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Resumen

La presente investigacion titulada: “Implementacion de Estrategias de Marketing
Digital para incrementar las ventas de la Mype La Naranja media, Lima — SMP
20217, tuvo como objetivo general determinar cémo la implementacion de las

Estrategias de marketing digital influy6 en las ventas de la Mype La Naranja Media.

La investigacion fue de tipo aplicada, nivel explicativo, enfoque cuantitativo y disefio
pre experimental. La poblacion estuvo conformada por las ventas semanales de la
empresa, utilizando como técnica la observacion y como instrumento fichas de

investigacion de los registros de ventas.

Los resultados que se obtuvieron a través del andlisis inferencial arrojaron que la
media de las ventas increment6 de 5,12583 a 7,09850, la eficacia mejor6 de 65,3%
a 87,8% y los ingresos incrementaron de 7,84750 a 8,07861. Asi mismo se obtuvo
una significancia de 0,000 lo cual es < 0,05. Es decir que, la implementacién de la

estrategia de marketing digital influy6 en las ventas de la empresa.

Se finalizdé que, la implementacion de la estrategia de marketing digital permitio

incrementar las ventas de la Mype La Naranja Media.

Palabras Clave: Estrategias, Marketing digital, eficacia, ingresos
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Abstract

The present research entitled: "Implementation of the digital marketing strategy to
increase the sales of the Mype La Naranja media, Lima - SMP 2021", had as a
general objective to determine how the implementation of the digital marketing

strategies influences the sales of the Mype The Middle Orange.

The research was of applied type, explanatory level, quantitative approach and pre-
experimental design. The population was made up of the weekly sales of the
company, using observation as a technique and as an instrument investigation

records of sales records.

The results obtained through the inferential analysis showed that the average sales
increased from 5.12583 to 7.09850, the efficiency improved from 65.3% to 87.8%
and the income increased from 7.84750 to 8, 07861. Likewise, a significance of
0.000 was obtained, which is <0.05. In other words, the implementation of the digital

marketing strategy influenced the sales of the company.

It was concluded that the implementation of the digital marketing strategy allowed

to increase the sales of the Mype La Naranja Media.

Keywords: Strategies, Digital Marketing, efficiency, income
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l. INTRODUCCION

La incorporacion de herramientas del marketing digital permite identificar
rapidamente oportunidades de mejora en la experiencia del cliente, en cuanto a
un recorrido mas fluido y constante de acorde a las nuevas exigencias del
mercado. Dado que la prioridad de las estrategias de marketing digital es impulsar
e integrar a las empresas, creando un incremento en las ventas, utilizando

herramientas digitales. (La Asociacion Peruana de Marketing 2020)

(Accenture Interactive 2016), menciond que el entorno est4 inmerso en una
revolucién digital, ya que los andlisis y modelos de la investigacibn muestran que
actualmente lo digital estd dominando todos los sectores econdémicos, tanto que
si no se transforma la empresa digitalmente se podria acabar muriendo en el
mercado. Referente al tema de “Revolucion digital”, generalmente en el caso de
las Microempresas tienen por percepcion ser un cambio en el que solo se aplica
para las grandes empresas, ahi la errébnea percepcion de muchas Mypes, como
es el caso de la microempresa de estudio La Naranja Media, ya que el mundo
digital beneficia a todo tipo de empresas, ya sea grandes, medianas o pequefias,

hasta negocios pequefios podrian tener ventajas competitivas.

(Requejo Lorely 2017), en su articulo sefialé que: El Ministerio de la Produccién
obtuvo resultados de un estudio realizado a 1.7 millones de Microempresas
formales en el Peru que tienen participacion en medios digitales, el cual solo el
60% de esas microempresas factura el doble frente al 40% de Microempresas
gue aun no implementan herramientas digitales. Asi mismo se realiz6 un estudio
en cuanto al aporte del crecimiento econémico que generan las MYPEsS, como lo
resalta el viceministro Marco Velarde al considerar a las Microempresas como el
motor de la economia y como generadores de empleos privados en el pais, ya
gue estas aportan el 24% del PBI y el 85% de empleos privados. Resultados muy
Optimos que aseguran que en tanto que una microempresa no utilice las
tecnologias de la informacién, esta dejando de facturar el doble de ingresos a su
negocio, es decir esta dejando de vender, se sabe que en esencia el éxito de todo
negocio es vender. Por lo mismo es importante que toda microempresa tome la

decision de incorporarse en los medios digitales, tomando como indicadores a



estos estudios que avalan el éxito de esta implementacién. Los principales riesgos
de que la Mype puede atravesar con no tener marketing digital, es que su producto
pierda alcance geogréfico, pierda imagen de marca, pierda fidelizacion de sus
clientes, no capte nuevos clientes, no genere compras virtuales, y por ende sus

ventas recaigan en el decremento continuo.

Se evidencié en el estudio de investigacion, que la empresa tiene como
problematica los bajos niveles de venta del negocio frente a los periodos
anteriores, una de las causas que se identificé en el negocio es debido a que
actualmente no tienen participacion en los medios de comunicacion digital ( Pag.
Web, Facebook Business, Instagram Business, Email marketing y otras
estrategias digitales de marketing) ahi su escasa fidelizacién de sus clientes, que
en consecuencia presenta dicha problematica de ingresos, por lo que se planted
implementar estrategias de marketing digital para incrementar el ingreso de sus

ventas. Para visualizar el diagrama del problema (Ver anexo 3)

Por lo expuesto, se efectuo la formulacion del problema general: ¢ De qué manera
la implementacion de la Estrategia de Marketing Digital influye en las ventas de la
Mype La Naranja Media SMP, Lima 20217

Para los problemas especificos se realizo las siguientes interrogantes: ¢De qué
manera la implementacion de la estrategia de Marketing Digital influye en la
eficacia de numero de pedidos atendidos de la Mype La Naranja Media SMP, Lima
20217

¢,De qué manera la implementacion de la estrategia de Marketing Digital influye

en los ingresos de soles por venta de la Mype La Naranja Media SMP, Lima 20217

Por otro lado, se menciond las siguientes justificaciones: En la justificacion tedrica,
las estrategias de marketing digital ayudaron como herramienta de aporte, de tal
manera que la funcion de esta fue generar atraccion con el objetivo de fidelizar a
los clientes de la Naranja Media, incrementando sus ventas y se logré aportar un
vacio de conocimiento. Para la justificacion practica, a través de la herramienta
planteada se pudo incrementar las ventas, mejorando asi la problematica principal
qgue se tenia en la empresa. Asi mismo, en la justificacion social se tuvo una

influencia en los clientes, ya que sirvié para que los clientes sean beneficiados al



obtener un servicio mas actualizado y de calidad, tomando por esencia a uno de
los objetivos de la Mype La Naranja Media, ya que uno de sus intereses
principales, es mantener a sus clientes totalmente satisfechos. Para la
justificacidon por conveniencia, sirvié para contribuir con el éxito de la Mype La
Naranja Media, ya que ellos seran los beneficiados directamente. Tal es asi, que
resulté de gran relevancia esta investigacion, puesto que se aporté con la
implementacion de estrategias del marketing digital. Por ultimo, la justificacion
metodoldgica se hizo un andlisis tanto interno como externamente, con el
propdsito de saber el comportamiento de la variable independiente y la variable
dependiente (ventas), de tal manera que con este aporte de investigacion se
genere un estudio de referencia para otras investigaciones que presenten

enfoques y caracteristicas relacionados a las que se plantea en el proyecto.

Seguidamente se indica el objetivo general: Determinar como la implementacion
de las estrategias del marketing digital influye en las ventas de la Mype La Naranja
Media SMP, Lima 2021.

Los objetivos especificos fueron: Determinar como la implementaciéon de las
estrategias del marketing digital influye en la eficacia del nimero de pedidos
atendidos de la Mype La Naranja Media SMP, Lima 2021.

Determinar como la implementacion de las estrategias del marketing digital influye
en los ingresos de soles por venta de la Mype La Naranja Media SMP, Lima 2021.

Posteriormente se menciona la hipotesis general: La implementacion de las
estrategias del marketing digital influye en las ventas de la Mype La Naranja Media
SMP, Lima 2021.

Como hipotesis especificas: La implementacion de las estrategias del marketing
digital influye en la eficacia del niumero de pedidos atendidos de la Mype La
Naranja Media SMP, Lima 2021.

La implementacion de las estrategias del marketing digital influye en los ingresos

de soles por venta de la Mype La Naranja Media SMP, Lima 2021.



I MARCO TEORICO

Se presentan los antecedentes realizados en tesis y articulos tanto a nivel

internacional como nacional:

(Martinez Marcelo 2014) el investigador identificé que la PYME INGEMAR tiene
como finalidad al implantar el plan propuesto, incrementar sus ventas, los
métodos que el investigador trabajé para su procedimiento fue de enfoque
cualitativo y presenta una metodologia experimental. Los resultados que arrojaron
los andlisis del mes de noviembre del 2013 son las siguientes, el volumen de
ventas se elevdo en un 3,9%, y se fidelizd la relacion con los clientes, el
investigador recomienda que la implementacién del marketing digital debe ir

acompafnada con una buena estrategia para fidelizar a los clientes nuevos.

(Lino Marcillo y Castillo Lascano 2017) el objetivo de la investigacién fue lograr un
aumento importante en el volumen de las ventas, por lo cual se pretendié que los
clientes se relacionen con la empresa mediante las herramientas de social media.
Los resultados de la investigacibn demuestran que al utilizar las herramientas
estratégicas como social media marketing el volumen de ventas incrementé en un
7%, lo que significa que, las redes sociales son de uso masivo y pueden trasladar
la informacion a gran velocidad, no conocen de distancias geograficas ni tampoco
de horarios lo cual favorece a la comercializacién al llegar a personas de distintos

horarios, segmentos y estilos de vida.

(Colmont Villacres y Landaburu Tufifio 2014) en su investigacion mostraron
problemas financieros en las ventas, o que generd preocupaciones en los
administradores, ya que no se brindaba capacitacion al personal, poco personal,
escaso stock. El objetivo fue desarrollar un plan de marketing digital para
incrementar las ventas de la maderera MIZPA S.A. La poblacién estuvo conformada
por las empresas de Guayaquil, el proyecto fue de tipo descriptivo, enfoque
cuantitativo y disefio no experimental, utilizando como técnica (encuesta). El
resultado obtenido fue que, el mercado de tableros logré tener un crecimiento del

22%. La investigacion concluyé que el éarea de ventas debe capacitar



frecuentemente a su personal y conocer que el trabajo termina con el servicio de

postventa asi el cliente elija adquirir nuevamente ese producto en la empresa.

(Gonzalez Romo y Plaza Romero 2017) el objetivo del estudio fue conseguir un
fuerte crecimiento y rendimiento. El tipo de estudio fue aplicada, cuantitativo. Los
millennials (personas nacidas entre los 80 y mediados de los 90, finalizando el
2000) esta poblacion representa el 24% de la poblacion mundial, la caracteristica
principal de esta generacion es que estan altamente adaptados a las nuevas
tecnologias y la interconexiéon mundial ( a través del internet), se demostré que
esta generacion es mas influenciable a la hora de comprar por la opinion de los
amigos o celebridades de su mismo ambiente (blogueros, influencer) que por la
opinién de profesionales, las empresas a la hora de promocionar un producto
dirigido a este segmento de poblacién buscan que sea promocionado por una

persona o celebridad conocida.

(Chavarria Garcia 2016) el estudio de investigacion se realiz6 en una empresa
panificadora de pinula, el investigador tiene por finalidad del estudio saber si las
variables guardan relacion, marketing digital y ventas, el objetivo del estudio fue
determinar si las estrategias del marketing tienen una influencia con las ventas.
Respecto al tipo de investigacién fue aplicada, correlacional, no experimental-
transversal. Los resultados que se obtuvieron mostraron que, la implementacion
del marketing digital debe ir acompafnado de estandarizacion de las actividades

del trabajo, esto en conjunto puede lograr incrementar las ventas del negocio.

(Vega Amat 2017) en el articulo periodistico “Diez cosas que aprendi en
CANNES”. El presente articulo, de una convecciéon en Cannes indica que la
revolucion tecnoldgica esta en constante cambio y que tanto empresas como
usuarios estamos en constante adaptacion a estos procesos de cambio, que la
manera de llegar de forma masiva a los nuevos clientes debe ser utilizando los
medios actuales de comunicacién, las que utiliza la poblacién en la actualidad (el
medio de comunicacion mas masivos es el internet). Esto debido a que la
tecnologia ha permitido que cada persona tenga en sus manos un celular con
acceso a internet ya que en promedio un cliente presta 8 segundos de atencion
antes de decidir si algun producto le llama la atencién, por tal motivo el marketing



digital esta reorganizandose de manera continua , esto realiza cambios de
estrategias y mejoras en la planificacion de una campafa publicitaria, la
tecnologia todavia asusta a muchos de los que se dedican al marketing digital
debido a que se estan aprendiendo y mejorando en el camino.

(Dubuc Analid 2016) el objetivo del investigador en su proyecto fue proponer una
estrategia de marketing digital que aumente las ventas en la gastronomia. Se
realizd en una empresa del sector gastrondmico donde se evidencio la utilizaciéon
empirica del marketing digital. Para la poblacion se tomé a 24 personas, el
proyecto fue descriptivo, y su disefio no experimental. Asimismo, se utiliz6 como
técnica la observacion y la encuesta, este Ultimo instrumento conté con 42
preguntas, se lleg6 a la siguiente conclusion. La gran mayoria de los negocios
dedicados al rubro de restaurantes gourmet, tiene una muy buena percepcion del
marketing digital.

(Nufnez Garcés, Parra Cruces y Villegas Pinuer 2015) en el proyecto se evidencio
como objetivo el determinar si el marketing digital tiene una relacion con el
incremento de las ventas. El trabajo fue de nivel descriptivo, enfoque cuantitativo,
transversal, utilizado como técnica la encuesta. Se concluy6 que ambas variables
guardaban relacion de modo que los resultados reflejaban una influencia de
dichas variables. Por lo tanto, los investigadores resaltaron en una de sus
recomendaciones como la mas principal a tener en cuenta las empresas el uso
maximo de las estrategias del marketing digital para poder aprovechar al maximo

al momento de implantarlo.

(Ferreirés Bennett 2016) el objetivo del trabajo fue determinar cémo es que las
empresas pueden utilizar a su favor las nuevas aplicaciones tecnoldgicas, para
comercializar sus productos o servicios. La poblacién estuvo conformada por
empresarios y alumnos de una universidad, la investigacion fue aplicada, teniendo
un enfoque cuantitativo y utilizando como técnica una encuesta. El resultado que
se obtuvo fue que las empresas de Alicante al implementar herramientas
ayudaron a elevar el numero de ventas. Se concluyo que el internet permitio a las

empresas atravesar fronteras como por ejemplo entrar en el mercado competitivo,



ademas de generar mas clientes, satisfaciéndolos con los servicios brindado, es

por ello que la implementacién contribuyo a elevar las ventas de la empresa.

(Talledo Rojas 2020) mostré problemas como el bajo uso de las tecnologias,
provocando que la empresa no se mantenga actualizada con el mundo digital, sin
presencia en las redes sociales (Facebook, YouTube, LinkedIn), de manera que el
cliente no lo podia ubicar y como consecuencia de ello, generaba poca clientela. El
objetivo fue determinar la influencia que tienen las estrategias de marketing digital
relacionado a la captacién de los clientes en la empresa, ubicada en Chimbote. La
poblacién estuvo conformada por los clientes de la empresa, el caso de estudio fue
de nivel correlacional, enfoque cuantitativo y disefio no experimental, utilizando
como técnica una encuesta. El resultado obtenido fue que los encuestados
opinaron que el uso de Facebook para la captacion de clientes fue regular con un
17.4% y satisfactorio con un 6.5% de la misma manera indicaron que a traves del
canal de YouTube fue regular con un 17.4% vy satisfactorio con un 6.5%. La
investigacion concluyd que para atraer mas clientes se debe de estar conectado
con las nuevas herramientas digitales ya que muchas empresas han acogido a esta

herramienta como parte de ellos.

(Romero Llerena 2019) mostré como una de las problematicas mas relevantes que
tenia la empresa fue el del bajo nivel de posicionamiento, puesto que los contenidos
mostrados en las redes sociales estan detenidos. El objetivo que plante6é en su
proyecto, fue determinar si existe una relacion entre el marketing digital y el
posicionamiento de marca en la empresa Cifen Peru. La poblacion se habia
conformado por los 60 clientes del negocio, el estudio fue de nivel correlacional,
enfoque cuantitativo y disefio no experimental, utilizando como técnica una
encuesta. El resultado obtenido fue que los encuestados indicaron que el marketing
de contenido es regular con 86.7% y deficiente un 13,3%. La investigacién concluy6
al implementar el marketing de contenidos para mejorar los contenidos digitales
como videos, imagenes, infografias, cartas digitales, va mejorar los ingresos puesto

gue mayor contenido visual en las redes mayor interaccion con los clientes.



(Ascurra Montalvo 2019) indic6 como problema los bajos niveles en las ventas,
debido a la falta de innovacion y publicidad digital. El objetivo fue elaborar un plan
de marketing para aumentar las ventas de la organizacion. La poblacion estuvo
formada por los integrantes y los clientes del negocio, el proyecto fue de tipo
aplicativo-explicativo, de enfoque cuantitativo y cuasi experimental utilizando como
técnica la encuesta, entrevista, analisis de informacién. El resultado fue que al
elaborar un plan de marketing mejoré la venta ya que las personas encuestadas
opinaron que el producto que ofrecen es satisfactorio con un 76% y poco
satisfactorio 32%. La investigacion concluyé que elaborar un plan de marketing va
resolver situaciones problematicas, como precios muy altos, productos en mal

estado, mejorar la atencion a los clientes, fidelizar clientes, entre otros.

(Gil Carpio 2019) mostré como problema las bajas ventas, debido a la falta de redes
sociales, publicidad digital. El objetivo fue realizar un plan de marketing digital para
aumentar las ventas de dicho restaurante. La poblacion formada por los clientes, el
caso de estudio fue de tipo descriptivo, de enfoque cuantitativo y disefio no
experimental utilizando como técnica la encuesta. El resultado obtenido fue que un
58.8% de las personas encuestadas opinaron que el marketing digital de la
empresa es bueno, mientras que el 41,2% indicaron que es mala. La investigacion
concluyé que se debe de crear redes sociales, como Facebook, Instagram; Pagina
Web; correo de la empresa en el cual se pueda atender las necesidades de los

clientes.

(Siccha Lazaro 2016) el objetivo del estudio fue demostrar como el aumento de
las ventas del drywall mejor6 en la empresa a través del plan de marketing
implantado en la Distribuidora. La muestra estuvo conformada por 147 personas
gue vienen utilizando casas pre hechas, con el fin de que estas personas puedan
conocer los beneficios del producto que oferta la empresa distribuidora. La
investigacion concluyé que, al implementar el Plan Marketing, se incrementé en
un 60.5 el nivel de ventas de estar en 0, estos resultados indicaron que el impacto
de haber implantado dicha estrategia habia generado un aumento en las ventas

de la empresa Mala Caiiete.



(Herrera Medina 2017) el trabajo de investigacion fue realizado en las MYPES
dedicadas a fabricar y comercializar muebles de calidad. El propésito de estas
MYPES fue aumentar el volumen de sus ventas, por tal motivo el investigador
planted por objetivo determinar la relacion entre ambas variables. En cuanto a la
metodologia que utilizé fue correlacional, cuantitativo, disefio experimental, donde
participaron 248 MYPES, las cuales llenaron dos encuestas con el fin de recabar
datos. Los resultados a los que llegé el investigador es que la variable
independiente tiene una relacion e influencia fuerte con las ventas de las

microempresas analizadas.

(Ramirez Carranza 2016) se identific6 como problematica el bajo nivel de ingresos
de la empresa en estudio, de modo que se plantedé como aporte de estudio y a la
empresa, utilizar el marketing enfocado en las 4p para captar a nuevos clientes
potenciales, por lo que el investigador plantea el objetivo general del estudio,
determinar la relacion al implementar una estrategia de marketing mix y el
posicionamiento del restaurante Viva mejor. El estudio fue correlacional,
cuantitativo y disefio no experimental, la muestra fue de 158 personas para ello
se utilizé una encuesta para determinar su relacion. Finalmente, se concluye
sobre lo cuan importante es implementar distintitas estrategias del marketing
digital para captar mas clientes potenciales, ya que podria generar muchos
beneficios tanto econémicos como sociales. Por lo tanto, lo primero que se debe
de realizar es la creacion de paginas web, redes sociales (Facebook, Instagram)

y correos electronicos.

(Almonacid Paredes y Herrera Gallardo 2015) el objetivo de su trabajo fue analizar
el predominio de las estrategias digitales para conseguir el posicionamiento de la
empresa inmobiliaria. En cuanto a la metodologia que emplearon fue aplicada,
cuantitativo, disefio experimental y con disefio lineal en el analisis con
investigacion pre-testy post-test, luego de haber implementado las estrategias del
marketing digital. Finalmente concluyeron en su estudio, teniendo como resultado
gue un 89% de personas que optan por realizar una busqueda a las mobiliarias

gue cuenten con plataformas digitales.



(Santillan Garay y Rojas Herrera2017) el estudio de investigacion realizado en la
empresa KUKULI S.A.C. tuvo un enfoque no experimental, correlacional, el
objetivo del estudio es determinar cdmo el marketing digital influye en la gestidn
de relacion con los clientes, tuvo un universo de estudio de 384 clientes en una
tienda ubicada en gamarra, se calculd la correlacion de PERSON que fue de
80,4%. De esta manera el investigador corroboro la influencia existente entre el

marketing digital y el CMR.

(Paye Wendy 2017) mostré6 como problema las bajas ventas, debido a que la
empresa no se ha mantenido actualizada en el entorno digital como las redes
sociales. El objetivo fue determinar la influencia del marketing digital como
estrategia para aumentar las ventas del negocio. La poblacion estuvo conformada
por los pobladores del distrito Santa Maria, el proyecto fue de tipo correlacional, de
enfoque mixto y disefio no experimental, para ello el investigador utilizo la técnica
de la encuesta. El resultado obtenido fue que, si existe una influencia entre la
variable dependiente e independiente, teniendo un grado de Correlacion Rho de
Spearman (58.0%). La investigacion concluyé que el marketing digital si habia

influido en el aumento de las ventas de la empresa.

(Malpica Chavez 2016) en su trabajo tuvo como problemética demostrar la
relacion del marketing digital y el incremento de ventas de PinKberry Peru, al
utilizar el Instagram como una red social. El objetivo principal fue demostrar que
la red social Instagram es una herramienta fundamental al momento de
promocionar los productos de la empresa y elevar las ventas. El tipo de
investigacion fue descriptivo, correlacional, no experimental, y se utilizd6 una
encuesta como técnica, a través de un cuestionario de 25 preguntas y 150
personas encuestadas. Las conclusiones obtenidas mostraron que el marketing

digital habia influido en incrementar las ventas de Pinkberry.

(Ruiz Pérez 2018) la investigacion tuvo por objetivo principal determinar qué
relacion tienen el marketing digital, la promocion y la venta en los centros
comerciales, ubicado en Gamarra. La investigacion fue descriptivo-correlacional,
cuantitativo, disefio no experimental; teniendo como poblacion a 194

comerciantes en Gamarra, para ello se realizé una encuesta para ambas variables
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gue constaban de 12 items. El resultado que se habia obtenido a través del Rho
de Spearman fue el de la significancia de 0.342 y 0.029 donde la relacién fue de
la promocién y venta. Finalmente se concluye que, si existe relacion entre las
variables puesto que el pv indicaba un grado medio, ademas se pudo probar la

hipotesis planteada por el autor.

(Condori Flores 2019) el investigador en su proyecto, plante6 como objetivo
buscar la relacién entre la gestion de herramientas digitales y el comportamiento
de compras en los clientes de la empresa en estudio. La investigacion que realizd
fue de tipo descriptiva-correlacional, aplicada y de disefio no experimental. Para
obtener los resultados realizd6 una encuesta, a través de un cuestionario con
escala de medicion de Likert. La poblacién estuvo conformada por 500 clientes y
de ello, trabajé con una muestra de 218. Por ultimo, determindé el nivel de relacién
por medio del coeficiente de Pearson, los resultados que su investigacion
encontré es una relacion positiva alta entre ambas variables, debido al nivel alto
de 69.72%. En conclusion, su investigaciéon confirm6 que las herramientas
digitales influyen en el comportamiento de compras de los clientes de la empresa
Huella de Campeones S.A.C

(Navarro Farfan y Ramirez Damian 2015) la Jugueria Los milagros, ubicada en la
ciudad de Chiclayo buscaba posicionar su marca en el marcado. Se tuvo como
proposito determinar que relacionan existe entre el marketing mix y el
posicionamiento. La investigacion fue correlacional, cuantitativo, disefio no
experimental, el tamafio del universo de las muestras es de 162 clientes. Se
concluy6 que el marketing mix tiene una mayor cobertura al momento de publicitar
una campafia de ventas por lo tanto la estrategia tiene un gran alcance geogréfico,
esto da como resultado que la empresa le resulte mas facil posicionar su marca,
todo esto debe ir acompafiado con una estrategia bien estructurada en las 4p para

gue al consumidor le resulte atractivo el producto.

(Valderrama Rojas 2017) la investigacion plante6 como propésito determinar la
relacion existente entre la estrategia de ventas y la fidelizacion. El estudio fue de
tipo correlacional, el instrumento que realizé fue encuestar a través de un

cuestionario, la poblacién estaba considerada por 100 clientes, entre la division
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pesca y agroindustria, para ello tom6 como muestra representativa a 80 clientes,
su técnica de muestreo fue probabilistico. En cuanto a la prueba de Spearman se
tuvo como resultado 0.940 lo cual indica el grado de correlacion entre ambas
variables, teniendo un nivel muy alto y una relacién altamente positiva. Se
concluye que al implementar estrategias de ventas se podra lograr atraer nuevos
clientes, realizando el uso de herramientas digitales para aumentar el volumen de

sus ventas.

(Fabian Aldave 2016) la investigacién tuvo como objetivo determinar la relacién
entre la gestion de ventas y el desempefio laboral. En cuanto a la metodologia
utilizada, su estudio fue de tipo correlacional, la técnica que utiliz6 fue encuestar
a través de un cuestionario de 41 items; para la poblacion se habia considerado
a los 60 colaboradores del &rea de ventas. En cuanto a la prueba de Spearman
se tuvo como resultado 0.478 lo cual indicaba la relacion existente entre las dos
variables, por lo mismo que representa una correlacion positiva moderada.
Finalmente, se concluyd que al implementar y desarrollar estrategias de ventas
se tendra un impacto relevante de manera muy positiva que permitira alcanzar

mayores ventas.

(Mendoza Morales y Ramirez Escobedo 2017) la investigacion tuvo como
propésito principal realizar un analisis de influencia del marketing digital a la hora
de captar postulantes para la escuela de administracién, para ello tomaron como
una muestra representativa a 132 alumnos de la Escuela Administraciéon. Donde
finalmente concluyeron que la demanda de los postulantes tiene cierta influencia
en los postulante gracias a la plataforma digital, debido a que esta facultad
econémicamente representa una gran inversibn en cuanto a estrategias de
captacion de alumnos se trate, ya que la escuela manifiesta que la calidad de
profesores, la buena atencion de los trabajadores y la buena estructura de la malla
curricular, cumplen de manera efectiva toda expectativa para que un alumno elija

incorporarse a la escuela.

(Marin Culqui 2018) en la empresa América dental 's se tuvo como problematica
la poca fidelizacién de los clientes y crear un medio para que las comunicaciones

sean a través de las TICS. El propésito del estudio que persiguio fue determinar
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la influencia del marketing digital sobre el E-Commerce. La metodologia utilizada
es hipotético deductivo y explicativo, los resultados a los que se llegaron después
del trabajo de investigacion fueron, la demostracion que existe una relacién entre
las variables dependiente e independiente, el marketing digital tiene influencia
sobre el E-Commerce, fidelizando a los clientes existentes y creando un escenario

en gue se capten a mas clientes.

(Espinoza Nufiez 2017) la investigacion realizada en la tienda KDOSH S.A.C, se
buscé determinar la relacién entre ambas variables de su investigacion, es decir
el de Marketing Digital y el Posicionamiento de marca en sus clientes. Para ello la
poblacion como muestra total fueron los usuarios visitantes de la Tienda KDOSH
S.A.C., en un total de 5000 personas que frecuentaron a la tienda en un mes, en
funcién a la cantidad de clientes visitantes, el autor concluye que el marketing
digital guarda una alta relacién con respecto al acercamiento del cliente, al ser
una via mas factible para interactuar y atraer al publico sin la necesidad de realizar

una gran inversion.

(Horna Ysla 2017) en su investigacién planteé como objetivo principal determinar
la relacion entre el marketing digital y el posicionamiento de la empresa en
estudio, la investigacion corresponde a un disefio no experimental, correlacional—
transversal. La poblacion correspondioé a 98,916 habitantes en Truijillo, segun el
INEI, lo cual el investigador trabajé con una muestra aleatorio de 383 clientes del
negocio, para ello realizd0 una encuesta a aquellos clientes a través de un
cuestionario. Finalmente, los resultados que obtuvo de la investigacion, es que la
variable independiente guarda relacion moderada positiva con el posicionamiento

del negocio, con un valor de rho Spearman de 0.49, y un p<0.05.

(Otsuka Chong 2015) el estudio busco determinar la relacion del marketing digital
y el posicionamiento en las instituciones tecnologicas, ubicada en Lima. En cuanto
a la metodologia que utilizd6 fue correlacional, cuantitativo, y disefio no
experimental, fueron encuestados 322 personas para realizar este estudio, los
resultados arrojan que la variable independiente (marketing digital) guarda
relacion con su variable dependiente (posicionamiento), los estudios también

recomiendan que la estrategia de marketing debe estar bien dirigido al segmento
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gue se pretende vender el producto para este motivo se debe tener en cuenta la

segmentacion del mercado (edad, lugar geografico).

(Esquivel Rojas 2018) la investigacion tuvo como objetivo determinar la relacién
del Marketing digital y el Posicionamiento. El estudio utilizé6 una metodologia no
experimental propositiva se utilizd un universo de 35 alumnos para obtener los
datos. Se realizé una encuesta los cuales arrojaron una confiabilidad de 0.984, se
determiné que los factores relevantes para la diferenciacién de la Instituciéon

educativa son el disefio de la pagina web y el e-marketing.

(Vargas Azorsa 2016) el estudio tuvo como propdsito conocer el grado de relacién
entre la variable independiente y dependiente. Se concluyé que existe una
correlacion moderada (r= 0.606, sig.= 0.00 < 0.05) entre estas dos variables.
Teniendo como resultado a la eficiencia de ambas variables de acuerdo al
porcentaje que se halla a la variable posicionamiento con un 62% y a las
estrategias del marketing digital con un 49%. Esta casi homogeneidad de
resultados indica que la empresa esta realizando el uso de las estrategias de
marketing digital de forma adecuada con el fin del lograr una elevada participacion
en los sitios digitales para asi lograr posicionar la marca. Por tanto, concluye que

dichas variables guardan relacion para la fidelizacion de la Empresa.

(Diaz Aguilar 2016) el proyecto tuvo como principal problema las bajas ventas, es
por ello que tuvo como objetivo determinar la influencia que pudiera existir entre
las ventas y el marketing digital. Asimismo, saber cual es la significancia. La
investigacion fue aplicada cuantitativa, disefio no experimental, para lo cual se
utilizé un universo de 224 personas, de las cuales se usaron 142 muestras, los
cuestionarios utilizados constaron de 20 preguntas en la escala de Likert, también
se hallé el coeficiente de alfa de Cronbach para determinar la validacion, estos
datos fueron analizados con el software SPSS. Finalmente, el investigador
demostré con su estudio de investigacién que la herramienta digital influyé en las

ventas.

(Gutiérrez Lifdn 2017) la investigacion planteé como objetivo determinar si el

marketing digital influye en el posicionamiento. El tipo de estudio fue correlacional,
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cuantitativo; la poblacion estuvo conformada por 30 participantes, para ello se
utilizé una encuesta como técnica a través de un cuestionario de 20 items donde
se hallé el método Alpha de Cronbach. El resultado obtenido fue 0.008 menor a
0.05 por tanto se rechaz6 la hipétesis nula, ademas de que la correlacién entre
las dos variables fue positiva con un 47,2 %. Finalmente, se concluye que existe
influencia significativa en tener presencia de plataformas digitales en las
instituciones educativas conformadas por el estudio. El autor demuestra que la
herramienta planteada en el estudio habia influido en los consumidores a la hora
de tomar una decision para adquirir algun producto.

(Lara Sanchez 2017) el proyecto tuvo como propdsito determinar la relacion del
marketing digital y el comportamiento del consumidor. En cuanto a su estudio fue
correlacional y cuantitativo; para la poblacién se habia considerado a los 64 000
clientes atendidos por mes, con una muestra de 380 clientes, para ello se utilizé
una encuesta a través de un cuestionario, en donde se hall6 el Alpha de Cronbach
para hallar la confiabilidad. Se obtuvo como resultado que las dos variables
arrojaron una correlaciéon de Spearman de 0.632, demostrando que existe una
correlacion positiva entre las dos variables. Se concluy6 que, a través de los
canales digitales se puede ser mucho mas rapido, eficiente y eficaz, al momento

de la atencioén al cliente, generando mas confianza y fidelizacion de los clientes.

(Buchelli Miranda y Cabrera Soles 2017) en el estudio se presentaron problemas
como los bajos niveles de ventas es por ello que se tuvo como objetivo determinar
la influencia del marketing digital en las ventas de la empresa GRUPO HE y
ASOCIADOS. Los instrumentos que utilizaron fueron 2: encuestas y entrevistas.
En cuanto a su metodologia fue correlacional, disefio cuasi experimental. Los
resultados que arrojaron los estudios fue demostrar que la aplicacion de la
herramienta que utilizé el investigador tuvo una influencia alta en las compras de

los clientes, por ende; sus ventas incrementaron.

(Zurita Guerreo 2017), el estudio tuvo como propaésito determinar si el incremento
de las ventas del colegio esta relacionado con el marketing digital que pueda
realizar el colegio. La metodologia que realiza el investigador es no experimental

transaccional, con un universo de 288,072 personas encuestadas en las que se
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utilizé la escala de Likert que ayudaran a medir. Finalmente, el investigador llego
a la conclusibn de que ambas variables del estudio se relacionan
significativamente. Finalmente, el investigador recomienda utilizar estrategias de

fidelizacién para mantener a la clientela ya existente.

La investigacion muestra diferentes conceptos del Marketing digital como:

(Habyb Selman 2017, p.165), manifesto que: “El marketing digital, es una evolucion
del marketing tradicional para generar ventas, pensadas exclusivamente en el
mundo digital, es decir se basa en las estrategias de mercadeo que se realiza a
través de la web para que el usuario gque visite la plataforma digital concrete su

compra”.

También (Thompson 2015), afirma de manera similar que el marketing digital:
Utiliza los medios digitales tales como son las aplicaciones, paginas web, publicidad
en plataformas, etc. Las empresas utilizan el marketing digital con el fin de crear un
flujo continuo de comunicacion, y de ésta manera podra posicionarse en la mente
de los clientes, el propésito es conseguir una comunicaciéon amigable entre la
empresa y el consumidor en base a su funcidbn de mantener relacionada a la

empresa y su segmento de mercado, para lo cual utilizan los medios digitales.

Por otro lado, (Hernandez 2017, p.54), dice que el marketing digital: Es una
estrategia que utilizan las empresas para informar a los usuarios de los servicios y
productos que brindan. Para éste fin la empresa utiliza redes sociales, debido a que
han tenido un crecimiento exponencial en la era del internet, las empresas no son
ajenas a este fendmeno y buscan la manera de aprovechar este fenémeno, para

promover sus ventas y generar demanda sobre su producto.

De igual manera que Hernandez, (Habyb Selman 2017, p.165), sostuvo que el
marketing digital: Es una estrategia que cuenta con una gran variedad de
herramientas de analisis que permite analizar a la poblacién y la posibilidad de
utilizar la informacién de posibles segmentos a los cuales dirigir una estrategia. De
ésta manera el marketing digital se diferencia del marketing tradicional, debido a
gue las nuevas tecnologias de la informacién permiten el manejo de una cantidad

de datos mayores y poder analizarlas de manera mas rapida, todo esto a través de
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potentes aplicaciones vy filtros, esto hace diferente al marketing digital, ya que es

mas facil dirigirse a un segmento especifico.

Se mencionan las dimensiones de las estrategias de Marketing Digital:

Producto

(Kotler y Keller 2021) es el elemento de mayor relevancia, ya que el producto
pretende cubrir la necesidad que existe en el mercado, producto, promocion, plaza
y precio son los que conforman la estrategia de las 4P. Todas las empresas
pretenden ganar un segmento de mercado y poder posicionar su marca, el producto
que ofrece la empresa debe cumplir con satisfacer la necesidad del cliente, el

producto es valorado por los atributos y caracteristicas que valora el cliente.

Calidad del producto

Existen diferentes tipos de conceptos en cuanto a la calidad de un producto, tales
como: (Kotler y Amstromg 2008, p.10), definen a la calidad del producto como: La
mejora en sus estandares de la calidad, teniendo como principio que la calidad de
un producto es la estrategia principal del marketing de toda empresa o negocio,
ésta a su vez es la percepcion clave que tiene el mercado sobre los atributos que

valora del producto.

La calidad de un producto como: La satisfaccion de las necesidades de los usuarios
gue logran cubrir la empresa mediante sus productos o servicios. Cubriendo estas
necesidades es que las empresas logran mantenerse competitivas, asimismo
generan beneficios econdmicos y se mantienen rentables. La calidad del producto
son un conjunto de caracteristicas que el cliente considera que son las minimas
necesarias para cubrir su necesidad, estas caracteristicas pueden ser controladas
por las empresas que los fabrican, es importante identificar el tipo de necesidad
que se pretende satisfacer. (Aguilar, 2016, p.140).

Disponibilidad del producto

La disponibilidad de un producto como: Los productos que una empresa

promociona son correctos, al no existir pedidos sin atender o en espera, es decir
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requiere de un buen manejo y control de inventarios. Es importante administrar de
manera adecuada el inventario, un bajo inventario ocasionara quejas, pérdidas de
ventas y sobre costos a la empresa, por ello se debe de analizar la disponibilidad
del producto frente al costo que representa mantenerlo en almacén (Flores y Freire,
2015)

Precio

Los precios no se mantienen constantes en el transcurso del tiempo, existen
factores que la modifican, como son el tipo de interés, el producto, la demanda y la
oferta. El precio es un indicador de equilibrio entre la oferta y la demanda que existe
en un mercado, para que se pueda realizar una transaccion es necesario primero
fijar un precio y luego realizar el intercambio del producto o servicio con un elemento

de utilidad, generalmente es una transaccion monetaria (Aguilar, 2016, p.345).

Ofertas

(Colvée 2015, p.45), define a la oferta como: La cantidad de mercancia que en un
determinado tiempo se ofrece a cambio de un precio establecido. La oferta esta
relacionada a la demanda existente para ese producto en un mercado dado. Es la
cantidad de bienes o servicios que las empresas o0 personas estan dispuestos a

vender en un determinado lapso de tiempo, a cambio de dinero.

Tarifas

(Colvée 2015, p.46) menciond que: Las tarifas son un listado en que la empresa
informa de los precios de sus productos o servicios que comercializa, los cuales se
fijan de manera libre. La tarifa es el precio que se tiene que pagar por adquirir un

bien, producto o servicio.

Descuentos

De acuerdo con (Colvée 2015, p.48) define al descuento como: Un beneficio que
se realiza al consumidor por la compra de un producto o servicio, al poder adquirir
o comprar por un menor precio de lo habitual. No siempre el vendedor se ve

afectado por esta disminucién de precio, ya que suele darse en ciertos momentos
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o0 circunstancias en la que el vendedor en circunstancias excepcionales realiza este

beneficio al comprador.

Plaza

La forma en que un bien o servicio producido por una empresa llegara a las manos
del consumidor. Es una etapa fundamental en el proceso de intercambio que es el
objetivo fundamental de la mercadotecnia. La plaza también conocida como
distribucion tiene etapas como almacenamiento, transporte y puesta en el punto de
venta (Colvée, 2015, p.99).

Punto de venta

Consiste en un lugar donde el consumidor final escoge, compara y adquiere los
productos que las empresas comercializan, el punto de venta es un lugar de lucha
entre productos competidores y sustitutos. Es el lugar donde culmina el proceso de
venta, donde se intercambia un bien o servicio por dinero. Las empresas saben que
en este punto es donde muchas veces el consumidor decide qué comprar, el punto
de venta no necesariamente es un lugar fisico, con el avance de la tecnologia, el
comercio electronico también ha innovado, con la aparicion de tiendas virtuales,
gue por medio de imagenes digitales son capaces de vender productos o servicios
(Colvée, 2015, p.100).

Segmentacion

La segmentacion es una estrategia que permite a las empresas crear diversos
planes de marketing, ya que al segmentar una poblacion es fécil darse cuenta que
se encontrara con mas de un grupo que comparte las mismas caracteristicas. La
segmentacion del mercado es una técnica mediante la cual dividimos al mercado
en partes mas pequefias, con la condicion que cada elemento del grupo formado
comparte ciertas caracteristicas. La segmentacién puede ser por edades, ubicacion
geografica, estilo de vida, condicion econdémica, nivel de estudio, de esta manera

es mas facil enfocar la estrategia del marketing (Colvée, 2015, p.108).
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Compras virtuales

Son aquellas transacciones donde el consumidor adquiere el producto a través de
un medio digital que se encuentra conectado al internet. Las compras virtuales
presentan beneficios jamas antes vistos para el consumidor, como son el poder
adquirir un producto que se ubica a distancias muy lejanas del consumidor y que,
sin los medios digitales e internet, seria extremadamente dificil poder obtener este
producto. Otro beneficio es la facilidad con las que se puede realizar las
transacciones de compra y, por ultimo, para un mismo producto en internet existe
una gran cantidad de ofertas, esto gracias a la gran cantidad de tiendas virtuales

gue existen (Colvée, 2015, p.105).

Dimension 4: Publicidad

La publicidad es la comunicacién que utiliza la empresa para dar a conocer los
productos o servicios que oferta en el mercado, para lograr este fin las
organizaciones o empresas utilizan diferentes medios de comunicacién como son
la publicidad en radio, television, periddicos, banners. Pero en los medios digitales
se utilizan paginas webs, redes sociales. Asimismo, es uno de los pilares del
marketing, su objetivo es dar a conocer y estimular las ventas de los productos,
también busca transmitir un mensaje claro a los consumidores donde la empresa
se muestra con la capacidad de satisfacer la necesidad del mercado a través de
sus productos o servicios (Colvée, 2015, p. 93).

Campaiias publicitarias

Las campafas publicitarias son acciones que la empresa realiza para llamar la
atencion del consumidor a un producto o servicio determinado. Una campafia
publicitaria es una estrategia que utilizan las empresas, estas campafias estan
complejamente estructuradas, ya que estan dirigidos a un segmento determinado
y en tiempo definido, sin una buena organizacion desde el principio la campafa

publicitaria no alcanzara los resultados esperados (Colvée, 2015, p.95).
Redes sociales

Las redes sociales estan ampliando el canal del marketing, ya que en la actualidad

estas redes sociales tienen un alcance masivo y global. Las Redes sociales como
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Facebook, Twiter, Instagram, son herramientas de gran potencial que representan
para las empresas o negocios al momento de dar a conocer los productos que
brindan, ya que estas redes sociales brindan la opciéon de poder promocionar los
productos de las empresas y presentan herramientas de facil uso, donde la
empresa puede segmentar al grupo al que dirige su producto o servicio, el alcance,
el tiempo de la publicidad, la edad de los consumidores al que se dirige, etc.
(Miranda, A. et al, 2015, p.29).

Pagina Web

(Docavo 2010) sefiala que: La pagina web es igual de importante que el local fisico
ya que estos dos espacios (fisico y el otro virtual) son los medios por el cual la
empresa difunde las ofertas, promociones y posiciona la marca de su negocio a los
consumidores. Por tanto, las paginas web tienen la ventaja, como por ejemplo el de
ofrecer informacién de la empresa y sus productos, todos los dias de la semana y

son de alcance global.

E-mail Marketing

Desde la posicion de (Docavo 2010) afirma que: El E-mail Marketing es utilizado
por el E-comerce con el fin de atraer nuevos clientes que se ubican en una base de
datos, que previamente ya se ha filtrado y segmentado. Es la comunicacién por

medio de un correo electronico entre la empresa y el cliente.

Por otro lado, se menciona las siguientes definiciones:

Ventas

(Fisher y Espejo 2004, p. 65), refieren que: Las ventas son el combustible de toda
empresa u organizacion, se sabe que, por esencia, el éxito de toda empresa es
“VENDER?”, ahi su vital importancia. Toda empresa es consciente que gracias a las
ventas que se realizan, éstas pueden seguir manteniéndose en el ambito
empresarial. Las ventas forman parte de todo proceso de mercadotecnia, asimismo

es toda actividad que genera en los consumidores el deseo de intercambio.

Por otro lado, (Valladares 2014, p.84), indico que las ventas son elementos de valor

a cambio de un bien, producto o servicio, es decir inicia desde la basqueda de
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compradores hasta la exposicion de productos. Se puede decir que la venta en si,
tiene por objetivo la lealtad de los consumidores y la fidelizacion de ellos, para asi

generar ingresos en la empresa.

Incremento de Ventas
(Angulo 2016, p.172) el incremento de ventas consiste en todo proceso que
demanda tiempo de espera, a fin de garantizar el objetivo que las grandes

empresas se plantean al utilizar estrategias que generen el incremento de ventas.

El incremento de ventas es un tema vital en toda organizaciéon o empresa, tomando
en cuenta que el propdsito de toda empresa es planificar una proyeccién de sus
niveles de ventas, teniendo un panorama de crecimiento, de esta manera se les
garantice la perdurabilidad y competitividad en el mercado ademas de generar

utilidades mayores a los que se espera (Suarez, 2015, p.64).

Planificacién de ventas

(Mercado 2002) manifiesta que: La planificacion de ventas requiere de pasos; el
primer paso para éste plan, consiste en fijar los objetivos generales de toda
organizacion, de modo que para realizar ello es necesario contar con un prondéstico
del mercado actual, asi como también es fundamental una proyeccion de demanda
futura, por lo mismo que implica gastos de publicidad y gastos operativos. En
esencia el propésito principal de toda empresa, es el constante crecimiento,
totalmente enfocados en la utilidad a corto y largo plazo, para ello es necesario
emplear estrategias de mejora en cuanto a los servicios de calidad a los clientes,
de modo que esto generara el incremento de participacion y competitividad en el
mercado, tal es asi que la empresa conseguira ser lider en la industria. Para el logro
de objetivos que se propone toda organizacion es necesario llevarlos y concretarlos
a objetivos mas especificos, con el fin de obtener resultados esperados, estas
metas se enfocan en la cantidad de unidades vendidas al afio, participacion de
mercado, rotacion de inventarios, etc. Para determinar tales propdsitos
primordiales, es necesario contar con una guia de principios de planificacién de

ventas, por ejemplo, como en los siguientes principios de planificacion:
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a. EL principio de flexibilidad: Se caracteriza por ser susceptibles frente al
cambio, de modo que responden imprevistos y circunstancias que pueden
presentarse, en este principio es necesario luego de formular el plan de
ventas realizar propuestas de cambios siempre que sea conveniente y se
alinee a los objetivos de la empresa.

b. El principio de precisién: Se caracteriza por ser preciso y concreto, en éste
principio se cuenta con afirmaciones precisas y claras, a partir de ello, se
van a regir acciones especificas alineadas a los objetivos de la organizacion.

c. El principio de unidad: Se caracteriza por su independencia, este principio
se considera jerarquicamente hasta formar uno solo. Los componentes de
éste plan tienen por objetivo la coordinacion e integracion para la creaciéon

de un plan unico.

La planificacion de ventas consiste en las estrategias de mercadotecnia, se
considera una herramienta de gestion muy destacada, por el objetivo que toda
empresa persigue al incrementar su efectividad. Estos planes permiten alcanzar
los objetivos y la misidn establecida de la empresa, por lo mismo que se plantean
estrategias de ventas constantemente, de tal modo que esto les permite a los
gerentes de ventas analizar y evaluar a los competidores de su mercado con
indicadores. Una de las ventajas que se destaca en el ambito empresarial, es la
estrategia de fidelizacion, ésta estrategia es considerada pieza clave y de gran
impacto. Otras 2 estrategias empleadas por las empresas son el liderazgo de
costos y la focalizacién en la segmentacion de mercados (Dalrymple y Cron,
2000).

Estrategia de ventas

Desde la posicion de (Diaz, Navarro y Peral 2003), manifiestan que: Toda
organizacion debe contar con estrategias desarrolladas en la participacion de su
mercado. Son 4 estrategias efectivas de ventas que se deben emplear como:
construir, mantener, cosechar y abandonar. El enfoque de la estrategia de construir
es incrementar los ingresos a traves de las ventas, ésta estrategia es aplicada por
los especialistas de mercadotecnia. El enfoque de la estrategia de mantener
consiste en conseguir un cliente interesado todo el tiempo. El enfoque de la
estrategia de cosechar tiene por objetivo disminuir un alto porcentaje en cuanto a
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los costos con el fin de maximizar las utilidades. Por ultimo, el enfoque de la
estrategia de abandono consiste en desaparecer las lineas de productos que no
generen demanda y utilidades. Todas estas estrategias de ventas son aplicables
de acuerdo al objetivo de cada empresa.

Dimensiones de ventas

Cabe mencionar que las ventas se centran en las necesidades y deseos de los
usuarios mas que los atributos o caracteristicas que tiene un producto. Es decir que
la venta es un proceso de convencer o inducir al cliente para que adquiera un
producto (Gil, 2019, p.37).

Il METODOLOGIA

3.1 Tipoy disefio de investigacion

El caso de estudio fue de tipo aplicada, porque se implementé las estrategias del
Marketing digital para dar una solucién al problema presentado; puesto que al
implementar esta herramienta se pudo incrementar las ventas en la Mype La

Naranja Media.

El nivel de investigacion fue explicativo, ya que hubo una relacion de causalidad
entre las variables estrategias de marketing digital y ventas. Ademas, se explicé la

influencia de una variable sobre la otra variable.

El enfoque fue cuantitativo, puesto que se realizd una recoleccion de datos por
medio de la estadistica, con el fin de corroborar la hipétesis general. (Hernandez
Sampieri 2010, p. 2) indica que una investigacion cuantitativa es el uso de la
recoleccion de datos con el fin de probar las hipotesis, que tienen por fundamento
a las mediciones numéricas y analisis estadisticos, para la prueba de teorias y la

identificacion de patrones de comportamiento.

El disefio del proyecto fue Pre Experimental, dado que se valor6 los cambios al

margen que se presente un cambio, esto se efectud sobre una sola muestra de
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estudio, es decir antes y después de implementar las estrategias del marketing

digital.

Esquema de disefio:

G:O1-X-02

Donde:
G: Grupo expernimental

01: Medicion de las Ventas de la Naranja media (pre test)

X Implementacion de las estrategias de marketing digital.

02: Medicion de las Ventas de la Naranja media. (Pos test)

3.2 Variables y operacionalizacién

Estrategia de Marketing Digital

Definicién conceptual: (Habyb Selman 2017, p.165), indicé que la estrategia
de marketing digital es una evolucién del marketing tradicional para generar
ventas, pensadas exclusivamente en el mundo digital, es decir que el
marketing digital se basa en las estrategias de mercadeo que se realizan a
través de la web para que un individuo visite el sitio web y finalmente pueda
concretar su compra.

Definicion operacional: La implementacion de estrategia de marketing digital
en la Mype La Naranja Media busca informar y promocionar a los clientes a
través de la publicidad de la marca en sitios digitales (Pagina web, redes

sociales, anuncios digitales, campafias publicitarias, email marketing).

Ventas

Definicion conceptual: (Fisher y Espejo 2004, p. 65), refieren que las ventas
son el combustible de toda empresa u organizacién, se sabe que, por
esencia, el éxito de toda empresa es “VENDER?”, ahi su vital importancia.
Toda empresa es consciente que gracias a las ventas que se realizan, éstas

pueden seguir manteniéndose en el ambito empresarial. Las ventas forman
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parte de todo proceso de mercadotecnia, asimismo es toda actividad que
genera en los consumidores el deseo de intercambio.

e Definicién operacional: Las ventas estan compuestas por dos dimensiones;
los ingresos de soles por venta y a la eficacia de niumero de pedidos
atendidos de la Mype La Naranja Media.

e Indicadores:

a) Eficacia de numero de pedidos atendidos

Pedidos realizados
Pedidos programados

b) Ingresos de soles por venta

Soles
Pedidos

3.3 Poblacién, muestra

La poblacién de estudio corresponde a las ventas semanales de la Mype La Naranja
Media.

- Criterios de inclusion: Se incluyeron los 5 productos principales de la
heladeria La Naranja Media y 6 semanas correspondientes a septiembre y
octubre del afio 2020 y 2021.

- Criterios de exclusion: La muestra no abarcé los restantes productos
ofertados de la heladeria, asi como también las demas semanas del afo
2020y 2021.

La muestra estuvo conformada por 6 semanas del periodo 2020 del mes de
septiembre - octubre, asi como también por 6 semanas del periodo 2021 del mes

septiembre - octubre.

(Otzen y Manterola 2017) sefalaron que, una muestra esta clasificado en 2 tipos:
La primera; Probabilistica, consiste en las probabilidades que un individuo puedas

ser integrado en una muestra que se selecciona al azar. Mientras que la segunda,

26



es la no probabilistica, que consiste en un estudio que solo depende de ciertas

particularidades y criterios.

Es por ello que se empled el muestreo no probabilistico a criterio del investigador.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Segun (Valderrama 2015, p 194) indica que las técnicas son métodos que se usan
para la recoleccién de datos, de manera que estos datos posteriormente seran
analizados por el investigador. Asimismo, indica que las técnicas pueden ser la

observacion y los fichajes.

Para el informe de investigacion se considerd el uso de las siguientes técnicas y

procedimiento de recoleccion de datos como:

Técnica n°l: Observacion directa (Para la variable independiente)

Se realizé el procedimiento de la técnica de la observacion directa en la Mype la
Naranja Media, con el propadsito de la recoleccidon de datos veridicos que permitan
evaluar las estrategias actuales con las que contaba la empresa en estudio, de
manera que de acuerdo a un analisis previo nos permitié elegir las estrategias de
marketing digital que se implementaron en la Naranja Media conforme al propésito
del estudio, de manera que esta aplicacion estd enfocada al incremento de sus

ventas.

Técnica n°2: Observacion directa (Variable dependiente: Ventas)

Se realizo el procedimiento de la técnica de la observacion directa para la variable
dependiente, con el propésito de consolidar la informacion de las facturaciones de
ventas semanales correspondientes al periodo del afio 2020 y 2021 del mes de
septiembre - octubre. Esta informacion fue facilitada por el encargado de finanzas
de la Naranja Media para el correspondiente andlisis. Posteriormente fueron
registradas en una base de datos recolectada en el software Excel.
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Seguidamente se muestran los instrumentos utilizados en la investigacion:

Instrumento n°l: Lista de cotejo para la variable independiente

Se hizo el uso de éste instrumento para la variable independiente al encargado de

marketing de la Mype La Naranja Media, con el propésito de consolidar informacion

en cuanto a las estrategias de marketing digital que tenia la Naranja media.

Instrumento n°2: Fichas de investigacion para medir la eficacia de n° de pedidos

atendidos y los ingresos de soles por ventas, para la variable dependiente

Instrumento para la dimension 1: Eficacia de numero de pedidos atendidos.
Se consider6 esta primera dimension, ya que se ajusta al fin del estudio de
investigacion con respecto a las ventas realizadas, de modo que facilité a la
investigacion contar con un punto de partida (Linea base) de los pedidos
atendidos de la heladeria, para luego de su implementacioén realizar un
posterior analisis de comparacion, todo ello a través de fichas detalladas de
los pedidos atendidos semanales de la empresa.

Instrumento para la dimension 2: Ingreso de soles por venta

Se consideré esta segunda dimensidn, ya que se ajusta al fin del estudio de
investigacion (Incrementar las ventas), de modo que facilito a la investigacion
contar con un punto de partida (Linea base) de sus ventas, para luego de su
implementacion realizar un posterior analisis de comparacion, todo ello a
través de fichas detalladas de las ventas semanales de la empresa para

medir los ingresos.

3.5 Procedimientos

En principio, se tuvo por objetivo inicial identificar la problemética actual que

presentaba la empresa en estudio (La Naranja Media), para asi plantear una

solucion. Por consiguiente, en la busqueda de recolectar datos que nos permitan

identificar las causas del problema, se realizé una entrevista al encargado del area

de marketing, en el cual detall6 de forma clara las causas de los bajos niveles de
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ventas que la empresa presentaba, por lo cual se elabor6 un diagrama de causas
y consecuencias, a través de ello se identific6 que una de las causas es debido a
gue actualmente no tenian participacion en los medios de comunicacion digital. Por
lo que se procedié a trabajar la implementacién de estrategias de marketing digital
para incrementar las ventas de la heladeria a modo de aporte para este presente
proyecto de investigacion. Por lo antes expuesto, se trabajé la matriz de
consistencia conforme al estudio (Problemas — Objetivos — Hipotesis), tanto la
general como las especificas. Para realizar dicha matriz se cont6 con estudios ya
realizados por otros investigadores, como los antecedentes internacionales y
nacionales que permitieron respaldar este estudio. Asimismo, nos sirvio para

contrastar la hipétesis. Seguido de ello, se buscaron las teorias de ambas variables.

Posteriormente, se trabajé la etapa de la metodologia, el tipo de investigacion que
correspondio al estudio fue aplicada, tipo explicativa, enfoque cuantitativo y su
disefio fue Pre Experimental, dado que se hizo un antes y después de la
implementacion, todo ello a través de la manipulaciébn de las estrategias del
marketing digital. La poblacion estuvo conformada por las ventas de la heladeria, y
la muestra estuvo conformada por 6 semanas del periodo 2020 del mes de
septiembre - octubre, y 6 semanas del mes septiembre — octubre del 2021. Por otro
lado, la técnica que se empled fue la observacion directa y como instrumentos las
fichas de registro. Finalmente, para el analisis de los datos se realizo el uso del
analisis descriptivo y el analisis inferencial para dar respuesta a la hipotesis que se

planted en la investigacion.

Por ultimo, se realiz6 la medicion Pre test de la variable dependiente (ventas) antes
de la implementacion de las estrategias de marketing digital, para luego ejecutar
todas las actividades planteadas como parte de la implementacién de las
estrategias del marketing digital, y posteriormente poder realizar la medicion Post
test. Todos los datos que se recolectaron a traves de las fichas de registros de las
ventas en el Pre y Post test sirvieron para el analisis descriptivo e inferencial.
Asimismo, también para contrastar las hipo6tesis planteadas en la investigacion.
Para finalizar la etapa de la investigacion, los resultados que se obtuvieron, se

interpretaron para realizar las conclusiones y recomendaciones.
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Por todo lo expuesto del procedimiento, se realizo la etapa de desarrollo de todas

las actividades propuestas:

Breve informacion de la empresa

La Naranja Media, es un emprendimiento peruano que se encuentra ubicado en
Lima - SMP. Cuenta con 10 afios de participacion en el mercado, es una Jugueria
& Heladeria, los servicios y productos que ofrecen son bastantes diferenciados al
igual que la infraestructura con la que cuentan, tal es asi que tienen ese “plus
“diferenciador de las tipicas fuentes de soda.

Mision

Nuestra mision es ofrecerte una gran calidad y variedad de todos nuestros
productos, nos caracterizamos por elaborar jugos naturales hechos al 100% de
pura pulpa, nuestros productos pasan por una seleccién para hacer de ellos

productos 100% garantizados, recomendados y con un grado alimenticio.

Visién

Convertirnos en una de las principales empresas reconocida en el sector
gastrondmico, por la calidad de nuestros productos y por la calidéz de nuestros
trabajadores, y asi lograr que nuestros clientes mas alla de disfrutar de nuestras

especialidades, disfruten de una experiencia, gracias a nuestro excelente servicio.

En la figura 1 se visualiza la ubicacion de la heladeria y en la figura 2 se aprecia la

heladeria en tienda fisica, ubicada en el distrito de SMP.
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Figura 1. Ubicacion de la empresa
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Figura 2. Tienda fisica de la Heladeria

Fuente: Heladeria La Naranja Media



Situacion actual de la empresa

La heladeria presentaba bajos niveles de ventas debido a la poca oferta de sus
productos, falta de data de sus clientes y ausencia de su participacion en los medios
digitales, teniendo como consecuencia la captacion y fidelizacion de nuevos
clientes, de manera que se identificaron que muchas de sus causas se alineaban a
la ausencia de Estrategias de marketing digital, ya que a partir de marzo del 2020
la pandemia a nivel mundial influyé en el perfil del consumidor, el nuevo
consumidor de hoy en dia presenta necesidades de explorar sus tiendas y realizar
sus pedidos a través de las plataformas digitales. Por ello, se realiz6 como aporte
de investigacion, la implementacion de estrategias de marketing digital para

incrementar las ventas de la heladeria La Naranja Media.

Figura 3. Organigrama de la empresa
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Fuente: Heladeria La Naranja Media

El proyecto de investigacion se dividié en 3 fases:

1. Pre - Aplicacién
En esta primera fase, se elabor6 un Check list para recolectar informacién
acerca de las estrategias digitales que se debian implementar, esta

evaluacion se realizé al encargado de marketing.
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Se puede observar en la Tabla 1, el instrumento de Check list para las dimensiones
de las estrategias de marketing digital, que se realizo en el area de marketing en el
mes de agosto. Asi mismo se tuvo que calificar 0 marcar los estados en que se
encontraban las respectivas dimensiones, dando como resultado de que la

empresa no aplicaba ninguno de los items planteados.

Tabla 1. Check list al encargado del Marketing

INSTRUMENTO CHECK LIST
/3 *‘“‘Me"*;\ ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL
lavARANJR
\"\f":j_;fff—/ / AGOSTO 12 DEL 2020
Area Inspeccionada: Marketing
Nombre de entrevistado: Licer Jesls
B= Bueno M= Malo NA= No aplica ESTADO
ltems Descripcion B M NA
A DIMENSION PRODUCTO
Se ha generado la marca de su empresa X
Cuentan con carta digital para ofertar sus preductos X
Se ha realizade estrategia QR para la visualizacion de
3 sus productos X
B DIMENSION PRECIO
1 Se han realizado estrategias de ofertas a sus clientes X
2 Cuentan con una politica de descuentos establecido X
de acuerdo a la cantidad comprada ‘
3 Realizan ventas digitales a sus clientes y
Realizan un seguimiento de sus ventas digitales
C DIMENSION PLAZA
1 Se han realizado publicaciones online todos los puntos
de venta de la empresa incluyendo hemamientas X
como Google Maps
2 Realizan sus ventas por delivery X
D DIMENSION PUBLICIDAD
1 Se realizan campafias publicitarias periddicas en el y
afio
2 Alguna vez se ha contratado anuncios digitales para
que la empresa aparezca en motores de busqueda o .
en otras webs relacionadas con los productos que
oferta La Naranja Media
3 La Naranja Media tiene presencia en redes sociales X
La Naranja Media cuenta con una pagina web X
5 La Naranja Media utiliza alguna herramienta para la y
atencidn a su clientes

Fuente: Elaboracién propia
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En la siguiente informacion que se aprecia en el registro de ventas del mes de

septiembre — octubre 2020, se puede observar el nimero de pedidos que se

realizaron y los ingresos de venta semanales que tuvo la empresa en ese entonces.

Tabla 2. Guia de Observacién Septiembre — octubre 2020

REGISTRO DE VENTAS

Septiembre - Octubre 2020 (Pre Test)

AREA: VENTAS

vade, .
€ S
PEDIDOS INGRESOS
lawARAID
SEMANA Fecha N° de Pedidos Ingresos
1 1de Septiembre al 7 de Septiembre 2020 342| s/ 2,729.00
2 8 de Septiembre al 14 de Septiembre 2020 317| S/ 2,485.00
3 15 de Septiembre al 21 de Septiembre 2020 320| S/ 2,497.50
4 22 de Septiembre al 28 de Septiembre 2020 328| s/ 2,585.50
5 29 de Septiembre al 5 de Octubre 2020 337| s/ 2,651.50
6 6de Octubre al 12 de Octubre 2020 315| s/ 2,429.00
TOTAL 1959| S/ 15,377.50
ELABORADO POR| Gissella Dolores Marcelo
Fuente: Elaboracion propia
Figura 4. Registro de ventas de Septiembre — octubre 2020
REGISTRO DE VENTA 2020
3000
2500
2000
1500
1000
500
0
1 2 3 4 5 6
" de Pedidos 342 317 320 328 337 315
Ingresos S/2,729 | S/2,485 @ S/2,497 | S/2,585 @ S/2,651 @ S/2,429

e N° de Pedidos Ingresos

Fuente: Elaboracién propia
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Por altimo, en la siguiente tabla se presenta las fichas de investigacion, en donde

se puede observar la eficacia del nimero de pedidos que se realizaron y los

ingresos de venta por soles semanales que tuvo la empresa antes de la aplicacion

de las herramientas digitales.

Tabla 3. Ficha de investigacion Septiembre — octubre 2020

INSTRUMENTO DE MEDICION DE LAS VENTAS

Septiembre - Octubre 2020 (Pre Test)

AREA: VENTAS

/:;;ad;:’;\\
- lanArARUb PEDIDOS INGRESOS
\\‘ e Pt“’//
Eficacia Soles
N° Pedid N° Pedid
SEMANA ? o8 eaidos de Ingresos Pedidos por
realizados [programados .
pedidos venta
1 342 500 68.4%| S/ 2,729.00 342 7.98
2 317 500 63.4%| S/ 2,485.00 317 7.84
3 320 500 64.0%| S/ 2,497.50 320 7.80
4 328 500 65.6%| S/ 2,585.50 328 7.88
5 337 500 67.4%| S/ 2,651.50 337 7.87
6 315 500 63.0%| S/ 2,429.00 315 7.71
TOTAL 1959 3000 65.3%| S/ 15,377.50 1959 7.85

ELABORADO POR

Gissella Dolores Marcelo

2. Aplicacion

Fuente: Elaboracion propia

En esta segunda fase, se elaboraron todas las actividades propuestas que se

evaluaron en el Check list para realizar la implementacion de estrategias de

marketing digital en la heladeria La Naranja Media. A continuacion, detallaremos

cada una de ellas:

Estrategia: Producto

Actividad 1: Calidad del Producto (Redisefio del logo de la heladeria La

Naranja Media)

La Mype La Naranja Media contaba con un logo sin la tipografia y el disefio

profesional que los representara como una marca. De manera que, para poder
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relanzar un logo mas atractivo y profesional, se tuvo que redisefiar el logo, en
acuerdo con el administrador de la heladeria. (Ver Figura 5).

Figura 5. Logo antiguo

Fuente: Heladeria La Naranja Media
En la Figura 6, se puede observar el logo creado como parte de las estrategias
digitales planteadas para promover la marca, de modo que se consideré modificar

sus caracteristicas:

e Cambio de tipografia de letra
e Cambio de colorimetria en un degradado de tonos naranjas

e Creacion del disefio estético del icono de la naranja

Figura 6. Logo redisefiado
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Fuente: Elaboracién propia

Actividad 2: Implementacién y Renovacion de la Carta Digital de la Heladeria

La Naranja Media

La Heladeria La Naranja Media contaba con una carta de todos sus productos sin
descripciones detalladas de cada producto, asimismo sin calidad de disefio en toda
su estructura e imagenes de productos. (Ver Figura 7).

Figura 7. Carta antigua de la heladeria

Fuente: Heladeria La Naranja Media

En la Figura 8, se puede observar una implementacion de un nuevo disefio de la
carta enfocado en estrategias de disefio y colorimetria en toda su estructura. De
modo que se considerd trabajar en base a criterios de disefios de colores pasteles,
asimismo también se considerd realizar la distribucion de cada uno de sus
productos, es decir trabajar una carta para cada uno de sus productos (Helados,
Ensalada de frutas y Jugos) ya que se detallo el contenido de cada producto de la
carta para una mayor visibilidad y atraccion para sus clientes. Para disefiar la carta
se hizo el uso de la herramienta Adobe llustrator. El trabajo realizado fue en acuerdo
con el encargado de marketing para validar los cambios de disefio de la carta a

través de una constante evaluacion para aprobar el disefio final de la carta.
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Figura 8. Implementacién de Carta Digital y redisefiada
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Fuente: Elaboracién propia
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Actividad 3: Implementacion de Estrategia QR

Se realizd la implementacion de la estrategia QR en las cartas digitales que se
disefio, para que los clientes de La Heladeria la Naranja Media puedan solicitarla a
través de escanear el cédigo que sera compartido por todos los medios digitales

(Pagina Web, Instagram Business, Facebook Business, WhatsApp Business).

Figura 9. Implementacion de Cédigo QR

SOLICITAR
CARTA

Por Codigo QR o WhatsApp

Fuente: Elaboracién propia

Estrategia 2: Precio
Actividad 4: Implementacion de Promociones de Ventas de la empresa

Se realizaron promociones de venta en la heladeria La Naranja Media como
estrategias propuestas en este estudio de investigacion. Asimismo, con el objetivo
de ayudar a aumentar la participacion de los clientes de la heladeria, captar nuevos
clientes, ayudar a sus nuevos lanzamientos de productos, ya que con esta
estrategia se busca generar conversiones de ventas. Las promociones se

realizaron cada semana. En la siguiente figura se puede visualizar una de ellas.

Figura 10. Contenido de Promociones de la heladeria

—— —— - ——

l“,{w

Fuente: Elaboracion propia
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Actividad 5: Implementacion de POS ventas de la Heladeria La Naranja Media

La heladeria La Naranja media solo contaba con pagos en efectivo, de manera qué,
no generaban ingresos de ventas por modalidades de pagos con tarjeta. Por ello,
se implemento la estrategia del sistema de pago a través de un POS. Asimismo,
con ello se busca una facturacion de forma mas rapida e ir realizando un
seguimiento de las ventas en el dashboard de VENDEMAS. En la siguiente figura
se puede visualizar el dashboard de las ventas realizadas a través del POS en el
mes de septiembre de 2021. (Ver Figura 11)

Figura 11. Dashboard de las ventas de la heladeria

& - C @ dashboardvendemas.com.pe/dashboard &
A INCIo
oz
Hoy Ultimos 7 dias Ultimos 30 dias
Vent dia
m LA NARANJA e
d octub 119:5
75
¥ S/ 496.00 ® 131,24% ‘Mul 111 |
. gll i e
26 transacciones en los Gltimos 30 dias, Comparacion con el periodo anterior. \~“"‘ \7--"\. N-L\‘ \,\fs \D‘S‘; A\:‘/‘:' {,_VJ')‘\ ,}..19 wb.:‘: \;v‘\ 7‘:‘3 1\‘9 _\sf’ L\s“"

Fuente: Elaboracién propia

Actividad 6: Implementacion de Cobros digitales de la empresa

La heladeria La Naranja media solo contaba con pagos en efectivo, de manera qué,
no generaban ingresos de ventas por modalidades de pagos digitales. Por ello, se

implemento la estrategia del sistema de pago a través de la app del Yape Business
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del BCP, para ello se registré a la heladeria como una cuenta de negocios en la
app, de manera que sus clientes puedan identificarlos mas rapido. Con esta
estrategia se busca ofrecer a sus clientes diversas opciones de medios de pagos.
En la siguiente figura se puede visualizar el QR del negocio en la App Yape
Business. (Ver Figura 12).

Figura 12. Pago QR a través de la App Yape Business

HELADERIA LA NARANJA MEDIA

Fuente: Elaboracién propia

Estrategia 3: Plaza
Actividad 7: Implementacion de Google Maps de la empresa

La heladeria no contaba con la localizacion en Google Maps. Por ello, como parte
de las estrategias de marketing digital planteadas en este estudio se realizé el uso
de esta herramienta muy sencilla, para agregar a la heladeria en esta plataforma
digital, ya que es necesario generar informacion de ubicacion a los usuarios
interesados en visitarlos. En la siguiente figura se puede visualizar la localizacion

de la heladeria.
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Figura 13. Google Maps de la Heladeria
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Fuente: Elaboracion propia

Actividad 8: Implementacion de Correo Corporativo de la heladeria

La heladeria no contaba con un correo corporativo de su empresa. Por ello, como
parte de las estrategias de marketing digital planteadas en este estudio, se realizo
el uso del correo electrénico corporativo como medio de comunicacion empresarial,
ya que se busca el reconocimiento de forma sencilla en los clientes de la heladeria.
En la siguiente figura se puede visualizar el correo electronico corporativo de la
heladeria.

Figura 14. Correo Corporativo de la heladeria

A : A 2 = g
ventas@heladerialanaranjamedia.com : i
Seleccionar Hilos Opciones Actualizar
&a Entrada Q Buscar. v
f Borradores WordPress jue 18:31
o [Heladeria La Naranja Media] Datos de acceso
4 Enviados
cPanel on heladerialanaranjamedia.com jue 18:21
O sPam o [heladerialanaranjamedia.com] Client configuratio.. @
] Papelera
| Archivo

Fuente: Elaboracién propia
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Actividad 9: Implementacion de Servicio de Delivery de la heladeria

La empresa solo contaba con atencion presencial, de manera qué, no contaban con
un servicio de delivery. Por ello, se implementé con respecto a la estrategia plaza
del marketing digital un sistema de delivery a través de herramientas que se
trabajaron para ofrecer el servicio, con el objetivo de sumar un nuevo canal de
ventas y brindarles un valor agregado de servicio al cliente. Asi como también se

permitio a la Mype La Naranja Media tener un control de ventas y de pedidos.

Las herramientas que se trabajaron para ofrecer el servicio de delivery fueron:
Google Forms para realizar los registros de pedidos y la herramienta Adobe
llustrator para realizar los contenidos que se difundieron en todas las plataformas

digitales que se implementaron. A continuacion, se muestran las figuras.

Figura 15. Contenido de Pasos de compra del Delivery

PAGAR CON
Trasnferencia

SOLICITAR PEDIDO COMPARTIR

CONFIRMAR
Escribe o llama Ubicacién 0 efectivo

Fuente: Elaboracién propia

En seguida, se puede ver el registro de pedidos del delivery que tiene la heladeria
para brindar un mejor servicio a todos sus clientes, ofreciéndoles distintas formas

de pedir su producto, ya sea delivery o acercandose a la empresa. (Ver Figura 16)
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Figura 16. Registro de pedidos para el Delivery

La combinacion perfecta de mil frutas

LA SUPER
NARANJA
MEDIA

REGISTRO DE PEDIDOS
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Te saluda TU HELADERIA LA NARANJA MEDIA
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Fuente: Elaboracion propia

Actividad 10: Implementacién de Business WhatsApp de la Heladeria La
Naranja Media

La heladeria La Naranja Media no contaba con ninguna herramienta digital para la
atencion a sus clientes, ya que solo tenian 1 tipo de atencion (presencial). Por ello,
se realizd el uso de la App del WhatsApp Business como nuevas estrategias del
marketing digital para la atencion a sus clientes, gracias al uso de ésta app se

realizo:

e Un perfil profesional de la heladeria
e Ofertas masivas a sus clientes
e Seguimientos de compra e intereses

e Mayor interaccion (historias de productos y promociones)
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Asimismo, se realiz6 la programacion de boots para responder preguntas
frecuentes de los clientes. Por ende, mejorar la atencion al cliente, ya que el objetivo
de la mejora es generar mas conversiones de ventas para la heladeria. En las
siguientes figuras se pueden visualizar el perfil de WhatsApp Business de la

heladeria y el Chat Boot de respuestas frecuentes.

Figura 17. WhatsApp Business de la heladeria

iBienvenido!€3s Somos una Heladeria & »*
Jugueria especializada * ¥ ® ¥ &
#rNuestra pasion es la gastronomia y
nuestra lema es la innovacion®

Estamos para servirte @

Fuente: Elaboracién propia

Figura 18. Chat Boot de WhatsApp

Buenas noches

Hola)
Gracias por comunicarte con LA HELADERIA LA NARANJA MEDIA. ;Cémo
podemos ayudarte? 2

Disculpe hay delivery =<,
Deseo un jugo y una ensalada
Me confirma porfavor ¢,
Siesposiblen -,
Buenas noches € ...

Nuestro horario de atencion g5, 1

Es hasta las 9.00pm  guz .

Si realizamos delivery .. .

Fuente: Elaboracién propia
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ESTRATEGIA 4: PUBLICIDAD

Actividad 11: Implementacion de la Pag. Web de la Heladeria La Naranja Media

La heladeria La Naranja Media no contaba con pagina web. Para realizar la
implementacion se adquirio el servicio de hosting y el dominio propio, con el objetivo
de que los clientes puedan identificar o encontrarlos de manera mas facil, intuitiva
y amigable. Ya que la Naranja Media busca crear su marca propia en la mente de
sus clientes, asimismo tener un mayor alcance en los motores de basqueda cuando
su cliente potencial desee elegir una heladeria. La distribucion de la Pagina Web
se agrup6 en 6 secciones (Productos, Nosotros, Promocion, Carta, Pasos de
Compra, Contacto).

Para una mayor visualizacion de la Pagina web ingresar a este enlace:
https://heladerialanaranjamedia.com/

Figura 19. Encabezado de La Pagina Web

5 G e

Productos  Nosotros  Promocion LayArd Carta  Pasosdecompra  Contacto

BIENVENIDOS

A LA NARANJA MEDIA

Fuente: Elaboracion propia
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Actividad 12: Aplicacion de anuncios digitales de la Heladeria

Se realizaron anuncios digitales en la heladeria La Naranja Media como estrategias
de Publicidad propuestas en este estudio de investigacién. Asimismo, con el
objetivo de ayudar a aumentar la participacion de los clientes de la heladeria, captar
nuevos clientes, ayudar a sus nuevos lanzamientos de productos, ya que con esta
estrategia se busca generar conversiones de ventas. Los anuncios digitales se
realizaron cada semana a través del Facebook e Instagram Business. En la

siguiente figura se puede visualizar una de ellas.

Figura 20. Anuncios digitales de la heladeria
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e B Hm w= = entre 28 @ Es el momento para "'-.
12-17 18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 85+ - = ¢
compartir con tu persona favorita s
® Visita nuestra Pdg Web para... 3
'
Caracteristicas del ptblico A
L = Videndiei Ver anuncio Editar anuncio
Peru: Av. Habich - San Martin De Porres (mas de 2 km)
18- 65+ Método de pago
Intereses: Cafeterias, Postres, Comer helados :), Restaurantes o Jugo m sees 6192 Cambiar

Fuente: Elaboracién propia

Actividad 13: Implementacién de Facebook Business de la Heladeria La

Naranja Media

La empresa no contaba con una participacion en la Plataforma de Facebook
Business, es por ello se realizé el uso de esta herramienta para la creacion del
disefio de la P4gina en Facebook Business, con el fin de organizar y administrar las
acciones de marketing de la heladeria, mediante las promociones y ofertas de los

productos de temporada. (Ver Figura 21)
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Para una mayor visualizacion de la Pagina de Facebook Business, ingresar a este
enlace: https://www.facebook.com/Helader%eC3%ADa-La-Naranja-Media-
104213808682496

Figura 21. Pagina de Facebook Business
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Fuente: Elaboracién propia

Actividad 14: Implementacion de Instagram Business de la Heladeria La

Naranja Media

La heladeria no contaba con una participacion en la plataforma de Instagram
Business. Por ello, se incorporé como otras de las estrategias del marketing digital,
con el fin de captar nuevos clientes, ya que hoy en dia es una herramienta con
mucha difusion e interaccién. Asimismo, aumentar una mayor visibilidad de la
marca, ya que esta herramienta nos permitira conocer las estadisticas y asi realizar

un seguimiento de sus clientes, monitoreando sus intereses. Por otro lado, también
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se busca que el Instagram Business de la heladeria se convierta en un canal de
marketing y ventas. Para ello se realizé la creacidon del disefio de contenidos, para
generar anuncios publicitarios, promociones de productos y lanzamientos de

productos temporada.

Para una mayor visualizacién de la P4gina de Instagram Business ingresar a este

enlace: https://www.instagram.com/heladeria.lanaranjamedia/

Figura 22. Pagina de Instagram Business
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Fuente: Elaboracion propia

3. Post - Aplicacién

Para esta tercera fase, se elaboraron las guias de observacion y las fichas de
investigacion de las ventas de 6 semanas luego de la implementacion,

correspondientes al mes de Septiembre — octubre 2021. (Ver Tabla 4)
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Tabla 4. Guia de Observacion Septiembre — octubre 2021

REGISTRO DE VENTAS
Septiembre - Octubre 2021 (Post Test)
AREA: VENTAS
Q‘e\ad@,.,;g
PUPTIRN) PEDIDOS INGRESOS
(,’nm _pet®
SEMANA Fecha N° de Pedidos Ingresos
1 1de Septiembre al 7 de Septiembre 2021 47 S/ 3,332.50
2 & de Septiembre al 14 de Septiembre 2021 428| S/ 3,424.50
3 15 de Septiembre al 21 de Septiembre 2021 436/ S/ 3,488.00
4 22 de Septiembre al 28 de Septiembre 2021 433 S/ 3,495.50
5 29de Septiembre al 5 de Octubre 2021 462| S/ 3,782.00
6 6de Octubre al 12 de Octubre 2021 459| S/ 3,773.00
TOTAL 2635| S/ 21,295.50
ELABORADQ POR Gissella Dolores Marcelo
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 5. Ficha de investigacion Septiembre — octubre 2021
INSTRUMENTO DE MEDICION DE LAS VENTAS
Septiembre - Octubre 2021 (Post Test)
AREA: VENTAS)
[0
lawArAVJR PEDIDOS INGRESOS
N P;‘/
N° Pedidos N° Pedidos Eficacia _ soles
SEMANA , de Ingresos Pedidos por
realizados | programados )
pedidos venta
1 417 500 83.4%| S/  3,332.50 417 7.99
2 428 500 85.6%| S/  3,424.50 428 8.00
3 436 500 87.2%| S/  3,488.00 436 8.00
4 433 500 86.6%| S/  3,495.50 433 8.07
5 462 500 92.4%| S/ 3,782.00 462 8.19
6 459 500 91.8%| S/  3,773.00 459 8.22
TOTAL 2635 3000 87.8%| S/ 21,295.50 2635 8.08
ELABORADO POR Gissella Dolores Marcelo

Fuente: Elaboracién propia
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3.6 Métodos de analisis de datos

Para el desarrollo de la investigacion los datos recolectados se analizaran mediante
2 programas (Excel y SPSS). El Excel servira para la base de datos de todos los
resultados obtenidos mediante los instrumentos empleados para la investigacion,
de modo que ayudara a permitir que esos datos sean exportados y procesados al

programa SPSS, para luego de ello realizar su posterior interpretacion.

- Analisis Descriptivo: Para la presentacion de los datos descriptivos, respecto
a la variable medible (ventas) se utiliz6 tablas — figuras para interpretar los
datos obtenidos a través de las fichas de investigacion de los datos
recolectados de los registros de ventas de la heladeria La Naranja Media.
Asimismo, dichos datos se prepararon para ser procesados en el SPSS v.25,

para asi obtener los resultados.

- Andlisis Inferencial: Para el tratamiento de datos se realizara el uso de la
prueba estadistica Shapiro Wilk, ya que los datos de la presente
investigacion son menores a 30. Para probar la hipétesis se utilizé la prueba

de T — Student muestras independientes, ya que son paramétricas

3.7 Aspectos éticos

En el proyecto, se utilizé bajo los principios éticos fundamentales como: veracidad
de resultados, confidencialidad de informacion adquirida por la empresa en estudio
(La Naranja Media), ya que se utilizé de forma adecuada la informacion brindada.
Asimismo, se tuvo las consideraciones en todo el proceso de investigacion, como
la aplicacion de los instrumentos al detallar todos los términos y el propésito de la
investigacion, de tal forma que los participantes involucrados recibieron toda la
informacion en cuanto al objetivo del estudio. Por otro lado, también se tomé en

cuenta las reglas y normativas establecidas por la Universidad.
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V. RESULTADOS

4.1 Andlisis descriptivo
Se tuvo como fin describir la distribucién de la variable venta y sus dimensiones:

Para la variable ventas, en el siguiente analisis descriptivo se visualizara los
resultados de las ventas del Pre test y Post test de la aplicacion de las estrategias
de marketing digital de la heladeria La Naranja Media, a través de tablas y

columnas.

Se puede visualizar a través de las columnas la variabilidad de las ventas durante
las 6 semanas de evaluacidén correspondiente al Pre test y las 6 semanas de

evaluacion correspondiente al Post test.

Figura 23. Comparacion de Ventas Pre y Post Test

4000 Ventas
3500
3000
2500
2000
1500
1000
500
0
1 2 3 4 5 6
Ingresos_pre 27289 2485 24975 2585.5 2651.5 2428
m Ingresos_post 33325 34245 3488 3495.5 3782 3773

Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 23, se puede observar que, desde un andlisis de comparacion las
ventas Post Test superaron a las ventas Pre test. Puesto que, para el Pre Test las
ventas de la heladeria alcanzaron un total de S/15.377.50 en un periodo de 6
semanas, frente al Post test de S/21.295.50. Lo que significa que las ventas se
incrementaron en un 38% luego de la implementacion de las estrategias digitales.

Asi como también se puede apreciar en el Post test un incremento continuo de las
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ventas de cada semana, a diferencia del Pre test que se observa una disminucién

paulatina en cada semana.

Para la dimension Eficacia de nimero de pedidos atendidos, en el siguiente analisis
descriptivo se visualizara los resultados de la Eficacia de n° de pedidos del Pre test
y Post test de la aplicacién de las estrategias de marketing digital de la heladeria

La Naranja Media, a través de tablas y columnas.

Se puede visualizar a través de las columnas la variabilidad de la eficacia de los n°
de pedidos durante las 6 semanas de evaluacién correspondiente al Pre test y las

6 semanas de evaluacién correspondiente al Post test.

Figura 24. Comparacion de Eficacia de n° de pedidos atendidos Pre y Post Test

Eficacia de N° Pedidos
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m Eficacia_pre m Eficacia_post

Fuente: Elaboracién propia

En la Figura 24, se puede observar que, desde un andlisis de comparacién la
Eficacia de los n° de pedidos Post Test superaron a la Eficacia de los n° de pedidos
Pre test. Puesto que, para el Pre test el maximo de la eficacia de los n° de pedidos
que se obtuvieron fue de un 68.4% frente al Post test de 92.4%. Asimismo, también

se puede apreciar en el Post test un incremento continuo de la eficacia de n° de
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pedidos en cada semana, a diferencia del Pre test se observa una disminucion

paulatina en cada semana.

Por ultimo, para la dimensién ingresos, en el siguiente analisis descriptivo se
visualizara los resultados de ingresos del Pre test y Post test de la aplicacion de las
estrategias de marketing digital de la heladeria La Naranja Media, a través de tablas

y columnas.

Se puede visualizar a través de las columnas la variabilidad de los ingresos durante
las 6 semanas de evaluacion correspondiente al Pre test y las 6 semanas de

evaluacion correspondiente al Post test.

Figura 25. Comparacion de Ingresos de soles por venta Pre y Post Test
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Fuente: Elaboracion propia

En la Figura 25, se puede observar que, desde un analisis comparativo los ingresos
de soles por venta Post test superaron a los ingresos de soles por venta Pre test.
Puesto que, para el Pre test su maximo ingreso de soles por venta fue de S/8.00

frente al Post test de S/.8.20. Asimismo, también se puede apreciar en el Post test
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un incremento continuo de los ingresos en cada semana, a diferencia del Pre test

se observa una disminucion paulatina en cada semana.

Andlisis inferencial

Se tuvo como fin comprobar la hipotesis a través de la estadistica inferencial con el
propdsito de establecer la dispersién de los datos recolectados y determinar si estos

son paramétricos o no. Asimismo, se aplicara la prueba de hipétesis.

4.1.1 Analisis de hipotesis general

-  Pruebade normalidad

Para contrastar la hipétesis general, es importante definir si los datos que se
obtuvieron siguen una distribucién paramétrica 0 no, en caso la muestra sea

pequefa (< a 30), se aplicara el Shapiro Wilk.

Ha: La implementacion de las estrategias de marketing digital influye en las ventas

de la Mype La Naranja Media.

Regla de decision
Si py = 0.05, la distribucion es paramétrica

Si py £0.05, la distribucion es no paramétrica

Tabla 6. Prueba de normalidad de las ventas

Pruebas de normalidad

Kaolmaogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
GRUPO Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
ventas PRE_TEST 218 6 2000 053 6 764
POST_TEST 280 6 153 866 6 210

Fuente: Programa SPSS V25
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La prueba de normalidad estudiada para la variable ventas, muestra una

significancia mayor a 0.05 en el pre y post test, de modo que dichos resultados de

ambos casos se concluyen como datos paramétricos, dado que siguen una

distribucion normal (Ver Tabla 6).

Prueba de hipétesis general: Servira para determinar si la implementacion de las

estrategias de Marketing digital influye en las ventas de la Mype La Naranja media.

Tabla 7. Estadistico de grupo de las Ventas Pre y Post

Estadisticas de grupo

Desv. Desv. Emor
GRUPO M Media Desviacion promedio
ventas PRE_TEST g 5,12583 226671 092538
POST_TEST & 7,09850 372473 152062

Fuente: Programa SPSS V25

En la Tabla 7, se puede visualizar que la media de las ventas antes fue menor que

las ventas después, puesto que, la media de las ventas pre es 5,12583 y la media

de las ventas post es 7,09850 es decir que las ventas incrementaron con la

implementacion de las estrategias de marketing digital.

Contrastacion de la hipétesis general

Regla de decision

51 pv = 5%, se rechaza la hipétesis nula

51 pv = 5%, se acepta la hipotesis nula
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Tabla 8. Prueba de hipétesis de las ventas

Prueba de muestras independientes

Pruzha de Levene de iqualdad

ile varianzas prughatparala igualdad de medias

95% de intervalo de confianza

o Diferencia d dea diferancia
Diferencia de Biror
F Sig. t al Sig. (bilateral) medias estandar Infarior Superior
ventas  Se asumenvarianzas 2,256 64 11,082 10 000 -1 972667 178006 -2,369288 -1 576045
iguales
Mo se asumen varianzas -11,082 8,267 000 -1,972667 178006 -2,380937 -1,564396

iualas

Fuente: Programa SPSS V25

En la Tabla 8, se puede apreciar la prueba de T student, en la cual se hall6 el pv de

las ventas pre y post, lo cual es menor al 5%, es decir se rechaza la hipotesis nula.

Por tanto, con la prueba de T student se comprueba que la implementacion de

estrategias de marketing digital logré incrementar las ventas de la Mype La Naranja

Media.

4.1.2 Analisis de hipotesis especifica: Eficacia de numero de pedidos

atendidos

-  Pruebade normalidad

Ha: La implementacion de las estrategias de marketing digital influye en la eficacia

de nimero de pedidos atendidos de la Mype La Naranja Media.

Regla de decision
Si py = 0.05, la distribucion es paramétrica

Sipy £0.05, la distribucion es no paramétrica

Tabla 9. Prueba de normalidad de la eficacia

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoyv® Shapiro-Wilk
GRUPO Estadistico al Sig. Estadistico al Sig.
Eficacia PRE_TEST 221 G 2007 9038 G 424
POST_TEST 237 G 2007 910 G 435

57



Fuente: Programa SPSS V25

En la Tabla 9, la prueba de normalidad estudiada para la dimensién eficacia,
muestra una significancia mayor a 0.05 en el pre test y post test, de modo que
dichos resultados de ambos casos se concluyen como datos parameétricos, dado

gue siguen una distribucién normal.

Prueba de hipotesis especifica 1: Servira para determinar si la implementacion
de las estrategias de Marketing digital influye en la eficacia de nUmero de pedidos

atendidos de la Mype La Naranja media.

Tabla 10. Estadistico de grupo de la eficacia Pre y Post

Estadisticas de grupo

Desv. Desv. Error

GRUPO [ Media Desviacidn promedio
Eficacia PRE-TEST 6 65300% 2,2226% 0,9074%
FOST_TEST 6 B7833% 3,6640% 1,45058%

Fuente: Programa SPSS V25

Enla Tabla 10, se puede visualizar que la media de la eficacia antes fue menor que
la eficacia después, puesto que, la media de la eficacia pre es 65,3% y la media de
la eficacia post es 87,8% es decir que la eficacia se incrementdé con la

implementacion de las estrategias de marketing digital.

Contrastacion de la hipotesis especifica 1

Regla de decision
51 pv = 5%, se rechaza la hipétesis nula

51 pv = 5%, se acepta la hipotesis nula
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Tabla 11. Prueba de hipétesis de la eficacia

Prueba de muestras independientes

Prueba de Levene de 95% de intervalo de confiznza de

prugba t para la igualdad de medias la diferencia
igualdad de varianzas
Sig. Diferencia de | Diferencia de | Inferior Superior
F Sig. t gl (bilateral) | medias error estandar
Eficacia oo acumen 1,602 234 13168 10 000 -225333% 17113% 26,3463% | -18.7204%
varianzas iguales
No se asumen -13168 | 8382 000 -22 5333% 1,7113% -264477% | -18,6190%

varianzas iguales

Fuente: Programa SPSS V25

Se realiz0 la prueba de T student, en la cual se hall6 pv de las ventas pre y post, lo
cual es menor al 5%, es decir se rechaza la hip6tesis nula. Por tanto, con la prueba
de T student se comprueba que se logré incrementar la eficacia en el nUmero de
pedidos atendidos de la Mype La Naranja media luego de la implementacion de las

estrategias de marketing digital (Ver Tabla 11).

4.1.3 Andlisis de hipotesis especifica: Ingresos de soles por venta

- Pruebade normalidad
Ha: La implementacion de las estrategias de marketing digital influye en los
ingresos de soles por venta de la Mype La Naranja Media.

Regla de decision
Si py = 0.05, la distribucion es paramétrica

Sipy £0.05, la distribucion es no paramétrica
Tabla 12. Prueba de normalidad de los ingresos de soles por venta

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
GRUPO Estadistico al Sig. Estadistico al Sig
Soles porventa  PRE-TEST 180 6 200 980 6 953
POST_TEST 278 6 164 822 6 092

Fuente: Programa SPSS V25

59



En la Tabla 12, la prueba de normalidad estudiada para la dimension ingresos de
soles por venta, muestra una significancia mayor a 0.05 en el pre test y post test,
de modo que dichos resultados de ambos casos se concluyen como datos

paramétricos, dado que siguen una distribucion normal.

Prueba de hipoétesis especifica 2: Servira para determinar si la implementacion
de las estrategias de Marketing digital influye en los ingresos de soles por venta

de la Mype La Naranja media.

Tabla 13. Estadistico de grupo de los ingresos de soles por venta Pre y Post

Estadisticas de grupo

Desy. Desv. Emor
GRUPO M Media Desviacion promedio
Soles por venta PRE_TEST & 7.84750 088932 036328
POST_TEST 5] 8,07861 ,101339 041371

Fuente: Programa SPSS V25

En la Tabla 13, se puede visualizar que la media de los soles por venta antes fue
menor que los resultados posteriores a la implementacion, puesto que, la media de
los soles por venta pre test es de 7,84750 y la media de los soles por venta post
test es de 8,07861 es decir que los soles por venta incrementaron con la

implementacion de las estrategias de marketing digital.

Contrastacion de la hipétesis especifica 2

Regla de decision
Si pv = 5%, se rechaza la hipétesis nula

51 pv = 5%, se acepta la hipotesis nula
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Tabla 14. Prueba de hipétesis de los ingresos

Prueba de muestras independientes

95% de intervalo de confianza de

Pileba de Levene de prueba t para Ia igualdad de medias |a diferencia
igualdad de varianzas
Sig. Diferencia | Diferencia de | Inferior Superior
F 3in. t gl | (bilateral) | demedias | emor estandar
Soes por Se asumen 430 A4 4188 10 002 | 21118 05505 -35,3789%  -10,8440%
venta varianzas iguales
No se asumen -4198 | 9,336 002 | 21115 0.5505 -35,3780%  -10,8162%

varianzas iguales

Fuente: Programa SPSS V25

Se realizé la prueba de T student, en la cual se hall6 la significancia de los soles
por venta pre y post test, la cual es menor al 5%, es decir se rechaza la hipotesis
nula. Por tanto, con la prueba de T student se comprueba que se logré incrementar
los ingresos de los soles por venta de la heladeria, después de implementar las
estrategias de marketing digital.

V. DISCUSION

La implementacion de las Estrategias del marketing digital influye en las ventas de

la Mype La Naranja Media.

Como se puede apreciar en la Tabla 9, para la variable de las ventas los resultados
de la investigacién arrojaron un valor de sig. 0.000, lo cual se infiere que es menor
a 0.05, a partir de ello, se interpreta que las estrategias de marketing digital
implementadas influyeron en las ventas de la Mype La Naranja Media. Estos
resultados son similares a la investigacion de (Herrera Medina 2017) que obtuvo un
valor de significancia 0.000, lo cual se infiere que es menor a 0.05 dado que se
deduce que el marketing digital influyé en las ventas de las Mypes de Lima Norte

de los comercializadores de muebles. Asimismo, el investigador (Martinez Marcelo
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2014) realiz6 una implementacion del marketing digital en una PYME con la
finalidad de incrementar las ventas de esa microempresa, cuya implementacion
favorecié en el incremento, ya que sus ventas se elevaron en un 3,9%. Por otro
lado, (Ascurra Montalvo 2019) utilizé diversas estrategias de marketing digital con
la finalidad de aumentar los niveles de venta, para lo cual en su investigacion realizo
una encuesta a los integrantes y clientes de la empresa en donde obtuvo resultados
optimos de la aplicacion de un plan de marketing digital de un 76%. Lo que significa

que, las estrategias digitales aplicadas influyeron en las ventas de la empresa.

La implementacion de las Estrategias del marketing digital influye en la eficacia de

los niumeros de pedidos atendidos de la Mype La Naranja Media.

Para la primera dimension especifica eficacia de numero de pedidos, el estudio
realizd el uso de herramientas digitales como implementacién de promociones a
través de Facebook e Instagram Business, cobros digitales, servicio de atencion
al cliente a través de WhatsApp Business y servicio de delivery para influir en la
eficacia de los numeros de pedidos atendidos, permitiendo mejorar las ventas de
la Mype La Naranja Media. Tal como se muestra en la tabla 10 el porcentaje de
eficacia de los nUmeros de pedidos atendidos en el pre test fue de 65.3% y en el
post test la eficacia de los numeros de pedidos atendidos es de 87.8% los
resultados que se obtuvieron fueron producto de la implementacion de las
estrategias de marketing digital. Esta investigacién se puede comparar con el
trabajo de (Talledo Rojas 2020) ya que mencion6 que las promociones, atencion
al cliente, y el manejo de las redes sociales que tiene la empresa influyé de
manera positiva para la empresa, en donde un grupo de personas indicaron que
el uso de Facebook para la captacion de clientes es regular con un 17.4% vy
satisfactorio con un 6.5% de la misma manera indicaron que a través del canal de
YouTube se siente satisfechos. Asimismo, (Gil Carpio 2019) mencion0 que a
través de un plan de marketing digital en donde se realizan promociones,
concursos e interacciones en las redes sociales (Facebook, pagina web, correo)
promueve a estar mas conectados con los clientes y fidelizarlos, demostrando en
Su investigacion que estas herramientas permiten una mayor atencion al cliente

por ende se ve reflejado en el aumento de las ventas de cualquier negocio siempre
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y cuando se implementen de manera eficiente. Por otro lado, (Siccha Lazaro
2016) implement6 un plan de marketing digital en una distribuidora de venta de
drywall, con la finalidad de incrementar las ventas de esa empresa, cuya
implementacion superd las expectativas de los resultados, ya que producto de las
herramientas digitales que el investigador aplicé en esa empresa, el nivel de
ventas incrementé en un 60%. Lo que significa que las diversas estrategias de

marketing digital aplicadas influyen en las ventas de las empresas.

La implementacion de las Estrategias de marketing digital influye en los ingresos

de soles por venta de la Mype La Naranja Media.

Por ultimo, para la segunda dimension de ingresos de soles por venta se obtuvo
como resultado que la media del pre test es de 5,12583 y la media del post test es
de 7,09850. En la investigacion se implementod diversas estrategias de marketing
digital como: Creacion de redisefio de logo, creacion de carta digital, y aplicaciéon
de pag web, Instagram Business, Facebook Business y anuncios digitales, el
resultado de estas aplicaciones influyeron en las ventas de la Mype La Naranja
Media, ya que a través de estas estrategias implementadas la heladeria genera
ingresos adicionales por estos canales de ventas. Asimismo, se logro posicionar la
marca al captar nuevos clientes. El resultado de la investigacion es similar al de
(Romero Llerena 2019) ya que implement6 el marketing digital para incrementar las
ventas realizadas cada semana, es por ello que se aplico el marketing de
contenidos para mejorar los contenidos digitales como videos, imagenes,
infografias, cartas digitales donde la poblacién encuestada indicaron que el
marketing de contenido es regular con 86.7% y deficiente un 13,3%. Asimismo,
(Ramirez Carranza 2016) hizo el uso de herramientas del marketing digital con la
finalidad de captar nuevos clientes potenciales para un restaurante, el investigador
demostré que la utilidad de las estrategias digitales aplicadas como: Pagina web,
Facebook e Instagram Business y correos electronicos tuvieron una alta
significancia en el posicionamiento del restaurante. Lo que significa que, al
posicionar la marca de la empresa, se captd nuevos clientes, teniendo como

consecuencia un aumento en sus ventas.
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VI. CONCLUSIONES

Se concluyé que, para contrastar la hipétesis general de las ventas se hizo el uso
de la prueba estadistica de la T-Student de muestras independientes, obteniendo
una significancia es de 0.000 siendo menor a 0.05. Lo que significa que, la
implementacion de estrategias de marketing digital tuvo una influencia positiva en
las ventas de la Mype La Naranja Media, debido al conjunto de estrategias digitales
aplicadas. Asimismo, las ventas fueron incrementadas en un 38% al pasar de un

Pre test a un Post test, debido al conjunto de estrategias que se implementaron.

Para obtener el andlisis de la dimensién de la eficacia de nUmeros de pedidos
atendidos se empleé el estadigrafo de T-Student de muestras independientes, en
donde se observa que el nivel de significancia es de 0.000 siendo menor a 0.05. El
resultado obtenido evidencia que, la implementacion de estrategias de marketing
digital influyé en la eficacia de los niumeros de pedidos atendidos de la Mype La
Naranja Media. Asimismo, la eficacia que se alcanzé en el n° de pedidos atendidos
fue mayor en el Post test, debido a que pasé de un 65% a un 88% luego de

implementar diversas estrategias de marketing digital.

Por dltimo, para el andlisis de la dimensién ingresos de soles por venta se empled
el estadigrafo de T-Student de muestras independientes, en donde se observa que
el nivel de significancia es de 0.002 valor menor a 0.05. Este valor demuestra que
la implementacion de estrategias de marketing digital influyé en los ingresos de
soles por venta de la heladeria La Naranja Media. Asimismo, el ingreso de soles
por venta incrementd en un 7% al pasar de un Pre test a un Post test, debido al

conjunto de estrategias digitales que se aplicaron.
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VIl.  RECOMENDACIONES

Se recomienda contratar a un community manager para que realice una adecuada
gestion de las implementaciones de las estrategias de marketing digital que han
sido desarrolladas. Asimismo, continde el desarrollo de generar presencia de la
marca a través de todos los canales digitales aplicados, para que de esa forma se
pueda continuar captando clientes y fidelizando a los clientes frecuentes

manteniéndolos actualizados.

Por otro lado, se recomienda para un mayor alcance y la captacion de nuevos
clientes la asignacion de un presupuesto para la difusién de publicidades en
plataformas Bussiness como Google Ads, Facebook e Instagram, teniendo como
objetivo el constante continuo incremento en las ventas de la Mype La Naranja
Media.

También es de suma importancia, la constante actualizacion de la PAg Web de la
Mype La Naranja Media, teniendo en cuenta las promociones semanales y por
fechas festivas. Asimismo, continuar con la estrategia de conversion de ventas que
se disefid en la pag. web a través de un lead magnet (Reclama tu promo). Se hizo
el uso de esta herramienta con la finalidad de obtener de manera éptima una base
de datos de los clientes de la heladeria, para de esa forma queden registrados para
darles a conocer todos los productos ofertados de cada temporada, y por
consecuencia esta estrategia aporte en el aumento de las ventas de la Mype La
Naranja Media.

Otras de las sugerencias que también es necesario realizar, es el seguimiento y la
revision de los analytics cada semana, para ir viendo cual de los contenidos
funcionan mejor y también en cual de todas las plataformas implementadas se tiene

una mayor presencia.
Por ultimo, se sugiere la implementacion de estrategias de Merchandising, para de

esa forma reforzar en cuanto a la contribucion de la marca, y asi conseguir una

mayor atraccion en nuevos clientes de la Mype La Naranja Media.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de operacionalizacién de la variable independiente

Instagram Business

Técnicas e
Variables de estudio| Definicion Conceptual | Definicion Operacional | Dimensiones Indicadores Escala
Instrumentos
Habyb Selman (2017), |La implementacion de Redisefio de logo
Es una evolucidn del estrategia de marketing priics Carta Digital
roducto
marketing tradicional |digital en la Mype La Codigo QR
para generar ventas, Naranja Media busca
pensadas informar y Promociones
exclusivamente en el promocionar a los . POS ventas
. i ! Precio -
mundo digital. El clientes a través de la Cobros digitales .
% i . Técnica:
y marketing digital se publicidad de la marca i
Estrategias _ V) S Observacién
basa en las estrategias |en sitios digitales Gooogle Maps : :
de 2 ! : directa Ordinal
. . de mercadeo que (Pagina web, redes Servicio Delivery
Marketing Digital i : ’ ; Instrumento:
realizamos en la web sociales, anuncios Plaza Correo Corporativo Chock tist
eck Lis
para que un usuario digitales) Business WhatsApp
que visite nuestro sitio
concrete su compra. Pag Web
Anuncios digitales
Publicidad [Facebock Business

Fuente: Elaboracién propia




Matriz de operacionalizacion de la variable dependiente

3 : oo fofs g : . : : Técnicas e
Variables de estudio | Definicion Conceptual | Definicion Operacional | Dimensiones Indicadores | Escala
nstrumentos
Fisher y Espejo (2004), Las |Total de la eficacia de
ventas son el combustible |numero de pedidos
de toda empresa u atendidos y los ingresos de |  Eficacia de
organizacion, se sabe que, [soles por ventas ndmere de Pedidos realizados
por esencia, el éxito de semanales de la Mype La pedidos Pedidos programados
toda empresa es “VENDER”, [Naranja Media. atendidos
ahi su vital importancia. ol By
Técnica:
Toda empresa es s
; : Obseravcion
consciente que gracias a ; g
Ventas 2 directa Razon
las ventas que se realizan,
; i Instrumento:
éstas pueden seguir £ >
i Ficha de Registro
manteniéndose en el Soles
ambito empresarial. Ingresos de Pedidos

soles por venta

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 2: Matriz de consistencia

Problema General

Objetivo General

Hipotesis General

¢De qué manera la implementacion de la
Estrategia de Marketing Digital influye en el
incremento de las ventas de la Mype La Naranja
Media SMP, Lima 20217

Determinar como la implementacion de las
Estrategias del marketing digital influye en las
ventas de la Mype La Naranja Media SMP, Lima
2021.

La implementacion de las Estrategias del
marketing digital influye en las ventas de
la Mype La Naranja Media SMP, Lima 2021.

Problemas Especificos

Objetivos Especificos

Hipétesis Especificas

é¢De qué manera la implementacion de la
Estrategia de Marketing Digital influye en la
eficacia de numero de pedidos atendidos de la
Mype La Naranja Media SMP, Lima 20217

Determinar como la implementacion de las
Estrategias del marketing digital influye en la
eficacia de numero de pedidos atendidos de la
Mype La Naranja Media SMP, Lima 2021.

La implementacion de las estrategias del
marketing digital influye en la eficacia de
numero de pedidos atendidos de la Mype
La Naranja Media SMP, Lima 2021

¢De qué manera la implementacion de la
Estrategia de Marketing Digital influye en los
ingresos de soles por venta de la Mype La
Naranja Media SMP, Lima 20217

Determinar como la implementacion de las
Estrategias del marketing digital influye en los
ingresos de soles por venta de la Mype La
Naranja Media SMP, Lima 2021.

La implementacion de las estrategias del
marketing digital influye en los ingresos de
soles por venta de la Mype La Naranja
Media SMP, Lima 2021.

Fuente: Elaboracion propia




Anexo 3: Diagrama del problema

CAUSA PROBLEMA CONSECUENCIA
«  Ausencia de Bajos niveles de + Escaza fidelizacion de
participacion en venta - sus clientes
medios digitales
AN « No capta nuevos
* Poca oferta de sus ‘ clientes
productos
« No segmenta su
+ No cuenta con data de ‘ Aporte ‘ publico objetivo
sus clientes

+« No genera demanda

‘ de compras virtuales

\ J N J

ESTRATEGIAS DE
MARKETIMNG DIGITAL

Fuente: Elaboracién propia
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