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Resumen

La presente investigacion, se realizd con el objetivo de proponer estrategias de
Marketing Digital para incrementar las ventas de la empresa Comex E.L.R.L.,
Chiclayo, 2022. Tuvo un disefio no experimental, descriptivo propositivo, con un
enfoque mixto y fue de tipo aplicada, de corte transversal. La poblacién estuvo
formada por 28000 clientes de la estacion de servicio, obteniendo una muestra de
195 clientes, mediante la formula de muestra finita. Los datos se recopilaron con la
aplicacion de un cuestionario y una ficha documental. La informacion obtenida fue
procesada mediante el programa IBM SPSS. Los resultados obtenidos mediante la
encuesta, demostraron que el 56.92% de los clientes tienen conocimiento sobre el
uso de las herramientas digitales, mientras que los resultados del analisis
documental demostraron que las ventas de la empresa decrecieron en un 44.4%
respecto a afios anteriores. Demostrando asi la necesidad de implementar
estrategias de marketing digital a fin de incrementar las ventas. Por ello se concluy6
gue la propuesta de estrategias de marketing digital es una alternativa muy atractiva
y viable para mejorar las ventas; puesto que, permitira mediante diferentes técnicas
lograr captar la atencion del consumidor y, por ende, mejoraran los indices

rentables de la organizacion.

Palabras clave: Marketing digital, ventas, estrategias.
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Abstract

The present investigation was carried out with the objective of proposing Digital
Marketing strategies to increase the sales of the company Comex E.I.R.L., Chiclayo,
2022. It had a non-experimental, descriptive proactive design, with a mixed
approach and was of an applied type, with a cross. The population consisted of
28,000 customers of the service station, obtaining a sample of 195 customers, using
the finite sample formula. The data was collected with the application of a survey
and a documentary analysis. The information obtained was processed using the
IBM SPSS program. The results obtained through the survey showed that 56.92%
of customers are aware of the use of digital tools, while the results of the
documentary analysis showed that the company's sales decreased by 44.4%
compared to previous years. Thus, demonstrating the need to implement digital
marketing strategies in order to increase sales. For this reason, it was concluded
that the proposal of digital marketing strategies is a very attractive and viable
alternative to improve sales; since, it will allow, through different techniques, to
capture the attention of the consumer and, therefore, will improve the profitable rates

of the organization.

Keywords: Digital marketing, sales, strategies.

vii



l. INTRODUCCION

En el transcurso de los Ultimos cinco afos, dos acontecimientos de gran
magnitud marcaron el inicio de una serie de cambios a nivel internacional. Una
pandemia y una guerra sometieron al mundo en caos, temor y confusion debido al
impacto negativo que tuvieron en la industria, siendo este ultimo evento el que
represento un problema para el sector de hidrocarburos lo que causo perdidas y
problemas en los negocios que tratan con esta materia.

A nivel internacional, la agencia EFE (2022) menciona, que las estaciones
de servicio han descendido sus ventas de un 10 a un 15 % en los ultimos dias
debido a la escalada de precios que estan registrando los carburantes. Escala que
segun Vives (2022) ha llevado a que el galén promedio de gasolina regular en
California ahora es de $5.28, frente a los $3.73 del mismo periodo hace un afio,
segun los datos mas recientes de American Automobile Assn.

Esta variacion de costos en los carburantes segun la Confederacion
Espafiola de Empresarios de Estaciones de Servicio (Ceees) ya estd haciendo
mella en el sector de las gasolineras, reduciendo las ventas en un 25% respecto a
los meses de mayo y junio (Lara, 2021). Situacion, que ha llevado a mas de 500
estaciones de servicio que operan en la ciudad de puebla, México a tener una venta
media del 40% de su capacidad estandar (Hernandez, 2022). A nivel nacional,
Petroperd indic6 que la escasez de suministro en petréleo crudo y productos
derivados tienen base en el conflicto armado entre ucrania y rusia, el segundo
mayor productor de crudo, lo que explicaria el incremento en los precios del
combustible Radio programas del Peru (RPP, 2022).

Los precios de combustible en Arequipa estan generando numerables
problemas en establecimientos, donde los precios elevados obligaron a las
estaciones de servicio a restringir la venta de gas licuado del petroleo (GLP)
Gnicamente a 20 soles, lo que llevo al malestar de mas de 5700 taxistas (Pari,
2022). En respuesta al malestar de la poblacién generados a raiz de la negativa de
las estaciones de servicio a reducir su stock, el ministro de economia y
finanzas, Oscar Graham, anuncié oficialmente la degradacion del impuesto
selectivo al consumo (ISC) a los combustibles en un 100%. (La Republica, 2022)

Los recientes conflictos sociales han repercutido de forma negativa en la

economia del pais, perjudicando la produccion e inversion en el sector de



hidrocarburos misma que representa el 2% del PBI nacional y el 19% en conceptos
de recaudacion de impuestos (Andina, 2022). Con la economia nacional en
problemas, las personas y empresas buscan opciones para minimizar sus pérdidas,
denotandose en este escenario el alcance y utilidad de la digitalizacion a raiz de
una creciente popularidad del internet en un 56.7% en Lima metropolitana (Paz,
2020).

Dicho escenario propicio la inversion en tecnolégicas de la comunicacion,
tanto asi que actualmente la inversion en tecnologias de transformacion digital tuvo
una crecida del 30% por parte las compafias peruanas en el Ultimo afio (Salazar,
2021). En adicién a ello, Faruk et al. (2021) comenta que en la Gltima media década,
el digital marketing se ha convertido en una palabra de moda; todo ello como
resultado del comercio electrénico en los negocios al transformar el aspecto fisico
de la entrega al aspecto virtual de marketing y venta (p. 7).

Tal es el caso de la Polleria Pardos Chicken, empresa que hizo el
lanzamiento oficial de su plataforma de ecomerce, con la que busca recuperar y si
es posible incremental la demanda de su producto (PeruRetail, 2020). Por otro lado,
Comex E.I.LR.L es una empresa familiar orientada al servicio de combustibles desde
hace mas de 9 afos, ubicada en la Av. México y Huascar, distrito José Leonardo
Ortiz, Chiclayo. En los ultimos dos afios las ventas fueron mermadas, como un
efecto de las recientes crisis y conflictos sociales lo que perturbo a la economia de
la empresa obligando a buscar posibles soluciones o alternativas de mejora que
promueva el comercio de sus servicios.

A partir de lo anteriormente expuesto surgio la siguiente interrogante; ¢ De
qué manera la propuesta de marketing digital incrementara las ventas de la
empresa Comex E.I.R.L, Chiclayo, 20227

Como justificacion practica se emplearon libros electrénicos, sitios web vy
revistas como fuentes de informacion permitiéndonos tener mas alcance y sustento
a nuestra investigacion dando justificacion de teoria al momento de verificar lo
investigado. Asi mismo se emple0 para la justificacion metodoldgica una encuesta
como instrumento de recopilacion de datos, la indagacién y procesamiento de la
informacion se realizé6 mediante el software Excel con el propésito de ser o mas
precisos y objetivos. La investigacion fue descriptiva propositivo, presento un

enfoque de tipo cuantitativo y un disefio no experimental transversal. De la misma



forma en la justificacion social la investigacion beneficié a las empresas en el rubro
de hidrocarburos, debido a que se brind6 informacién de como llegar a los clientes
de manera eficiente en esta post pandemia, para incrementar sus ventas haciendo
uso del marketing digital.

Por ello, se plateo como objetivo general, proponer estrategias de marketing
digital para incrementar las ventas de la empresa Comex E.l.R.L, Chiclayo, 2022,
Asimismo, los objetivos especifico son diagnosticar el nivel de conocimiento en los
consumidores sobre el uso de herramientas digitales en la empresa Comex E.I.R.L,
Chiclayo, 2022, diagnosticar el nivel de las ventas en la empresa Comex E.L.R.L,
Chiclayo, 2022, y disefiar estrategias de marketing digital para mejorar las ventas
en la empresa Comex E.I.R.L, Chiclayo, 2022.

Para esto se plantearon las siguientes hipotesis, H1 La propuesta de
marketing digital si incrementara las ventas de la empresa Comex E.I.R.L, Chiclayo,
2022, HO: La propuesta de marketing digital no incrementara las ventas de la

empresa Comex E.I.R.L, Chiclayo, 2022.



Il. MARCO TEORICO

En lo que respecta al marco tedrico se exhibieron investigaciones
relacionadas al marketing digital y ventas, consideradas relevantes para el
desarrollo y discusion de la investigacion. Asumiendo un orden geogréafico, Mata
(2021), en Ecuador, realiz6 una investigacion cuyo objetivo general fue, la
formulacion de estrategias de marketing 2.0 con el fin de incrementar las ventas en
la empresa Conservas Guayas S.A, la investigacion es de tipo descriptiva con un
disefio no experimental, la poblacion fueron 28 trabajadores y 105 clientes, se
emplearon la entrevista y la encuesta. La investigacion finalizé con la seleccién del
marketing relacional Inbound por medio de las redes como estrategia para
incrementar las ventas.

De manera similar, Altamirano (2021), en Ecuador, elaboré una investigacion
cuyo objetivo general fue la formulacién de estrategias de Marketing Digital dirigidas
a la empresa Confecciones Altamirano con el fin de fidelizar y captar nuevos
clientes; se tom6 un enfoque mixto, con un disefio no experimental transversal, la
muestra fue de 384 clientes, se empleé la entrevista y encuesta. La investigacion
concluyo en la seleccion de estrategias de social media marketing, Marketing de
contenido, e E-mail marketing.

Mientras tanto, Rojas (2022), en Ecuador, su investigacion tuvo como
principal objetivo disefiar un plan de marketing digital para mejorar la
comercializacién de miel de abeja mediante la aplicacion de herramientas digitales
en el canton lbarra, provincia de Imbabura, con una investigacion aplicada, un
disefio mixto tanto cuantitativo como cualitativo, se utiliz6 una entrevista para la
recoleccion de datos. Concluyendo con la creacién de una pagina de Facebook e
Instagram que permiti6é el contacto directo con el cliente.

De igual manera, en Ecuador, Calle et al. (2020) tuvo por principal objetivo
disefiar un plan de marketing digital para impulsar la mejora de las ventas de Ebano
Muebles en Loja Ecuador, para ello el método utilizado fue un disefio no
experimental, descriptivo, ilustrativo con enfoque mixto, también se aplicO una
encuesta a una muestra de 204 pobladores. Concluyendo en la creacion un plan
de marketing digital que combine contenido y estrategias de redes sociales.

Por otro lado, el estudio de Lockett (2018), en California, tuvo por objetivo

explorar las estrategias que utilizan algunos lideres de pequefias empresas



minoristas para implementar el marketing en linea para aumentar las ventas. El
estudio fue cualitativo, recopilaron datos de 4 propietarios de pequefias empresas
mediante entrevistas cara a cara. Concluyendo que las estrategias usadas son:
plataformas y estrategias de redes sociales, estrategias y desafios de marketing en
linea, estrategias de contenido en linea y estrategias de seguimiento.

Mientras tanto, en Lima, Cruces (2021) hizo una investigacion cuyo objetivo
era establecer la predominacion del marketing digital en el crecimiento de las
ventas. La investigacion fue aplicada, con disefio explicativo causal no empirico,
con un enfoque cuantitativo; la poblacion fue de 156 consumidores y la muestra de
111 usuarios. Se destinG una encuesta para el acopio de informacion y un
cuestionario. Los resultados conseguidos fueron que el marketing digital si es
predominante en el crecimiento de las ventas.

Igualmente, en Lima, Castafieda (2022) buscaba examinar la utilidad del
marketing digital en las empresas de posgrado de las universidades publicas, en el
contexto del COVID 19, el tipo de estudio fue enfocado a la solucién de problemas
cientificos y el disefio es una interpretacion ostensible, se utilizé una entrevista, que
concluyo que las estrategias de planificacion de contenido de marketing digital son
adecuadas para desarrollar contenido como anuncios de video e imagenes, ya que
ofrecen contenido digital de alto impacto.

Por otra parte, en Trujillo, el estudio de Alvarado (2018) tenia el propésito de
presentar una propuesta estratégica sobre marketing digital para incrementar el
empleo estudiantil en el Instituto de Estudios Superiores Manuel Gonzalez Prada
cerca del Porvenir. El disefio fue descriptivo, los métodos utilizados fueron:
deductivo - inductivo, la poblacion fue de 18.301 adultos jovenes y una muestra de
100 encuestados a los que se les aplicé la encuesta como método de recoleccion
de datos. El estudio finalizé con el desarrollo del sitio web (blog) de la empresa.

Mientras que, en Piura, Mena (2019) tenia por objetivo general disefiar un
plan de marketing digital con el fin de mejorar el posicionamiento en redes digitales
de la compaiiia Asistensalud S.A a fin de aumentar las ventas en Guayaquil. La
investigacion fue cualitativo-cuantitativo, no empirico, la muestra fue de 55
empleados y 65 organizaciones, Se empleo una encuesta, y una entrevista al
gerente. Finalizando en el uso de estrategias de contenido, de redes sociales, SEO,
SEM Y Storytelling.



Por otro lado, con su trabajo, Torres (2020), en Pimentel, buscaba contribuir
a posicionar la empresa YAJUVA S.A.C mediante el disefio de estrategias de
marketing digital. La investigacion fue descriptiva — propositiva, se aplicaron
técnicas como la encuesta a una muestra de 53 personas naturalesy 15 empresas.
Como resultado se cre6 un sitio web de la empresa, se uso estrategias de social
media marketing, e-mail marketing y marketing de contenidos, mejorando asi el
posicionamiento de la empresa.

De manera similar, en Chiclayo, el estudio de Ruiz (2020) tenia por objetivo
general plantear tacticas de marketing digital para el aumento de las ventas de
hardware en la compafiia "Business Twins Robert EIRL" Chiclayo, 2019. La
investigacion es cuantitativa, con un disefio transversal no empirico. La muestra
fueron 30 consumidores potenciales y 18 recientes; se usO la encuesta y
cuestionario. Concluyendo en tacticas como alianzas estratégicas digitales, disefio
y publicidad en redes sociales y calendarios para publicar contenido.

Asimismo, Requejo (2022), en Chiclayo, buscaba proponer estrategias de
marketing digital como herramienta para mejorar el posicionamiento de la marca
“Dr. Chung” en la ciudad Chiclayo, el estudio fue aplicado no experimental, se utilizé
una encuesta y cuestionario en una muestra de 60 clientes. Concluyendo con la
aplicacion de estrategias de marketing de relaciones y alianzas estratégicas. De
manera que se entiende que, el marketing digital no discrimina publicos, sin
embargo, es necesario identificar nuestro publico objetivo, para ello se hace uso de
la teoria de segmentacion la cual explica que para servir mejor a los clientes el
mercado debe dividirse en base a algunas similitudes particulares presentes en los
clientes (Pinaki, 2016).

En cuanto a los enfoques del marketing digital, NUfiez y Miranda (2020)
declararon que hoy en dia el enfoque del marketing digital involucra la toma de
decisiones agiles y determinantes relacionadas al comportamiento visto y las
meétricas recogidas de los mercados. Mientras que para Zamarrefio (2020) el
enfoque de marketing se centra en los deseos y las necesidades de los mercados
objetivos de manera que se cubran las necesidades de los clientes por encima de
la competencia (p.15). Para cubrir esas necesidades el desarrollo de estrategias de
marketing digital es muy importante, sin embargo, mas importante es aclarar la

definicion de marketing digital. En ese sentido, Shum (2019) Lo define como el uso



de estrategias y técnicas de marketing que se ponen en practica mediante el uso
de medios digitales. Asi también Andénimo (2020) lo defini6 como un analisis
profundo de las inquietudes de los clientes que permite una relacion mas solidad
entre empresa y clientes.

Por otra parte, Veleva y Tsvetanova (2020) Define al marketing digital como
una parte integral del proceso de transformacion digital del negocio donde se
comprende nuevas técnicas de marketing que son relevantes y se basan en
tecnologias de la informacion y la comunicacion (TICs). De manera similar Mota y
Santos (2020) lo definen como el conjunto de estrategias enfocadas a promocionar
una marca en internet, empleando diferentes canales y medios online, asi como
métodos que permiten el andlisis de resultados en tiempo real. Con la
conceptualizacion clara sobre el marketing digital, es momento de hablar de sus
tipos Vaibhava (2019) explica que el marketing en redes sociales es una practica
gue promueve la marca y su contenido en canales de redes sociales para aumentar
el conocimiento de la marca e impulsar el trafico generando clientes potenciales.
(p. 3) mientras que, para Atharv (2019) el marketing en redes se puede definir como
el uso de sitios web y plataformas de redes sociales para comercializar un producto
o servicio. (p. 2).

Por otra parte, Sandeep y Arjita (2019) mencionan que el marketing de
contenidos actualmente es el tipo mas importante de marketing digital centrado en
atraer y convertir audiencias especificas en clientes usando disefios, publicaciones,
promociones, distribuciones e intercambios de contenido gratuito valioso y
relevante en diferentes canales de marketing digital (p. 263). Asi también, cuando
envias un mensaje comercial a través de correo electronico a una base de clientes
potenciales, la estrategia se llama email marketing (Bala & Verma, 2020, p. 11).
Otra estrategia muy utilizada es el marketing de afiliacion en el cual se establecen
acuerdos con minoristas en linea y estos deben pagar una comisién por el trafico o
las ventas que se generan a partir de sus referencias (Anand, 2018, p. 15).

Una de las dimensiones del marketing digital son estrategias y técnicas de
comercializacién definidas como un grupo de acciones que se van a ejecutar para
gue una compainiia logre alcanzar un determinado objetivo (Tokio school, 2020).

Otra de las dimensiones son los medios digitales, espacio en el que se crean



conexiones y se intercambia informacion entre un usuario y un productor de
contenido digital, ya sea una empresa, un blog o un sitio de noticias (Gomes, 2019).

Respecto a los indicadores, Gémez (2020) afirma que las técnicas off-line
son todas aquellas que se llevan a cabo fuera de linea o desconectado de una red
(p. 16). Por otra parte, Ferro (2020) comenta que una de las herramientas mas
comunes para una comunicacion formal es el correo electronico (p.141). Por su
parte, Jace (2020) menciona que los mensajes méviles o SMS son utilizados en
momentos concretos y con personas concretas que hayan autorizado previamente
recibirlos (p.120). Respecto a los mensajes geolocalizables, Alvares (2019)
comenta que permiten enviar o vender un producto al consumidor, segun sus
gustos, preferencias, lugar y momento (p.131).

Por otro lado, Alain (2019) explica, un sitio web tiene el propésito de
mostrarle informacion de un producto sin necesidad de trasladarse al local donde
desea comprar (p.16). Por su lado, Kumul (2021) manifiesta que los periodicos
digitales tienen la finalidad de entregar noticias usando la red llegando a mas
personas (p.1). Mientras tanto, Peiré (2021) testifica que las redes sociales son
asociaciones formadas por diferentes usuarios y organizaciones que se relacionan
entre si (p.1). Por su parte, Kondylakis (2020) declara que las aplicaciones méviles
se consideran una herramienta valiosa para los ciudadanos y los profesionales ya
que brinda informacion confiable.

Asimismo, Martins (2021) comenta que las métricas se definen como un
sistema de mediciébn que cuantifica una tendencia, accion o caracteristica, se
utilizan para explicar fenomenos, descubrimientos, proyectar resultados futuros, y
también ayudar en la identificacion de debilidades y fortalezas de las estrategias
utilizadas (p.26). Siguiendo el mismo desarrollo, se presentara el sustento teorico
de la variable ventas. Maslow (como de cité en Rodulf, 2018) en su teoria de la
motivacion humana explica que las necesidades tienen prioridad unas sobre otras
y de esta manera da su aporte hacia la mejora de las estrategias de ventas
orientadas al estudio clasificacion y creacion de necesidades.

Apoyando la idea McClelland (como se cité en Mufioz, 2020) en su teoria de
las tres motivaciones explica que existen tres tipos de motivaciones comunes en
las personas (Necesidad de afiliacion, logro y poder), con mas o menos relevancia

dependiendo de las atribuciones contextuales o sociales que reciba cada individuo.



Por su parte, Molinillo (2020) en la teoria del entorno, menciona que juegan un
papel importante los factores sociales como el comportamiento del consumidor,
factores econdmicos, factores politicos al momento de la distribucidon comercial de
un producto y las tendencias del mercado.

Acerca de la definicion ventas, Vélez (2020) lo define como una relacion
comercial a largo plazo con un cliente que puede traer lucro o beneficio a la
empresa. En cambio, Salazar (2020) define las ventas como un estilo de vida en
donde somos poseedores de una habilidad la cual debe ser explotada y estar
siempre activa para no caer en una zona de discapacidad. Por otro lado, Lazcoz
(2019) lo interpreta como un acto de seduccién mas que un acto de persuasion, un
acto de entrega al cliente, en el cual, él es el actor principal y protagonista de la
historia. No obstante, para Garcia (2018) es el acto de brindar un producto o servicio
a un tercero para satisfacer una necesidad especifica.

Respecto a las dimensiones, para Garcia (2018) oferta es la cantidad de un
producto o servicio que se ofrece en el mercado. Mientras que demanda como la
cantidad del producto o servicio que el consumidor esta tratando de obtener, por lo
gue también afecta la distribucion del precio del producto (Garcia, 2018, p.15). Con
respecto a los indicadores, Olarte et al. (2020) explica que el punto de venta es el
espacio comercial de un establecimiento no limitados a espacios fisicos (p.200).
Por otra parte, Castillo (2018) interpreta a la publicidad como una tactica ideal para
crear, asociar y vincular una marca a valores concretos (p. 11).

Asi pues, para Entrada et al. (2020) la creacion de interés es la recopilacion
de informacion del entorno del consumidor que influyan de manera positiva en la
decision de adquirir un producto (p. 37). Respecto al producto, Garcia y Carrasco
(2018) lo definen como la zona de partida para el proceso comercial (p. 2). En
cuanto al termino consumidor, Xiao y Tao (2021) comentan que los consumidores
se refieren a individuos y familias (p. 2). Para, Putriy Rahyuda (2021) el crecimiento
de las ventas significa que cada vez mas personas o consumidores creen en los
productos de la empresa (p. 147). La variacion de precio es el costo real de un
articulo comprado, menos su costo estandar, multiplicado por el niumero de
unidades reales compradas (Tarver, 2021). Se define como una necesidad al
impulso irresistible de aquello a lo cual es improbable sustraerse, faltar o resistir

Real academia espafiola (RAE, 2021).



[l. METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigaciéon
3.1.1. Tipo de investigacion:

En base a la definicion de, Campos (2021) donde explic6é que un método
mixto comprende la confrontacion y comparacion de diferentes tipos de andlisis de
datos en un mismo estudio (p. 30). Asi también, Naupas et al. (2020) declaro que
la investigacion aplicada se centra en identificar, a través del conocimiento
cientifico, los medios (metodologias, técnicas y protocolos) por los que puede
contribuir a la satisfaccion de una necesidad particular, real y reconocible (p. 62).

Por ello, la investigacion fue de tipo aplicada con un enfoque mixto.

3.1.2. Disefio de investigacion:
No experimental descriptivo propositivo

Sampieri y Mendoza (2018) mencionaron que los estudios descriptivos
tienen como objetivo esclarecer los rasgos, caracteristicas y rasgos de una
persona, grupo, comunidad, proceso, objeto o cualquier otro fendmeno analizado
(p. 108). De manera que la investigacion es descriptiva propositiva debido a que se
recogera informacion sobre el uso de herramientas digitales en los consumidores
de la estacion de servicio Comex E.I.LR.L.

Para, Sucasaire (2022) los disefios no experimentales u observacionales
son aquellos en los cuales no se manipulan variables y se centra en el andlisis de
tas variable tal y como estas se manifiestan en la realidad (p. 21). Mientras que,
Estela (2020) definié a la investigacion propositiva como aquella en la que se
formula una solucién a un problema, luego de diagnosticar o evaluar un evento o

fendbmeno (pag. 6).
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Donde:

M= Muestra que se va estudiar.

O= Informacidn relevante o de interés que se recogera de los sujetos investigados.
D= Diagnostico y evaluacion.

Tn= Analisis y fundamentacion de teorias.

P= Propuesta de solucion al problema.

3.2. Variables y operacionalizacién

Variable propositiva: Marketing digital
Definicion conceptual

El marketing digital es la aplicacion de estrategias y técnicas de
comercializacion llevadas a cabo a través de los medios digitales. (Shum, 2019)

Definicion operacional
La variable independiente marketing digital estuvo medida por las siguientes
dimensiones; estrategias y técnicas de comercializacion y medios digitales.

Indicadores

En la medicion de la variable independiente se emplearon items formulados
a partir de ocho indicadores, técnicas offline, correos electronicos, mensajes SMS,
mensajes, sitios web, periddicos digitales, redes sociales y aplicaciones moviles.

Variable diagnostica: Ventas
Definicion conceptual:
La venta es poner a disposicion (ofrecer) de un tercero un producto o un

servicio para cubrir su necesidad (demanda) (Garcia, 2018).

Definicion operacional:
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La variable dependiente ventas fue medida mediante las siguientes

dimensiones; la oferta y la demanda.

Indicadores
En la medicion de la variable dependiente se emplearon items formulados a
partir de ocho indicadores, punto de venta, crear interés, producto, publicidad,

consumidores, incremento de ventas, variacion del precio y necesidades.

Escala de medicion

Arispe et al. (2020) Menciono que las escalas ordinales se utilizan para medir
variables continuas y permitir que se coloquen en un orden jerarquico particular, ya
sea de mayor, menor o menor a mayor (p. 52). En respuesta a lo mencionado se

hara uso de una escala ordinal Likert.

3.3. Poblacién, muestray muestreo
3.3.1. Poblacién

Sucasaire (2022) aclaro que la poblacién es el conjunto de todos los
elementos en los cuales se analizaran dichas variables (p. 12). La poblacién estuvo
apoyada en el numero de consumidores que llegan a la estacion de servicio “Comex
E.I.R.L” variando cada mes, por ello se decidié escoger como poblacién el nimero

de consumidores totales, de los ultimos tres meses, detallandose a continuacion:

Tabla 1
Poblacién de clientes
ftem Mes Numero de clientes
1 Febrero 10,500
2 Marzo 8,500
3 Abril 9,000
Total clientes 28,000

La poblacion se conformé con el total de clientes que asistieron en el mes
de febrero, marzo y abril a la estacion de servicio “Comex E.I.R.L”, es decir 28000

clientes desde febrero hasta abril del afio 2022.
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3.3.2. Muestra

Pineda (2018) indic6 que la muestra es el subconjunto o porcidn del universo
o comunidad para los que se llevard a cabo la investigacion. Es asi que, la muestra
estuvo formada por 195 personas, las cuales fueron seleccionadas de manera

estadistica aplicando una formula de muestra finita.

3.3.3. Muestreo

Sucasaire (2022) considero al muestreo como el estudio de la relacion que
existe entre una poblacion y las muestras que se pueden obtener de esta poblacion
(p. 42).

Muestreo probabilistico: Para, Anderson (Como se cité en Sucasaire, 2022)
el muestreo probabilistico es aquel que incluye a todos los individuos de una
poblacién que poseen igual probabilidad a ser seleccionados como parte de una
muestra de un tamafio y por lo tanto, todas las muestras posibles de un tamafio
tienen la misma probabilidad de ser seleccionadas juntas (p.44).

Mientras que, para Mendoza y Ramirez (2020) el muestreo aleatorio simple
es una técnica de muestreo donde todos los elementos que componen el universo
estan incluidos en el marco muestral tienen la misma posibilidad de ser
seleccionados para la muestra (p. 43). De tal manera para la eleccion de las
unidades de estudio se emplearon un muestreo probabilistico aleatorio simple

tomando en cuenta la llegada del cliente a la estacion de servicio.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Se manej6é como técnica la encuesta donde, Arispe et al. (2020) explicé que
la encuesta puede definirse como un instrumento que facilita la recolecciéon de
informacion mediante el uso de cuestiones abiertas y cerradas, estas deben ser
precisas, claras, comprensibles, breves y con un Iéxico simple y directo (p. 83).

Como instrumento se escogio el cuestionario; que es definido por Arias
(2020) como una herramienta aplicable tanto a la investigacion experimental como
a la no experimental y en todos los ambitos de la investigacion (p. 58) para efectos
de la investigacion se usaron la técnica de la encuesta debido a su sencillez y
precision en la extraccion de informacion para ello se dispuso de un cuestionario

formado por 15 items para cada variable de estudio.
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Ademas de ello se empled un analisis documental; Arias y covinos (2021)
indica que es un proceso de revisibn que se realiza para obtener datos del
contenido de dicho documento, los documentos deben ser la fuente primaria que le
permita al investigador obtener los datos y le permita presentar sus hallazgos hasta
el final del estudio (p. 107).

Como instrumento se utilizé una ficha documental, Arias (2020) definié una
ficha documental como una herramienta que permite la recoleccion de datos e
informacion de las fuentes consultadas, y los archivos son elaborados y disefiados
teniendo en cuenta la informacién que se espera obtener para la investigacion (p.

58). Es decir, no hay un modelo estable.

Validez

Arispe et al. (2018) indicé que la validez es el grado en que el instrumento
mide la variable que desea medir; Teniendo en cuenta el contenido, criterios,
estructura, opinion experta y comprension de las herramientas (p.78). A
continuacion, se mencionaran los tres tipos de validez que se deben considera en
un instrumento segun el autor previamente citado.

Validez de contenido: Arispe et al. (2018) explicé que este tipo de validez
indica qué tan bien el instrumento es capaz de reflejar el rango de contenido de lo
que se medira. Es decir, se busca determinar en qué medida los elementos que
forman parte del instrumento exhiben plenamente las caracteristicas a medir (pag.
79).

Validez de criterio: Este tipo de validez ayuda a determinar qué tan bien se
puede esperar que una persona se desempefie en una actividad en particular.
Compara los puntajes obtenidos de un instrumento con otras variables llamadas
variables de criterio utilizando correlaciones llamadas indices de validez. Cuanto
mayor sea el valor de correlacion, mejor sera el dispositivo. (p. 79)

Validez de constructo: En este punto se ha tomado la definicion de Naupas
(2018) debido a que su conceptualizacion sombre este tipo de validez se asemeja
a la realidad de la investigacion explicando que la validez estructural se refiere al
grado de congruencia entre los resultados de las pruebas y los conceptos teoricos

con los que se mide la asignatura.
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Tabla 2

Validacion de expertos de cuestionario

Calificacion del

N° Experto _ Especialidad
instrumento

Dra. Renee Susana ) .

Experto 1 Aplicable Investigador
Toso de Vera
Dra. Regina Jiménez

Experto 2 Chinga Aplicable Investigador
Mg. Mario Eduardo _ .

Experto 3 ] Aplicable Investigador
Chambergo Fernandez

Confiabilidad

Para el analisis de la confiabilidad de los instrumentos aplicados se ha

tomado en cuenta el coeficiente de Alpha de Cronbach.

Arispe et al. (2020) indicé que el Alpha Cronbach es un pardmetro que puede

evaluar la homogeneidad de las preguntas, cuando las respuestas a un cuestionario

se basan en escalas tipo Likert o tipo diversidad. Los valores oscilan entre cero (0)

confiabilidad nula y uno (1): confiabilidad total. Cuanto menos volatiles sean las

respuestas, mayor sera la consistencia y, por lo tanto, mayor la fiabilidad.

Tabla 3

Interpretacion del coeficiente de confiabilidad

Coeficiente de confiabilidad Magnitud
0,81a1,00 Muy alta
0,61a0,80 Alta
0,41 a 0,60 Moderada
0,21a0,40 Baja
0,01a0,20 Muy baja
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Tabla 4

Estadisticos de confiabilidad

Variable Alfa de Cronbach Numero de elementos
Marketing digital 0,709 15
Ventas 0,690 15
Total 1,33 30

En la tabla 4 nos muestra el Alpha de Cronbach calculado solo a la muestra
de 195 personas de los items de la variable marketing digital en donde se obtuvo
un 0.709, especificando una alta confiablidad, asi también la variable ventas se
calculé un 0.690 donde se dice que también posee una alta confiabilidad en los

instrumentos utilizados.

3.5. Procedimientos

La investigacion empez6 con la presentacion de una carta de solicitud
dirigida al negocio o empresa en la cual se pretende realizar la investigacion, el
propésito de la carta es establecer un mutuo acuerdo entre los investigadores y el
representante legal de la empresa a fin de evitar problemas legales, posteriormente
se procedié a recopilar informacion, para ello se emplearon la técnica de la
encuesta la cual estuvo formada por 15 items que van de acuerdo a las
dimensiones de cada variable respectivamente; al término de la recopilacién de
informacion se procedi6 al andlisis de los datos, para ello fue necesario el uso del
programa SPSS versién 26, este programa permitié analizar de manera segura los
datos extraidos. Los datos procesados fueron presentados en forma de tablas y

gréaficos para un facil entendimiento e interpretacion del lector.

3.6. Método de anélisis de datos

Respecto al andlisis de datos, se especul6 el empleo de la estadistica tanto
descriptiva como inferencial. Medenhall et al. (como se cité en Sucasaire, 2021)
indic6 que la estadistica descriptiva es aquella parte de la estadistica que

proporciona procedimientos para resumir y describir las caracteristicas mas
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importantes de un conjunto de observaciones (p. 146). Este tipo de estadistica tuvo
participacion en la recogida, resumen, clasificacion y descripcion de los datos
mediante tablas y graficos

Por lo que se refiere a la estadistica descriptiva como lo explica Sucasaire
(2022) este tipo de estadistica cosiste en hacer conclusiones acerca de las
caracteristicas de una poblacion sin la necesidad de conocer la caracteristica de
cada individuo sino en base a una muestra (p.33). Por ende, la estadistica
inferencial asumié su participacion en la interpretacion, generalizacion de las
conclusiones y la contrastacion de hipotesis partiendo de los datos extraidos
previamente de la muestra

Para el andlisis estadistico de los datos se emple6 el programa SPSS
version 26, asi como también se tomard en cuenta el Alpha de Cronbach como
prueba de fiabilidad de los instrumentos que fue aplicada a la totalidad de la muestra

con el propdsito de obtener resultados mas seguros y acertados.

3.7. Aspectos éticos

Alvarez (2018) indicé que la ética de la investigacion humana se basa en
tres principios basicos, mismos que son la base de todas las reglas o pautas que la
rigen (p. 6).
Estos principios son:

Respeto por las personas: El principal elemento de este principio es la
necesidad de brindar ayuda especial a las personas vulnerables. Se debe tener
especial cuidado para proteger a los grupos vulnerables cuando son objeto de una
investigacion. Se muestra respeto a todos en el proceso de consentimiento
informado (Alvarez, 2018).

Beneficencia: La organizaciéon benéfica responsabiliza al investigador del
bienestar fisico, mental y social de los participantes en relacién con la investigacion.
La beneficencia también se conoce como el principio no masculino. La proteccion
de los participantes es la responsabilidad principal del investigador (Alvarez, 2018).

Justicia: Es deber del investigador es distribuir equitativamente los riesgos y
beneficios de participar en la investigacion. La selecciéon y reclutamiento de
participante debe realizarse de manera justa. Este principio prohibe poner en
peligro a un grupo en beneficio de otro (Alvarez, 2018).
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V. RESULTADOS

Previamente realizada la recoleccion de datos se procedera a exponerlos

mediante figuras y tablas por cada objetivo especifico.

Objetivo especifico 1: Diagnosticar el nivel de conocimiento en los consumidores

sobre el uso de herramientas digitales en la empresa Comex E.I.R.L, Chiclayo,

2022.

Tabla b

Nivel de conocimiento sobre las herramientas digitales

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje -
valido acumulado
Valido Bajo 48 24.6 24.6 24,6
Medio 111 56,9 56,9 81,5
Alto 36 18,5 18,5 100,0
Total 195 100,0 100,0
Figura 1
Nivel de conocimiento sobre las herramientas diaitales.
56.92%
60.00%
50.00%
40.00% Bajo
Medio

Porcentaje alcanzado

0.00%

Niveles

o
30.00% 2
18.46%
20.00%
10.00%

Alto
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Objetivo especifico 2: Diagnosticar el nivel de las ventas en la empresa Comex E.I.R.L, Chiclayo, 2022.

Tabla 6

Ventas, variacion absoluta y variacion relativa.

Guia de analisis documental

Empresa: Comex E.l.LR.L

Diagnosticar las ventas

Descripcion de analisis nivel de ventas

Mes Ventas Variacién absoluta Variacion relativa
2019 2020 2021 2019 /2020 2020/ 2021 2019/ 2020 2020/ 2021

Ene S/ 243,000.34 S/ 64,890.00 S/ 130,000.00 -S/178,110.34 S/ 65,110.00 -73.30% 100.34%
Feb S/ 113,000.00 S/ 86,789.00 S/ 120,000.00 -S/ 26,211.00 S/ 33,211.00 -23.20% 38.27%
Mar S/ 160,000.00 S/ 76,980.00 S/ 150,000.00 -S/ 88,020.00 S/ 78,020.00 -55.01% 108.39%
Abr S/ 150,000.00 S/ 90,654.00 S/ 200,000.00 -S/59,346.00 S/ 109,346.00 -39.56% 120.62%
May S/ 200,000.00 S/ 87,354.00 S/ 125,000.00 -S/112,646.00 S/ 37,646.00 -56.32% 43.10%
Jun S/ 110,000.00 S/ 78,063.00 S/ 140,000.00 -S/ 31,937.00 S/ 61,937.00 -29.03% 79.34%
Jul S/ 220,000.00 S/ 149,947.00 S/ 120,000.00 -S/ 70,053.00 -S/29,947.00 -31.84% -19.97%
Ago S/ 150,360.00 S/ 98,654.00 S/ 100,000.00 -S/51,706.00 S/ 1,346.00 -34.39% 1.36%

Sep S/ 140,000.00 S/ 120,000.00 S/ 150,000.00 -S/ 20,000.00 S/ 30,000.00 -14.29% 25.00%
Oct S/ 140,000.00 S/ 87,654.00 S/ 130,000.00 -S/52,346.00 S/ 42,346.00 -37.39% 48.31%
Nov S/ 110,000.00 S/ 97,800.00 S/ 110,000.00 -S/12,200.00 S/ 12,200.00 -11.09% 12.47%
Dic S/ 265,401.00 S/ 78,456.00 S/ 270,000.00 -S/ 186,945.00 S/191,544.00 -70.44% 244.14%
Total S/ 2,001,761.34 S/1,112,241.00 S/ 1,745,000.00 -S/ 889,520.34 S/ 632,759.00 -475.86% 801.37%
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Objetivo especifico 3: Disefiar estrategias de marketing digital para mejorar las ventas en la empresa Comex E.I.R.L, Chiclayo,

2022.

Tabla 7

Estrategias de marketing digital para mejorar las ventas

Estrategia Objetivo

Actividad

Estrategia 1: Mejorar la imagen

Redisefiar logo empresarial empresarial

Estrategia 2: » Desarrollar la identidad

Crear mision y vision de la empresarial.

empresa » Alinear los objetivos
empresariales.

» Analizar logos de otras empresas

» Realizar bocetos sobre posibles logos a emplear.

» Seleccionar el boceto que mejor se adapte a la imagen que se quiere
transmitir al consumidor.

» Elegir los colores de mayor impacto y representativos

» Seleccionar un programa de disefio grafico (Adobe lllustrator o Photoshop)

» Hacer un listado sobre los valores que se practican en la empresa.

» Indagar sobre el verdadero propdsito de la creacion de la empresay a
donde quieres llegar.

» Crear un borrador sobre la posible misién y vision.

» Consultar la opinién de los colaboradores sobre la mision y vision creada.
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Estrategia

Objetivo

Actividad

Estrategia 3:
Disefiar una pagina en

Facebook (Fanpage)

Estrategia 4:
Elaborar publicidad valiosa,
atractiva y pertinente.

Estrategia 5:
Mejorar el punto de venta

fisico.

» Dar a conocer el servicio y
productos que se
comercializan.

» Mejorar la interaccion con

los consumidores.

» Atraer trafico a la pagina
web.

» Captar nuevos cliente.

» Incrementar los clientes

potenciales

» Generar mejor contenido

digital.

» Reunir la informacion necesaria de la empresa desde productos o servicios
hasta horarios de atencion y contactos.

» Preparar recursos gréaficos como foto de perfil y de portada.

» Hacer un buyer persona para conocer mejor al publico al que nos dirigimos.

» Seleccionar el tipo de contenido que va a ser publicado (Afiches, videos,
fotos, textos).

» Crear afiches, videos resaltando las principales caracteristicas del servicio
ofrecido.

» Crear un slogan fuerte y facil de recordar

» Elegir el canal con mayores indices de trafico para publicar el contenido
digital.

» Llevar un control del trafico de la pagina.

» Limpiar el &rea de trabajo y los servicios higiénicos.

» Regar las areas verdes.
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V.  DISCUSION

De acuerdo a la presente investigacion se tuvo como objetivo general
disefiar estrategias de marketing digital para el incremento de las ventas en la
empresa Comex E.I.R.L., Chiclayo, 2022, para ello se plantearon cinco estrategias,
contexto similar se ha observado en el estudio de Mata (2021) quien a fin de
incrementar las ventas de la empresa Conservas Guayas S.A se propuso como
objetivo formular estrategias de marketing 2.0, para ello desarrollo una propuesta
donde se plantearon siete estrategias basadas en marketing Inbound y marketing
en redes como respuesta al problema identificado.

Mientras tanto, Altamirano (2021) buscaba fidelizar y captar nuevos clientes
para la empresa confecciones Altamirano, para ello se plante6 como objetivo
elaborar estrategias de marketing digital, llegando a concluir en el desarrollo de una
propuesta donde se trazaron cinco estrategias basadas en social media marketing,
marketing de contenido e E-mail marketing. De manera que se puede evidenciar la
utilidad del marketing digital para la captacion de nuevos clientes e incremento de
ventas, todo ello haciendo uso de herramientas y medios digitales. Es por ello que
el marketing digital es definido como el uso de estrategias y técnicas de marketing
gue se ponen en practica mediante el uso de medias digitales (Shun, 2019).

De manera que, como primer objetivo especifico se tuvo que diagnosticar el
nivel de conocimiento en los consumidores sobre el uso de herramientas digitales
en la empresa Comex E.I.LR.L, Chiclayo, 2022. Los resultados obtenidos estan
representados por un nivel bajo con un 24.62%, un nivel medio con un 56.72% y un
nivel alto con un 18.46%, concluyendo que lo consumidores poseen un nivel medio
de conocimiento acerca de las herramientas digitales, observable en la tabla 5. Los
resultados coinciden con la investigacion de Cruces (2021) el cual buscaba
determinar la predominacién del marketing digital en las ventas de una empresa de
capacitacién en Lima. El autor encontré que el 66.7% de los encuestados tienen
una buena percepcion del marketing digital. De esta manera se concluyo que el
marketing digital predomina en el crecimiento de las ventas.

De manera similar, Rojas (2022) quien buscaba disefiar un plan de marketing
digital para mejorar la comercializacion de miel de abeja mediante la aplicacién de
herramientas digitales en el canton Ibarra, provincia de Imbabura. Descubrié que

del total de los consumidores el 94% afirma conocer y usar herramientas digitales.
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De esta manera la investigacion concluyo con la creacion y disefio de una pagina
de Facebook e Instagram. Es asi que, se resalta la importancia de conocer las
herramientas digitales como, redes sociales y paginas web, a fin de mejorar el
alcance del marketing digital. Siendo asi, Vaibhava (2019) el que explica que, el
marketing en redes sociales es una practica que promueve la marca y su contenido
en canales de redes sociales para aumentar el conocimiento de la marca e impulsar
el trafico generando clientes potenciales.

En lo que respecta al segundo objetivo especifico diagnosticar el nivel de las
ventas en la empresa Comex E.I.LR.L, Chiclayo, 2022, En el analisis documental
gue se realizd, se obtuvo como resultado un 44.4% de decrecimiento en las ventas
en el afio 2020, y a fines del 2021 aun se encuentra en un estado de recuperacion,
observado en la tabla 6. Demostrando asi que la empresa requiere de acciones de
mejora para incrementar sus ventas, situacion que coincide con el trabajo de Ruiz
(2020) donde el nivel de ventas de la compafia Business Twins Robert EIRL es
mala con un 42.50%. En respuesta a ello el autor se propuso como objetivo
incrementar las ventas planteando tacticas de marketing digital. Es asi que se llego
a la conclusién gue para incrementar las ventas debera crear perfiles en redes
sociales, publicar contenido por redes sociales, hacer delivery e incursionar en
posicionamiento SEO.

En contraste al trabajo anterior, Calle et al. (2020) buscaba disefiar un plan
de marketing digital para impulsar la mejora de las ventas de Ebano Muebles en
Loja-Ecuador, Puesto que el 38% de los encuestados afirmaron no conocer a la
empresa lo que se vio reflejado en el bajo volumen de ventas de los Ultimos dos
meses. En respuesta a ello el autor empleo tacticas de marketing y contenido en
redes sociales con el fin de neutralizar los efectos negativos e impulsar las ventas.

Es asi que se puede afirmar que el bajo nivel de ventas de una empresa no
estd ligada directamente a la poca presencia en medios digitales, las causas
pueden ser diversas, sin embargo, estos ultimos si pueden mejorar de manera
positiva 0 negativa en las ventas al mejorar la interaccion entre empresa y cliente.
Estos resultados coinciden con las apreciaciones de Vélez (2020) el cual considera
a la venta como una relacién comercial a largo plazo con un cliente que puede traer

lucro o beneficio a la empresa. Es decir, incrementar las ventas.
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En cuanto al tercer objetivo que es disefiar estrategias de marketing digital
para mejorar las ventas en la empresa Comex E.L.R.L, Chiclayo, 2022. Se
propusieron cinco estrategias como planes de accidén basadas en marketing digital
las cuales fueron: Redisefiar el logo empresarial donde se busca mejorar la imagen
empresarial, como segunda estrategia propusimos crear la vision y mision de la
empresa, buscando desarrollar un identidad empresarial y alinear los objetivos de
la empresa, como tercera estrategia tuvimos en cuenta disefiar una pagina de
Facebook, con el proposito de dar a conocer los servicios y productos que la
empresa comercializa, para la cuarta estrategia se tuvo en cuenta elaborar
publicidad valiosa atractiva y pertinente con el objetivo de captar nuevos clientes
potenciales y como ultima estrategia se propuso mejorar el punto de venta fisico,
para generar un mejor contenido digital.

Del mismo modo Lockett (2018) en su trabajo de investigacion que tiene por
objetivo explorar las estrategias que utilizan algunos lideres de pequefias empresas
minoristas para implementar el marketing en linea a fin de aumentar las ventas,
decidi6 utilizar las siguientes estrategias como fuente de solucion a su
problematica: Plataformas y estrategias de redes sociales, estrategias y desafios
de marketing en linea, estrategias de contenido en linea y estrategias de
seguimiento.

Asimismo, Alvarado (2018) en su estudio se propuso presentar una
propuesta estratégica sobre marketing digital para incrementar el empleo estudiantil
en el Instituto de Estudios Superiores Manuel Gonzalez Prada cerca del Porvenir,
para ello tomo como solucion: La estrategia de contenido, tomando en cuenta la
publicidad que se genera en diversos canales como las redes sociales y paginas
web. De esta manera se hace evidente que la aplicacién de estrategias ayuda a la
empresa a definir los pasos a seguir para cumplir un objetivo, teniendo en cuenta
aspectos como el publico, la publicidad y el canal por el cual se dara a conocer el
producto o servicio que presenta la empresa. De esta manera podemos definir a
las estrategias y técnicas de comercializacion como un grupo de acciones que se
van a ejecutar para que una compairiia logre alcanzar un determinado objetivo.
(Tokio school, 2020)
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VI.

CONCLUSIONES

Luego de los diferentes descubrimientos en el presente estudio se puede

finiquitar en concordancia con los objetivos, que:

1.

La propuesta de estrategias de marketing digital es una alternativa muy
atractiva y viable para mejorar las ventas; puesto que, permitira mediante
diferentes técnicas lograr captar la atencion del consumidor y, por ende,
mejoraran los indices rentables de la organizacion.

El nivel de conocimiento de los consumidores en su mayoria es medio con
un 56.92%; por lo que, se puede deducir que, del total de encuestados, la
mayoria tiene una comprension certera de las herramientas digitales que son
imprescindibles hoy en dia para conseguir el éxito anhelado.

El nivel de ventas en la empresa Comex E.I.LR.L se encuentra actualmente
en un estado de recuperacion puesto que tuvo un decrecimiento del 44.4%
en el 2020 siendo este un motivo por el que la empresa ha de seguir
buscando recuperarse y posicionarse nuevamente en el mercado y la mente
del consumidor.

Entre las estrategias de marketing propuestas para aumentar
significativamente las ventas se detallan: redisefiar el logo de la
organizacion; crear la misién, vision y fanpage, elaborar publicidad y mejorar
el punto de venta fisico, a fin de que se ofrezca un ambiente mucho mas

agradable e incremente las ventas.
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VII.

RECOMENDACIONES

Se recomienda al gerente general de la empresa Comex E.I.R.L., aplicar las
estrategias propuestas de marketing digital con el fin de incrementar el nivel
de ventas para generar una mejor rentabilidad. Ademas, mantener un control
de las actividades propuestas para verificar su efectividad en el logro de los
objetivos propuestos.

Considerando la naturaleza cambiante del marketing digital se recomienda
a los futuros investigadores emplear una metodologia pre experimental de
corte longitudinal, a fin de obtener datos mas precisos sobre los cambios que
ocurren en las variables en diferentes periodos de tiempo. Ademas, utilizar
instrumentos como notas y entrevistas para obtener una visidn mas realista
del problema en cuestion.

Se recomienda realizar investigaciones abocadas al desarrollo y aplicacion
de modelos y planes de marketing digital, a fin de ampliar de manera realista
el conocimiento sobre su alcance y limitaciones, permitiendo obtener una
ventaja competitiva, teniendo en cuenta la evolucion que obtendra el
marketing digital a futuro.

Se recomienda a los emprendedores incursionar en el uso de herramientas
digitales, puesto que estas ampliaran enormemente el reconocimiento de su
marca y promocion de sus productos, lo que atraera nuevos clientes,

incrementar las ventas y mejorara la rentabilidad.
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VIlIl. PROPUESTA
Titulo: Estrategias de marketing digital para incrementar las ventas de la
empresa Comex E.I.LR.L. 2022

l. Presentacion

Existe una frase que dice “el tiempo no espera a nadie” aludiendo al hecho
de que hagas o no hagas algo, el curso de las cosas continuara, dejando
Gnicamente arrepentimientos. Toda empresa es susceptible a los cambios de su
entorno, estos cambios pueden ser buenos o malos, sin embargo, todo se resume
en como tiene o debe reaccionar la empresa para aprovechar o contrarrestar sus
efectos, lo que nos lleva a la situacién actual de la empresa Comex, una pequefia
empresa que se vio envuelta en los efectos de una crisis sanitaria y un conflicto
social, y que sin embargo prevalece con el objetivo de recuperarse y continuar
desarrollandose. Esta propuesta tiene como propdésito recuperar la estabilidad
econdémica de la empresa Comex y para ello se empleara el marketing digital como

estrategia de crecimiento.

Il. Generalidades de la empresa
2.1 Breve resefia historica

La empresa se fundo en el aflo 2013, por Cesar Cabrejos Pérez, comenz6
sus actividades como persona natural, en la venta y distribucion de combustible
para vehiculos automotores, en el afio 2020 paso a ser una persona juridica
continuando con sus actividades actuales de distribucion y comercializacion de
combustible ese mismo afio a finados afiadié una actividad mas a su empresa que
es la venta de balones de gas para cocina, en el afio 2022 se abri6é su primera
sucursal en Bagua la cual sigue activa hasta el dia de hoy, sus planes a futuro son

poder seguir expandiéndose y volviéndose una empresa mas reconocida.

2.2 Descripcion

Comex E.I.LR.L es una empresa familiar orientada al servicio de combustibles
desde hace mas de 9 afios, ubicada en la Av. México y Huascar distrito José
Leonardo Ortiz, Chiclayo.

En los ultimos dos afios las ventas fueron mermadas, como un efecto de las

recientes crisis y conflictos sociales lo que perturbo a la economia de la empresa
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obligando a buscar posibles soluciones o alternativas de mejora que promueva el

comercio de sus servicios.

2.3 Mision
“‘Somos una empresa que busca suministrar hidrocarburos de calidad a
nuestros grupos de interés, trabajando por el desarrollo social y responsabilidad

ambiental”

2.4 Vision

‘Al 2026, expandir nuestra marca contando con 3 puntos de venta
especializado en hidrocarburos y derivados, manteniendo nuestra calidad, precio y

responsabilidad con el desarrollo socio ambiental”

2.5 Organigrama
Figura 2

Organigrama vertical de la empresa Comex E.I.R.L.

GERENTE

ADMINISTRACION
DE LA ESTACION

ASISTENTE
ADMINISTRATIVO

RECURSOS

HUMANOS U

ABASTECEDORES ENCARGADOS DE
DE COMBUSTIBLE |DELIVERY DE GAS

Nota: Organigrama vertical de la empresa Comex E.I.R.L, 2022.

Fuente: Elaboracion de los autores.
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[ll. Justificacion

La propuesta se elabord con el propdsito de solucionar un problema real
identificado en la estacion de servicio Comex E.I.R.L., para ello, se hizo necesario
la colaboracién del gerente de la estacion, brindando su aprobacion para visitar y
hacer consultas sobre el estado de la instalacion. La propuesta también tiene el rol
de servir como una guia para otras estaciones de servicio que presente un

problema similar al identificado en la estacion Comex E.I.R.L.

IV. Objetivos
4.1 Objetivo general

Formular estrategias de marketing digital para el incremento de las ventas
en la empresa Comex E.I.R.L.

4.2 Objetivos especificos

- Incrementar la presencia de la marca Comex en redes sociales.

- Iniciar las ventas online de los servicios de la empresa Comex E.I.R.L.

- Promocionar los servicios de la empresa Comex E.I.R.L mediante publicaciones

online.

V. Meta

- Aumentar las ventas en un 5% de la empresa Comex E.l.LR.L en el proximo
semestre del afio 2022 comprendido entre los meses de agosto y enero.

- Lograr un total de 200 seguidores en el primer trimestre de la implementacion de
las estrategias de marketing digital y a partir de ahi mantener un total de 20
seguidores por mes.

- Fomentar la participaciéon de ventas online mediante la Fanpage en un 9% del
valor total de ventas, en un periodo de tiempo de 6 meses.

- Alcanzar un total de 500 vistas en el primer mes y un crecimiento de 50 vistas por

mes.
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VI. Acciones a desarrollar
A. Estrategia 1: Redisefiar logo empresarial

Lo que se busca lograr con esta estrategia es poder darle un nuevo aspecto
al logo actual de la empresa teniendo en cuenta diferentes aspectos que son

representativos.

Objetivos

v Mejorar la imagen empresarial

Actividades

v Analizar logos de otras empresas

v Realizar bocetos sobre posibles logos a emplear.

v Seleccionar el boceto que mejor se adapte a laimagen que se quiere transmitir
al consumidor.

v Elegir los colores de mayor impacto y representativos

v Seleccionar un programa de disefio gréafico (Adobe lllustrator o Photoshop)

Productos

Actividad: Realizar bocetos sobre posibles logos a emplear.

Figura 3
Logo actual de la empresa

Actividad: Analizar logos de otras empresas
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Figura 4

Logos de otras estaciones de servicio
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WS¢/
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B.

Estrategia 2: Crear misién y vision de la empresa
Se presento esta estrategia ya que en la empresa actualmente no esta

desarrollada la mision y vision, es por ello que se pretende plantear alternativas, para

luego seleccionar las que mas se adapten a la empresa.

Objetivos

v

Desarrollar la identidad empresarial.

v Alinear los objetivos empresariales.

Actividades

v Hacer un listado sobre los valores que se practican en la empresa.

v Indagar sobre el verdadero propésito de la creacion de la empresa y a donde
quieres llegar.

v Crear un borrador sobre la posible mision y vision.

v Consultar la opinion de los colaboradores sobre la misién y vision creada.
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Productos

Actividad: Valores representativos de la empresa Comex E.I.R.L.

Figura 5

Valores representativos de la empresa Comex E.I.R.L.

Puntualida

d Respeto
Respons H d
abilidad onradez
Honestidad Transpa
riencia
Actividad: Crear Mision y Vision empresarial
C. Estrategia 3: Disefiar una pagina en Facebook (Fanpage)

Mision: La empresa no contaba con
mision por ello se propuso la siguiente

mision.

“‘Somos una empresa que busca
suministrar hidrocarburos de calidad a
nuestros grupos de interés, trabajando
desarrollo

por el social y

responsabilidad ambiental”

Vision: La empresa no contaba con
mision por ello se propuso la siguiente

mision.

‘Al 2026,

contando con 3 puntos de venta

expandir nuestra marca

especializado en hidrocarburos 'y

derivados, manteniendo nuestra
calidad, precio y responsabilidad con el

desarrollo socio ambiental”




Lo que se busca con esta estrategia es poder empezar a generar presencia
dentro del mundo digital ya que anteriormente la empresa no tenia ningun tipo de

notoriedad dentro de estas redes sociales.

Objetivos

v Dar a conocer el servicio y productos que se comercializan.

v Mejorar la interaccion con los consumidores.

Actividades

v Reunir la informacidén necesaria de la empresa desde productos o servicios
hasta horarios de atencion y contactos.

v Preparar recursos graficos como foto de perfil y de portada.

Productos

Actividad: Crear pagina de Facebook

Figura 6

Fanpage de la empresa Comex E.I.R.L

Voifw de: > G84 oo DBS

1c10

GAS
p . ERY
w ES‘ AC I 0N~DE i %

G UBICANOS EN LA CALLE HUASCAR w898 - JOSE LEONARDO ORTIZ - CHICLAYO Editar

= COMEX EIRL

@ESTACOMEX 5 1 opini6n @ - Estacion de servicio 2 Editar "WhatsApp"
servis Opinones  Tienda M < a - @
Recibe mas mensajes en WhatsApp de clientes potenciales X
R oy Liega a personas con probabilidades de contactarse con tu negocio mediante un anuncio que inicie una conversacion en WhatsApp
i

Nota: Cabecera del fanpage de la empresa Comex E.l.R.L.
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D. Estrategia 4: Elaborar publicidad valiosa, atractiva y pertinente.
Esta estrategia busca poder conectar al consumidor con la misma empresa,
permitiendo tener una comunicacién mucho mas directa e interactiva que permita a

los consumidores conocer mas acerca los servicios ofrecidos por esta empresa.

Objetivos
v Atraer trafico a la pagina web.
v Captar nuevos cliente.

v Incrementar los clientes potenciales
Actividades
v Hacer un buyer persona para conocer mejor al publico al que nos dirigimos.

v Seleccionar el tipo de contenido que va a ser publicado (afiches, videos, fotos,
textos).

v Crear afiches, videos resaltando las principales caracteristicas del servicio
ofrecido.

v Crear un slogan fuerte y facil de recordar

<\

Elegir el canal con mayores indices de trafico para publicar el contenido digital.

v Llevar un control del trafico de la pagina.
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Productos
Actividad: Hacer un buyer persona para conocer mejor al publico al que nos

dirigimos.

Figura 7

Buyer persona

BIOGRAFIA

Naci en un pequefio caserio del distrito de oymun.w
me mude a la ciudad con el objetivo de ayudar a mis
padres y hacerme una carrera. Actualmente trabajo
para una empresa de transporte como conductor de
lunes a sdbados rutas de Chiclayo a lima.

J

~
» No terminar mi carrera técnica
FRUSTRACIONES |- w~o pasar tiempo con mi familia

« No ver a mi madre.

V A L L EJ 0 S METAS - OBJETIVOS
Tengo como objetivo ahorrar lo suficiente para abrir

un pequeno taller mecanico debido a que
previamente a mi trabajo de conductor habia
trabajado de ayudante en un taller mecdnico.

J

MEDIOS DIGITALES USADOS

EDAD racenoct |
18 - 40 Afios Instagram -
SEXO whacssor [
OCUPACION m
Radio
ESTADO CIVIL .
0 10 20 30 40 50
Conviviente
NIVEL EDUCATIVO ¢CUAL ES TU HERRAMIENTA DE TRABAJO?
. El sector al que trabajo es el transporte por ello mi
Secundaria herramienta de trabajo es un bus de segundo piso
con capacidad para 70 pesonas
INGRESOS MENSUALES
s/. 1100.00 ¢CUANTO ES SU CONSUMO DE CONBUSTIBLE?
RESIDENCIA Debido a las dimensiones del vehiculo y la distancia
= % de la ruta realizada se requieren 2 tanques en un
José Leonardo Ortiz recorrido de ida y vuelta con un tanque de 210 L.
HLJOS ¢QUE TIPO DE CONBUSTIBLE USA?
Axios [ El vehiculo consume gasdleo o cominmente conocido J
HORAS DE TRABAJO Fomy Diessl
60 Horas semanal ¢QUE TIPO DE CONTENIDO TE GUSTA VER?
Debido a la naturaleza de mi trabajo no dispongo de
mucho tiempo, sin embargo, disfruto de videos e
imagenes.
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Actividad: Llevar un control del trafico de la pagina
Figura 8

Estadisticos de la pagina de Facebook de la empresa Comex E.I.R.L.

Resultados

Alcance de la pagina de Facebook @

7o

0
2 de jun 4 dejun 6 de jun 8 dejun

Visitas a la pagina de Facebook @

2 de jun 4 dejun 6 de jun 8 dejun

Nuevos Me gusta de la pagina de Facebook @

0 o

2 de jun 4 dejun 6 de jun 8 dejun

Actividad: Crear un slogan fuerte y facil de recordar.
iSeamos parte del futuro!
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E. Estrategia 5: Mejorar el punto de venta fisico.
Se busca tener un lugar limpio y adecuado no solamente para una presentacion
digital de la empresa sino también para buscar generar una buena presencia frente

al consumidor.

Objetivos

v Generar mejor contenido digital.

Actividades

v Limpiar el area de trabajo y los servicios higiénicos.

v Regar las areas verdes.

Productos

Actividad: Limpiar el area de trabajo y los servicios higiénicos.

Figura 9

Estacion de servicio Comex E.I.R.L.
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Métricas

La aplicacion de cualquier estrategia es un paso muy importante para el
crecimiento de la empresa, por ello la importancia de dar seguimiento y confirmar su
efectividad para el cumplimiento de nuestros objetivos. En base a lo anteriormente
mencionado se expondran algunas de las métricas que se emplearan para
corroborar la efectividad de las estrategias de marketing digital para el incremento

de las ventas de la empresa Comex E.I.LR.L.

Tasa de conversion

La tasa de conversion es una métrica que permite determinar qué porcentaje
de nuestros leads (seguidores) se han convertido en clientes, es decir
gué porcentaje de los usuarios que interactian con nuestras publicaciones
concretan una venta. Para obtener la tasa de conversion debe haber pasado
un determinado periodo de tiempo con el fin de hacer mas precisa el

resultado.

La tasa de conversion se calcula mediante la siguiente formula:

numero de leads

— x 100 = Tasa de conversion
total de visitas

Numero de leads = nimero de seguidores

Total de visitas = trafico de pagina

la tasa de conversion cuantifica las ventas, esto lo hace basandose en los
numeros de las ventas actuales, junto con la informacion del transito de tu

pagina.

ROMI - Retorno de lainversion en marketing

El ROMI se empleara para tener en cuenta la tasa de retorno de inversion o
la rentabilidad que tendran las estrategias planteadas en la empresa Comex E.I.R.L,
es decir tendremos en cuenta las ganancias obtenidas a raiz de la implementacion

de las estrategias y estas se restaran con los costos de ventas y se dividiran con los
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mismos costos obteniendo la tasa de retorno de inversion, permitiendo tener mucho

mas alcance sobre si estas estrategias influyen en el aumento de las ventas o no.

Para poder calcular esta tasa se va a tener en cuenta la siguiente formula:

(ganancias marketing — los costos) _ .
x 100 = Tasa de retorno de inversion

costos

Ganancias marketing (registro de ventas de la empresa)

Los costos (publicidad pagada)

VII. Financiamiento
Tabla 8

Financiamiento del Plan de Accion de la Propuesta

Materiales
N° Descripcion Cantidad Costo (S/)
1 Transporte 2 10
2 Internet 1 30
3 Disefiador grafico 1 380
4  Servicio eléctrico 1 40
5 Publicidad pagada 1 80
6 Plataforma de disefio grafico 1 37

Total (S/) 557
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VIIl. Cronograma
Tabla 9

Cronograma del Plan de Accion de la Propuesta

Estrategia Fecha: Lugar: Responsable Presupuesto
Estrategia 1: 01/08/2022 Comex  Administracion S/. 460.00
Redisefar logo E.LR.L.

empresarial

Estrategia 2: Crear  01/08/2022 Comex  Olivos Julca, Nicacio S/. 0.00
mision y vision de la E.ILR.L. Joely Pérez Sanchez

empresa Yeison Yordi

Estrategia 3: 02/08/2022 Comex  Olivos Julca, Nicacio S/.0.00
Disefiar una pagina E.ILR.L. Joely Pérez Sanchez

en Facebook Yeison Yordi

(Fanpage)

Estrategia 4: 03/08/2022 Comex  Olivos Julca, Nicacio S/.117.00
Elaborar publicidad E.ILR.L. Joely Pérez Sanchez

valiosa, atractiva y Yeison Yordi

pertinente.

Estrategia 5: 01/08/2022 Comex  Colaboradores S/.0.00
Mejorar el punto de E.LR.L.

venta fisico.
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Anexo N° 1: Matriz de consistencia

ANEXOS

Problema

Objetivos

Hipotesis Variable

Metodologia

Problema general

¢De qué manera la
propuesta de Marketing
digital incrementaria las
ventas de la empresa

Comex, Chiclayo?

Objetivo general:

- Proponer estrategias
de marketing digital
para incrementar las
ventas de la empresa
Comex, Chiclayo.

Obijetivos especificos

- Diagnosticar el nivel de
conocimiento en los
consumidores sobre el
uso de herramientas
digitales en la empresa
Comex E.I.LR.L,
Chiclayo, 2022.

Diagnosticar el nivel de

las ventas en la empresa
Comex E.ILR.L,
Chiclayo, 2022.

Disefiar estrategias de

marketing digital para
mejorar las ventas en la
empresa Comex E.I.LR.L,
Chiclayo, 2022.

Hi: La propuesta de Variable independiente

marketing digital si - Marketing digital
incrementaria las ventas de
la empresa Comex, Variable dependiente
Chiclayo. - Ventas
Ho: La propuesta de

marketing digital no

incrementaria las ventas de

la empresa Comex Chiclayo

Tipo de investigacion

Cualitativa y Cuantitativa

Nivel de investigacién

Descriptivo propositivo




Anexo N° 2: Matriz de operacionalizacion de variable

. Definicion Definicion : : . . Escala de Escala
Variables . Dimensiones Indicadores ltems " :
conceptual operacional medicion valorativa
Técnicas off-line 1.2
El marketing La variable Estrategias y Correo electrénico 3,4
digital es la . . técnicas de . Escala Likert
aplicacion de independiente comercializacion Mensa!e SMS 5.6 1. siempre
estrategias y marketing digital Mensajes 2. casi
: P sera medida localizados 7.8 ;
Marketing  técnicas de ediante: geoloca Ordinal siempre
digital comercializaciéon estrate ia{s Sitios webs 9,10 3. aveces
llevadas a cabo ~ Coraredlasy P 4. casi
: técnicas de Periddicos
a través de los lizacid digitales 11 nunca
medios comeialzacton - medios digitales _ 5. Nunca
digitales. y medios Redes sociales ~ 12,13,14
(Shum, 2019) digitales. Aplicaciones 15
moviles
. Definicién Definicién : . . Escala de
Variables . Dimensiones Indicadores "y
conceptual operacional medicion
Punto de venta 16,17
Crear interés 18,19
Ver_wtas es poner Oferta Escala Likert
a disposicion Producto 20 1. siempre
(ofrecer) deun  La variable o 2' casi
tercero un dependiente Publicidad 21,22 Sempre
Ventas producto o un sera medida Consumidores 23 24 Ordinal 3 a \?eces
servicio para mediante; la ’ 4' casi
cubrir su ofertay la Incremento de 25 26 '
necesidad demanda. Demanda s 5 Nunca
(Garcia, 2018). precio
Necesidades 29,30




Anexo N° 3: Instrumento de recoleccion de datos

ENCUESTA
Objetivo

La presente encuesta es dirigida a los ciudadanos de la ciudad de Chiclayo en el
departamento de Lambayeque, el cual tiene como propdsito recopilar informacion
concerniente al marketing digital y ventas para el desarrollo del proyecto de
investigacion denominado: “Propuesta de marketing digital para incrementar las

ventas de la empresa Comex Chiclayo, 2021”

Instrucciones:

Lea usted detenidamente cada una de las siguientes preguntas y responda
marcando con una (X) segun crea conveniente.

Escala valorativa

1. Nunca 2. Casinunca |3. A veces 4. Casi 5. Siempre
siempre

Escala valorativa
N° Preguntas

1 2 3 | 4 5

Variable independiente marketing digital

Estrategias y técnicas de comercializacion

Técnicas off-line

1 ¢ Con qué frecuencia usa la television para
informarse?

¢, Con qué frecuencia usa la radio para

informarse?
Correo electronico

3 ¢con qqé frecuencia utiliza el correo
electronico?

4 ¢,Con gue frecuencia recibe usted avisos

publicitarios por correo electronico?

Mensajes SMS




¢, Con qué frecuencia utiliza SMS para

5 ;
comunicarse?

6 | ¢con qué frecuencia recibe avisos
publicitarios a través de SMS?
Mensajes geolocalizables

" ¢, Con que frecuencia recibe usted mensajes
geolocalizables?

g | ¢con qué frecuencia visita lugares con
mensajes geolocalizables?
Medios digitales
Sitios web

9 | ¢Con qué frecuencia navega por internet?

10 ¢ Visitaria un sitio web sobre repuestos,
lubricantes y asistencia mecénica?
Periddicos digitales

11 ¢, Considera comun ver noticias de manera
digital?
Redes sociales

12 | ¢ Con qué frecuencia utiliza redes sociales?

13 ¢ Le molesta recibir anuncios mediante redes
sociales?

14 ¢ Le gustaria recibir promociones mediante
WhatsApp?
Aplicaciones moviles

15 | ¢con que frecuencia utiliza aplicaciones
moviles para localizar sitios de interés?

Escala valorativa
N° Preguntas

2 3 | 4

Variable dependiente ventas

Oferta

Punto de venta




¢ Es importante para usted la ubicacion que
debe tener una estacion de servicio?

¢, Considera usted que la estacion de servicio

17 . . L
Comex tiene mejor ubicacion que otras?
Crear interés

18| ¢Una estacion de servicio en buen estado
genera un ambiente mas agradable?

19 ¢, Seria de su agrado contar en la estacion de
servicio con agua y aire gratis?
Producto

20 ¢, Cree que es importante la calidad del
combustible que se le ofrece?
Publicidad

21 ¢Con qué frecuencia observa anuncios
publicitarios de estaciones de servicio?
¢, Considera importante el uso de letreros y

22 | banners para promocionar un nuevo producto
0 servicio?

Demanda

Consumidores

23 .Se siente satisfecho con el servicio
brindado?

o4 cUsted usa el bafo de la estacion de
servicio?
Incremento de ventas.

o5 ¢ Con qué frecuencia recibe descuentos en
estaciones de servicio?

26 | ¢Le molesta esperar para ser atendido?
Variacion del precio

57 ¢, Se mantiene informado sobre el precio de la
gasolina en la actualidad?

o8 Al momento de comprar gasolina ¢usted se

fija en el precio?




Necesidades

29

¢La estacion de servicio logra satisfacer
todas sus necesidades?

30

¢Con qué frecuencia visita usted una
estacion de servicios?




Anexos N° 4: Fichas de validacion de instrumentos

Experto: Dr. (Mg): Dra. Regina Jiménez Chinga

Centro de Trabajo y cargo que ocupa: Docente de la Universidad Nacional de Piura
Direccion: Av. Independencia S/N Edif. E7-101 Miraflores Castilla Piura

e-mail: rimenezc@unp.edu.pe Teléfono: 969571700

Ne PREGUNTAS DEFICIENTE | REGULAR | BUENA MUY
BUENA
0-25 26-50 51-75
76-100
01 | ¢El instrumento responde al titulo del 95

proyecto de investigacion?

02 | ¢Elinstrumento responde a los objetivos de 95
investigacion?

03 | ¢Las dimensiones que se han tomado en 95
cuenta son adecuadas para la realizacion
del instrumento?

04 | ¢El instrumento responde a la 95
operacionalizacién de las variables?

05 | ¢lLa estructura que presenta el instrumento 95
es de forma clara y precisa?

06 ¢ Los items estan redactados en forma clara 90
y precisa?

07 | ¢Existe coherencia entre el item y el 95
indicador?

08 | ¢Existe coherencia entre variables e items? 95

09 ¢SEl nimero de items del instrumento es el 95
adecuado?

10 | ¢Los items del instrumento recogen la 95

informacién que se propone?

Opinidn de Aplicabilidad:

Dra. Regina Jiménez Chinga
DNI N2 02654918
Fecha: 05/11/2021


mailto:rjimenezc@unp.edu.pe

Experto: Dr. (Mg): Dra. Regina Jiménez Chinga

Centro de Trabajo y cargo que ocupa: Docente de la Universidad Nacional de Piura
Direccion: Av. Independencia S/N Edif. E7-101 Miraflores Castilla Piura

e-mail: rimenezc@unp.edu.pe Teléfono: 969571700

Ne PREGUNTAS DEFICIENTE | REGULAR | BUENA MUY
BUENA
0-25 26-50 51-75
76-100
01 | ¢El instrumento responde al titulo del 95

proyecto de investigacion?

02 | ¢Elinstrumento responde a los objetivos de 95
investigacion?

03 | ¢Las dimensiones que se han tomado en 95
cuenta son adecuadas para la realizacion
del instrumento?

04 | ¢EI instrumento responde a la 95
operacionalizacién de las variables?

05 | ¢La estructura que presenta el instrumento 95
es de forma clara y precisa?

06 | ¢Lositems estan redactados en forma clara 90
y precisa?

07 | ¢Existe coherencia entre el item y el 95
indicador?

08 ¢ Existe coherencia entre variables e items? 95

09 | ¢El nimero de items del instrumento es el 95
adecuado?

10 | ¢Los items del instrumento recogen la 95

informacién que se propone?

Opinidn de Aplicabilidad:

Dra. Regina Jiménez Chinga
DNI N2 02654918
Fecha: 05/11/2021


mailto:rjimenezc@unp.edu.pe

Experto: Mg. Mario Eduardo Chambergo Fernandez

Centro de Trabajo y cargo que ocupa: Medical Drug SAC — jefe de Créditos.
Direccion: Calle Eugenio Moya N° 280 - Chiclayo

e-mail: mariochf2207 @hotmail.com Teléfono: 941978912

Ne° PREGUNTAS DEFICIENTE | REGULAR | BUENA MUY
BUENA
0-25 26-50 51-75
76-100
01 ¢El instrumento responde al titulo del X

proyecto de investigacion?

02 | ¢Elinstrumento responde a los objetivos de X
investigaciéon?

03 | ¢Las dimensiones que se han tomado en X
cuenta son adecuadas para la realizacion
del instrumento?

04 | ¢ElI  instrumento responde a la X
operacionalizacion de las variables?

05 | ¢Laestructura que presenta el instrumento X
es de forma clara y precisa?

06 | ¢Los items estan redactados en forma X
claray precisa?

07 | ¢Existe coherencia entre el item y el X
indicador?

08 | ¢Existe coherencia entre variables e X
items?

09 | ¢El nimero de items del instrumento es el X
adecuado?

10 | ¢Los items del instrumento recogen la X

informacién que se propone?

Opinién de Aplicabilidad:
La aplicacién del instrumento presentado responde a los objetivos de la

investigacion.

Mario Eduardo Chambergo Fernandez
DNI N2 16756519
Fecha: 06/11/2021


mailto:mariochf2207@hotmail.com

Experto: Mg Mario Eduardo Chambergo Fernandez

Centro de Trabajo y cargo que ocupa: Medical Drug SAC — jefe de créditos
Direccion: Eugenio Moya N°280 - Chiclayo

e-mail: mariochf2207 @hotmail.com Teléfono: 941978912.

Ne° PREGUNTAS DEFICIENTE | REGULAR | BUENA MUY
BUENA
0-25 26-50 51-75
76-100
01 ¢El instrumento responde al titulo del X

proyecto de investigacion?

02 | ¢Elinstrumento responde a los objetivos de X
investigacion?
03 | ¢Las dimensiones que se han tomado en X

cuenta son adecuadas para la realizacion
del instrumento?

04 | ¢El instrumento  responde a la X
operacionalizacion de las variables?

05 | ¢La estructura que presenta el instrumento X
es de forma clara y precisa?

06 | ¢Los items estan redactados en forma clara X
y precisa?

07 | ¢Existe coherencia entre el item y el X
indicador?

08 ¢ Existe coherencia entre variables e items? X

09 | ¢El nimero de items del instrumento es el X
adecuado?

10 | ¢Los items del instrumento recogen la X

informacién que se propone?

Opinién de Aplicabilidad:
Considero factible la aplicacion del instrumento para cumplir con los objetivos de la

investigacion.

Mario Eduardo Chambergo Fernandez
DNI N2 16756519
Fecha: 06/11/2021


mailto:mariochf2207@hotmail.com

Experto: Dr. (Mg) Dra. Renee Susana Toso de Vera

Centro de Trabajo y cargo que ocupa: Docente Tiempo Parcial UCV — Chiclayo.
Direccion: Calle Cornelio Miranda 140 — Centro de Chiclayo

e-mail: tdverars@ucvvirtual.edu.pe Teléfono: 979840850

Ne° PREGUNTAS DEFICIENTE | REGULAR | BUENA MUY
BUENA
0-25 26-50 51-75
76-100
01 ¢El instrumento responde al titulo del X

proyecto de investigacion?

02 | ¢El instrumento responde a los objetivos X
de investigacion?

03 | ¢Las dimensiones que se han tomado en X
cuenta son adecuadas para la realizacion
del instrumento?

04 | ¢ElI  instrumento responde a la X
operacionalizacion de las variables?

05 | ¢Laestructura que presenta el instrumento X
es de forma clara y precisa?

06 | ¢Los items estan redactados en forma X
claray precisa?

07 | ¢Existe coherencia entre el item y el X
indicador?

08 ¢Existe coherencia entre variables e X
items?

09 | ¢El nimero de items del instrumento es el X
adecuado?

10 | ¢Los items del instrumento recogen la X

informacién que se propone?

Opinién de Aplicabilidad:
El instrumento se encuentra muy bien planteado, ya que me encuentro conforme

con la estructura. El estudiante se encuentra apto para aplicarlo en su investigacion.

szau @ OQLD R

Dra. Susana Toso de Vera
DNI N2 16447992
Fecha: 07/11/2021



mailto:tdverars@ucvvirtual.edu.pe

Experto: Dr. (Mg) Dra. Renee Susana Toso de Vera

Centro de Trabajo y cargo que ocupa: Docente Tiempo Parcial UCV — Chiclayo.

Direccion: Calle Cornelio Miranda 140 — Centro de Chiclayo

e-mail: tdverars@ucvvirtual.edu.pe Teléfono: 979840850

N° PREGUNTAS DEFICIENTE | REGULAR | BUENA | MUY BUENA
0-25 26-50 51-75 76-100

01 | ¢Elinstrumento responde al titulo del proyecto X
de investigacion?

02 | ¢El instrumento responde a los objetivos de X
investigacion?

03 | ¢Las dimensiones que se han tomado en X
cuenta son adecuadas para la realizacion del
instrumento?

04 | (E instrumento responde a la X
operacionalizacion de las variables?

05 | ¢La estructura que presenta el instrumento es X
de forma clara y precisa?

06 | ¢Los items estan redactados en forma clara'y X
precisa?

07 | ¢Existe coherencia entre el item y el X
indicador?

08 ¢ Existe coherencia entre variables e items? X

09 JEl nimero de items del instrumento es el X
adecuado?

10 | ¢Los items del instrumento recogen la X

informacién que se propone?

Opinién de Aplicabilidad:

El instrumento se encuentra muy bien planteado, ya que me encuentro conforme

con la estructura. El estudiante se encuentra apto para aplicarlo en su investigacion.

me & I

Dra. Susana Toso de Vera
DNI N2 16447992

Fecha: 07/11/2021



mailto:tdverars@ucvvirtual.edu.pe

Anexo N° 5: Ficha de validacion de ficha documental

1. DATOS GENERALES:
1.1Titulo Del Trabajo De Investigacion:
Propuesta de marketing digital para incrementar las ventas de la empresa
Comex E.I.R.L, Chiclayo, 2022
1.2Investigador (a) (es): Olivos Julca Nicacio Joel
Yeison Yordi Pérez Sdnchez
2. ASPECTOS A VALIDAR:

Indicadores Criterios Deficient | Baja Regula | Buen | Muy
e 21-40 |r a buena
0-20 41-60 61-80 | 81-100
Claridad Est4d formulado con 82
lenguaje apropiado
Obijetividad Esta expresado en 76
conductas
observables
Actualidad Adecuado al avance 80
de la ciencia vy
tecnologia
Organizacion Existe una 82
organizacion légica
Suficiencia Comprende los 78
aspectos en cantidad
y calidad
Intencionalidad | Adecuado para 80

valorar aspectos de
las estrategias
Consistencia Basado en aspectos 82
tedricos cientificos
Coherencia Existe coherencia 80
entre los indices,
dimensiones e
indicadores
Metodologia La estrategia 80
responde al propésito
del diagndstico
Pertinencia Es util y adecuado 82
para la investigacion
PROMEDIO DE VALORACION

80.2

3. OPINION DE APLICABILIDAD:
B Y o 7= o] LT OO USTTTSR

4. Datos del Experto:
Nombre y apellidos: Julio César Nunton More DNI 42442359
Grado académico: Magister. Centro de Trabajo: Universidad César Vallejo

Firma: ......... /

............................................ Fecha: 27/05/22.



FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
(Ficha documental)
1. DATOS GENERALES:
1.1 Titulo Del Trabajo De Investigacidn:

Propuesta de marketing digital para incrementar las ventas de la empresa Comex E.L.R.L,
Chiclayo, 2022

1.2 Investigador (a} (es): Olivos Julca Nicacio Joel
Yeison Yordi Pérez Sanchez

2. ASPECTOS A VALIDAR:

Indicadores Criterios Deficiente | Baja Regular | Buena | Muy buena
0-20 21-40 41-60 61-80 | 81-100
Claridad Esté formulado con 4
lenguaje apropiado q (f
Objetividad Estd expresado en
conductas observables q 5
Actualidad Adecuado al avance de
la ciencia y tecnologia q O
Organizacién Existe una organizacion =
iogica q 5
Suficiencia Comprende los
aspectos en cantidad y 5
calidad (f ‘Y
Intencionalidad | Adecuado para valorar
aspectos de la 3
estrategias O‘ )
Consistencia Basado en aspectos
tedricos cientificos 1 00
Coherencia Existe coherencia entre
los indices,
dimensiones e q S
indicadores
Metodologia La estrategia responde L
al propésito del q )
diagnostico
Pertinencia Es dtil y adecuado para 1 L’)O
la investigacién
PROMEDIO DE VALORACION

3. OPINION DE APLICABILIDAD:

APLican éc

4. Datos del Experto: & -
Nombres y apellidos: GELmaw C(s( &SNS L{AN 0oe LQ’ naw2e
DNI “O-GHY 2253 " 2
Grado académico: . MA@ +-ST. & Zx...... Centro de Trabajo: URIUSEUPAD (T2 [//3 LEge

Fecha: A q = M-A'WO ~RA0Z22-




FICHA DE VALIDACION DELINSTRUMENTO
{Ficha documental)
1. DATOS GENERALES:
1.1 Titulo Del Trabajo De investigacion:

Propuesta de marketing digital para incrementar las ventas de la empresa Comex E.L.R.L,
Chiclayo, 2022

1.2 Investigador(a} (es): OlivosJulca Nicacio Joel
Yeison Yordi Pérez Sanchez

2. ASPECTOSA VALIDAR:

Indicadores Criterios Deficiente | Baja Regular | Buena | Muybuena
0-20 21-40 41-60 61-80 | 81-100

Claridad Estd formulado con &

lenguaje apropiado /{ 5
Objetividad Estd expresado en c

conductas observables { 8
Actualidad Adecuado al avance de

la ciencia y tecnologia /r O O
Organizacion Existe una organizacién

logica C1 5
Suficiencia Comprende los

aspectos en cantidad y =

calidad qb
Intencionalidad Adecuado para valorar

aspectos de la

estrategias /] O O
Consistencia Basado en aspectos

teodricos cientificos C‘ S
Coherencia Existe coherencia entre

los indices,

dimensiones e Z

indicadores Ci 3
Metodologia La estrategia responde

al propésito del

diagnéstico q 5
Pertinencia Es atil y adecuado para s

la investigacion CI b

PROMEDIO DE VALORACION CI @ 3

3. OPINION DEAPLICABILIDAD: QAPLICABLE

4. Datos delExperto:

Nombre y apellidos: 3036, ARX0S. HONTES. NiNAEBLISPE pN1 HHF33032
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Anexo N° 6: Confiabilidad de los instrumentos

Variable: Marketing digital

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 195 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 195 100,0

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

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
, 709 15

Variable: Ventas

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 195 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 195 100,0

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

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,690 15




Anexo N° 6: Calculo del tamano de la muestra

B N.Z%.p.q
e?(N—-1)+Z%p.q

n

Datos:

Z= Nivel de confianza

N= Poblacion

p= Probabilidad a favor
g= probabilidad en contra
e= Error de estimacion

n= Tamafno de muestra

Aplicacion de la formula

~ 28000. (1.96)2.0.5.0.5
~ (0.07)2(28000 — 1) + (1.96)2.0.5.0.5

n

n =195.64 —» 195



Anexo N° 7: Consentimiento informado

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

“Ano del Bicentenario del Perii: 200 anos de Independencia®

Pimentel, 5 de noviembre del 2021

Senor (a):
Cabrejos Pérez César
Comex

ASUNTO: Presentacion de estudiantes

Es grato expresarle nus saludos o nombre de fa Universidad César Valleyo de Chiclayo y desearle
todo tipa de éxitos en su gestian al frente de su representada.

La Escuels Profesional de Administracion ha previsto en su plan de estudios, ¢l desarrollo y
cjecucion de soluciones con un enfoque cientifico el cual se ejecuta a través de trabajos de
mvestigacion

Por esta razdén, es nuestro Interés solicitarle brinde facllidades a los(as) estudiante(s) PEREZ
SANCHEZ, YEISON YORDI y OLIVOS JULCA NICACIO JOEL, desean informacion de su
representada para poder cumplir con su Proyecto de Investigacion titulado Propuesta de
marketing digital para incrementar las ventas de la empresa COMEX, Chiclayo,

La informacion que solicitara serd eminentemente con fines académicos y nuestros estudiantes
estan advertidos que cualquier informacion que adquieran deberan guardar absoluta
confidencialidad. De ser aceptada, sirvase informarnos al carreo administracion.cix@ucv.edu.pe

Agradeciendo por anticipado ln atencion que broinde a la presente, me despido

Atentamente.,

/

.
g

Matr, Cesar E. Pinedo Lozano
Coordinador de la Escuela de Administracion

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES | www.ucv.edu pe



Anexo N° 8: Matriz FODA de la empresa Comex E.I.R.L.

Fortalezas Debilidades
Factores F1: servicio las 24 horas al D1: inexistente presencia
Internos dia, 7 dias a la semana. en medios digitales.
F2: ubicacion visible y de D2: miedo a los cambios.
facil acceso. D3: sobrecarga de trabajo.
F3: rapidez y amabilidad en D4: falta de equipo de
Factores la atencion. proteccion para los
Externos F4. productos relacionados colaboradores.
(venta de gas)
Oportunidades Estrategias (fo) Estrategias (do)

O1: crecimiento del parque
automotriz en chiclayo.
02: expansion de la
digitalizacion.

03: aprobacién de
financiamiento

04

Abrir nuevo local
aprovechando la atencion,
financiamiento y
crecimiento del parque
automotriz.

(03; 01; 13)

Instalar un pequefio
dispensador de bebidas y
snacks
(03; 01; f1)

Crear una pagina en redes
sociales para promocionar
Sus servicios.

(d1; d2; 02)

Adquisién de uniformes y
equipo para los
colaboradores.

(d4; 03; 01)

Amenazas

Estrategias (fa)

Estrategias (da)

Al: competencia de otras
gasolineras cerca de la
instalacion.

A2: desarrollo de vehiculos
eléctricos.

A3: alza de precios de
combustibles.

A4: decreto que limita la

venta a 2 tipos de gasolina.

Implementar un sistema de
recompensas para
mantener la buena

atencion al cliente y hacer

frente a la competencia.
(a1; 13)

Investir en la promocion de
los productos relacionados.
(az; f4; a4)

Revisar y analizar
contratos de
abastecimiento con
proveedores.
(a4; d2)




Anexo N° 9: Matriz EFE y EFI

Matriz EFE
Descripcion Peso Calificacion Ponderacién
» Crecimiento del parque automotriz en 0.2 4 0.8
L Chiclayo.
_-‘.f Expansion de la digitalizacion. 0.2 3 0.6
S Aprobacién de financiamiento 0.15 4 0.6
§. Alcance fisico de la empresa 0.05 3 0.15
Competencia de otras gasolineras cercadela 0.1 2 0.2
& instalacion.
§ Desarrollo de vehiculos eléctricos. 0.08 2 0.16
g Alza de precios de combustibles. 0.12 1 0.12
< Decreto que limita la venta a 2 tipos de 0.1 1 0.1
gasolina.
Total 1 20 2.73

Interpretacion: La matriz EFE de la empresa Comex E.I.R.L, arrojé como
resultado un 2.73, resultado que supera la media de 2.50, por tanto, se considera
una empresa fuerte externamente.

Matriz EFI
Descripcién Peso Calificacion Ponderacion

5 Serviciolas 24 horas aldia, 7diasala  0.20 4 0.8
© semana.

% Ubicacion visible y de facil acceso. 0.10 4 0.4
£ Rapidez y amabilidad en la atencion. 0.12 4 0.48
" Productos relacionados (venta de gas) 0.10 3 0.3
., Inexistente presencia en medios 0.05 2 0.1
3 digitales.

S Miedo a los cambios. 0.20 1 0.2
‘S Sobrecarga de trabajo. 0.13 2 0.26
S Falta de equipo de proteccion para los 0.10 1 0.1

colaboradores.

Total 1 2.64

Interpretacion: El resultado obtenido de la matriz EFI se encuentra por encima la
media 2.50, por ello se concluye que la empresa Comex E.I.R.L se mantiene
fuerte internamente.



Anexo N° 10: Matriz de perfil competitivo

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Comex E.ILR.L Petro Peru Repsol Vista alegre
Factores claves Peso : : : : : : : :
Rating Puntaje Rating Puntaje Rating Puntaje Rating Puntaje

Publicidad 0.18 2 0.36 3 0.54 4 0.72 3 0.54
Precio 0.12 3 0.36 3 0.36 3 0.36 4 0.48
Posicion financiera 0.09 3 0.27 4 0.36 4 0.36 4 0.36
Calidad y variedad de 0.15 0.6 0.6

4 4 4 0.6 3 0.45
productos
Lealtad del cliente 0.1 3 0.3 3 0.3 3 0.3 4 0.4
Imagen de marca 0.1 3 0.3 4 0.4 3 0.3 3 0.3
Localizacion de la 0.15 0.45 0.45

3 3 2 0.3 4 0.6
empresa
Innovacion 0.11 2 0.22 2 0.22 2 0.22 2 0.22
Totales 1 2.86 3.23 3.16 3.35

Interpretacion: Como se puede observar en la matriz de perfil competitivo, la empresa Comex E.I.R.L. es la que menor puntaje
tiene con un 2.86 respeto a las otras empresas, afirmando ser la peor posicionada dentro de este rubro y asi también es una de
las empresas que no tiene ninguna presencia que destaque en lo que es la publicidad frente a las empresas presentadas en la

matriz.
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