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Resumen

El objetivo de la investigacion es determinar la relacion que existe entre el Marketing Digital y la
captacion de nuevos clientes en la Caja Prymera, Ate, 2018. Las definiciones que sustentan la
investigacion con respecto a la variable X es del autor Martin, quien indica que en esta nueva era
donde nos encontramos saturados de informacion, las empresas deben buscar la forma de atraer
usuarios a sus paginas web y convertidos en clientes fieles, donde se debe entablar un dialogo con
el consumidor con todas las herramientas disponibles. Con respecto a la variable Y es del autor
Kotler y Armstrong quienes indican que para poder atraer o captar clientes, se tiene que conocer
cual es el mercado hacia donde se dirige, asi como las necesidades de cada uno de ellos con un
plan de marketing centrada en la generacion del valor del cliente y teniendo una buena relacion
con los clientes y para ello es necesario entregar mas valor y mayor satisfaccion al cliente. El tipo
de investigacion es aplicada y la muestra estd conformada de 50 clientes. El instrumento que se
utilizo es cuestionario de tipo Likert. Y se determina que existe relacion positiva débil de 0.449
puntos entre las dos variables. Asimismo, se concluye que existe relacion entre el marketing digital

y la captacion de nuevos clientes en la Caja Prymera, Ate, 2018.

Palabras clave: Marketing Digital, Captacion de nuevos clientes, Inbound marketing, Outbound

marketing, Valor del cliente y satisfaccion.
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ABSTRACT

The objective of the research is to determine the relationship between Digital Marketing and the
acquisition of new clients in the Caja Prymera, Ate, 2018. The definitions that support the research
with respect to the variable X is by Martin, who indicates that in This new era where we are
saturated with information, companies must find a way to attract users to their web pages and
become loyal customers, where a dialogue with the consumer must be established with all the tools
available. With respect to the variable Y is from Kotler and Armstrong) it indicates that in order
to attract or attract customers, you have to know what the market is going to, as well as the needs
of each of them with a marketing plan focused on the generation of customer value and having a
good relationship with customers and for this it is necessary to deliver more value and greater
customer satisfaction. The type of research is applied and the population is made up of 1500 clients
and the sample of 50 clients. The instrument that was used is a Likert questionnaire. It is
determined that there is a weak positive relationship of 0.449 points between the two variables. It
was concluded that there is a relationship between digital marketing and the acquisition of new

customers in the Caja Prymera, Ate, 2018.
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