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RESUMEN 

Las organizaciones muestran con mayor interés la inclusión de nuevas tecnologías y 

el uso de sus herramientas digitales, que ayudan a empresa a captar nuevos clientes, 

para aumentar el volumen de ventas, por eso esta investigación tuvo como objetivo 

describir como el marketing digital incide en las ventas de CLAUDIO CHICKEN, 

Trujillo 2022. Se pudo determinar que las estrategias de marketing que la empresa 

utiliza no son las idóneas. Este proyecto ayudo a determinar la incidencia del 

marketing digital en las ventas, para la cual se aplicó una encuesta a 60 clientes 

frecuentes de la empresa, como también se obtuvo información documental brindada 

por la gerente de la empresa. La metodología que se utilizo es un estudio cuantitativo 

de nivel descriptivo, de diseño no experimental, la población y muestra estuvo 

conformada por 60 clientes frecuentes y 2 documentos contables, además se 

determinó la problemática que presenta la empresa, para posteriormente definir los 

objetivos. Por último, se concluyó respecto al objetivo general que el marketing digital 

incide directamente en las ventas de la empresa CLAUDIO CHICKEN. 

Palabras clave: Marketing digital, volumen de ventas, nivel de ventas. 
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ABSTRACT 

The organizations show with greater interest the inclusion of new technologies and the 

use of their digital tools, which help the company to attract new clients, to increase the 

volume of sales, that is why this research had the objective of describing how digital 

marketing affects the sales of CLAUDIO CHICKEN, Trujillo 2022. It was possible to 

determine that the marketing strategies that the company uses are not ideal. This 

project helped to determine the incidence of digital marketing in sales, for which a 

survey was applied to 60 frequent clients of the company, as well as documentary 

information provided by the company manager. The methodology that was used is a 

quantitative study of a descriptive level, of a non-experimental design, the population 

and sample consisted of 60 frequent clients and 2 accounting documents, in addition, 

the problems presented by the company were determined, to later define the 

objectives. Finally, it was concluded regarding the general objective that digital 

marketing directly affects the sales of the company CLAUDIO CHICKEN. 

Keywords: Digital marketing, sales volume, sales level. 
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I. INTRODUCCIÓN

Actualmente estamos viviendo la era de la digitalización, las tecnologías avanzan 

rápidamente y, como resultado, el marketing digital se está volviendo cada vez más 

importante en la vida diaria de las personas y las organizaciones y, por lo tanto, se ha 

convertido en pieza fundamental para las empresas, lo cual es un punto primordial. 

Para el crecimiento de ventas, así como en la retención y captación de nuevos clientes 

La herramienta permite el acceso directo a los consumidores potenciales y regulares 

para conocer sus necesidades y deseos. 

Las redes sociales online son fundamentales para ofrecer los productos y servicios 

de una empresa y una mayor presencia en los mercados. Citius (2022) señala que, si 

“no te encuentras en la red no existes” por lo tanto, se necesita personal dedicado 

para planificar y gestionar eficientemente el marketing digital de una organización 

empresarial. 

A nivel internacional, correspondiendo a un estudio de la Asociación Mexicana de 

Ventas en Línea, nos dice, el 27% de las de los usuarios que se encuentra en una red 

social siguen a una organización empresarial que les interesan, lo que permite a las 

empresas desarrollar una relación más cercana con ellos. Por esta razón, el 67% de 

los emprendedores empresarios apuntan a aprender más sobre estrategias de 

comercio electrónico para hacer crecer su negocio (Meza, 2022). 

En nuestro País, el 30% de las organizaciones empresariales invierte regularmente en 

tecnologías digitales para asegurar su aumento a largo plazo y prolongar su 

permanencia en el mercado, y el 28% de ellas ha adoptado herramientas de 

marketing digital. Choquehuanca (2020) corrobora que “el cambio digital del negocio 

y la incorporación de herramientas digitales a los procesos de negocio es 

fundamental”, por lo que la adopción de estas herramientas tecnológicas posibilitara a 

las empresas lograr un superior alcance y personalizar las interacciones con los 

consumidores, dándoles una experiencia más rápida y simplificada. 

Por nuestra localidad Trujillo, se está trabajando con la empresa de Claudio   Chicken, 

la cual es una empresa que se dedica a la venta de pollos a la brasa y parrillas. En el 

estado inicial de evaluación de la empresa presentaba deficientes estrategias en el 

desarrollo del marketing, causado por la falta presupuesta económica y el 

desconocimiento del manejo y aplicación de las herramientas tecnológicas que 

conllevarían a un incremento de la propagación de los productos que ofertan, a causa 
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de estas fallas las ventas no son las deseadas, generando pérdidas rentables. 

Con lo mencionado, se plantea el siguiente problema de investigación: ¿Cómo incide 

el marketing digital en las ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022? 

Este proyecto de investigación tiene una justificación por el aspecto teórico, ya que 

esta intenta realizar un análisis del marketing digital y su incidencia en las ventas, 

explorando variadas teorías de distintas bases de datos que permita el crecimiento 

de los lectores interesados; por el lado del aspecto práctico se justifica por la entrega 

de estrategias del marketing digital, de esta manera las empresas interesadas 

puedan aplicarlas y así alcancen a incrementar sus ventas, por último, en el aspecto 

social, porque las empresas serán capaces de utilizar la presente información, 

logrando su aplicabilidad y mejorando el servicio que brindan actualmente a la 

sociedad. 

Este proyecto de investigación plantea como objetivo general: Describir cómo el 

marketing digital incide en las ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022; y 

como objetivos específicos: a) Analizar el marketing digital de la empresa Claudio 

Chicken, Trujillo, 2022.; b) Analizar el volumen de ventas de la empresa Claudio 

Chicken, Trujillo, 2022.; y c) Propuesta de estrategias para mejorar el marketing 

digital e incrementar el volumen de ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 

2022. 

Tenemos en nuestro proyecto de investigación la siguiente hipótesis general: El 

marketing digital incide positivamente en las ventas de la empresa Claudio Chicken, 

Trujillo, 2022. 
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II. MARCO TEÓRICO

En el argumento nacional, se tiene a Gutiérrez y Pérez (2021) en su tesis: El 

marketing digital y su incidencia en el posicionamiento de marca en la empresa 

Integra en la ciudad de Ambato. El objetivo fue identificar e identificar tácticas de 

marketing digital y su impacto en el posicionamiento de marca en una organización 

integrada de la ciudad de Ambato para incrementar su potencial a través de 

habilidades de marketing digital. El número de la población y muestra fue de 387309 

personas, de las cuales se reclutó para el trabajo ensayado la población ocupada, 

que consta de 349,655 personas. Se utilizó la técnica de la entrevista, luego del 

trabajo realizado se concluyó que se debe utilizar más el marketing digital, ya que 

con esta variable permite ampliar el posicionamiento de la marca, reconocer un 

mayor valor, y con ello el número de pacientes en el centro de salud. 

De igual modo Carrasco y Moya (2020): En su estudio titulado: Marketing digital y su 

relación con el proceso de ventas de productos Unión – Huancayo. La averiguación 

tuvo como tramo primordial ver la relación del marketing online y el proceso de 

ventas. Para realizar dicha tarea se tuvo que encuestar 80 clientes habituales del 

negocio que radican en la localidad de Huancayo, los cuales son consumidores del 

producto. Se utilizó la escala de Likert la cual para los expertos es válida, la 

confiablidad depende la estadística de alfa de Cronbach que fue de 0,982 para la 

variable marketing digital y 0,963 para la variable de proceso en las ventas. La 

metodología de la investigación se desarrolla con dirección a camino cuantitativo con 

tipo de investigación aplicada y diseño no experimental transversal correlacional. Las 

deducciones finales resaltan que, si existe relación positiva entre dichas variables 

marketing digital y proceso de ventas, ya que tiene una alta correlación con un 

coeficiente de Kendall 0,45, por lo que se concluye que si existe una relación fuerte 

entre las varíeles del estudio. Por lo tanto, se puede demostrar que el valor de P (Sig. 

= 0.000) es menor a 0.05, lo que significa que se rechaza la hipótesis nula y se acepta 

la hipótesis alternativa. 
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De acuerdo a la tesis de Aguirre (2018) titulada: Marketing digital y ventas de la 

industria alimentaria punto dulce, Callao. En la organización de los alimentos dulces, 

esto se hizo a través de un método hipotético-deductivo con enfoque cuantitativo, 

que es una actividad descriptiva correlacional. El desarrollo del tipo es un diseño 

práctico, experimental y transversal. Así, se tomó para el registro una muestra de 40 

consumidores corporativos habituales, se utilizó como herramienta la modalidad de 

encuesta y un cuestionario, controlando 17 proposiciones con una escala tipo Likert. 

El estudio siguió evolucionando, alcanzando una puntuación significativa de 0,05 en 

la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk para la que los datos no tenían una 

distribución normal. Por el contrario, para medir la correlación entre V1 y V2 se utilizó 

la prueba de la rho de Spearman, la cual tuvo un resultado significativo de 0.363, por 

lo que el trabajo concluye que existe una correlación positiva entre las variables. 

En el contexto internacional, Marcillo (2017): Además en la tesis marketing digital para 

incrementar las ventas de la empresa Nederagro, ciudad Guayaquil. En la siguiente 

investigación se propone una táctica de marketing basado en el patrón 4F así poder 

lograr un compromiso significativamente mayor con los compradores de Nederagro 

y así poder crea un plan de contenido para atraer a cliente para la compañía. 

Respectivamente los aparatos, herramientas y mecanismos que forman parte del 

marketing online, están vinculados al asunto de marketing de la empresa y brinda un 

canal inmediato de pedido, lo que reduce el tiempo de espera en los pedidos de 

Nederagro. Asimismo, dicha propuesta se justifica en lograr un aumento den las 

ventas, ya que los catálogos virtuales serán publicados en medios digitales mediante 

el uso de internet. En base a la investigación conseguida, es necesario combatir las 

principales barreras para implementación del marketing digital con un programade 

capacitación para lograr un uso efectivo. Adicionalmente se da un pronóstico de 

crecimiento en los ingresos del 7% dado seguimiento al desempeño de la idea 

durante un periodo de 5 años, durante el cual se obtienen resultados financieros 

sostenibles favorables con una tasa (TIR) de 77% y para su valor actual neto (VAN) 

es de $452.766,64. 
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Según Freire (2020) en su título: Marketing Digital para el incremento de ventas de 

telas en la empresa Milesi en la ciudad de Guayaquil. Dicha investigación dice que la 

organización MILESI su objetivo es la venta por mayor y menor de bienes de tapicería 

la cual está ubicado dentro de un lugar estratégico calle Portete y calle Tulcán, al sur 

de la ciudad de Guayaquil. La entidad tiene una totalidad de 25 años laborando en 

el mercado y gracias a eso fue agarrando prestigio por su excelente servicio a sus 

compradores por parte del dueño y sus colaboradores. Sin embargo, el rubro de telas 

ha bajado en los últimos meses, también hubo una reducción de la repetición de 

clientes. Por eso la investigación pretende dar a conocer los aspectos más 

destacables del sector del mercado en la actualidad, uno de los aspectos que se 

determina son los cambios en el comportamiento del objetivo debido a que hoy en día 

prexisten preferencias notables en el grupo objetivo, las preferencias determinadas 

de la tecnología ya que todos los procesos son diferentes y llegan a dar una solución 

a las personas. Finalmente se toma una decisión que las estrategias ideales para 

incrementar las ventas era enfocarse en el sector digital, es decir las 4 que se 

desarrollaron en el proceso: Estrategia social media del marketing, social marketing, 

marketing de contenido y correo de marketing, señalan que cada una de ellas permite 

que la empresa tenga un aumento de 10% en las ventas de su rubro telas respecto a 

etapas anteriores, arroja un resultado favorable para la investigación,  con una 

inversión de $17,250.00, VAN de $2,116.66, TIR de 19,95% y ROI de 150. 

Así mismo Valverde (2021) en su investigación titulada: Influencia del marketing 

digital en la decisión de compra de vehículos livianos en Guayaquil. Nos dicen que 

el marketing digital manipulado por las diferentes empresas de la ciudad de 

Guayaquil, busca generar un nuevo comportamiento de importes, con el uso de 

tácticas para así poder destacar sus bienes que ofrecen, para poder así aumentar su 

comercialización en el mercado. En la investigación se ha utilizado el método 

cuantitativo para determinar su influencia del marketing digital en sus ventas de autos 

ligeros en la sede de Guayaquil, con la finalidad de emplear mejores habilidades del 

sector automotriz. Es una investigación de tipo descriptiva que nos da a conocer 

situaciones, uso y actitudes a través de la descripción de actividades y asuntos. Se 

aplicó una encuesta de 384 personas de diferentes sexo, edades y niveles de 

educación, se alcanzaron datos que sirvieron para poder solucionar el problema, 

mientras que a los más preparados del rubro automotriz se le hizo una entrevista que 
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permitió conocer más el enfoque utilizado en la organización. El marketing digital es 

una herramienta muy importante para todas las entidades ya que con eso permite 

que los consumidores puedan conocer los vehículos o cualquier otro producto, sin 

necesidad de estar presente en una tienda para poder saber sobre el producto. 

En la siguiente tesis de Valencia (2021) en su título: Plan de negocios para el 

desarrollo de un comercio electrónico enfocado en productos y servicios de 

decoración con foco en marketing DIGITAL. Este plan tiene como objetivo investigar 

y poner los asientos para el crecimiento de una decisión de comercialización 

electrónica similar a un mercado a través de la cual proporcionaran productos y 

servicios relacionado con el entorno de la decoración. El enfoque principal será lograr 

la entrada del mercado local, pero con la expansión regional en mente, con el 

brindando un valor que garantice las necesidades de los consumidores tops. La 

compra de artefactos eléctricos ha crecido rápidamente en los últimos años, ya que 

debido al COVID19 se ha apresurado, creando nuevos consumidores potenciales. 

Estos clientes, ya sea por elección o por compromiso, han superado sus temores 

ante la compra a distancia de bienes y servicios, sentando las bases de una posible 

vía sin retorno. Como resultado, él es hoy parte de los canales de transacciones 

digitales que se han convertido "desde" el para todas las empresas que quieren 

sobrevivir. El reto será posicionar la tienda online para su público objetivo, 

convirtiéndose no sólo en una alternativa autentica sino también en la primera 

elección a la hora de tomar o comprar los productos y servicios decorativos. Este 

objetivo se obtendrá a través de una oferta de alto valor y una buena relación calidad-

precio de este plan de actividades comerciales discutirá el alcance y las metas, 

después se desarrollará planes estratégicos, marketing, aspectos comerciales, 

operativos y financieros creando las instrucciones necesarias para ejecutar el 

propósito. De lo primero se inferirá la maniobra necesaria para alcanzar los objetivos 

fiscales por lo que se un VAN de$26.72.000 con una TIR de 19,02% y tasa de 

depreciación. 

Hernández (2022) en su investigación titulada: Marketing digital para el incremento 

de ventas, empresa Kboom, sector norte, ciudad de Guayaquil. La investigación 

que presentó tuvo como objetivo desarrollar estrategias de marketing digital para 

incrementar las ventas de los clientes corporativos de KBOOM, la investigación 
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tiene un enfoque cuantitativo, los métodos y herramientas que se utilizaron para la 

recolección de datos, encuesta; Se utilizó una muestra de 384 personas. Como 

resultado, bajo el liderazgo de KBOOM, las ventas aumentaron un 3% y se obtuvo 

una utilidad de 7071,95 dólares; Para una inversión de $45,050.00 se utilizaron dos 

métricas de valoración, tasa interna de retorno y valor presente neto, las cuales 

arrojaron los siguientes resultados: tasa interna de retorno: 19%, lo que significa 

0.19 centavos por dólar invertido y valor presente neto: $13.5. 33, es decir, después 

de invertir dinero en estrategias de marketing, se obtiene esta ganancia adicional. 

A continuación, se presentará las teorías relacionadas con el tema marketing digital y 

ventas. 

El marketing digital se trata de todo lo que tenga relación con el internet, es un campo 

que se mueve muy rápido, por ende, los profesionales del marketing digital deben 

estar constantemente actualizados con las más recientes tendencias de la 

tecnología y su integración rápida con el marketing tradicional que presentan 

(Veríssimo, 2021). 

Simas et al. (2020) sostiene que al utilizar los medios de comunicación vigentes tales 

como tabletas, computadoras, dispositivos móviles, entre otros, se puede ver cuán 

útiles son para lograr una optimización del tiempo, por lo que el marketing digital 

resulta ser para los negocios una herramienta vital. 

Marketing digital es una estrategia para facilitar la comunicación y el comercio, a 

menudo se ve influenciado por la forma en que se construyen las relaciones con los 

clientes y proveedores, ya que, en general, las personas todavía temen realizar 

operaciones a través de los canales de internet, conociendo que deben confiar en 

proveedores que no conocen, lo que puede causar miedo entre los consumidores y 

conducir a una posible caída en las ventas esperadas (Striedinger, 2018).
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Por otro lado, es necesario conocer las dimensiones e indicadores del marketing 

digital. 

Primera Dimensión: Comunicación online. Según Monferrer (2014), ha demostrado 

que la comunicación online es “el intercambio de mensajes a través de diferentes 

plataformas que ofrece Internet a través de la extensión de la información del 

vendedor al comprador”. (pág. 151). 

Primer Indicador: Redes sociales. Según Monferrer (2014), son webs 

multifuncionales que están siempre conectadas y conectan a la mayoría de 

suscriptores con una misma identidad, compartiendo intereses entre otros en base a 

una relación igualitaria entre las personas. (p.145) 

Segundo Indicador: Página web. Según García (2015), es un documento electrónico 

que contiene información que incluye video, audio y texto y se puede visualizar 

desde cualquier computadora conectada a Internet. (p.16). 

 

Segunda Dimensión: Publicidad. Según Monferrer (2014), como menciona en su 

libro, la publicidad es cualquier difusión de información destinada a estimular el 

consumo mediante la transmisión de un mensaje de marca positivo, a través de la 

comunicación comercial, a los clientes, con el propósito de llamar su atención hacia la 

compra de Productos o servicios. (p. 154). 

Primer Indicador: Campaña publicitaria. Según Monferrer (2014), nos dice que se 

presentan estrategias comerciales para dar a conocer el producto al público objetivo. 

(p. 156). 

Segundo Indicador: Videos promocionales. Según Monferrer (2014), Son una 

herramienta importante para promocionar productos a través de una combinación de 

imágenes, sonidos, textos y otros, dando campañas a un público específico. (p. 201). 

Tercera Dimensión: Promoción. Según Alcaide (2016), indico que la promoción es 

una herramienta para informar, edificar y recordar a los consumidores potenciales 
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sobre los productos que ofrecen las empresas, tratando de esta manera de influir en 

su comportamiento mediante el uso de una variedad de imágenes, diversos 

incentivos u ofertas. (p.63). 

Primer Indicador: Oferta. Según el Ministerio de educación (1998) son aquellos que 

ofrecen productos convencionales a precios más bajos o con condiciones más 

favorables que las habituales, con el fin de estimular la venta de productos. (p.189). 

Segundo Indicador: Premios. Según Monferrer (2014), en su libro, destaca que 

precio “es un bien que se ofrece a bajo costo o gratis para incentivar la compra de 

otro producto, también es un incentivo para la compra o redención de un producto”. 

(p. 156). 

Para nuestra variable ventas; Baumol (2017), en su teoría de la maximización de las 

ventas indica que muchas empresas cometen el fallo solo cuando el producto logra 

el máximo beneficio, se comprometen a aumentar el precio del producto, queriendo 

así generar más ingresos en la entidad, pero no prestan atención a si los clientes se 

adaptarán a los cambios. nuevo precio y seguir comprando el producto. Las 

empresas deben verlo como una estrategia en la que, al aprovechar al máximo su 

producto, deben aumentar la producción, no aumentar los precios. 

Kotler y Armstrong (2013), en su teoría del proceso de ventas, señalan que estos 

son los cuatro pasos que los vendedores deben dominar para cerrar una buena 

venta, conseguir clientes y conservarlos. El primer paso es averiguar dónde se debe 

conocer la necesidad del producto o servicio para llegar a los compradores; El 

segundo paso es el planteamiento anterior, la empresa debe realizar estudios de 

mercado, a través de encuestas para conocer las necesidades de los clientes, así 

como realizar la segmentación; El tercer paso es presentar el mensaje de venta 

donde debe llamar la atención del cliente y este debe tener el deseo de obtener el 

producto o servicio, para que se produzca la compra y finalmente el servicio 

siguiente: vender. , la empresa debe tener un valor agregado que la diferencie de las 

demás, para satisfacer a sus clientes manteniendo una comunicación constante, para 

que eventualmente los clientes se fidelicen. 

Torres (2014), indica que las ventas personales o interpersonal por el cual un 

minorista o un intermediario busca satisfacer la necesidad de un 
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comprador potencial, creando así un beneficio mutuo. La venta se enfoca en las 

técnicas utilizadas, también es importante señalar que la venta requiere de un trabajo 

en equipo, donde interactúen todos los integrantes del directorio empresarial. (p. 90). 

Las ventas cuentan con 1 dimensión: 

volumen de ventas; Hace alusión a la cantidad de artículos vendidos durante un 

determinado período de tiempo. Los inversores utilizan este número para juzgar si 

una empresa se está contrayendo o expandiendo. Esto se puede monitorear a nivel 

de producto, línea de producto, cliente, afiliado o territorio de ventas, y estos datos se 

puede usar para cambiar las inversiones en cualquiera de estas áreas. Una empresa 

también puede controlar su volumen de ventas de equilibrio, que es la cantidad de 

productos que debe vender para obtener una ganancia cero. La importancia es que 

las ventas son una medida importante como indicador de la salud de una empresa, 

ya que pueden realizar un seguimiento del desempeño de las campañas de 

marketing, analizar el compromiso de personal asignado de ventas y escoger las 

mejores ubicaciones para las tiendas físicas (Escrivá y Clark, 2000).
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III. METODOLOGÍA

3.1. Tipo de investigación: 

3.1.1. Diseño de investigación: 

La investigación fue aplicada, porque su propósito fue averiguar con la ayuda del 

conocimiento científico qué medios se emplean para solucionar la necesidad 

identificada. (CONCYTEC 2018). 

3.1.2. Diseño de investigación 

Fue Descriptiva, porque pretendió determinar las características y/o propiedades de 

las variables en estudio, pretende recopilar información sobre las variables de forma 

independiente o en conjunto, es decir, no quiere mostrar cómo están naturalmente 

conectados. (Hernández, Fernández y Baptista, 2010, p. 80).  

Fue No experimental, porque este es un estudio que no manipula las variables de 

"marketing digital" y "volumen de ventas" sino que las observa tal como ocurren en su 

contexto natural. (Hernández, Fernández y Baptista, 2010, p. 149).  

Transversal porque los datos fueron recolectados en un momento (Hernández, et al., 

2014, p. 149). 

3.2.  Variables y operacionalización: 

La Variable 1 Marketing digital.       

Definición conceptual: 

Es un conjunto de estrategias implementadas a través de medios digitales, 

encaminadas a promover la actividad empresarial, centrándose en el estudio de los 

procedimientos y recursos previstos para tal fin. (Castaño y Jurado, 2016, p. 8). 

Definición operacional 

Para el análisis de la variable 1 Marketing Digital, se aplicó un cuestionario a los 

clientes de la pollería Claudio Chicken. (Carrasco, 2020). 

Indicadores 

Redes sociales, página web, campañas publicitarias, videos promocionales, ofertas, 

premios. 
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Escala de medición:  Se utilizó la escala de Likert. 

La Variable 2: Ventas 

Definición conceptual: 

Es el proceso por el cual el vendedor puede identificar, activar y satisfacer las 

necesidades o requerimientos del comprador para que tanto el comprador como el 

vendedor se beneficien mutuamente. (Llanos y Rosales, 2021). 

Definición operacional 

Para el análisis de la variable se utilizó el análisis documental, combinando 

información de reportes con documentación histórica que se relaciona con las ventas 

del año 2022. (Gutiérrez, 2019). 

Esta información fue proporcionada por los responsables del área contable-

financiera de la empresa Claudio Chicken., para el respectivo análisis. 

Indicadores 

Ventas en unidades, ventas en soles. 

Escala de medición:  Se utilizó la escala de Likert. 

3.3. Población, muestra, muestreo, unidad de análisis 

Población: 

Se tomó a clientes frecuentes y documentos contables de la empresa Claudio 

Chicken, Trujillo, 2022. 

Muestra: 

En la muestra participaron 60 clientes de la empresa y 2 documentos contables. 

Muestreo: 

El muestreo fue no probabilístico por conveniencia porque los individuos 

muestreados fueron seleccionados específicamente, con base en la facilidad y 

aceptación del investigador durante sus períodos de tiempo. 

Unidad de análisis: 

1 cliente y cada uno de los documentos contables que contengan información 

acerca del volumen de ventas sobre la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022. 
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3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos: 

Técnica 

Se consideró las siguientes técnicas y procedimientos de recolección de datos para 

desarrollar este estudio y validar la hipótesis: 

Instrumento de recolección de datos 

Instrumento N°1 para la variable: Marketing Digital 

Se empleó el cuestionario, es un instrumento que contiene una serie de preguntas 

relacionadas con una o más variables medidas (Hernández, Fernández y Baptista, 2014). 

La cual está conformado por 11 preguntas las cuales se dividen en: 6 indicadores y 

3 dimensiones.  

Validez: 

Este es el nivel en el que los instrumentos miden variables de aprendizaje juzgadas 

por expertos. (Hernández, 2014, p. 204). 

Confiabilidad: 

Hernández (2014) lo define como el nivel de confianza en que las herramientas deben 

producir resultados positivos (p. 200). 

Se calculó la confiabilidad con el programa SPSS del instrumento de marketing 

digital se obtuvo como coeficiente alfa de Cronbach de 0,813, lo que indica una muy 

buena confiabilidad del instrumento. 

Instrumento N°2 para la variable: Ventas 

Ficha de análisis de datos, estados contables y financieros de la empresa, etc.  

Validez y confiabilidad:  

Por tratarse de documentos propios de la empresa, presentan una validación seria, 

sólida y eficiente para la recolección de datos. Los documentos analizados son 

altamente confiables y seguros porque son documentos propios de la empresa. 
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3.5. Procedimientos 

En la investigación se usó 2 principios como argumentos teóricos y de campo virtual. 

En el caso del principio teórico, recopilamos información de diferentes fuentes de 

información por medio de distintos recursos como, libros, tesis, artículo científico de 

forma remota. En el caso del principio de campo de modalidad virtual se realizó un 

cuestionario dirigido a los trabajadores de la empresa, mediante una plataforma 

virtual. 

3.6. Método de análisis de datos 

Según (Hernández, 2010) indica que toda investigación se parte de una hipótesis 

hasta llegar a probarse. Por eso se utilizó el software SPPSS para poder obtener los 

datos correspondientes ya que nos brindó datos estadísticos rápidos. 

3.7. Aspectos éticos 

Toda la información realizada fue con colaboración de los clientes frecuentes que 

fueron encuestados y documentos contables los cuales son confidenciales, es decir 

no será utilizada para otros fines, solo netamente para la investigación. Se respeta 

el esquema de la UCV, se respeta el código de ética de UCV y el trabajo será pasado 

por el Software de Turnitin para el índice de similitud. Las citas están en el formato 

de norma APA.
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IV. RESULTADOS

De acuerdo al objetivo específico N°01: que fue analizar el marketing digital 

de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022, los resultados son. 

 Tabla 1 

Según la tabla N°1 el 56,7% de los clientes opinan que la empresa tiene un nivel 

regular de Marketing Digital. Esto indica que la empresa no tiene una cultura 

enfocada completamente al marketing digital, siendo esto un punto sensible para 

la empresa ya que no aprovecha las nuevas tendencias de las redes sociales y 

su crecimiento se hace cada vez más lento. Sánchez, M. (2022); afirma que el 

objetivo del marketing digital no es solo maximizar las ventas, sino que, para 

lograr los objetivos, se debe promover en la empresa una cultura de marketing 

enfocada en brindar valor al cliente; cambios organizativos, asignación de 

recursos, análisis y evaluación de grupos estratégicos. 

Niveles del marketing digital de la empresa 

Claudio chicken, Trujillo, 2022. 

NIVEL 
fi % 

ALTO 24 40,0 

REGULAR 34 56,7 

BAJO 2 3,3 

60 100,0 

Nota: Datos recolectados para la investigación 
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Tabla 2 

Niveles de las dimensiones del marketing digital de la 

empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022. 

NIVEL 
Comunicación Online 

fi % 

ALTO 18 30,0 

REGULAR 40 66,7 

BAJO 2 3,3 

60 100,0 

NIVEL 
Publicidad 

fi % 

ALTO 15 25,0 

REGULAR 36 60,0 

BAJO 9 15,0 

60 100,0 

NIVEL 
Promoción 

fi % 

ALTO 30 50,0 

REGULAR 27 45,0 

BAJO 3 5,0 

60 100,0 

Nota: Datos recolectados de la encuesta aplicada 

Según la tabla N°2 en la dimensión comunicación online el 66,7% los clientes 

opinan que la empresa tiene un nivel regular de comunicación online, esto indica 

que la información que la empresa brinda no es totalmente clara y la interacción 

que mantiene con sus clientes no son del todo efectivos. En la dimensión 

publicidad el 60% de los clientes opinan que la empresa está en nivel regular, lo 

que indica que el método utilizado por empresa para dar a conocer su producto 

no está abarcando lo necesario para empezar a crecer en su página. En la 

dimensión promoción el 50% de los clientes opina que la empresa está en un 

nivel alto, lo que señala la satisfacción de los clientes en cuanto a estrategias 

utilizadas por la empresa para recomendar su producto y marca. Vega, D. (2022) 
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La promoción es una herramienta de marketing que tiene el propósito específico 

de informar, persuadir y recordar al público objetivo sobre el producto que la 

empresa está vendiendo. Es uno de los recursos de marketing más importantes 

que se deben tener en cuenta para el buen funcionamiento de cualquier negocio 

o empresa.
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Con respecto al Objetivo Específico N°2: Analizar el volumen de ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 

2022. Tabla 3

Volumen de ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022. 

VENTAS DEL AÑO 2022 
CLAUDIO CHICKEN S.A.C. 

Meses  Enero  Febrero  Marzo  Abril  Mayo  Junio  Julio Agosto  Total  

Por unidades  930 990 1110 1015 1090 920 1506 920 8481 

Piqueos o snacks 340 360 350 275 320 310 756 250 2961 

Otros platillos 280 340 320 380 350 220 380 220 2490 

Pollo a la brasa 310 290 440 360 420 390 370 450 3030 

Ingreso por ventas en soles 
 S/   15.880,00   S/   16.320,00   S/   20.450,00   S/   18.425,00   S/   20.090,00   S/   17.170,00   S/   22.092,00   S/   18.550,00   S/   148.977,00  

Piqueos o snacks  S/   2.380,00   S/   2.520,00   S/   2.450,00   S/   1.925,00   S/   2.240,00   S/   2.170,00   S/   5.292,00   S/   1.750,00   S/   20.727,00  

Otros platillos  S/   4.200,00   S/   5.100,00   S/   4.800,00   S/   5.700,00   S/   5.250,00   S/   3.300,00   S/   5.700,00   S/   3.300,00   S/   37.350,00  

Pollo a la brasa  S/   9.300,00   S/   8.700,00   S/   13.200,00   S/   10.800,00   S/   12.600,00   S/   11.700,00   S/   11.100,00   S/   13.500,00   S/   90.900,00  

Costo  S/   5.010,00   S/   5.140,00   S/   6.525,00   S/   5.912,50   S/   6.430,00   S/   5.465,00   S/   6.734,00   S/   5.975,00   S/   47.191,50  

Piqueos o snacks  S/   510,00   S/   540,00   S/   525,00   S/   412,50   S/   480,00   S/   465,00   S/   1.134,00   S/   375,00   S/   4.441,50  
Otros platillos  S/   1.400,00   S/   1.700,00   S/   1.600,00   S/   1.900,00   S/   1.750,00   S/   1.100,00   S/   1.900,00   S/   1.100,00   S/   12.450,00  

Pollo a la brasa  S/   3.100,00   S/   2.900,00   S/   4.400,00   S/   3.600,00   S/   4.200,00   S/   3.900,00   S/   3.700,00   S/   4.500,00   S/   30.300,00  

(Precio de venta - costo de 
insumos) 

 S/   10.870,00   S/   11.180,00   S/   13.925,00   S/   12.512,50   S/   13.660,00   S/   11.705,00   S/   15.358,00   S/   12.575,00   S/   101.785,50  

Nota: Datos obtenidos del análisis documental de la empresa 

En la tabla N°3 se observa que las ventas de la empresa en el mes de enero hasta el mes de julio tienen una tendencia constante al 

alza por lo que no se halla una variación notoria, a excepción del mes de julio que tuvo un saldo de S/ 15.358.00 y en el mes de 

agosto tuvo un saldo de S/ 12.575.00 mostrando una reducción a comparación de los meses anteriores. Rodríguez, N. (2022) señala 

que el volumen de ventas es un indicador importante que permite a las empresas tomar decisiones informadas. Si este número es 

más bajo que en períodos anteriores, esto puede ser una indicación de que el equipo de ventas debe adoptar un enfoque diferente 

para aumentar las ventas.



19 

Para el Objetivo Especifico N°3: Propuesta de estrategias para 

mejorar el marketing digital e incrementar el volumen de ventas de la 

empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022. 

PROPUESTA DE MEJORA 

Título 

Mejoramiento de redes sociales para la captación y fidelización de 

clientes para la empresa Claudio Chichen. 

Objetivo general:   

 Mejorar las ventas en un 10%, atraer y sostener a nuevos

consumidores.

Objetivos específicos: 

 Diseñar una estrategia de marketing digital basándose en el

modelo de 4F que aumente el nivel de interacción con los clientes

de Claudio Chicken.

 Estructurar el uso de estas herramientas con el fin de conseguir

el aumento de 10% en ventas.

 Impulsar las promociones mediante estas herramientas digitales.

Actividades: 

DISEÑAR UNA PÁGINA DE FACEBOOK Y UN WHATSAPP 

EMPRESARIAL. 

Descripción: 

La estrategia consistió en crear el Facebook de la empresa, donde los 

clientes pueden comunicarse y consultar continuamente las novedades, 

servicios y campañas que se ofrecen. De la misma manera, también se 

creó una cuenta de WhatsApp de la empresa, lo que promueve la 

orientación al cliente y asegura la presencia de la empresa en medios 

digitales de alta demanda. 
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Tácticas 

 Crear una página de empresa en Facebook

 Crear una cuenta de empresa en WhatsApp

 Designar empleados responsables de contactar a los clientes

 Subir contenido de la empresa a Facebook

 Enviar invitaciones a los clientes para unirse a su red social

Personas responsables: Gerente y personal de marketing 

Recursos 

 Cuenta de Facebook

 Cuenta de WhatsApp

 Administrador de cuenta

 Material fotográfico

 Teléfono móvil

Presupuesto 

Tabla 4: Presupuesto para crear redes sociales

Descripción Cantidad Precio Unitario Importe total 

Fotografías 15 6 90 

Administrador de redes 1 400 400 

conexión de internet 1 70 70 

teléfono móvil 1 400 400 

TOTAL 960 

Nota: Elaboración propia 
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El presupuesto necesario para la implementación de la estrategia es de 

S/ 960.00 

Viabilidad: 

La propuesta se considera viable porque la empresa tiene capacidad 

económica para invertir. 

Mecanismos de control: 

• Visitas al fan Page

• Likes

• Comentarios

• Pedidos



22 

Tabla 5 Cronograma de actividades 

ESTRATEGIAS DE MÁRKETING DIGITAL – CLAUDIO CHICKEN 

ACTIVIDADES DE INICIO FECHA DURACION 

FECHA 

FIN % COMPLETADO DIAS COMPLETADOS 

ESTRATEGIA: IMPLEMENTACIÓN DE 

UN FACEBOOK Y WHATSAPP 

EMPRESARIAL A FIN DE GARANTIZAR 

PRESENCIA EN LAS REDES SOCIALES 

DE GRAN DEMANDA 

Crear una página comercial en Facebook 4-Dic 2 6-Dic 100% 2 

Crear una cuenta de empresa en 

WhatsApp 4-Dic 2 6-Dic 100% 2 

Asignar empleados responsables de 

contactar a los clientes 6-Dic 4 10-Dic 100% 4 

Subir contenido de la empresa a 

Facebook 10-Dic 1 11-Dic 100% 1 

Enviar invitaciones a los clientes para 

unirse a su red social 11-Dic 3 14-Dic 100% 3 

Nota: Elaboración propia 
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Con relación al objetivo general: Describir como el Marketing Digital incide en 

las ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022. 

Tabla 6 

Niveles de las dimensiones del 

marketing digital de la empresa 

Claudio chicken, Trujillo, 2022. 

Ventas de la empresa Claudio 

Chicken, Trujillo, 2022. 

NIVEL COMUNICACIÓN ONLINE MESES VOLUMEN DE VENTAS 

REGULAR 66,7% ENERO 

 S/ 

10.870,00 

NIVEL Publicidad FEBRERO 

 S/ 

11.180,00 

REGULAR 60% JUNIO 

 S/ 

11.705,00 

En la tabla 4 podemos observar que tanto en la dimensión comunicación online 

como en publicidad la empresa Claudio Chicken se encuentra en un nivel medio de 

marketing digital. Esto se ve reflejado en el volumen de ventas teniendo a enero y 

febrero como los meses con el volumen de venta más bajo, posteriormente el 

volumen de ventas aumento para luego tener una reducción en el mes de junio, 

esto nos indica que las estrategias de marketing digital utilizadas han ido perdiendo 

efectividad, ya sea por la poca información que la empresa brinda por medio de su 

página o la baja interacción que mantiene con sus clientes. 
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V. DISCUSIÓN

De acuerdo con el objetivo específico 1, en la tabla 1 se mostró el nivel de marketing 

digital de la empresa Claudio Chicken, donde se observa que el 56.7% de los 

clientes opinan que la empresa tiene un nivel medio de marketing digital indicando 

que la empresa no está aprovechando las tendencias de las redes sociales, 

ocasionando una lentitud en su crecimiento. Los resultados obtenidos sobre el 

marketing digital son refutados por (Gutiérrez, 2018) quien en su investigación 

encontró un nivel de Marketing digital alto con un 66.1% indicando que la empresa 

donde realizo su investigación tiene un buen manejo de marketing digital logrando 

una fuerte conexión con sus clientes. Por otro lado, estos resultados son 

reconfirmados con la teoría del autor (Fleming, 2017) quien en su teoría nos indica 

que, si una empresa es conocida en internet y mantiene una interacción constante 

con sus clientes, ellos se sentirán bien con la empresa y recomendarán la página 

web, repercutiendo en más visitas hacia la página y generando nuevos potenciales 

clientes. 

Por otro lado, en el objetivo específico 2, en la tabla 3 se observó el volumen de 

ventas de la empresa Claudio Chicken, en el mes de enero hasta el mes de julio 

tienen una tendencia constante al alza por lo que no se halla una variación notoria, 

a excepción del mes de julio que tuvo un saldo de S/ 15.358.00 y en el mes de 

agosto tuvo un saldo de S/ 12.575.00 mostrando una reducción a comparación de 

cómo se estuvo mostrando el volumen de ventas en los meses anteriores. De 

acuerdo con (Monsalve, 2020) reconfirman los resultados mostrados en este 

trabajo, cuando en su investigación muestran una tendencia constante al alza en 

las ventas, siendo el dato más llamativo en el mes de abril que tuvo una decaída 

con un saldo de S/ 12,189.32 a comparación de los meses anteriores y posteriores. 

Por otra parte (Pincay, 2022) en su investigación refuta los resultados obtenidos 

debido que encontró que las ventas han decaído debido a la situación del país 

además de la falta de estrategias de marketing digital y la falta de conocimiento y 

experiencia sobre el tema. 
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De acuerdo con el objetivo general, en la tabla 6 se describió la incidencia del 

marketing digital en las ventas del año 2022, mostrando que existe incidencia entre 

ambas variables, ya que las ventas tuvieron una reducción consecuencias de la 

mala gestión del marketing digital. Este resultado guarda relación con la 

investigación de (Zamora 2021) donde aprueba la hipótesis planteada, ya que 

existe relación entre las variables debido a que el coeficiente de correlación de 

Pearson fue de, 0.891 el cual manifiesta que hay una correlación positiva alta 

indicando que al aplicar el marketing digital dentro de su empresa aumentara su 

volumen de ventas. 
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VI. CONCLUSIONES

El presente proyecto de investigación acerca del Marketing digital y las ventas de 

la empresa CLAUDIO CHICKEN, en la provincia de Trujillo, 2022, acorde con la 

información y los resultados obtenidos, se llegaron a las siguientes conclusiones: 

1. Respecto al objetivo específico 1: el marketing digital de la empresa

CLAUDIO CHICKEN, Trujillo, 2022 se presenta en nivel regular, lo cual

indica que la empresa no tiene una cultura enfocada hacia la innovación y

las nuevas tendencias, esto debido a su desconocimiento del tema el cual

les genera falencias en cuanto a la comunicación e información que brindan

a sus clientes mediante su página de Facebook.

2. Asimismo, el objetivo específico 2 el cual fue analizar el volumen de ventas

de la empresa CLAUDIO CHICKEN, Trujillo, 2022 su volumen de ventas con

el pasar de los meses se ha ido manteniendo con un aumento entre mes y

mes de entre 2 a 5 %, a excepción del mes de julio donde tuvo una reducción

en el volumen de ventas teniendo un saldo de s/ 11,705.00, esto a

consecuencia de las malas estrategias tomadas en cuanto al marketing

digital ya que para una empresa como CLAUDIO CHICKEN el marketing

digital es muy importante para poder aumentar su volumen de ventas.

3. Para el objetivo específico 3: se propuso una estrategia para mejorar el

marketing digital e incrementar el volumen de ventas de la empresa

CLAUDIO CHICKEN, Trujillo, 2022 la propuesta consiste en diseñar una

página Facebook empresarial y crear un WhatsApp empresarial, esto

ayudará a mejorar la imagen de la empresa, ya que se ofrecerá mejores

plataformas digitales a los clientes, mejorando así la comunicación que se

tiene con ellos, con el fin de que los clientes recomienden a sus amigos y

familiares y la cartera de clientes crezca y asimismo el volumen de ventas

mejore.
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4. Respecto al objetivo general, describir como el marketing digital incide en el

volumen de ventas de la empresa CLAUDIO CHICKEN, Trujillo, 2022 se

determinó que existe una incidencia directa entre ambas variables, ya que

se encontró que las estrategias de marketing digital que la empresa utilizaba

no estaban siendo efectivas, hecho que se demostró con la reducción del

volumen de ventas, cuando su tendencia era positiva.
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VII. RECOMENDACIONES

1. Se le recomienda al Gerente invertir en un especialista de marketing digital

que le ayude a encontrar las mejores estrategias para la empresa, ya que en

base a sus resultados se muestra que las estrategias que utilizan no les

están ayudando por lo contrario los está retrasando, con un especialista

podrán desarrollar de una vez su marketing digital.

2. Al Gerente se le recomienda proponer metas de ventas por periodo ya sea,

(bimestral, trimestral o semestral), y para el cumplimiento de las metras

trazarse planes para poder cumplirlos, para así obtener un crecimiento en

participación de mercado y en la rentabilidad.

3. Se recomienda al Gerente general implementar la propuesta de la presente

investigación.

4. Al responsable del Área de Marketing de la empresa CLAUDIO CHICKEN,

debe mejorar y preservar buenas estrategias de marketing digital que ayude

a su crecimiento y mejore su imagen, como lo es renovar constantemente

sus promociones, esto ayudara a que sus productos sean más atractivos

para sus actuales y futuros clientes, también se recomienda implementar una

base de datos que le permita conocer a sus clientes frecuentes, y así

proponer mejores ofertas que generen interés en nuevos clientes y mantener

a los que se tiene.
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ANEXOS 
ANEXO N°1 MATRIZ DE OPERACIONALIZACIÓN 

VARIABLE DE 

ESTUDIO 

DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 

DEFINICIÓN 

OPERACIONAL 

DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE 

MEDICIÓN 

Marketing 
digital 

Es el conjunto de 
estrategias a través 
de medios digitales 
cuyo objetivo es 
potenciar la actividad 
comercial, 
centrándose en el 
estudio de los 
Procedimientos y 
recursos tendentes a 
este fin (Castaño y 
Jurado, 2016, p. 8). 

Para el análisis de la 
variable 1 Marketing 
Digital, se aplicó un 
cuestionario a los 
clientes de la pollería 
Claudio Chicken, 
Carrasco, J. (2020). 

Comunicación 
online 

-Redes Sociales.

-Página Web.

Ordinal 

Publicidad 

-Campañas
publicitarias.

-Videos
promocionales. 

Promoción 
-Ofertas.

-Premios.

Ventas 

Es un proceso que 
permite al vendedor 
identificar, activar y 
satisfacer las 
Necesidades o 
requisitos del 
comprador, de modo 
que tanto el 
comprador como el 
vendedor puedan 
beneficiarse 
mutuamente 
(Llanos y 
Rosales, 2021). 

Para el análisis de la 
variable se utilizó el 
análisis documental, 
combinando 
información de 
reportes con 
documentación 
histórica que se 
relaciona con las 
ventas del año 2022, 
Gutiérrez, E. (2019). 

Volumen de 
ventas 

- ventas en unidades
- ventas en soles

Ordinal 



Anexo 2: Instrumento de recolección de datos. 

Cuestionario sobre: Marketing digital de la empresa CLAUDIO CHICKEN, 

Trujillo 2022. 

CONSETIMIENTO INFORMADO: Con la información obtenida de la investigación 

a realizar, acepto llenar la encuetas 

La presente encuesta es anónima. Por favor responder con sinceridad. 

INSTRUCCIONES: Marque con una X la alternativa que usted considere correcta 

de acuerdo a los ítems de cada cuadro. 

NUNCA CASI NUNCA AVECES CASI 
SIEMPRE 

SIEMPRE 

N CN A CS S 

ÍTEM 
PREGUNTAS VALORACIÓN 

N CN A CS S 

1 

Ha utilizado el facebook de la empresa Claudio 

Chicken. 

2 

El facebook de la empresa Claudio Chicken 

cuenta con información necesaria. 

3 
Es necesario que Claudio Chicken tenga una 
página web. 

4 
Claudio Chicken, ofrece la oportunidad de 
realizar compras por internet. 

5 

Claudio Chicken debe promover campañas a 

través de sus redes sociales y pagina web. 

6 

Claudio Chicken premia la generación de 

referidos. 

7 

Ha visto videos promocionales de Claudio 
Chicken. 



8 

CLAUDIO CHICKEN, utiliza los videos 
promocionales para brindar los beneficios de 
los productos. 

9 

Claudio Chicken necesita mejorar sus ofertas 

para captar más clientes. 

10 Los descuentos deben efectuarse en fechas 

festivas. 

11 CLAUDIO CHICKEN premia a sus clientes 

frecuentes. 



Anexo 3 Fichas de validación – Marketing Digital 

Dimensión Indicadores Ítems Opciones de 
respuesta 

Claridad  Objetividad  Actualidad  Organización  Suficiencia  Intencionalida
d  

Consistencia  Coherencia  Metodológica  

M B M B M B M B M B M B M B M B M B 

V
A

R
IA

B
LE

: M
ar

ke
ti

n
g

 D
ig

it
al

 

C
o

m
u

n
ic

ac
ió

n
 o

n
lin

e
 

Redes sociales Ha utilizado el facebook de la empresa 
Claudio Chicken. 

1.NUNCA  

2.CASI NUNCA 

3.A VECES 

4.CASI 
SIEMPRE 

5.SIEMPRE 

X X X X X X X X X 

El facebook de la empresa Claudio 
Chicken cuenta con información 
necesaria. 

X X X X X X X X X 

Página web Es necesario que Claudio Chicken tenga 
una página web. 

X X X X X X X X X 

Claudio Chicken, ofrece la 
oportunidad de realizar compras por 
internet. 

X X X X X X X X X 

P
u

b
lic

id
ad

 

Campañas 
publicitarias 

Claudio Chicken debe promover 
campañas  a través de sus redes sociales 
y pagina web. 

X X X X X X X X X 

Claudio Chicken premia la generación de 
referidos. 

X X X X X X X X X 

Videos 
promocionales 

Ha visto videos promocionales de 

Claudio Chicken. 

X X X X X X X X X 

CLAUDIO CHICKEN, utiliza los videos 
promocionales para brindar los 
beneficios de los productos. 

X X X X X X X X X 

P
ro

m
o

ci
ó

n
 

Ofertas Claudio Chicken necesita mejorar sus 
ofertas  para captar más clientes. 

X X X X X X X X X 

Los descuentos deben efectuarse en 
fechas festivas. 

X X X X X X X X X 

Premios CLAUDIO CHICKEN premia a sus 
clientes frecuentes. 

X X X X X X X X X 

VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 

DATOS GENERALES: 

Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(es) del instrumento 

MOSQUEIRA RODRIGUEZ GUISELLA 
B. DOCENTE UCV  Cuestionario de Variable Marketing Digital 

Carrasco, J. (2020); adaptado por los 
autores. 

Título del estudio: Marketing digital y su incidencia en las ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022. 



 

  
 

RESULTADO DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO 
 

NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Cuestionario 
OBJETIVO: Analizar el marketing digital de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022 
DIRIGIDO A: Empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022 
VALORACION DEL INSTRUMENTO: 

Deficiente  Regular  Bueno  Muy Bueno Excelente 

  X   

 
 
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: MOSQUEIRA RODRIGUEZ GUISELLA B. 
GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: DOCTORA 
 
 

DNI N° 18095897 
 
NOTA: quien valide el instrumento debe asignarle una valoración marcando un aspa en el casillero que corresponda (x) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de Cronbach N de elementos 

  ,813 11 

VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 

DATOS GENERALES: 

Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(es) del instrumento 

DOCTORA ALVAREZ SILVA 
XIMENA DOCENTE UCV  Cuestionario de Variable Marketing Digital 

Carrasco, J. (2020); adaptado por los 
autores. 

Título del estudio: Marketing digital y su incidencia en las ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022. 

Dimensión Indicadores Ítems Opciones de 
respuesta 

Claridad  Objetividad  Actualidad  Organización  Suficiencia  Intencionalida
d  

Consistencia  Coherencia  Metodológica  

M B M B M B M B M B M B M B M B M B 

V
A

R
IA

B
LE

: M
ar

ke
ti

n
g

 D
ig

it
al

 

C
o

m
u

n
ic

ac
ió

n
 o

n
lin

e
 

Redes sociales Ha utilizado el facebook de la empresa 
Claudio Chicken. 

1.NUNCA  

2.CASI NUNCA 

3.A VECES 

4.CASI 
SIEMPRE 

5.SIEMPRE 

X X X X X X X X X 

El facebook de la empresa Claudio 
Chicken cuenta con información 
necesaria. 

X X X X X X X X X 

Página web Es necesario que Claudio Chicken tenga 
una página web. 

X X X X X X X X X 

Claudio Chicken, ofrece la 
oportunidad de realizar compras por 
internet. 

X X X X X X X X X 

P
u

b
lic

id
ad

 

Campañas 
publicitarias 

Claudio Chicken debe promover 
campañas  a través de sus redes sociales 
y pagina web. 

X X X X X X X X X 

Claudio Chicken premia la generación de 
referidos. 

X X X X X X X X X 

Videos 
promocionales 

Ha visto videos promocionales de 

Claudio Chicken. 

X X X X X X X X X 

CLAUDIO CHICKEN, utiliza los videos 
promocionales para brindar los 
beneficios de los productos. 

X X X X X X X X X 

P
ro

m
o

ci
ó

n
 

Ofertas Claudio Chicken necesita mejorar sus 
ofertas  para captar más clientes. 

X X X X X X X X X 

Los descuentos deben efectuarse en 
fechas festivas. 

X X X X X X X X X 

Premios CLAUDIO CHICKEN premia a sus 
clientes frecuentes. 

X X X X X X X X X 

DOCTORA ALVAREZ SILVA XIMENA 

DNI N° 18199843 



RESULTADO DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO 

NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Cuestionario 
OBJETIVO: Analizar el marketing digital de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022 
DIRIGIDO A: Empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022 
VALORACION DEL INSTRUMENTO: 

Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente 

X 

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: ALVAREZ SILVA XIMENA 
GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: DOCTORA 

DNI N° 18199843 

NOTA: quien valide el instrumento debe asignarle una valoración marcando un aspa en el casillero que corresponda (x) 



 

 
 
 
 
 
 
 
 

VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 

DATOS GENERALES:    

Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(es) del instrumento 

MOSQUEIRA RODRIGUEZ GUISELLA 
B. DOCENTE UCV  Cuestionario de Variable Marketing Digital 

Carrasco, J. (2020); adaptado por los 
autores. 
 

Título del estudio: Marketing digital y su incidencia en las ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022. 

 Dimensión Indicadores Ítems Opciones de 
respuesta 

Claridad  Objetividad  Actualidad  Organización  Suficiencia  Intencionalida
d  

Consistencia  Coherencia  Metodológica  

M B M B M B M B M B M B M B M B M B 

                  

V
A

R
IA

B
LE

: M
ar

ke
ti

n
g

 D
ig

it
al

 

C
o

m
u

n
ic

ac
ió

n
 o

n
lin

e
 

Redes sociales Ha utilizado el facebook de la empresa 
Claudio Chicken. 

1.NUNCA  
 
 
 
 
2.CASI NUNCA 
 
 
 
 
 
3.A VECES 
 
 
 
 
 
4.CASI 
SIEMPRE 
 
 
 
 
 
5.SIEMPRE 

 X  X  X  X  X  X  X  X  X 

El facebook de la empresa Claudio 
Chicken cuenta con información 
necesaria. 

 X  X  X  X  X  X  X  X  X 

Página web Es necesario que Claudio Chicken tenga 
una página web. 

 X  X  X  X  X  X  X  X  X 

Claudio Chicken, ofrece la 
oportunidad de realizar compras por 
internet. 

 X  X  X  X  X  X  X  X  X 

P
u

b
lic

id
ad

 

Campañas 
publicitarias 

Claudio Chicken debe promover 
campañas  a través de sus redes sociales 
y pagina web. 

 X  X  X  X  X  X  X  X  X 

Claudio Chicken premia la generación de 
referidos. 

 X  X  X  X  X  X  X  X  X 

Videos 
promocionales 

Ha visto videos promocionales de 

Claudio Chicken. 

 X  X  X  X  X  X  X  X  X 

CLAUDIO CHICKEN, utiliza los videos 
promocionales para brindar los 
beneficios de los productos. 

 X  X  X  X  X  X  X  X  X 

P
ro

m
o

ci
ó

n
 

Ofertas Claudio Chicken necesita mejorar sus 
ofertas  para captar más clientes. 

 X  X  X  X  X  X  X  X  X 

Los descuentos deben efectuarse en 
fechas festivas. 

 X  X  X  X  X  X  X  X  X 

Premios CLAUDIO CHICKEN premia a sus 
clientes frecuentes. 

 X  X  X  X  X  X  X  X  X 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de Cronbach N de elementos 

  ,813 11 

MG. CEDRON MEDINA CARLOS 
ALBERTO 

DNI N°18070929 



RESULTADO DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO 

NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Cuestionario 
OBJETIVO: Analizar el marketing digital de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022 
DIRIGIDO A: Empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022 
VALORACION DEL INSTRUMENTO: 

Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente 

X 

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: CEDRON MEDINA CARLOS ALBERTO 
GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: MAGISTER 

DNI N° 18070929 

NOTA: quien valide el instrumento debe asignarle una valoración marcando un aspa en el casillero que corresponda (x) 



 

ANEXO 4 Ficha de contenido sobre: ventas de la empresa CLAUDIO CHICKEN, Trujillo 2022. 

 

 
 

VENTAS DEL AÑO 2022 
CLAUDIO CHICKEN S.A.C. 

Meses  Enero  Febrero  Marzo  Abril  Mayo  Junio  Julio  Agosto  Total  

 

Por unidades           

Piqueos o 
snacks  

         

Otros platillos           

Pollo a la brasa           

Ingreso por 
ventas en soles 

         

Piqueos o 
snacks  

         

Otros platillos           

Pollo a la brasa           

Costo          

Piqueos o 
snacks  

         

Otros platillos           

Pollo a la brasa           

Utilidad: (precio 
de venta – 
costo)  

         



ANEXO 5 FICHAS DE VALIDACION – VENTAS 

C 

VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 

DATOS GENERALES: 

Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 

MOSQUEIRA RODRIGUEZ GUISELLA 
B. DOCENTE UCV  Ficha de Contenido. 

Gutiérrez, E. (2019); adaptado por los 
autores. 

Título del estudio: Marketing digital y su incidencia en las ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022. 

VENTAS DEL AÑO 2022 
CLAUDIO CHICKEN S.A.C. 

Ficha de Validación 

Meses  Enero  Febrero  Marzo  Abril  Mayo  Junio  Julio  Agosto  Total  SI NO 

Por unidades  

Piqueos o snacks  

Otros platillos  

Pollo a la brasa  

Ingreso por ventas 
en soles 

Piqueos o snacks  

Otros platillos  

Pollo a la brasa  

Costo 

Piqueos o snacks  

Otros platillos  

Pollo a la brasa  

Utilidad: (precio de 
venta – costo)  



RESULTADO DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO 

NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Ficha de contenido 
OBJETIVO: Analizar el volumen de ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022 
DIRIGIDO A: Empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022 
VALORACION DEL INSTRUMENTO: 

Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente 

X 

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: MOSQUEIRA RODRIGUEZ GUISELLA B. 
GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: DOCTORA 

DNI N° 18095897 

NOTA: quien valide el instrumento debe asignarle una valoración marcando un aspa en el casillero que corresponda (x) 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 

DATOS GENERALES:    

Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 

ALVAREZ SILVA XIMENA DOCENTE UCV  Ficha de Contenido. 
Gutiérrez, E. (2019); adaptado por los 
autores. 

Título del estudio: Marketing digital y su incidencia en las ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022. 

VENTAS DEL AÑO 2022 
CLAUDIO CHICKEN S.A.C. 

Ficha de Validación 

Meses  Enero  Febrero  Marzo  Abril  Mayo  Junio  Julio  Agosto  Total  SI NO 

   
Por unidades             
Piqueos o snacks             
Otros platillos             
Pollo a la brasa             
Ingreso por ventas 
en soles 

           

Piqueos o snacks             
Otros platillos             
Pollo a la brasa             
Costo            
Piqueos o snacks             
Otros platillos             
Pollo a la brasa             
Utilidad: (precio de 
venta – costo)  

           

DOCTORA ALVAREZ SILVA XIMENA 

DNI N° 18199843 



RESULTADO DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO 

NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Ficha de contenido 
OBJETIVO: Analizar el volumen de ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022 
DIRIGIDO A: Empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022 
VALORACION DEL INSTRUMENTO: 

Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente 

X 

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: ALVAREZ SILVA XIMENA 
GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR: DOCTORA 

DNI N° 18199843 

NOTA: quien valide el instrumento debe asignarle una valoración marcando un aspa en el casillero que corresponda (x) 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
   
 

VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACIÓN MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS 

DATOS GENERALES:    

Apellidos y nombres del especialista Cargo e institución donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento 

CEDRON MEDINA CARLOS ALBERTO DOCENTE UCV  Ficha de Contenido. 
Gutiérrez, E. (2019); adaptado por los 
autores. 

Título del estudio: Marketing digital y su incidencia en las ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022. 

VENTAS DEL AÑO 2022 
CLAUDIO CHICKEN S.A.C. 

Ficha de Validación 

Meses  Enero  Febrero  Marzo  Abril  Mayo  Junio  Julio  Agosto  Total  SI NO 

   
Por unidades             
Piqueos o snacks             
Otros platillos             
Pollo a la brasa             
Ingreso por ventas 
en soles 

           

Piqueos o snacks             
Otros platillos             
Pollo a la brasa             
Costo            
Piqueos o snacks             
Otros platillos             
Pollo a la brasa             
Utilidad: (precio de 
venta – costo)  

           

MG CEDRON MEDINA CARLOS 
ALBERTO 

DNI N° 18070929 



 

RESULTADO DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO 
 

NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Ficha de contenido 
OBJETIVO: Analizar el volumen de ventas de la empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022 
DIRIGIDO A: Empresa Claudio Chicken, Trujillo, 2022 
VALORACION DEL INSTRUMENTO: 

Deficiente  Regular  Bueno  Muy Bueno Excelente 

  X   

 
 
APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR: CEDRÓN MEDINA CARLOS ALBERTO 
GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR:  MAGISTER 
 
 

DNI N° 18070929 
 
NOTA: quien valide el instrumento debe asignarle una valoración marcando un aspa en el casillero que corresponda (x) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ANEXO 6 BASE DE DATOS – prueba de confiabilidad 



 

BASE DE DATOS – VARIABLE MARKETING DIGITAL 
 
 

  
 



 

 
 

 
 





BASE DE DATOS - variable ventas 



Anexo 6: carta de autorización de la organización para publicar su 

identidad en los resultados de las investigaciones 
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