%
Fuente: cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa
Figura 9
Dimension referencias
70% 140
60% 12> 120
50% 100
40% 80 80
N
10% 10 20
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En la Tabla 7, observamos que el 58.1% predomina el nivel bueno, con 37.2%

con nivel regular, con 4.7% lo califican de malo.
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Tabla 8

Dimension entidad

Totalmente Totalmente
de acuerdo De acuerdo Regular desacuerdo desacuerdo Total
n % n % n % n % n % n %
Entidad
¢ Tiene seguridad al realizar
sus compras via online de los
servicios que ofrece la 65 302% 47 219% 58 27.0% 29 13.5% 16 7.44% 215 100%
empresa?
¢Considera que la empresa
tiene en cuenta sus
sugerencias y 49 228% 56 26.0% 73 340% 24 11.2% 13 6.05% 215 100%
recomendaciones?
¢ Considera atractivo el precio
de los servicios que ofrece la g3 5930, 53 247% 81 37.7% 16 7.4% 2  0.93% 215 100%
empresa?
Niveles de la dimension Bueno Regular Malo Total
n % n % n % n %
122 56.7 82 38.1 11 5.1 215 100%
Figura 10
Dimension entidad
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En la Tabla 8, observamos que el 56.7% predomina el nivel bueno, con

38.1% con nivel regular, con 5.1% lo califican de malo.
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V.  DISCUSION

Con respecto a su objetivo general proponer un plan de marketing digital
para incrementar las ventas en una empresa de transportes en la ciudad de
Chiclayo, de acuerdo con nuestra investigacion estamos de acuerdo con el autor
Pacheco (2019) en su investigacion indica que adoptar metodologias integrales
referentes al marketing basado en innovaciones va a permitir obtener mas
informacion en metodologia de diferentes investigaciones sobre el
comportamiento de los consumidores, relacionada al factor de tecnologias en
todos los procesos teniendo en consideracion el medio ambiental.

También concordamos con los autores Bravo & Hinojosa (2021) quienes
mencionan que la variable en estudio genera un valor competitivo en la empresa,
ademas se ha reducido los gastos de oficina en la utilizacidén de esta tecnologia.
Ademas, concordamos con los autores Dwivedi et al. (2020) concluyendo que el
cambio tecnoldgico permite al marketing digital vender mas por medio del
internet, beneficiando de esta manera a la empresa en mejorar sus utilidades,
bajando sus costos. Este articulo de investigacion aporta con informaciéon muy
valiosa

Con respecto al primer objetivo especifico diagnosticar la situacién actual
del marketing digital, estamos de acuerdo con el autor Kim (2019) indica que el
marketing online su desarrollo se realiza mediante el contacto de los clientes por
medio de plataformas virtuales y la informacion se desarrolla por medio de la
comunicacién digital entre cliente, proveedores de los diferentes servicios y
productos. También concordamos con el autor Clendennen (2021) indicando que
la influencia del marketing es muy significativa en las personas adultas con
respecto al tabaco, por medio de la publicidad ha permitido mejorar las ventas
por medio de las diferentes promociones digitales, por lo cual recomienda el
cuidado del uso de este producto en los jovenes ya que la publicidad induce con
mucha frecuencia a su utilizacion.

Ademas, los autores Herhausen et al. (2020) concluyen que el marketing
digital en su desarrollo es necesario la implementacion de herramientas, para el
buen uso en sus diferentes canales de comunicacion, lo cual va a permitir un
mejor uso de su capacidad instalada de tecnologia a favor de la organizacion.
Igualmente estamos de acuerdo con el autor Balarezo (2018) concluye que el

uso del marketing digital en redes sociales y paginas web, en el sector
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gastronémico, ha permitido el incremento de las ventas, pues se obtiene una
mayor frecuencia de respuesta y se abre nuevos espacios de venta, sin
embargo, en este estudio el contar con un presupuesto mayor no es una garantia
para elevar las ventas. La mencionada investigacion fue tomada como referencia
por el contenido que tiene en sus antecedentes con relacion a nuestras variables.

Respecto al segundo objetivo especifico, determinar los niveles del
marketing digital; concordamos con los autores Bricio et al. (2018) concluye que
el marketing digital se ha vuelto indispensable en los negocios debido al avance
de las TIC y también para los estudiantes que recién terminan sus carreras ya
que teniendo estos conocimientos serdn capaces de competir por un puesto de
trabajo y poder implementar sus conocimientos e incrementar las ventas debido
a la fidelizacion de clientes los cuales seran captados por medio de sus
cocimientos actualizados en plataformas tecnoldgicas.

Igualmente concordamos con los autores Rodriguez et al. (2020) indican
que el marketing ha ido evolucionando a lo largo de su historia, pasando por
distintas concepciones, segun el enfoque que ha ido tomando desde una mas
transaccional u orientado a la obtencién e incremento de las ventas; o aquellas
gue se han centrado en ciertos componentes para satisfacer al cliente, con el fin
de vender mas y lograr sus objetivos; hasta actualmente llegar a enfocarse
principalmente en el cliente e interaccionar directamente con él, para lograr
conocer sus necesidades y expectativas y asi mejorar y lograr su atencion.

También el marketing digital, segun Labrador et al. (2020) en sus
conclusiones mencionan que debido a la pandemia muchos negocios quebraron,
y otros se mantienen, por lo cual han tenido que implementar estrategias para
poder satisfacer las necesidades del cliente y no tienen el mismo accedo directo
si no que debido a esta enfermedad tuvieron que adaptarse al cambio, a nuevas
tecnologias desconocidas para algunos pero la necesidad de seguir en marcha
hace que busquen las necesidades y cualidades que necesitan los clientes para
gue puedan estar satisfechos con sus servicios o0 productos que ofrecen. Esta
investigacion se toma como referencia por contar con el mucho aporte teérico en
relacion con nuestras estrategias de estudio.

También concordamos con los autores Pitre et al. (2021) menciona lo que
ha ocasionado el incremento del comercio electrénico y consigo un mayor

desarrollo del marketing digital como una de las herramientas utilizadas por las
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organizaciones para obtener informacion de los consumidores en tiempo real,
acercarse a ellos, realizar mejoras en sus productos (o en lo que ofrecen),
alcanzar un crecimiento sostenible y optimizar su competitividad en el mercado
no solo nacional, sino también en mercados internacionales, y de esta forma se
puede obtener un mejor rendimiento econémico y capital de inversion para el
progreso de nuestra sociedad.

Respecto al tercer objetivo diagnosticar la situacion actual de las ventas,
concordamos con los autores Meunier y Massey (2019) indica que las diferentes
conexiones sobre las ventas y el marketing, lo cual tienden a estar muy unidas
para generar beneficios a la empresa, por eso es importante considerar la
inversion sobre la innovacion y tecnologias de la informacion. Se ha tomado
como referencia el articulo cientifico por su alto contenido de informacion y
discusion de analisis para el presente proyecto.

También estamos de acuerdo con los autores Behera et al. (2020) que
concluyen gque mediante la busqueda de informacion por parte de los clientes en
las diversas plataformas va a permitir obtener promociones de diversas ofertas
y podrad concretizar su compra de manera adecuada reduciendo costos
innecesarios. Ademas, los autores Zambrano et al. (2021) concluyen que la
presente investigacibn ha permitido determinar la influencia de los
planeamientos de los mercados con la finalidad de fortalecer sus ventas en sus
diferentes departamentos, captando nuevos clientes y diversificando sus
productos. Esta investigacion relaciona sus aportes con nuestro estudio, como
en su metodologia, en la parte tedrica y sus procedimientos de investigacion.

Ademas, concordamos con los autores Laban y Montoya (2018)
concluyendo que las ventas permiten obtener buenos resultados sobre las
ventas, que, al estar actualizado sobre las nuevas estrategias digitales en las
campanas, al promocionar mejor los productos. Ademas, es recomendable que
las capacitaciones sean constantes. Esta investigaciéon contribuye en la
elaboracion de nuestras estrategias con relacion a las ventas, como también en
su metodologia a desarrollar en nuestro estudio. Ademas, estamos de acuerdo
con los autores Vieira et al. (2019) en su investigacion su objetivo fue la
descripcion general del esfuerzo de prospeccibn de ventas, y en sus
conclusiones indica que las empresas que se encuentra involucradas en las

actuales actividades se enfrentan a diversas metodologias de comercio
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electronico, por lo cual es importante identificar las caracteristicas de los
servicios y productos, en su andlisis es importante considerar el comportamiento
de las ventas online a nivel mayorista y minorista. Se toma como referencia la
mencionada investigacion por el alto contenido en su teoria y andlisis de datos.

También con los autores Mufioz (2018) indica que el objetivo de estudio
fue conocer el impacto del marketing digital en las ventas, la investigacion fue de
tipo no experimental, descriptivo-explicativo, en conclusiones indica que la
aplicacion del marketing digital tiene una incidencia positiva en las ventas, en
donde las variables independientes como comunicacién, promocién y publicidad
presentan efectos sobre las ventas de las pymes, siendo la variable
comunicacién la que mas ingresos genera. El presente estudio contribuye con
informacion relacionada a nuestras variables de investigacién, ademas en su
metodologia de caracter descriptivo.

De igual manera concordamos con el autor Fernandez (2019) en su tesis
realizo un analisis sobre las técnicas de ventas, el estudio estuvo enfocado en
determinar la influencia de las técnicas AIDA sobre el desempefio de los
asesores de venta del area comercial de la agencia constituciéon BCP, para lo
cual hizo uso de una metodologia cuantitativa, con técnicas de guias de
observaciéon y encuesta. Los resultados de su investigacion revelaron no existia
influencia de las técnicas AIDA en el desempefio de los colaboradores. La
informacion de este autor me servird mucho para el area de ventas ya que es
aqui donde se generan estrategias para llegar a los clientes y que mejor usando
las técnicas AIDA.

Concordamos también con el autor Carrion (2019) menciona en tesis que
el objetivo principal fue desarrollar una gestién de ventas sostenible en el tiempo,
realizando analisis de sus variables, concluyendo que por medio del
establecimiento de procesos comerciales acertados y duraderos, la empresa
puede gestionar mejor sus ventas y hacer que estas crezcan para posicionarse
en el mercado asi mismo RRHH debe generar perfiles comerciales dentro de la
organizacion. Las opciones que se presentan son traer de afuera una empresa
de ventas, crear un sector de ventas propias o mejorar la gestion de ventas. Asi
mismo concordamos con el autor Yuca (2020) menciona que es importante tener
en cuenta que la organizacion necesita variar en clientes y no depender de uno

solo, para en un futuro no sufrir riesgos, recomienda aplicar instrumentos que
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midan la satisfaccion del usuario, tanto los presentes como los nuevos, para
mejorar el servicio brindado y obtener la fidelizacion de estos.

Con respecto a disefar estrategias de marketing digital en una empresa
de transporte en la ciudad de Chiclayo. Estamos de acuerdo con el autor De la
cruz (2018) los medios tecnoldgicos, que se adaptan a la realidad actual donde
estas intervienen permitiendo una favorable evolucion en su sector, logrando
obtener ventajas competitivas entre los competidores del giro de sus negocios lo
cual se posiciona de manera 6ptima en los diversos mercados nacionales, estas
estrategias surten efectos positivamente a toda la organizacioén, por lo cual un
eje importante es el internet con una plataforma digital. Esta investigacién aporta
con el disefio de las estrategias de marketing para nuestro estudio. Ademas, el
autor Palacios et al. (2018) concluye que su propuesta se dirigira a adultos de
NSE A y B utilizando como estrategias un servicio diferente y de calidad y la
penetracion de mercado. Las promociones se realizaran a través de redes
sociales, vallas publicitarias, call center y telemarketing para poder llegar a una
mayor cantidad de usuarios. Ademas, se recomienda capacitar al personal para

brindar un buen servicio y realizar evaluaciones de satisfaccion al cliente.
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VI.

CONCLUSIONES

Con respecto al primer objetivo especifico, conocer la situacion actual de del
marketing digital de una empresa de transportes en la ciudad de Chiclayo, los
resultados arrojaron que el 42.86% conoce de manera regular el marketing
digital, un 38.10% un nivel bueno, con 19.05% lo califican de nivel malo el
marketing digital.

Referente al segundo objetivo, identificar los niveles del marketing digital de
la empresa, se concluye que en la dimensién comunicacion digital el 61.90%
predomina el nivel regular, con 23.81% con nivel bueno, un 14.29% lo
califican de nivel malo la comunicacion digital. En la dimensién funcién el
50.00% predomina el nivel regular, Un 40.5% con nivel bueno, con 9.52% lo
califican de nivel malo. También la dimension la finalidad el 54.8% predomina
el nivel regular, con 35.7% con nivel bueno, con 9.50% lo califican de nivel
malo, ello confirma que es necesario lanzar una propuesta para mejorar el
marketing digital.

Respecto al tercer objetivo especifico, conocer la situacién actual de la
variable ventas el 54.0% predomina el nivel bueno, con un 32.56% el nivel
regular y con un 13.49% lo califican de malo, lo cual se concluye que si el
marketing digital se mejora el nivel malo y regular minimizarian.

En cuanto al cuarto objetivo, identificar los niveles de la variable ventas,
respecto a la dimension conexién el 65.6% predomina el nivel bueno, un
23.3% con nivel regular, con 11.2% lo califican malo; en la dimension
referencias el 58.1% predomina el nivel bueno, con 37.2% con nivel regular,
con 4.7% lo califican de malo. ademas, en la dimension entidad el 56.7%
predomina el nivel bueno, con 38.1% con nivel regular, con 5.1% lo califican
de malo.

Con respecto objetivo general concluy6 que se cumplio con la investigacion,
por lo cual se anexa al presente las estrategias de marketing digital para
mejorar las ventas. Por lo que se sugiere fortalecer las dimensiones de las

variables.
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VII.

1.

4.

RECOMENDACIONES

Se recomienda que la empresa Transmar debe mejorar el marketing digital
fortaleciendo sus procesos digitales difundiendo informacion relacionada a
sus diferentes servicios que ofrece a sus clientes.

También se recomienda que la empresa de transportes deberia realizar
mejoras en sus niveles de comunicacion digital realizando publicaciones
actualizada, también en la dimension funcidon es necesario fortalecer su
pagina web, redes sociales; Respecto a la dimensidn finalidad es importante
gue la empresa siga invirtiendo sobre medios digitales.

También se recomienda mejorar la satisfaccion de sus clientes, mediante
diferentes capacitaciones a sus trabajadores sobre atencion al usuario,
calidad de servicio.

Ademas, se recomienda mejorar todos sus diferentes procesos que tengan
relacion con las ventas, respecto a la dimension conexidén se tiene que
promover el Facebook, Twitter; con respecto a la dimension referencias se
debe cumplir con los ofrecimientos que se les hace a los clientes relacionados
a promociones, etc., en la dimension entidad es necesario tener en cuenta

las recomendaciones de los usuarios.
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ANEXOS

Anexo 1: Operacionalizacion de variables

Variable Definicion Definicion Dimensiones Indicadores Medicion | Instrumento | items
conceptual operacional
Informacion digital 1
De La Cruz (2018). Comunicacion | Retroalimentacion _ o 2
Indica que las Digital Difusién digital Ordinal | Cuestionario |
estrategias Fidelizacion digital 4
Variable permiten ser Sera medido
independiente | adaptadas a las mediante 3 Conocimiento digital >
Plan de realidades, dimensiones, 11 . Herramienta digital _ ) , °
marketing considerando los  |indicadores Y 11 Funcion Medio digital Ordinal | Cuestionario | 7
digital medios items. Canal digital °
tecnoldgicos, que
se adaptan a la Inversién digital 9
realidad virtual Finalidad Prestacion Ordinal | Cuestionario | 10
Posicionamiento 11

Elaboracion: Propia




Definicién

Variable Definicion conceptual _ Dimensiones Indicadores Medicion Instrumento | items
operacional
Laban y Montoya (2018). y 1
_ _ Interconexion de datos
Las ventas son diferentes Conexiones . ) ) ]
_ o Red social Ordinal Cuestionario
procesos que permiten digitales o
Comunicacién digital
obtener buenos resultados,
por lo cual es necesario
mejorar las estrategias Perspectivas
digitales, acompafiado de Sera medido Referencias | Descripcion Ordinal Cuestionario
Variable diferentes recomendaciones | mediante 3 diferenciacion
dependiente | para promocionar un mejor | dimensiones, 9
Ventas producto o servicios. indicadores y 9
Ademas, es importante la items.
diferenciacion en la atencion Seguridad
al cliente también las ventas Entidad | Recomendaciones Ordinal | Cuestionario

estan muy relacionadas en
los actos de negociacion
tanto ente el vendedor y el

comprador.

Teoria digital

Elaboracion: Propia




Anexo 2: Matriz de consistencia

Titulo de La Tesis:

Plan de Marketing Digital para Incrementar las Ventas en una Empresa de Transportes en la Ciudad de Chiclayo

Linea de Investigacion

Marketing

Autora: Salazar Rojas Gisely Yanet
Objetivos o _ o 3 L ,
Problema i Hipétesis Variables Dimensiones Poblacion Técnicas Metodologia
General Especificos
Enfoque:
Conocer la situacion o
) o Cuantitativo
actual del marketing digital . .
Hipotesis  positiva:
en una empresa de
) El plan de Tipo:
transportes en la ciudad ) o L
) marketing digital | Plan de Comunicacioén | 42 Prospectivo
Proponer de Chiclayo. ) i ) o Encuestas
i incrementaria las | Marketing Digital colaboradores descriptivo
¢De qué un plan de o By
. » . ventas en una | Digital Funcién
manera el marketing Identificar los niveles del ) ) o ) Encuestas
o ) o empresa en la | (independiente) | Finalidad 487 clientes Disefio:
plan de digital para | marketing digital en una )
) ] ciudad de
marketing incrementar | empresa de transportes )
. ) ) Chiclayo No
digital las ventas en la ciudad de Chiclayo. L
Hipotesis experimental

incrementaria | en una

las ventas en | empresa de
una empresa | transportes
en la ciudad enla

de Chiclayo? | ciudad de
Chiclayo

o . negativa: El plan
Identificar los niveles de

de marketing Métodos de
venta en una empresa de N
) digital no Muestra Instrumentos | andlisis de
transportes en la ciudad . i
) incrementaria las Conexiones datos
de Chiclayo.
ventas en una Digitales La muestra
Ventas
L ) empresa en la _ Referencias o
Disefiar estrategias de . (dependiente) Cuestionario
) o ciudad de 42
marketing digital en una . . aplicando las | SPS
Chiclayo. Entidad colaboradores
empresa de transportes dos variables

en la ciudad de Chiclayo.
215 clientes




Anexo 3: Guia de Cuestionario

Encuesta a colaboradores de la empresa Transmar

La presente encuesta tiene por objetivo recoger informacién para la investigacion
Plan de marketing digital para incrementar las ventas en una empresa de
transportes en la ciudad de Chiclayo

Instrucciones:

Verifique cada una de las interrogantes y elija la alternativa que crea mas
conveniente y marque con una X.

l. Datos Generales:

1. ¢ Brinda usted su consentimiento para que la informacién emitida por esta
encuesta sea utilizada exclusivamente para la presente investigacion?

SI C] NO C]
Femenino C] Masculino C]

2.Género:

3.Edad:
] 18-25 afios C] 26-35 afnos C] 36—45 afos C]
46 a mas C]

4 Nivel de instruccion:

Primaria C] Secundaria % Sup. Técnico[:]

Universitaria C] Otros

5.Lugar de domicilio:

Urbanizacion C] PuebloJovenC] Condominio C]
Asentamiento C] Otros [:]

Humano



Califique las preguntas teniendo en cuenta las siguientes alternativas:

Totalmente de De acuerdo No sabe Totalmente N A
Acuerdo en desacuerdo
a b o d e
. Escala de
N° Items
Valoracion
\Variable 1: Plan de Marketing Digital
Dimension: Comunicacion Digital albjc|d]e
1 | ¢Considera que la informacion de la organizacion de su
pagina web es adecuada?
¢,La comunicacion entre empresa y sus clientes es
° constante?
¢, Considera que la difusion digital que utiliza la empresa
3 es adecuada?
4 | ¢La empresa fideliza las compras online?
Dimension: Funcion a b c dl
¢, Considera tener conocimiento de la pagina web que
> utiliza la empresa?
¢ La empresa utiliza herramientas digitales en sus
° procesos de gestién?
¢, Considera que la organizacion utiliza medios digitales
7 | paginas web, redes sociales y otros, logran captar mayor
atencion de los clientes?
¢, Considera que el medio digital le brinda una informacién
8 precisa de los servicios que ofrece?
Dimension: Finalidad albjc|d]|e
¢, La empresa invierte constantemente en medios
? digitales?
10 ¢, La empresa brinda un buen servicio en marketing digital?
11 |¢La empresa es reconocida el mercado de transporte?




Encuesta a sus clientes de la empresa Transmar

La presente encuesta tiene por objetivo recoger informacion de la investigacion
Plan de Marketing Digital para Incrementar las Ventas en una Empresa de
Transportes en la Ciudad de Chiclayo

Instrucciones:

Verifigue cada una de las interrogantes y elija la alternativa que crea mas
conveniente y marque con una X.

Datos Generales:

1. ¢Brinda usted su consentimiento para que la informacion emitida por
esta encuesta sea utlizada exclusivamente para la presente

investigacion?
=0~ 0
2. Género:
Femenino C] Masculino C]
3. Edad:
18-25 arfios C] 26-35 afnos C] 36-45 afnos C]
46 a méas C]
4. Nivel de instruccion:

Primaria C] Secundaria C] Sup. TécnicoC]
Universitaria C] Otros C]

5. Lugar de domicilio:

Urbanizacién C] Pueblo Joven C] Condominio C]
Asentamiento C] Otros C]

Humano



NO

ftems

Escala de
Valoracioén

Variable: Ventas

Dimensién: Conexiéon

¢ La interconexion en redes sociales influye al utilizar los

servicios de la empresa?

¢ Usted considera que las redes sociales (¢, Facebook,
Twitter, entre otras contribuyen en utilizar nuestros

servicios?

¢ Las redes sociales permiten estar en comunicacion
frecuente con proveedores, clientes, etc, al utilizar

nuestro servicio?

Dimensién: Referencias

¢, Considera que los servicios que brinda la organizacion

cumplen con las perspectivas del cliente?

¢, Los trabajadores expresan amabilidad al prestar sus

servicios?

¢, Considera que los trabajadores tienen la conviccion

sobre los servicios que ofrece la empresa?

Dimensién: Entidad

¢ Tiene seguridad al realizar sus compras via online de los

servicios que ofrece la empresa?

¢ Considera que la empresa tiene en cuenta sus

sugerencias y recomendaciones?

¢, Considera atractivo el precio de los servicios que ofrece

la empresa?




Anexo 6: Presupuesto del plan de intervencion

digital.

_ o y Descripcion _ Unidad de | Costo | Costo Rubro
Indicador Actividad /Accion cantidad _ o Total
del gasto medida unitario T/U presupuestal
y Verificar si se cumplen .
Informacion L Impresiones o o
. con la aplicacion de los _ 42 Servicio | S/0.15 | S/6.30 Servicio S/6.30
digital _ o fotocopias
instrumentos digitales.
o Comprobar si se .
Conocimiento Impresiones o o
. cumplen con el proceso _ 42 Servicio | S/0.15 | S/6.30 Servicio S/6.30
digital o fotocopias
de aprendizaje.
Verificar si se cumplen
_ con la obtencion de .
Herramienta o Impresiones o o
o conocimientos para la _ 42 Servicio | S/0.15 | S/6.30 Servicio S/6.30
digital L fotocopias
utilizacion de las
herramientas digitales.
Sugerir mayores
Inversion presupuestos para la Impresiones o o
. _ y _ - _ 42 Servicio | S/0.15 | S/6.30 Servicio S/6.30
digital asignacion de inversion fotocopias

Elaboracion: Propia




Anexo 7: Validacién de instrumentos

VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION

TEMA DE INVESTIGACION: PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS EN UNA EMPRESA DE TRANSPORTES EN LA CIUDAD DE CHICLAYO

AUTORA: SALAZAR ROJAS GISELY YANET

TITULO DE INSTRUMENTO
ENCUESTA SOBRE DISENO DE ESTRATEGIAS DE PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS EN UNA EMPRESA DE TRANSPORTES EN LA CIUDAD DE

CHICLAYO.
CRITERIOS:
(C): CORRECTO — (I): INCORRECTO — (D): DEJAR — (M): MODIFICAR — €: ELIMINAR
Ortografia, R
red?cdén Cor:jgenl:::caa Observacio
I N° Presentacion clgra y veskitiion cou Relevancia Factibilidad nhens "
e pl'::';:mc:n los objetivos D
S| NO Sl NO S| NO S| NO Sl NO
1 > P > X X
2 e > 4 < >
3 € A > < >
4 > = = « >
5 > > >< < >
6 > X ¢ < >
7 5 > X < o
8 ~ X X * s
9 X X > X >
10 > > X % ~
11 * > % > <
12 s > X X P
13 e > Y X o
14 <. > > x <
15 = x % x <
16 > > X % o
17 > > e X g
18 .S 5 3¢ x >
19 X > 74 X ><
20 % X 4 > S




I. Cuestionario:

Califique las preguntas teniendo en cuenta las siguientes alternativas:

Totalmente Totalmente
de De Acuerdo NG sabo en N.A
Acuerdo Desacuerdo
a b o] d e
N° items Escala de
Valoracién
Variable 1: PLAN DE MARKETING DIGITAL
DIMENSION: Comunicacion Digital el Bleldl s
1 ¢, Considera que la informacién de la organizacion de su pagina web es
adecuada?
2 s La comunicacion entre empresa y sus clientes es constante?
3 ¢ Considera que la difusién digital que utiliza la empresa es adecuada?
4 ¢, La empresa fideliza las compras online?
DIMENSION: Funcién
a b c d e
¢, Considera tener conocimiento de la pagina web que utiliza la
S lempresa?
g |¢cLaempresa utiliza herramientas digitales en sus procesos de gestion?
¢, Considera que la organizacion utiliza medios digitales paginas web,
7 redes sociales y otros, logran captar mayor atencién de los clientes?
8 |, Considera que el medio digital le brinda una informacién precisa de los
servicios que ofrece?
DIMENSION: Finalidad a b le ldle
9 | ¢Laempresa invierte constantemente en medios digitales?
10 |¢La empresa brinda un buen servicio en marketing digital?
11 |¢La empresa es reconocida el mercado de transporte?




Ministerio de Educacion

Superintendencia Nacional de

Educacion Superior Universitaria

Direccion de Documentacion e
Informacion Universitaria y
Registro de Grados y Titulos

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TiTULOS PROFESIONALES

Laradiuade

I ns tit
insttucion

PAREDES VELASQUEZ, ANA LUCIA
DNI173482960

BACHILLER EN ADMINISTRACION
Fecha de diploma: 0503715
Modalidad de estudios: -

Fecha matricula: Sin informacion (***)
Fecha egreso: Sin informacion (“**)

UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN
PERU

PAREDES VELASQUEZ, ANA LUCIA
DNI173482960

LICENCIADA EN ADMINISTRACION
Fecha de diploma: 11/06/15
Modalidad de estudios: PRESENCIAL

UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN
PERU




N° items Escala de
Valoracioén
Variable: VENTAS
DIMENSION: Conexion £ c 4
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empresa?

¢Usted considera que las redes sociales (¢ Facebook, Twitter, entre
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|. Cuestionario:

Califique las preguntas teniendo en cuenta las siguientes allernativas:

Totalmente Totalmente
de De Acuerdo No sabe en e
Acuerdo Desacuerdo
a b c d &
N® Items Escala de
Valoracion
Variable 1: PLAN DE MARKETING DIGITAL
DIMENSION: Comunicacion Digital bl el dl o
1 i Considera gue la informacion de la organizacion de su pagina web es|
adecuada?
- |;La comunicacion entre empresa y sus clientes es constante?
3 i Considera gue la difusion digital que utiliza la empresa es adecuada?
" iLa empresa fideliza las compras online?
DIMENSION: Funcion
bk d e
;, Considera tener conocimiento de la pagina web que utiliza la
5 empresa?
g |¢La empresa utiliza herramientas digitales en sus procesos de gestion?
i Considera que la organizacion utiliza medios digitales paginas web,
7 redes sociales y ofros, logran captar mayor atencion de los clientes?
B |;Considera que el medio digital le brinda una informacion precisa de log
[servicios gue ofrece?
DIMENSION: Finalidad b le ld le
9 | ilLaempresa invierte constantemente en medios digitales?
10 |;La empresa brinda un buen servicio en marketing digital?
11 |;La empresa es reconocida el mercado de transporte?




N® Items Escala de
Valoracion
Variable: VENTAS
DIMENSION: Conexidn bleld
" ¢La interconexion en redes sociales influye al utilizar los servicios de la
empresa?
5 iUsled considera que las redes sociales (;Facebook, Twitter, entrey
otras contribuyen en utilizar nuestros servicios?
o ilLas redes sociales permiten estar en comunicacion frecuente con
provesdores, clientes, ete, al utilizar nuestro servicio?
DIMENSION: Referencias
@ b g d
4 ¢ Considera gue los servicios que brinda la organizacion cumplen con las|
perspectivas del cliente?
e ¢ Los trabajadores expresan amabilidad al prestar sus servicios?
5 |¢Considera que los trabajadores tienen la conviccion sobre los
[servicios que ofrece la empresa?
DIMENSION: Entidad alb le ld
7 |iTiene seguridad al realizar sus compras via online de los servicios que|
ofrece la empresa?
B |;Considera que la empresa tiens encuesta sus sugerencias
recomendaciones?
i} £ Considera atraclivo el precio de los servicios que ofrece la empresa?

Fecha: 26/11/2021

EVALUADOR : LIC. ALARCON SANCHEZ ANALAURA
Prafesian : ADMIMISTRACION DE EMPRESAS
Centro Laboral : PERUSOL ENERGIAS RENMOVABLES EIRL

Especialisia an el drea : ADMINISTRACION ¥ MARKETING
OBSERVACIONES:

SUGERENCIAS:
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CLAD: 25993




] N . | superintendencia Nacional de P';e‘:‘:""T .det?‘?"“m?t’a“?cm" 3
Ministerio de Educacion | gy, cacion Superior Universitaria | [ ormacion Universitaria y
Registro de Grados y Titulos

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

BACHILLER EN ADMINIS TRACION DE

EMPRES AS
ALARCON SANCHEZ, Fecha de diploma: 22/02/16 UNIVERSIDAD CATOLICA SANTO TORIBIO DE
ANALAURA Modalidad de estudios: PRESENCIAL MOGROVEJO
DNI 73822681 PERU

Fecha matricula: 03/03/2014
Fecha egreso: 29/01/2016

ALARCON SANCHEZ, ::"SIFQECS[:SDO EN ADMINISTRACION DE | |\ ERSIDAD CATOLICA SANTO TORIBIO DE
ANALAURA Fecha do di . MOGROVEJO
DNI 73822681 echa de diploma: PERU

Modalidad de estudios: PRESENCIAL




\. Cuestionario:

Califique las preguntas teniendo en cuenta las siguientes alternativas.

Totalmente | Totalmente N.A ‘
de De Acuerdo No:sabe en ;|
Desacuerdo
Acuerdo BT
Ti a b c | d e 4
Ne | items Escala de

r Valoracion

|
i\lariable 1: PLAN DE MARKETING DIGITAL J
DIMENSION: Comunicacién Digital | Sl ey

31 ¢ Considera que la informacion de la organizacion de su pagina web [

| | €s adecuada? ,’

2 |;La comunicacion entre empresa y sus clientes es constante? |

, , oo

3 . Considera que la difusion digital que utiliza la empresa es adecuada? 1

—— !
4 ¢La empresa fideliza las compras online? ‘
DIMENSION: Funcion ) \ ]
a b c d F
. Considera tener conocimiento de la pagina web que utiliza la \
S 'Iempresa? ||
J
6 ﬁz,La empresa utiliza herramientas digitales en sus procesos de gestion? l ‘
¢ Considera que la organizacién utiliza medios digitales paginas web, ) ‘
4 redes sociales y otros, logran captar mayor atencion de los clientes? ‘| ;

8 |;Considera que el medio digital le brinda una informacién precisa de ‘F- |
los servicios que ofrece? , ‘
DIMENSION: Finalidad el e

a b |c |d]
|
9 |;Laempresa invierte constantemente en medios digitales? F T g
10 ,La empresa brinda un buen servicio en marketing digital? : \ h
11 |jLa empresa es reconocida el mercado de transporte? | | | |




— — —— et

[N°] items

N

[ -
|Variable: VENTAS

11‘)'|'|v'uéusu)‘|~4: Conexién _

¢ La interconexion en redes sociales influye al utilizar los servicios de la

empresa?

¢Usted considera que las redes sociales (¢Facebook, Twitter, entre
|

| otras contribuyen en utilizar nuestros servicios?

¢Las redes sociales permiten estar en comunicacion frecuente con

proveedores, clientes, etc, al utilizar nuestro servicio?

Escala de
Valoracién

bicld,a

!
DIMENSION: Referencias !
a
|

¢ Considera que los servicios que brinda la organizacion cumplen con
las perspectivas del cliente?

¢ Los trabajadores expresan amabilidad al prestar sus servicios?

¢, Considera que los trabajadores tienen la conviccion sobre los
servicios que ofrece la empresa?

DIMENSION: Entidad
a ]b

; Tiene seguridad al realizar sus compras via online de los servicios,

que ofrece la empresa?

¢Considera que la empresa tiene encuesta sus sugerencias y

recomendaciones?

¢ Considera atractivo el precio de los servicios que ofrece la empresa?

Fecha: 24/11/2021

EVALUADOR : Dr. Jorge Luis Gutierrez Sanchez
Profesion : Licenciado en Administracion
Centro Laboral : Servidor Publico

Especialista en el area : Administracién
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SUGERENCIAS: para su aplicacion
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Propuesta

Plan de marketing digital para incrementar las ventas en una empresa de

transportes en la ciudad de Chiclayo

l. Presentacion
El presente plan de Marketing digital tiene como finalidad mejorar las

ventas en la empresa de transportes en la ciudad de Chiclayo.

1.1. Breve resefia histérica

La empresa de transportes Transmar tiene como inicio de actividades el
afio 1985. La empresa ubicada en el distrito de la victoria en av. Los incas 185
inicialmente empezo realizando sus servicios en las rutas de la selva con envios
de encomiendas y transporte a bordo, fue la primera empresa de transportes en
usar buses modernos y en acortar el tiempo de traslado, fue creciendo y se
abrieron diferentes puntos a nivel nacional entre ellos en la ciudad de Chiclayo,
actualmente también presta servicios de traslados de personal a empresas
privadas dedicadas al rubro de la exportacion de productos agricolas de la
region, Transmar es un grupo empresarial dedicado al servicio de transporte de
pasajeros a bordo, encomiendas y envios de dinero por medio de susempresas:

Transmar Express S.A.C., Transmar Cargo E.l.R.L. y Mi Dinero ExpressSAC.



1.2. Descripcién

Con respecto a la empresa Transmar se encuentra ubicada en la avenida
Los Incas 185, del distrito de la Victoria, en la provincia de Chiclayo, la empresa
actualmente no cuenta con un marketing digital actualizado que permita que los
clientes puedan interactuar mediante Facebook, Instagram, paginas web, tik tok,
etc. Lo poco que tiene se centra en la ciudad de lima y Pucallpa, la informacién,
promociones y ofertas en Chiclayo es limitada lo cual se ve reflejada en sus bajas

ventas.

1.3. Mision
En Transmar, estamos comprometidos con nuestro entorno y con
nuestros clientes para brindar el mejor servicio, con seguridad, comodidad,

puntualidad y el mejor trato.

1.4. Vision
Ser el grupo empresarial lider que brinde el mejor servicio de transporte
de pasajeros, carga y valores.
Valores: honestidad, seguridad,confianza y responsabilidad

1.5. Organigrama

GERENTE

ADMINISTRACION
Y FINANZAS

RECURSOS

HUMANOS

VENTAS MARKETING AREA CONTABLE




[I.  Justificacion

El presente plan se justifica porque permitira mejorar el marketing digital y
por medio de este también mejoraran las ventas lo cual repercutira en el
crecimiento de la empresa, mejoras para trabajadores y beneficios para los

clientes

lll.  Objetivos

3.1. Objetivo general
Aplicacion del plan de marketing digital para incrementar las ventas en

una empresa de transportes en la ciudad de Chiclayo.

3.2. Objetivos especificos

Disefar estrategias de marketing digital para una empresa de transportes
en la ciudad de Chiclayo

Conocer el presupuesto del plan de marketing digital para incrementar las

ventas en una empresa de transportes en la ciudad de Chiclayo.

IV. Meta
Satisfacer a los clientes y colaboradores en una empresa de transportes

en la ciudad de Chiclayo.



Estrategia Objetivo Actividad Recursosy  Presupuesto
Materiales
Estrategia 1: Fomentar en las promociones de viajes - Generar interaccion mediante clientes -Celulares s/.1000.00
Disefio y creacién por campafias mediante  bailes, Yy colaboradores por medio de mensajes -Table
de una cuenta en mensajes, imagenes, etc, mediante la (bailes, imagenes, videos, etc). :Xﬁz:i:(;?mas
la plataforma de tik ~ plataforma de tik tok - Medir la captacién de clientes interesados
tok. mediante la plataforma.
- MEdir el segmento de clientes por medio de tik
Estrategia 2: Fomentar en los colaboradores el manejo - g)ealizar capacitaciébn sobre manejos de - Redes s/.500.00
Campafia de responsable de las redes sociales y poder redes sociales. sociales
manejo de captar mayor porcentaje clientes por -Campafias
redes sociales medio online con la finalidad de digitalizar - Fomgntar eI_ cgidado del medio ambiente online
para los el proceso de captacién y disminuir la (r)rlre;islénte ladisminucion del papel en volantes y -Internet
colaboradores y distribucion del papel mediante volantes :(L:aa%tggtador
la disminucién para el cuidado del medio ambiente.
de volantes.
Estrategia 3: Fomentar a los colaboradores la atencion - Capacitacion de atenciéon al cliente mediante - Redes s/.500.00
Campafa de al cliente online con la finalidad de brindar redes sociales y otros. sociales
atencion al un mejor  servicio y  obtener - Analizar resultados de atencion mediante - Capacitador
cliente online. recomendaciones. encuestas. es




Estrategia 4: Fomentar la fidelizacién de clientes -Fomentar el uso de app mediante videos -Desarrolladores s/.7000.00
y ] tutoriales cortos con la finalidad de disminuir el = _
Creacion de una app mediante una app donde tengan ofertas  proceso de compra -disefio

- Generar reportes de por clientes para brindarles

Transmar con increibles descuentos para clientes X ) L -Posicionamiento
P las mejores promociones de forma automatica por
antiguos y clientes nuevos. ser clientes fidelizados _ -Dominio
- Brindar descuentos o viajes gratis por fechas de
cumpleafios segun su historial -Computadoras

- Evaluar el alcance mediante la creacién de la app. _Internet



Anexo 9: Autorizacion de empresa.

Chiclayo, 16 de noviembre de 2021.

Quien suscribe:
Sr. RICARDO RUIZ CARVALLO
Representante de la Empresa de Transportes TRASMAR, ubicado en la

Avenida los Incas 185, distrito de la Victoria, Lambayeque.

AUTORIZA: Permiso para recojo de informacion pertinente en funcion del
proyecto de investigacion, denominado: Plan de Marketing Digital para
Incrementar las Ventas en una Empresa de Transportes en la Ciudad de
Chiclayo.

Por el presente, el que suscribe, sefior Ricardo Ruiz Carvallo, representante de
la empresa Transmar Chiclayo, AUTORIZO a la alumna: Salazar Rojas Gisely
Yanet identificado con DNI N*46467517, estudiante de la Escuela Profesional de
Administracion, y autor del trabajo de investigacion denominado: Plan de
Marketing Digital para Incrementar las Ventas en una Empresa
de Transportes en la Ciudad de Chiclayo, al uso de dicha informacion
que conforma el expediente técnico asi como hojas de memorias, calculos entre
otros como planos para efectos exclusivamente académicos de elaboracion de
proyecto de investigacion enunciada lineas arriba de quien solicita se garantice
la absoluta confidencialidad de la informacion solicitada.

Atentamente

Ricardo Ruiz Carvallo

DNI N*16550404
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Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, FLORES FERNANDEZ MILEYDI, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de ADMINISTRACION de la UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO SAC - CHICLAYO, asesor de Tesis Completa titulada: "Plan de
marketing digital para incrementar las ventas en una empresa de transportes en la ciudad
de Chiclayo.", cuyo autor es SALAZAR ROJAS GISELY YANET, constato que la
investigacion cumple con el indice de similitud establecido, y verificable en el reporte de
originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis Completa cumple con todas las

normas para el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.
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