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Resumen

El siguiente trabajo de investigacién tuvo como objetivo principal Proponer
estrategias de marketing digital para incrementar las ventas de la empresa Urban
Sport de la ciudad de Truijillo, asi mismo tiene una orientacion cuantitativa de tipo
proyectiva y diseiilo no experimental, transversal, se utiliza un enfoque
cuantitativo debido a que se explica lo que se sucede en el entorno social de la
empresa para ello se optd utilizar una pequefia poblacion de 50 usuarios de la
empresa Urban Sport de la ciudad de Truijillo. Asimismo, el cuestionario del
presente trabajo de investigacion esta compuesto por 17 items, por ende, las
organizaciones en sus seis dimensiones, asimismo estéa dirigido a los clientes en
la empresa Urban Sport calculando la variable de marketing digital y la variable
ventas los datos fueron procesados y analizados de acuerdo a las variables de
estudio marketing digital y ventas a través del programa SPSS V 25. Segun los
resultados obtenidos para proponer las estrategias de marketing digital identificar
las estrategias de marketing con la finalidad que permitan una muy buena

segmentacion del pablico al objetivo.

Palabras clave: Marketing digital, ventas, nivel de ventas.
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Abstract

The main objective of the following research work was to propose digital
marketing strategies to increase the sales of the Urban Sport company in the city
of Truijillo, it also has a projective quantitative orientation and non-experimental,
cross-sectional design, a quantitative approach is used Because it explains what
happens in the social environment of the company, it was decided to use a small
population of 50 users of the Urban Sport company in the city of Truijillo. Likewise,
the questionnaire of this research work is composed of 17 items, therefore, the
organizations in its six dimensions, it is also aimed at customers in the Urban
Sport company calculating the digital marketing variable and the sales variable
the data was processed and analyzed according to the digital marketing and
sales study variables through the SPSS V 25 program. A conclusion was reached
according to the data obtained, the current level of sales of the Urban Sport
company is at an average level with 54% Likewise, 22% indicate that it is low and

finally 24% mention that the level of Sales is high.

Keywords: Digital marketing, sales, sales leve
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INTRODUCCION

Nuestro proyecto de investigacion se plante6 a desarrollar un plan
estratégico al marketing digital para la empresa Urban Sport con el propdsito
de incrementar las ventas, de tal modo aplicando diferentes herramienta que hoy
en dia son de suma importancia en el mundo globalizado, por otro lado en la
actualidad ha ido evolucionando un decremento en las ventas, nuestra
problematica que se presenta en nuestra empresa debemos dar la mejor
solucién aplicando nuevas tecnologias para la satisfaccion del cliente. Las
comunicaciones publicitarias son herramientas importantes para las empresas,
ya que es un medio mas de comunicacién para los clientes brindarles la
informacion optima de nuestro calzado mediante por paginas online, que seran
publicadas y actualizadas para el usuario, también nuestra propuesta es
incrementar las ventas aplicando nuevas tecnologias que nos ayudaran a
generar mas ingresos y captar clientes fieles. Por otro lado, también el
crecimiento del internet ha avanzado mucho en las empresas posicionandose en
el mercado, creando nuevas plataformas digitales rentables que describen la
imagen de las empresas, los servicios que ofrecemos influyen mucho en las
paginas o plataformas virtuales que anuncian las promociones que ofrecemos
para los clientes.

A nivel Internacional Colombia ha tenido un decremento durante los
ultimos 5 afios debido a diferentes situaciones que se presentaron en los
diferentes paises, las industrias del calzado han decaido al 45% en un promedio
internacional. Por ende, las empresas afirman un porcentaje al 95 % en sus
ventas bajas que han ido decrementando y se ha generado diferentes
situaciones en quiebra de la economia. (Arocena, 2019).

A nivel internacional Ecuador tiene tan solo el 25% de las empresas que
invierten en publicidad y eso les ayuda a generar mas ingresos e incrementos en
sus ventas, mientras tanto el porcentaje restante mantiene estrategias
mercadotecnia y no estan actualizados teniendo en cuenta un impacto de bajas
ventas, por ende, es una de sus debilidades qué no explorar los avances
tecnoldgicos y no elevan su nivel de acometividad. (Villareal, 2018)

Segun Veladzquez (2017) manifiesta que el marketing digital es una

aplicacién importante en los medios digitales proponiendo una orientacion para



la empresa y alcanzando el propoésito de incrementar sus ventas y atraer clientes
fieles, por otro las empresas cada dia van innovando mejores propuestas para
asi poder brindar la mejor atencion y satisfaccion al usuario con el propésito de
generar mas ingresos dentro del mercado y ser competitiva.

Segun Torre (2020) manifiesta que: Los pedidos virtuales han ido
incrementando en los paises nacionales, se sabe que la compra online facilita
mucho a los clientes puede observar la informacion adecuada lo que ofrecemos
al usuario, por otro el lado el marketing digital juega un rol fundamental en las
empresas ya que también es muy beneficioso para las empresas aplicando
diferentes estrategias como promociones y descuentos para los clientes.

Segun Pérez (2019) indica que: Las entidades Nacionales ocupan el 6%
mas en el marketing 2.0 tiene el objetivo de aumentar la demanda de ventas, por
ende, podemos decir que ahora marketing es el pilar fundamental de las
empresas por que han ido evolucionando y creciendo mediante sus paginas web,
también las empresas a nivel nacional tienen un ranking muy bajo en la inversion
del marketing y estan generando mas ganancias mediante las paginas online.

Segun Bambarén (2019) concluye que aun creciendo las tendencias de
las ventas online tiene un temor de ser vulnerado a las estafas en la cual
describen los usuarios con la desconfianza de sus productos que pueden pedir
en las paginas virtuales y no sean entregados de manera adecuada, por otro
lado, el mal uso de la informacién que pueden dar al cliente publicando en las
paginas virtuales preferencial.

A nivel local en el sector del calzado las empresas han decaido en el
mercado atravesando al COVID-19 se ha generado un gran cambio para el
comportamiento del consumidor, han reducido las ventas, el ingreso de la
fabricacion del calzado al mercado han variado como el precio y su produccion,
las empresas nacionales tienen un mayor nimero en la fabricacion en las cuales
las ciudades que han incrementado las ventas las empresas son con una
totalidad de 42.2%.

La situacion problematica es que la empresa Urban Sport de la ciudad de
Trujillo ha tenido una disminucion en sus ventas, debido a la poca inversion en
marketing digital, dando a conocerse en el presente trabajo que la variable
marketing digital influye positivamente en las ventas, para ello se tomé en cuenta

para la primera variable marketing tiene las siguientes dimensiones de
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publicidad, comunicacion vy fidelizacion; en el caso de la variable ventas se
tomaron en cuenta las dimensiones, atencion, nivel de ventas y generar
utilidades; es muy importante dar a conocer una marca y posicionarla, es el
marketing digital, que incluso puede aportar al incremento de ventas; debido a la
publicidad difundida en medios digitales, utilizando paginas web, aplicaciones,
redes sociales o videos para dar a conocer una marca e interactuar con los
clientes.

En cuanto a la formulacion del Problema General: ¢De qué manera el
marketing digital incrementa las ventas de la empresa Urban Sport de la ciudad
de Trujillo?, Asi mismo tenemos la Justificacion Préactica, con los siguientes
resultados que se lograron obtener se identificaron los problemas en el marketing
de la empresa estas son las actividades que hay que identificar y que no se
realizan en marketing y ventas esto generé sugerencias de mejora que lo
hicieron posible Urban Sport define estrategias y funciones claras para que la
empresa pueda posicionarse a nivel nacional en el mercado del calzado y asi
incrementar sus ventas.

Acorde a la justificacion metodolégica, se utlizard las encuestas
planteadas como instrumento de recoleccion de datos, las cuales permitiran
obtener informacion relevante respecto a las variables en estudio. Justificacion
tedrica es util para la empresa ya que asi satisface sus ventas en la industria del
calzado, para el desarrollo de esta investigacion se tuvo en cuenta informacion
de caracter tedrico, como por ejemplo articulos, revistas y tesis. En relacion al
Objetivo General; Proponer estrategias de marketing digital para incrementar las
ventas de la empresa Urban Sport de la ciudad de Truijillo, por consiguiente, se
han establecido los siguientes objetivos especificos: Identificar estrategias de
marketing digital para incrementar las ventas de la empresa Urban Sport de la
ciudad de Truijillo, Diagnosticar el nivel de las ventas de los afios 2019, 2020 y
2021 de la empresa Urban Sport de la ciudad de Truijillo, disefiar estrategias de
marketing digital para incrementar las ventas de la empresa Urban Sport de la
ciudad de Truijillo. Validar la propuesta por juicio de expertos del marketing digital
mejorard las ventas de la empresa Urban Sport de la ciudad de Truijillo; En cuanto
a la hipotesis, tenemos HO: La propuesta de marketing digital no incrementara
las ventas de la empresa Urban Sport de la ciudad de Truijillo H1: Incrementara

las ventas de la empresa Urban Sport de la ciudad de Truijillo.



Il. MARCO TEORICO

A nivel internacional Astudillo (2020) en Ecuador, su trabajo investigativo,
su principal objetivo fue implementar una estrategia de marketing 2.0 en la
agencia viajes Travel Plan, tiene un disefio de enfoque cuantitativo y de tipo
proyectivo y disefio no experimental, transversal; se tom6 una poblacion de
estudio de 384 habitantes de la ciudad de Guayaquil y se busc6 conocer las
opiniones de la poblacién al respecto de la publicidad y fidelizacién a través de
las encuestas se pudo conocer las preferencias de los mismos; La técnicas que
se utilizé fue la encuesta con la finalidad de que esta organizacion presente una
mayor venta y a la vez generar un mejor posicionamiento y como resultados
finales se refleja que un 53% personas encuestadas poseen un conocimiento
basico del uso de la publicidad como una herramienta de promocion en
la ubicacion de las organizaciones en el mercado, mientras tanto los 47%
restantes de los encuestados no tienen conocimiento alguno de la publicidad, y
el nivel de fidelizacion refleja que un 60% personas encuestadas poseen un nivel
alto , asi mismo el 40% sefala que es bajo, Se concluye dicha propuesta
planteada pueda favorecer a la agencia de viajes Travel Plan brindandole un
apoyo para expandir mas la organizacion.

Segun Mejia (2018) en su proyecto estd orientado a generar una
propuesta en donde se involucre el marketing digital en la empresa “ANIMATE”
la cual esta ubicada en la ciudad de Guayaquil, el organismo tiene como rubro
principal la comercializacion de productos de anime. El marketing en la literatura
se ha tenido que realizar varios cambios y evoluciones de acuerdo a las
exigencias del mercado. En este caso se tuvo que aplicar una nueva metodologia
con un enfoque mixto, los cuales estén basados en paradigmas cuantitativos y
cualitativos, y el cual es de tipo no experimental y que se descriptivo. Fueron
varias las herramientas que se utilizaron para poder recolectar los datos
necesarios para la creacion d este proyecto, las cuales fueron de entrevistas,
encuestas, grupos focales, etc., los resultados que se obtuvieron fueron
analizados y arrojaron como principal resultado un disefio de marketing digital en
cual va enfocado en tres lineas, redes sociales, paginas webs y optimizador de
motores de busqueda (SEO), y asi se pudo disefiar el proyecto arrojando asi un

costo, beneficio , lo cual nos esté indicando que es un proyecto viable.



Segun Bustamante (2019) tuvo como principal objetivo general fue
analizar la Influencia del Marketing Mix y las Ventas de la empresa American
Sport S.A.C. Su tipo de investigacion fue aplicada, de disefio experimental, nivel
explicativo — causal, su poblacion fueron todas las ventas por la organizacion en
el mes de julio a octubre del afio 2019, la técnica a utilizar fue la encuesta y
analizar una guia de analisis de ventas de la empresa American Sport Peru
S.A.C. El disefio es cuasiexperimental, finalmente se adquiri6 analizar el nivel de
predominancia de la compafiia American Sport Pera S.A.C.

Segun Riafio & Martinez (2017), Bogotd - Colombia. Su objetivo fue
plantear una estrategia de mercado y tacticas que accederan a aumentar e
incrementar las ventas en la agencia de Bogota teniendo en cuenta la parte
metodolégica del enfoque cuantitativo, cuya muestra se determind por 50
clientes Como instrumento a utilizar fue la encuesta, obteniendo un éxito en
los resultados finales en donde las ventas de pollo el Bucanero no han dado un
resultado positivo, ya que basicamente la marca no se consolidé en un buen
posicionamiento en el mercado de Bogota como se esperaba por lo tanto los
consumidores estan indecisos y no saben en qué otro lugar puedan obtener
sus productos de una buena marca, asi mismo los investigadores llegaron a una
conclusién que la empresa tiene que poner en practica las estrategias de
mercadeo para finalmente puedan conseguir un buen posicionamiento en la
marca y asi su propia empresa comience a crecer y tocar la meta en dicho
mercado de Bogota para que puedan aumenten las ventas en su empresa.

A nivel Nacional Gil (2019) Pimentel, Peru. Para esto se tuvo como
objetivo proponer una estrategia marketing digital aumentar las ventas en el
restaurante Las Gaviotas, Pimentel 2019; para ello utilizé un método deductivo,
siendo el proyecto descriptivo, no experimental; para ello se tomd una muestra
de 400 clientes, asi mismo se usé la encuesta con un tipo de escala Likert,
obteniendo el éxito de 41.2% de participantes expresan dicho marketing digital
en el restaurante es negativo. Por consiguiente, obtuvimos que los resultados
finales nos mostraran que debemos tener en cuenta el plan de marketing digital
para incrementar las ventas en el restaurante las gaviotas. En conclusion,
sugiero una buena creacion de redes sociales como tenemos las paginas web,
correos electronicos y Facebook en donde se atienda las necesidades

contestaciones de todos nuestros clientes.



Segun Quispe (2019) Pimentel, Peru Este trabajo tiene un
proposito con la finalidad determinar la relacion que existe entre la calidad de
servicios y ventas de la veterinaria pet’s family EIRL-Chiclayo. Asi mismo empled
infraestructura para tener buenos resultados, consiste en una regla de estudio
de compainia utilizando el instrumento y obteniendo dicha técnica de la encuesta
para comprobar si existe relacion entre las dos variables Asi mismo la poblacién
incluye a los clientes de la veterinaria pets’s family, obteniendo un promedio al
mes de 1124 clientes que siempre llevan sus mascotas a la veterinaria pets’s
family se utilizé el instrumento y el procedimiento de un formulario conformado
por 25 items y la escala Likert. finalmente se concluyé con un analisis de
porcentaje y asi obtener un buen resultado que nos facilite reconocer las
principales causas que puedan afectar a las ventas de la veterinaria.

Trainor, et al. (2018). Integrating information technology and
marketing:An examination of the drivers and outcomes of e-marketing capability.
Esta investigacion como principal objetivo fue determinar implicaciones de
rendimiento de la integracion de la tecnologia de dicha informacion con el
marketing, cuya técnica a utilizar fue la encuesta de 522, las empresas
destacaron lo importante de cémo la orientacion al mercado y tecnologia
conduce al e-Marketing y que se demuestra que esta capacidad influye
efectivamente en el desempefio de la empresa para mejorar la retencion y
satisfaccion, los resultados sugieren que los investigadores y profesionales
deberian prestar especial atencion a los recursos complementarios que se
necesitan para implementar con éxito iniciativas de marketing habilitadas y un
énfasis en la tecnologia por si solo puede no ser suficiente.

A nivel local Morillo (2017) esta investigacion manifiesta cuyo
objetivo es analizar el nivel de activacién de marketing digital como planificacion
para aumentar las ventas vitivinicola santa Fe, tiene un enfoque mixto, el disefio
no experimental transversal ya que se realiz6é sin manipular ninguna variable asi
mismo se toma una muestra de 300 pobladores de santa Maria, la técnica a
utilizar fue la encuesta se les dio a conocer de la encuesta a 300 pobladores del
distrito, en los resultados obtenidos el 17% obtuvo un nivel muy alto en la
participacion sobre del marketing digital si tenian el conocimiento de las nuevas
estrategias del mercado hacia el marketing como por ejemplo las redes sociales

y también las dimensiones como el flujo, feedback y fidelidad. Por lo tanto, el
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62% de 300 pobladores obtuvieron un nivel medio en marketing digital y el 21%
de los encuestados obtuvieron un nivel bajo en marketing digital, finalmente se
concluye que para la competencia en el mercado se debe aplicar el marketing
digital ya que siempre el mercado esté en constante cambio.

Segun Mufioz (2018), tuvo como finalidad analizar el impacto del
marketing digital en las ventas de las pymes exportadoras de joyeria de plata es
de tipo no experimental, descriptivo-explicativo, Su poblacion conformada por las
pymes de joyeria, el muestreo fue no probabilistico ya que fue por conveniencia,
Por lo tanto estaba conformado por 17 personas y se escogi6 a 2 colaboradores
de cada empresa y puedan dar una respuesta mas apropiada, se logré emplear
el instrumento y dicha técnica que es la encuesta. Finalmente concluyé que las
dos variables tienen un efecto en las ventas.

Segun Espinoza (2018) su principal objetivo fue estudiar el proceso de
ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa infoquality, es de tipo no
experimental, descriptivo-explicativo, como poblacion del estudio se tomo al
personal de ventas 7 personas y tres directivos de la empresa, Se llevaran a
cabo las entrevistas a profundidad al responsable del proceso de ventas de la
empresa y un directivo, asi mismo se logra validar la confiabilidad de los
instrumentos la técnica a utilizar es dicha encuesta a y utilizar las pruebas
realizadas de piloto, finalmente se concluye que el analisis de los procesos de
ventas no se logré cumplir con el proceso, porque no se realiza una buena
gestion para todos sus clientes en conclusion el estudio es el, proceso de las
ventas de hoy tenemos las posibilidades de concluir que no cumple con las
etapas de un analisis de ventas al no hacer una administracién idénea de sus
consumidores.

Teorias relacionadas al tema: La teoria del Marketing digital y sus
estrategias, Porter (2017) nos dice que las empresas en la actualidad tienen que
adaptarse rapidamente a las nuevas tecnologias que salen al mercado, para
poder tener un crecimiento sostenible y poder enfrentar con mas facilidad a la
competencia y de esa manera lograr un buen posicionamiento en el mercado.
Por otro lado, podemos decir que las empresas estan en un proceso competitivo
con herramientas Utiles que nos ayudara a mejorarla mediante el Internet. Darse
a conocer, vender tus servicios y productos a través de Internet se antoja

fundamental en plena revolucién digital. Eso si, si una empresa quiere gue su
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estrategia de marketing digital funcione, va a necesitar contar con profesionales
cualificados que la asesoren y a alguien en un mercado saturado de opciones y
muy competitivo.

Existen diferentes tipos de estrategias de marketing digital, hablaremos
de algunas de ellas, y como funcionan dentro del ambito de la empresa.
Comenzando con el Posicionamiento en buscadores (SEO) que es un
instrumento muy util para las empresas que se estan posicionando en el mercado
mediante paginas virtuales, gracias a esta estrategia de marketing digital, las
empresas pueden conseguir visibilidad y presencia en la red.

Por otro lado, las campafas publicitarias que son muy importantes ya que
anuncian a los clientes haciendo una referencia en la forma de pago cuando
adquieren el producto dandoles la facilidad de manera satisfactoria tomando en
cuenta al marketing digital que ayuda a informar a usuarios correctamente.

Una de sus mejores ventajas son mediante los anuncios publicitarios que
permiten generar una buena segmentacion teniendo en cuenta el ambito
mercantil mejores propuestas de valor. Asimismo, es muy importante que las
empresas establezcan estrategias digitales ya que el marketing digital es una
herramienta importante ya que esta surgiendo los mejores cambios mas
constantes en el mercado.

Segun el autor Philip Kotler manifiesta las siguientes teorias del marketing
digital que son herramientas muy fundamentales para el proceso de la
fabricacion del calzado, ya que tiene un valor agregado y un proceso para el
cliente. Empezando con el producto que lo define la competencia y el
comportamiento a los usuarios teniendo en cuenta la obligacién de un buen
posicionamiento de su marca. Seguido del precio en donde es establecido a una
funcibn de demanda de nuestros productos en base al precio de las
competencias de mercado con la finalidad de poder adquirir productos de calidad
a base de gustos del cliente a un buen precio.

También el punto de venta, definiendo como una herramienta con un canal
de distribucion mediante plataformas digitales para atraer al consumidor lo que
ofrecemos. Por ultimo, la promocién que es el estudio final y sus caracteres del
producto y sus beneficios para realizar una compra teniendo en cuenta la

publicidad y marketing directo para el cliente.



Asi mismo nos propone las siguientes dimensiones, la primera dimension
es comunicacion donde se da ya cuando las personas han contactado con la
empresa por los medios digitales y entonces lo siguiente es mantener esa
comunicacion para poder tener una relacion cercana con los clientes; y como
indicadores tenemos las redes sociales, paginas de videos, correo electronico.
La segunda dimension es publicidad que es importante para las empresas
utilicen las plataformas digitales que son de gran ayuda, teniendo en cuenta la
publicidad lo que se ofrece al cliente, con la informacién actualizada de los
servicios y promociones que se les brinda.

La fidelizacién, en donde los clientes ya estan en constante comunicaciéon
con la empresa, consiste en mantener dichas relaciones para que estos clientes
permanezcan en la empresa y no se tenga que perder ventas a futuro, y como
indicadores tenemos intencion de compra, propuesta de valor.

Por otro lado, el autor Veértice (2018) nos dice que el marketing digital es
un procedimiento en donde se interactia de manera virtual con los diferentes
posibles clientes de una empresa, con la finalidad de concretar los objetivos;
entre ellos el mas importante es concretar una transaccion por un bien o servicio.
Ademas, este autor considera que el marketing digital es como una modalidad
nueva de mercado en donde se le permite alos clientes hacer consultas, comprar
0 adquirir productos.

Para More (2018) se menciona al marketing digital como una
consecuencia producida por la globalizacion, por lo tanto, nos dice que es una
etapa en donde las empresas buscan adaptarse a estos nuevos cambios con la
finalidad de no quedarse obsoletas; también podemos rescatar el énfasis que
tienen las redes sociales en estos cambios digitales en las empresas, siendo
estas las que mas efecto tienen al momento de ofrecer productos personalizados
a los clientes.

Segun Valverde (2019) el marketing digital es una nueva forma para
responder a los nuevos cambios tecnoldgicos que estamos presenciando con las
nuevas tendencias de la globalizacién, por lo tanto, asimismo decimos que el
marketing digital es una manera de llamarle a la interaccion virtual que se da
cuando una empresa crea paginas de Facebook, Instagram, etc.

Por otro lado segun los autores Villanueva & Luna (2017) nos dice que el

marketing digital es la forma mas rapida para llegar a los clientes, debido a la
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gran facilidad con la que ahora es ingresar a internet, teniendo de aliadas a las
redes sociales en donde es lo mas facil publicar fotos, videos, audios y cualquier
tipo de contenido digital; esto permite llegar en poco tiempo a varias personas,
dandoles a conocer los productos que una empresa esta promocionando, el
mundo digital de ahora es cada vez mas eficiente al momento de dar a conocer
lo que estamos vendiendo.

El marketing digital es importante como fuente que nos permite llegar a
una orientacién de las empresas con el objetivo de cumplir las metas dentro del
mercado brindando productos de calidad para satisfacer las necesidades del
cliente, ofreciendo promociones de manera concurrente para asi atraer mas al
usuario.

Segun la teoria de Proceso de ventas consiste en el conjunto de fases o
etapas que atraviesa una compaifia desde el trabajo de marketing, es decir,
desde la prospeccion del cliente hasta que se efectia la venta del producto o
servicio. (Montserrat, 2018), esto permite que la empresa pueda crecer cada vez
mas.

Nos menciona las siguientes etapas de un proceso de ventas, la
preparacion, que es necesario analizar toda la informacién de los leads que se
ha logrado recolectar con el objetivo de entender sus necesidades, asi como su
motivacion de compra. Por otro lado, el cierre de venta ya se ha logrado que el
producto atrape el interés del cliente, por lo cual solo se requiere de paciencia
para esperar el cierre del trato. Y la postventa; que, en este punto del proceso
de ventas, los agentes hacen lo necesario para retener a los clientes y alimentar
la lealtad hacia la compafia.

El modelo de ventas es una estrategia, para lograr un obijetivo final 6sea
vender, Se realiza por calculos y planificacion de los recursos que posee la
empresa. Kotler (2018) nos menciona los siguientes modelos de ventas: Modelo
de venta AIDA quien recibe su nombre de las 4 fases por las que pasan a lo largo
de la estructura de ventas. (A)Atencion: En la primera fase podra captar la
atencion del prospecto, en una primera fase lo deméas pueda suceder. (linterés:
La segunda fase de este modelo de venta consiste en crear el interés de tu
prospecto. (D)deseo: En la ultima fase es hacer que el prospecto quiera el

producto/servicio y decimos cémo le puede ayudar en la vida de nuestro cliente.
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(A)Accidn: por ultimo, lo que toca ahora es una llamada a la accién tienes que
decir al prospecto lo que quieres que concretamente haga.

El modelo “Flash Sales": Este modelo es el mas conocido en la red
tltimamente, y esto es porque se registra una cantidad de ciertos clientes y asi
se dirige a cierto segmento del mercado, donde cuyo factor de compra es el
precio. Del mismo modo, el Modelo P2P: son péaginas virtuales donde se
publican diferentes ofertas para el cliente teniendo la cuenta el beneficio y un
valor agregado en el detalle econémico para que no afecte el incremento de las
ventas.

Ademas, nos dice que una buena venta debe tener ciertas caracteristicas,
como: una buena comunicacion, el vendedor debe tener ciertos conocimientos
para poder ofrecer los productos dando la mayor informacion posible, las ventas
son actos econdmicos en donde un bien o servicio cambia de dueiio,
satisfaciendo las necesidades que tiene dicho comprador, por ende, las ventas
son muy importantes a la hora de generar ganancias en las empresas y para que
los clientes tengan la disponibilidad de poder escoger entre las mdultiples
opciones que ofrecen en el mercado pero también recalca que no cabe duda que
las personas nacemos con la necesidad de estar comprando y eso hace que las
ventas fluyan y las empresas se desarrollen mejor las ventas son el punto mas
importante para todas las empresas, pues si hay mayores ventas las empresas
permaneceran en el mercado, por ende, si es que pasa lo contrario las empresas
dejaran de existir, es ahi entonces la preocupacion de las personas que se
encargan de vender porque necesitan generar ganancias. se les compara a las
ventas como un problema que los consumidores tienen y que ellos adquieren un
producto con la finalidad de satisfacer sus necesidades, el autor propone las
siguientes dimensiones

La primera dimensidén es Atencidn: se basa en los estimulos que se
producen en los clientes gracias a multiples factores entre ellos se puede dar por
medio del marketing, esto permitira que los clientes se convenzan de los
atributos del producto y puedan adquirir; y su indicador es el nivel del marketing
directo. La segunda dimension es el Nivel de Ventas: esta enmarcada por el
porcentaje de ventas que se da en las empresas en un determinado tiempo y
espacio, el nivel de ventas suele ser muy importante porque ayudara a la

empresa a determinar si cumplié con los objetivos propuestos, ademas es un
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claro ejemplo de ver si es bueno seguir en el mercado o no y como indicadores
tenemos la cantidad de productos y el marco temporal, Por ultimo, tenemos a la
tercera dimension generar Utilidades: la cual se da si los objetivos de ventas
marchan bien en la empresa, con esto podemos determinar el posicionamiento
de la empresa, cuanto ha crecido en los Ultimos tiempos y ver si es quizas es
mejor hacer nuevos proyectos de negocios para si poder incrementar mas la
demanda dentro de las tasa de mercado a un corto plazo aplicando estrategias
de mayor estabilidad y con los siguientes indicadores: posicionamiento,

crecimiento empresarial, nuevos negocio.

12



1. METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion

Segun Caceres (2016) Manifiesta en su libro que es descriptiva y tiene
como un propésito de representar la apariencia de explicar ciertos detalles o
caracteristicas. Asi mismo la descripcion utilizada para escribir es como una
herramienta que ayuda a comunicarse con mas confianza con apariencia de las
cosas, especialmente la apariencia de alguien. Asi, aunque la descripcidén es
buena y detallada, lo que transmite mejor los pensamientos del autor.

En este proyecto afirma que la investigaciébn tiene una orientacion
cuantitativa de tipo proyectiva y disefio no experimental, transversal, se utiliza un
enfoque cuantitativo debido a que se explica lo que se sucede en el entorno
social de la empresa vista desde una manera externa, este analisis se hace
mediante una forma numérica y se utiliza un instrumento de medicién. Nuestra
investigacion es descriptiva propositiva, porque asi mismo implica observar y

describir lo estudiado sin poder influir de ninguna manera.

Disefio

Segun Kerlinger (2017) manifiesta que en su proyecto de investigacion se
ha desarrollado un plan de propuesta en su estudio de su libro obteniendo una
estructura de preguntas planteadas para dar una respuesta concreta a lo que se
manifiesta en su analisis de su proyecto.
Asi mismo, se planteo en su estudio de investigacion la dicha razon probleméatica
en el contexto de una estructura basada en la orientacion experimental.

Nuestro disefio planteado en la investigacion utilizado es descriptivo no
experimental con enfoque cuantitativo, ya que no se vera afectado por ningin

sistema de prueba.

M————>Q0 ——» P
Dénde:

M = Muestra de estudio.
O = Informacién a recoger.

P = Propuesta
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3.2. Variables y operacionalizacion

Segun Paz (2018) indica que la variable es importante porque tiene una
representacion de las palabras que varian o estan sujetas a los cambios que se

caracterizan por ser inestables en el estudio de investigacion.

Variable Independiente: Marketing digital
Definicién conceptual:

El marketing digital es una fuente fundamental para el estudio de
comportamiento del consumidor que identifica sus necesidades de cada
persona, esto conlleva a disefiar las estrategias de marketing mediante su
comportamiento de cada consumidor, tiene diferentes necesidades de diversa
naturaleza y sociales que satisfacen el consumo de bienes y servicio en las

entregas digitales, Segun (Porter, 2018).

Definicion operacional:

En esta investigacion el marketing digital es la utilizacion de las tacticas de
ventas que se aplica mediante mediciones digitales online que existen el mundo,
en el ambito digital existen diversas novedades, nuevas redes, paginas online

actualizadas, nuevas redes que se publican dia a dia para el consumidor.

Variable dependiente: ventas

Definicion conceptual:

Segun (Trainor, 2019) las ventas tienen una relacién con marketing digital
ya que venden el producto a las diferentes empresas que producen el producto
y el servicio de buena calidad, por otro lado, el marketing se encarga de las
empresas que tengan clientes satisfechos y con una buena atencion al puablico
recibiendo productos de alta gama orientando a la innovacion constante para

satisfacer las necesidades del consumidor.

Definicion operacionalizacién:

En esta investigacién las ventas son las actividades realizadas para
incentivar los potenciales a los clientes y asi poder realizar dicha compra, asi
mismo podemos decir que se esta ejecutando un buen clima laboral en la dicha

Empresa Urban Sport de la ciudad de Trujillo, se esta identificado por sus
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diferentes dimensiones e indicadores aplicando las previas encuestas que se va

a utilizar a los clientes
3.3. Poblacién, muestray muestreo.

Poblacion.

Segun Gomez (2018) considera que la poblacion es un conjunto de casos,
definidos, restringidos y accesibles, que brindaran una referencia para la
seleccion de muestras que cumplan una serie de criterios predeterminados,
donde los participantes de la muestra tengan ciertas caracteristicas (p.143). Por
lo tanto, la poblacién de este estudio se optd utilizar una pequefia poblacion de
50 usuarios de la empresa Urban Sport de la ciudad de Trujillo.

Segun Guillén & Valderrama (2017) manifiesta que la poblacion es un
conjunto finito o infinito de cuyos componentes que pueden ser persona 0 c0sa,
y asi el investigador se trate de apoyar para poder realizar dicha investigacion
en un tiempo y espacio indicado. Podemos decir que los habitantes es un
elemento fundamental en el desarrollo en el estudio estadistico que sirve para
seleccionar a los encuestados que representa a la poblacion, en la cual posee

una caracteristica comun dentro de este estudio.
Criterios de inclusion:

Segun Arias (2016) manifesté que es una agrupacion caracterizada dentro
de la poblacion segun el estudio investigativo es para poder obtener los
resultados con eficiencia. Se considera como muestra a los usuarios de la

empresa Urban Sport de la ciudad de Trujillo.
Criterios de exclusion:

Segun Arias (2016) nos indica que es de suma importancia y tiene un
significado de los resultados obtenidos del estudio investigativo en la cual no
dara ni aplicara a ser un equipo de analisis. Se excluira a todos los usuarios

cesantes de la empresa Urban Sport de la ciudad de Trujillo y otras personas.

Muestra.
Nuestra muestra puede ser probabilistica o no probabilistica son todos los

elementos a estudiar tiene la misma posibilidad de formar parte de la muestra;
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mientras una muestra logra sin que todos los individuos del lugar tengan la

posibilidad de obtener un buen resultado. Tamayo (2017).

Segun Diaz (2019) determina la muestra como se caracteriza de la
poblacion del estudio, cabe resaltar que se debe aplicar una estrategia para
obtener conclusiones llegando a tener informacion claras y precisas mediante la
base de datos de la investigacién. Asi mismo podemos decir que la muestra es
representativa de la poblacién que se basa en la investigacion para poder
obtener resultados validos en la cual se busca la finalidad obteniendo
informaciones de manera adecuada, por lo tanto, es una herramienta util que nos

permite analizar datos teniendo ventajas de manera facil y rapida.

Muestreo

Segun Malhotra (2019), Argumenta que el muestreo es una coleccion de
elementos u objetos que procesan la informacion que buscan los investigadores
y hacen inferencias en base a ella. En esta investigacion no se estara realizando
ningun muestreo, porque se estudiara a toda la poblacion de estudio por ser
corto. Por lo tanto, no se utilizé ningun tipo de muestreo. Segun Bolonga (2019)
nos dice que el muestreo se relaciona al desarrollo de un lugar de dicho analisis,
como objetivo tiene ciertas caracteristicas de la poblaciéon para asi poder
estudiarlos mediante la observacion y generar dicha poblacién dentro de la
prueba investigativa.

En conclusion, podemos decir que el estudio del muestreo fue utilizado en
la poblacion tomando diferentes medidas que ayudan a tener buenos resultados
mediante la blusqueda de datos dentro del estudio de investigacion, ademas

teniendo en cuenta de poder llegar a la nuestra.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

Técnica de recoleccion de datos: Encuesta

Segun Gémez (2018) lo define como un grupo de reactivos que concuerden
con las variables con lo que se busca medir, por lo tanto, se utiliza en la técnica
dicha encuesta, por lo cual esta conformado por un conjunto de preguntas que

nos permitan recabar dicha informacion requerida para la investigacion.
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El método de estudio es utilizado para recopilar datos investigativos
obtenido la informacién a través de las interrogantes dado a los grupos de
personas que son caracterizados mediante las encuestas que son aplicada
dentro de la empresa y se hizo bajo la modalidad online, se us6 aplicando la

técnica cuantitativa de la encuesta en linea.
Instrumento de recoleccion de datos: cuestionario para ambas variables

Segun Gutiérrez (2018) Informa que la investigacion es de suma
importancia para la recoleccion de datos teniendo en cuenta las tesis publicadas
de la forma principal clara y precisa.

Segun Hernandez (2015) infirid que el cuestionario es union de varias
preguntas en un solo documento, técnicamente estructuradas y ordenadas; el
instrumento de medicion nos ayudd a recolectar datos de la investigacion
(p.219).

Asimismo, el cuestionario del presente trabajo de investigacion esta
compuesto por 17 items, por ende, las organizaciones en sus seis dimensiones,
asimismo estéa dirigido a los clientes en la empresa Urban Sport calculando la

variable de marketing digital y la variable ventas.

Validez: Validez de contenido

Segun Hernandez (2018) Define su manifestacion correspondiente al rango
de sus caracteristicas de su investigacion lo que se da en su estudio que incluira
una aprobacion o prueba. (p.208) El cuestionario que corresponde a las variables

sera sometido a una validez externa a través del juicio de tres expertos.
Tabla 1

Validez del cuestionario.

Validacién de cuestionario segun expertos (Validez de contenido)

Experto N°1: Mg. Lino Rolando Rodriguez Alegre 17/17 1
Experto N°2: Mg. Elizabeth Querevalu Cieza 17/17 1
Experto N°3: Mg. Oscar Enrique Salazar Carbonel 17/17 1

Nota. Elaboracion propia.
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Confiabilidad

Segun (Hernadndez, 2018) manifiestan sus capacidades del desempefio
mediante las funciones requeridas a una condicion establecida en los periodos
determinados con una referencia de la seguridad en las cuales pueda referirse
al resultado obtenido por la investigacion basandose a los diferentes métodos de

estudio.

Para ejecutar se utiliz6 los programas estadisticos SPSS V25. con la
finalidad de proceder el Alfa de Cronbach que permite resolver los cuestionarios

de una manera confiable.

Tabla 2

Alfa de Cronbach Marketing Digital.

MARKETING DIGITAL
Alfa de
Cronbach N de elementos

,817 9
Nota. SPSS V25.

Tabla 3

Alfa de Cronbach Ventas.

VENTAS

Alfa de
Cronbach N de elementos

, 7959 8
Nota. SPSS V25.

Por ende, los resultados de Alfa de Cronbach lo manifiestan las ganancias
logrando los coeficientes del resultado de lo cual refleja los cuestionarios
indicando la confiabilidad de las diferentes unidades, por lo tanto, reafirmando

las aplicaciones que se ha de manera concreta.
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3.5. Procedimientos

Segun Melinkoff (2017), en conclusion, podemos decir que el
procedimiento indica diferentes procesos laborales en la cual es garantizada en
las diferentes dimensiones de equivocaciones.

Se identifico el problema en la empresa Urban Sport — Trujillo en relacion
al marketing digital y ventas, pendiente en la blusqueda de datos en la base de
fuentes confiables para realizar el estudio de argumento de planificacién
generando el marco tedrico siento Gtil para los consumidores dentro de la
organizacion basandose a las herramientas de los clientes, también se va a
realizar un cuestionario para el consumidor que consta de 17 preguntas
aplicando el programa del SPS.

3.6. Método de analisis de datos.

Segun Hernandez (2018) la investigacion es de suma importancia ya que
se apoya a denominar la ejecucion con el fin de obtener mejores propuestas
exactas que nos ayudara a conseguir nuestra base de datos con la finalidad de
obtener la informacion adecuada y precisa.

La investigacion es un método de investigacion, en el disefio Investigacion
descriptiva (no experimental) que necesitan los investigadores recopilar datos a
través de cuestionarios previamente disefiados no cambia el entorno de la
recopilacion de informacion. Nuestro formulario es muy importante en nuestra
investigacion que consta de un instrumento para obtener informacién consultada.

El analisis se desarrollara con el programa estadistico SPSS V.25 y como
herramienta auxiliar se utilizara el programa Microsoft Excel, el cual permitira
distribuir los datos obtenidos en el cuestionario a través de tabla y figuras, es
decir permitira medir los niveles de la variable dependiente y de esta manera
poder contrastar la hipotesis del trabajo, y el analisis relacionado con las

hipétesis.

3.7. Aspectos éticos.

Segun Gonzalez (2017) Informa que los aspectos éticos comprenden tanto una
dimension positiva, relativa a nuestros conceptos de buenas condiciones de vida
y sociales, como una dimension negativa, que se refiere a nuestra opinién de lo

gue es equivocado desde el punto de vista moral.
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En el presente proyecto, se utilizara de forma correcta la informacién
obtenida por parte de las organizaciones totalmente bajo la responsabilidad del
autor. Para la aplicacién de las herramientas que se va a tener la responsabilidad
de explicar detalladamente los términos y condiciones del proyecto, de tal forma
gue entiendan el propésito y la forma como se llevara a cabo sélo a ser usados
para los fines de esta investigacion. Asimismo, la informacion obtenida sera de

libros, tesis, revistas, entre otros, siendo debidamente citadas segun reglas APA.

Segun Jumpa (2018) considerara los siguientes criterios éticos, comenzando con
la beneficencia: la investigacion consta con responsabilidades respetando la
eleccion de los competidores de la empresa Urban Sport. Del mismo modo, el
consentimiento informado: El consumidor de las compafiias de la empresa Urban
Sport dard el conocimiento del formulario que se aplic6 de la forma
salvaguardadas. Por ultimo, el principio de Justicia: En el proyecto de
investigacion manifiesta una indagacion de valor incluyendo miembros por

equidad de forma precisa.
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V. RESULTADOS

Objetivo especifico 1:

Identificar estrategias de marketing digital para incrementar las ventas de la

empresa Urban Sport de la ciudad de Trujillo.

Tabla 4

Marketing y dimensiones.

Variable Dimensiones Finalidad
Comunicacion Identificar las
estrategias de
Marketing Publicidad marketing con la
digital

finalidad que permitan
una muy  buena
segmentacion del
publico al objetivo.

Fidelizacion

Nota. Elaboracién propia.

Tabla 5

Frecuencias de la dimensién comunicacion.

Frecuencia Porcentaje

Bajo 12 24.0

N Medio 26 52,0
valido Ao 12 24.0
Total 50 100,0

Nota. Cuestionario de comunicacion.
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Figura 1 Porcentajes de la dimensién comunicacion
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Nota. Tabla 5

De acuerdo con los datos obtenidos, tenemos que el nivel actual de
comunicacion de la empresa Urban Sport se encuentra en un nivel medio con un
52%, asi mismo el 24% sefiala que es bajo y por ultimo el 24% nos menciona

gue el nivel de comunicacion es alto.

Tabla 6

Frecuencias de la dimension publicidad.

Frecuencia Porcentaje

Bajo 10 20,0

Medio 32 64,0
valido

Alto 8 16,0

Total 50 100,0

Nota. Cuestionario de publicidad.
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Figura 2 Porcentajes de la dimension publicidad
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Nota. Tabla 6

De acuerdo con los datos obtenidos, tenemos que el nivel actual de
publicidad de la empresa Urban Sport se encuentra en un nivel medio con un
64%, asi mismo el 20% sefiala que es bajo y por ultimo el 16% nos menciona

gue el nivel de publicidad es alto.

Tabla 7

Frecuencias de la dimension fidelizacion.

Frecuencia Porcentaje

Bajo 11 22,0

Medio 28 56,0
valido

Alto 11 22,0

Total 50 100,0

Nota. Cuestionario de fidelizacion.
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Figura 3 Porcentajes de la dimension publicidad
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Nota. Tabla 7.
De acuerdo con los datos obtenidos, tenemos que el nivel actual de
fidelizacién de la empresa Urban Sport se encuentra en un nivel medio con un

56%, asi mismo el 22% sefala que es bajo y por ultimo el 22% nos menciona

gue el nivel de fidelizacion es alto.
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Objetivo especifico 2:

Diagnosticar el nivel de las ventas de los afios 2019, 2020 y 2021 de la empresa
Urban Sport de la ciudad de Truijillo

Se utiliz6 la guia de andlisis documental para poder evaluar el objetivo
especifico.

Tabla 8

Guia de analisis documental 2018-2019-2020.

Investigadoras: Alvites Julon Delsy Anali
Santamaria Chapilliquen Sandy Fiorella

Empresa: Urban Sport
Proyecto: Marketing Digital Para Incrementar Las Ventas En La Empresa
Urban Sport De La Ciudad De Truijillo
Mes: Enero a Diciembre (2018 — 2019- 2020)

Mes 2018 2019 2020
Enero S/3.50050  S/5.020.10 S/5.300.20
Febrero S/4,100.40 S/7,050.40 $/9.800.15
Marzo S/8,700.45  S/14,100.50  S/1,045.00
Abril S/2.640.70 S/9,245.60 S/0.0
Mayo $/4,300.78 S/2,854.90 S/0.0
Junio S/2,220.38 S/5,125.10 S/0.0
Julio S/3,360.30 S/2,345.90 S/0.0
Agosto S/2.567.70 S/8,691.05 S/0.0
Setiembre S/3,204.20 S/4.,000.00 S/0.0
Octubre S/2.080.70 S/5,205.80 S/0.0
Noviembre S/2.587.80 S/8,562.90 S/2,000.00
Diciembre S/4.654.80 S/11,000.00 S/2,000.00
S/40.418.21  S/83202.25  S/20.145.35
Total

Nota. Elaboracién propia.



La guia documental esta basada en los afios 2018, 2019 y 2020 en el
cual tenemos informacién detallada que nos indicara las ventas que se
obtiene en la empresa Urban Sport mensualmente analizando y midiendo las
ventas de dicha empresa que nos facilitara la investigacion de la tesis
propuesta.

En el afio 2018 tenemos un total de S/40,418.21 de ventas de calzado
anualmente, en el 2019 tenemos un total de S/83,202.25 en lo cual las ventas
iban favoreciendo a la empresa, pero en el 2020 las ventas decayeron a un
total de S/20,145.35 debido a la pandemia en donde se cerraron todas las

ventas, pero poco a poco se fueron reinventando a través de delivery.

Tabla 9
Frecuencias de la dimensién atencion.

Frecuencia Porcentaje

Bajo 11 22,0

. Medio 28 56,0
Valido

Alto 11 22,0

Total 50 100,0

Nota. Cuestionario de dimensiéon de atencion.

Figura 4 Frecuencias de la dimension atencion
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Nota. Tabla 9
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De acuerdo con los datos obtenidos, tenemos que el nivel actual de
Dimensién de Atencion de la empresa Urban Sport se encuentra en un nivel
medio con un 56%, asi mismo el 22% sefala que es bajo y por ultimo el 22% nos

menciona que el nivel de atencidn es alto.

Tabla 10

Frecuencias de la dimensién nivel de ventas.

Frecuencia Porcentaje

Bajo 11 22,0

) Medio 27 54,0
Valido

Alto 12 24,0

Total 50 100,0

Nota. Cuestionario de dimension de nivel de ventas.

Figura 5 Frecuencias de la dimensién nivel de ventas.
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Nota. Tabla 10
De acuerdo con los datos obtenidos, tenemos que el nivel actual de
Dimension de nivel de ventas de la empresa Urban Sport se encuentra en un

nivel medio con un 54%, asi mismo el 22% sefala que es bajo y por ultimo el

24% nos menciona que el nivel de Ventas es alto.
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Tabla 11
Frecuencias de la dimension generar utilidades.

Frecuencia Porcentaje

Valido Bajo 10 20,0
Medio 22 44,0
Alto 18 36,0
Total 50 100,0

Nota. Cuestionario de dimensién de generar utilidades.

Figura 6 Frecuencias de la dimensién generar utilidades.
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Nota. Tabla 10
De acuerdo con los datos obtenidos, tenemos que el nivel actual de
Dimension de Generar utilidades de la empresa Urban Sport se encuentra en un

nivel medio con un 44%, asi mismo el 20% sefala que es bajo y por ultimo el

36% nos menciona que el nivel de Generar utilidades es alto.
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Objetivo especifico 3

Disefiar estrategias de marketing digital para incrementar las ventas de la empresa Urban Sport de la ciudad de Truijillo.

Tabla 12

Estrategias de Marketing digital.

Estrategia Objetivo Actividad Recursosy Responsable
materiales
Estrategia 1: Incrementar las ventas a e Solicitar informacion a los colaboradores e Internet Area de

El SEO través del posicionamiento sobre el posicionamiento de la empresaen e Hojas administracio
en buscadores con el buscadores. e lapicero n
objetivo de ganar mas e [Investigar sobre cuanto cuesta posicionarse
clientes. en el buscador

Estrategia 2: Crear anuncios con e Solicitar informacion a los trabajadores sobre Internet. Area de

EL SEM informacion detallada del los diferentes anuncios que hacen en la Hojas Marketing
producto para captar la empresa. Lapicero

del

garantizar mas las ventas.

atencion cliente vy

Crear Anuncios llamativos con informacion
detallada para la empresa y atraer a los

clientes.
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Estrategia 3:

Redes sociales

Ofrecer a los clientes
diferentes redes sociales en
los cual puedan acceder
con facilidad para comprar
nuestros  productos o

interactuar con la empresa.

Verificar cuantas redes sociales maneja la
empresa

Hacer una lista de cada red social que
maneja la empresa

Acceder a dichas redes sociales

Internet

Area

comercial

Nota. Elaboracion propia.
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V. DISCUSION

Segun el objetivo general Proponer estrategias de marketing digital para
incrementar las ventas de la empresa Urban Sport de la ciudad de Trujillo, Para
el siguiente estudio se proponen 3 estrategias el Seo: La empresa Urban Sport
esta posicionada en mercado y paga mensualmente el monto de s% 500.00
mensuales, ya que es una herramienta importante para ganar y liderar e
incrementar las ventas, El sem: La empresa Urban Sport creo su publicidad para
gue los clientes aprovechen sus descuentos y satisfacen las necesidades
brindando un servicio de calidad, Las redes sociales: La empresa cuenta con sus
paginas de Facebook y WhatsApp donde el cliente puede visualizar las
promociones que se les brinda el servicio de calidad, también puede consultar
las dudas y la informacion necesaria desarrollandose en el mercado a través de
los medios digitales, datos que al ser comparados.

Segun La teoria del Marketing digital y sus estrategias, (Porter, 2017)
propone las siguientes estrategias: El SEO es un instrumento muy util para las
empresas que se estan posicionando en el mercado mediante paginas virtuales.
EL SEM: Crear anuncios con informacion detallada del producto para captar la
atencion del cliente y garantizar mas las ventas; Las Redes sociales y campafias
publicitarias: son muy importantes ya que anuncian a los clientes haciendo una
referencia en la forma de pago cuando adquieren el producto dandoles la
facilidad de manera satisfactoria tomando en cuenta al marketing digital que
ayuda a informar a usuarios correctamente, datos que al ser comparados con lo
encontrado por Mejia (2018) en su tesis titulada “Propuesta de plan estratégico
de marketing digital para la empresa Animate” quien concluyo que obtuvo buenos
resultados que al ser analizados y arrojaron como principal resultado un disefio
de marketing digital en cual va enfocado en tres lineas, redes sociales, paginas
webs y optimizador de motores de busqueda (SEO), y asi se pudo disefar el
proyecto arrojando asi un costo/beneficio >1, lo cual nos esté indicando que es
un proyecto viable. Con estos resultados se afirma que las estrategias de
marketing digital nos permiten generar una buena segmentacion teniendo en
cuenta el &mbito mercantil mejores propuestas de valor.

Asimismo, es muy importante que las empresas establezcan estrategias

digitales ya que el marketing digital es una herramienta importante ya que esta
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surgiendo los mejores cambios mas constantes en el mercado. Segun Philip
Kotler nos menciona que para poder proponer estrategias de marketing digital
satisface las necesidades de los clientes y obtener ganancias al mismo tiempo
cuyo objetivo satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y
servicios.

Identificar estrategias de marketing para incrementar las ventas de la
empresa Urban Sport de la ciudad de Trujillo, segun los resultados obtenidos de
las siguientes dimensiones comunicacién, publicidad y fidelizacion tienen como
finalidad que permitan una muy buena segmentacién del publico al objetivo, nos
indica De acuerdo con los datos obtenidos, tenemos que el nivel actual de
comunicacion de la empresa Urban Sport se encuentra en un nivel medio con un
52%, asi mismo el 24% sefiala que es bajo y por ultimo el 24% nos menciona
gue el nivel de comunicacion es alto, tenemos que el nivel actual de publicidad
de la empresa Urban Sport se encuentra en un nivel medio con un 64%, asi
mismo el 20% sefala que es bajo y por ultimo el 16% nos menciona que el nivel
de publicidad es alto, asi mismo nivel actual de fidelizacion de la empresa Urban
Sport se encuentra en un nivel medio con un 56%, asi mismo el 22% sefiala que
es bajo y por ultimo el 22% nos menciona que el nivel de fidelizacion es alto.

Segun Astudillo B (2020), Ecuador, Guayaquil. En su trabajo investigativo,
su principal objetivo fue implementar una estrategia de marketing 2.0 en la
agencia viajes Travel Plan, al respecto de la publicidad y fidelizacion a través de
las encuestas se pudo conocer las preferencias de los mismos como resultados
finales se refleja que un 53% personas encuestadas poseen un conocimiento
basico del uso de la publicidad como una herramienta de promocion en la
ubicacion de las organizaciones en el mercado, mientras tanto los 47% restantes
de los encuestados no tienen conocimiento alguno de la publicidad, y el nivel de
fidelizacion refleja que un 60% personas encuestadas poseen un nivel alto , asi
mismo el 40% sefiala que es bajo, Se concluye dicha propuesta planteada pueda
favorecer a la agencia de viajes Travel Plan brindandole un apoyo para expandir
mas la organizacion.

Segun Morillo P, (2017) de la encuesta a 300 pobladores del distrito, en
los resultados obtenidos el 17% obtuvo un nivel muy alto en la participacion sobre
del marketing digital si tenian el conocimiento de las nuevas estrategias del

mercado hacia el marketing como por ejemplo las redes sociales y también las
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dimensiones como el flujo, feedback y fidelidad. Por lo tanto, el 62% de 300
pobladores obtuvieron un nivel medio en marketing digital y el 21% de los
encuestados obtuvieron un nivel bajo en marketing digital, finalmente se
concluye que para la competencia en el mercado se debe aplicar el marketing
digital ya que siempre el mercado esta en constante cambio, segun Philip Kotler
(2017) menciona que para identificar las estrategias de marketing digital es muy
importante que las empresas establezcan estrategias digitales ya que el
marketing digital es una herramienta importante ya que esta surgiendo los
mejores cambios mas constantes en el mercado, ya que tiene un valor agregado
y un proceso para el cliente.

Diagnosticar el nivel de ventas de los afios 2018 — 2019 y 2020 de la
empresa Urban Sport de la ciudad de Trujillo, Se utilizé la guia de andlisis
documental para poder evaluar el objetivo especifico La guia documental esta
basada en los afios 2018, 2019 y 2020 en el cual tenemos informacion detallada
gue nos indicara las ventas que se obtiene en la empresa Urban Sport
mensualmente analizando y midiendo las ventas de dicha empresa que nos
facilitara la investigacion de la tesis propuesta, en el afio 2018 tenemos un total
de S/40,418.21 de ventas de calzado anualmente, en el 2019 tenemos un total
de S/83,202.25 en lo cual las ventas iban favoreciendo a la empresa, pero en el
2020 las ventas decayeron a un total de S/20,145.35 debido a la pandemia en
donde se cerraron todas las ventas, pero poco a poco se fueron reinventando a
través de delivery.

Datos al ser comparados con lo encontrado por Gonzales (2019), en su
tesis titulada “el marketing mix y su influencia en las ventas de la empresa
American sport Peru s.a.c. puente piedra, 2018 su poblacion fueron todas las
ventas por la organizacién en el mes de julio a octubre del afio 2019, la técnica
a utilizar fue la encuesta y analizar una guia de analisis de ventas de la empresa
American Sport Perd S.A.C. El disefio es cuasi-experimental, finalmente se
adquirio analizar el nivel de predominancia de la compafiia American Sport Peru
S.A.C, con estos resultados se afirma que la guia de andlisis nos permite
entender cuéles son los productos mas vendidos y como se encuentran las
ventas anualmente donde se pueden comparar por cada afilo o mes si las ventas
aumentan o no. Segun Espinoza A, (2018) su principal objetivo fue estudiar el

proceso de ventas y analizar la rentabilidad de la empresa infoquality, asi mismo
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se analiz6 la guia de analisis de los procesos de ventas segun los resultados
obtenidos, no se realiza una buena gestidn para todos sus clientes en conclusion
el estudio es el, proceso de las ventas de hoy tenemos las posibilidades de
concluir que no cumple con las etapas de un andlisis de ventas al no hacer una
administracién idonea de sus consumidores. Montserrat E (2018) Segun la teoria
de Proceso de ventas nos informa que consiste en el conjunto de fases o etapas
gue atraviesa una compafiia desde el trabajo de marketing, es decir, desde la
prospeccion del cliente hasta que se efectta la venta del producto o servicio,
esto permite que la empresa pueda crecer cada vez mas.

Nos menciona las siguientes etapas de un proceso de ventas:
Preparacioén, Cierre de venta, Postventa.

Validar la propuesta por juicio de expertos del marketing digital para
mejorar las ventas de la empresa Urban Sport de la ciudad de Truijillo. Segun los
expertos tuvimos un calificativo de porcentaje de 100%, 81%, 87.5% donde cada
experto nos califico la ficha de validacion de instrumento dando buenos
resultados para nuestros objetivos propuestos siendo un instrumento muy
aplicable.

Segun Hernandez (2017) define su manifestacion correspondiente al
rango de sus caracteristicas de su investigacion lo que se da en su estudio que
incluira una aprobacién o prueba, el cuestionario que corresponde a las variables
sera sometido a una validez externa a través del juicio de tres expertos.
Asimismo, el cuestionario del presente trabajo de investigacion estd compuesto
por 17 items, por ende, las organizaciones en sus seis dimensiones, asimismo
esta dirigido a los clientes en la empresa Urban Sport midiendo la variable de
marketing digital y la variable ventas, en cuanto a la hipétesis, H1: Incrementara
las ventas de la empresa Urban Sport de la ciudad de Trujillo, Segun Astudillo B
(2020), Ecuador, Guayaquil. En su trabajo investigativo, al respecto de sus
estrategias publicidad y fidelizacion se pudo conocer las preferencias de los
mismos donde a la empresa obtuvo buenos resultados porque favorecio a la
agencia de viajes Travel Plan brindandole un buen apoyo para expandir mas la
organizacion. Segun Gil, J (2019) Pimentel, Peru.

Para esto se tuvo como objetivo proponer una estrategia marketing digital
aumentar las ventas en el restaurante Las Gaviotas, Pimentel 2019; se aplicé la

estrategia de marketing digital obteniendo un éxito en los resultados porque
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favorecio las ventas de la empresa se realizard una buena creacion de redes
sociales como tenemos las paginas web, correos electrénicos y Facebook en
donde se atienda las necesidades contestaciones de todos nuestros
clientes. Segun Villareal (2018) en su estudio recabo que implementaria una
estrategia de marketing digital y es publicidad ya que favoreci6 a la empresa y
eso les ayuda a generar mas ingresos e incrementos en sus ventas, asi mismo

indica estrategias mercadotecnia para poder elevar mas sus ventas.
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VL. CONCLUSIONES

1. Se propuso estrategias de marketing digital para incrementar las ventas de la
empresa Urban Sports, el cual debe considerarse la creacion de las paginas
web, redes sociales, Gmail, Instagram que permite tener informado al cliente
con la finalidad de incrementar las ventas, de la misma forma contar con una
pagina profesional de un comunity maneger y disefiador web que tendran
como objetivo principal la captacion de los clientes, también dando
capacitacion del personal de la empresa.

2. Se identifico estrategias de marketing digital para incrementar las ventas el
cual sustenta con un 42.5% de clientes que valoran como mal uso del
marketing en la entidad, lo cual indica que no se maneja con prioridad y a la
vez perjudica a la empresa Urban Sport ya que la competencia si usa
frecuentemente el marketing digital y eso beneficia en poder posicionarse de

manera rapida y eficaz dentro del mercado.

3. De acuerdo al diagnéstico cuantifico con un 47.9% de clientes encuestados
gue califica el nivel de ventas, indicando una cifra inadecuada ya que se
muestra un declive al no ser competente con las demas empresas tienen
como finalidad que hoy en dia usan las redes sociales para incrementar las

ventas.

4. Se disefid estrategias de marketing para incrementar las ventas de la
empresa Urban Sport, en la cual se propone la creacion de las diferentes
plataformas digitales como redes sociales, Facebook, WhatsApp, Twitter,
Instagram esto permite tener informado al cliente y responder sus
inquietudes, también se creard una pagina virtual la cual contard con
encuetas para los clientes con la finalidad de conocer sus inconvenientes y

asi poder mejorar y brindar un buen servicio de calidad al cliente.
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VIl. RECOMENDACIONES

1. Se recomienda a la empresa Urban Sport que implemente la propuesta de
marketing digital para que incremente las ventas y asi se contribuird mas
acercamiento a los clientes para interactuar y satisfacer las necesidades
logrando el objetivo de un mejoramiento de la empresa, con la finalidad de
obtener el beneficio del incremento de las ventas.

2. Serecomienda ala empresa que haga un contrato de un community manager
y un disefiador de web para captar mas trabajadores, ademas tendra mas
comunicacion mas constate y fluido con los clientes, seguidores de las
paginas web con el proposito de brindar un servicio de calidad para asi poder

incrementare las ventas en la empresa.

3. Se recomienda a la gerencia general y a los trabajadores de la empresa de
la parte administrativa aprovechado las facilidades que se les brinda
mediante las paginas virtuales que es de gran ayuda para generar mas
ingresos en la empresa, generando dichos contenidos en los canales online
y mostrando las promociones que se les ofrece a los clientes con el beneficio

gue sientas satisfechos.

4. Por otro lado, se recomienda a las empresas que inviertan en marketing ya
gue los ayudara a emprender mas en su negocio, como también atraera al
cliente las cosas novedosas por diferentes medios de comunicacién y lo
tendremos mas informados como también nos dara buenos resultados con la

inversion de marketing digital.
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ANEXOS

Anexo 01. MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES | INDICADORES | METODOLOGIA
Problema Objetivo General: Variable -Comunicacion |- Redes Sociales | Tipo:
General: Proponer estrategias de | Hipotesis Independiente: - Paginas de Descriptiva
¢De qué | marketing  digital para Videos Propositiva
manera el [ incrementarlasventasdela | HO: La propuesta | Marketing Digital -- Correo
marketing empresa Urban Sport de la | de marketing digital electronico Disefio:
digital ciudad de Truijillo. no incrementara No experimental
incrementa | Objetivos especificos: las ventas de la - Camparfias Transversal
las ventas | -Identificar estrategias de [ empresa  Urban - Publicidad publicitarias
de la | marketing  digital  para | Sport de la ciudad - Publicidad en
empresa incrementar las ventas de la | de Truijillo medios
Urban Sport | empresa Urban Sport de la - Videos
de la ciudad | ciudad de Trujillo. H1l: Incrementara promocionales
de Trujillo?, | -Diagnosticar el nivel de||as ventas de la
ventas de los afios 2018, | empresa Urban - Fidelizacion - Informacion
2019 y 2020 marketing de | Sport de la ciudad - Propuesta de
la empresa Urban Sport de | de Truijillo. \Valor
la ciudad de Truijillo - Intencion de
compra
-Disefiar estrategias de
marketing  digital para - Atencién - Nivel de
incrementar las ventas de la Variable marketing directo
empresa Urban Sport de la Dependiente:
ciudad de Truijillo. - Cantidad de
Ventas - Nivel de productos
-Validar la propuesta por Ventas -Marco temporal
juicio de expertos teniendo
en cuenta que las
estrategias de marketing - Posicionamiento
digital mejorasen las ventas - Crecimiento
de la empresa Urban Sport - Generar empresarial
de la ciudad de Truijillo Utilidades - Nuevos negocios




Nota. Elaboracion propia.

Anexo 02 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

estudio de comportamiento
del consumidor que identifica
sus necesidades de cada
conlleva a

persona, esto

disefiar las estrategias de
marketing mediante su
comportamiento de cada
consumidor, tiene diferentes
necesidades de  diversa
naturaleza y sociales que
satisfacen el consumo de
bienes y servicio en las
entregas digitales.

Segun Porter (2018)

utilizacion de las tacticas de

ventas que se aplica

mediante mediciones
digitales online que existen
el mundo, en el ambito

digital existen diversas
novedades, nuevas redes,
paginas online actualizadas,
nuevas redes que se
publican dia a dia para el

consumidor.

Comunicacion

Publicidad

Fidelizacion

Correo Electrénico

Camparias
Publicitarias
Publicidad en
Medios
Videos

Promocionales

Informacion
Propuesta de Valor
Nivel de marketing

directo

Variables Definiciéon Definiciéon Dimensiones Indicadores | Escala
Conceptual Operacional

Marketing | EI marketing digital es una | En esta investigacion el Redes Sociales

Digital fuente fundamental para el | marketing digital es la Paginas de Videos | Ordinal

Nota. Elaboracién propia




Variable Definicion Definicion Operacional Dimensiones Indicadores Escala
Conceptual
Ventas |Las ventas tienen una |En esta investigacion las |Atencion Nivel de marketing | Ordinal

relacion con marketing digital
ya que venden el producto a
las diferentes empresas que
producen el producto y el
servicio de buena calidad,
por otro lado, el marketing se
encarga de las empresas que
tengan clientes satisfechos y
con una buena atencién al
publico recibiendo productos
de alta gama orientando a la
innovacién constante para
satisfacer las necesidades
del consumidor.

Trainor, K (2019)

ventas son las actividades
realizadas para incentivar
los potenciales a los
clientes y asi poder realizar
dicha compra, asi mismo
podemos decir que se esta
ejecutando un buen clima
laboral en la dicha Empresa
Urban Sport de la ciudad de
Trujillo, se esta identificado
por sus diferentes
dimensiones e indicadores
aplicando las previas
encuestas que se va a

utilizar a los clientes

Nivel de Ventas

Generar
Utilidades

directo

Cantidad de
Productos

Marco Temporal

Posicionamiento
Crecimiento
Empresarial

Nuevos Negocios

Nota. Elaboracién propia.
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PROPUESTA

Estrategias de Marketing Digital para incrementar las ventas de la empresa
Urban Sport

l. Presentacion

Nuestra propuesta tiene como objetivo desarrollar las estrategias de
marketing para tener un buen posicionamiento en el mercado para poder tomar
mejores decisiones frente a las campafas que gestione nuestra empresa
basandose en dicha informacion obtenida para el cliente, mediante paginas online,
canales de comunicacién y publicidad de manera satisfactoria, teniendo en cuenta
el incremento de las ventas en la empresa. Por eso es muy importante que las
empresas establezcan estrategias digitales ya que el marketing es un medio
relativamente nuevo y que se mueve en un entorno que esta en contaste cambio.

Las empresas hoy en dia han invertido en el marketing ya que tiene un gran
valor agregado como estrategia para captar nuevos clientes y brindar el mejor
servicio de calidad obteniendo nuevas promociones y descuentos por fechas
especiales por cada campafa. Por lo cual brindaremos el apoyo necesario para
lograr la meta propuesta que ante esta coyuntura sé que con esfuerzo lo lograremos
y mejorar el producto de calidad que nos permita crecer y lograr el reconocimiento
y posicionamiento del mercado nacional.
Il. Generalidades de la empresa
2.1 Breve resefia historica

La empresa urban sport esta posicionada en el mercado durante 10 afios y
se dedica al rubro de calzado en la ciudad de Trujillo, surgid la empresa en
asociacion familiar motivo por el cual con el esfuerzo familiar queremos posesionar
nuestra marca URBAN SPORT dentro del mercado local.
2.2 Descripcion

La empresa Urban Sport se dedica al rubro de calzado, a la venta por mayor
y menor y realizando envios a distritos y provincias.
2.3 Misién

La empresa tiene como mision producir y comercializar calzado industrial

para satisfacer las necesidades de nuestros clientes en la empresa.



2.4 Vision

Al 2025 ser la mejor empresa y que nuestro producto sea vendido en todos
los lugares destacandose por la buena calidad y comodidad de nuestros clientes.
2.5 Organigrama

GERENTE GENERAL
RECURSOS GERENCIA DE
. LOGISTICA AREA DE PRODUCCION
HUMANOS ADMINISTRACION
CONTABILIDAD ALMACENY SUPERVISOR
ENVIOS
FINANZAS
VERDEDOR 1
VENDEDOR 2

lll. Justificacion

Se esta realizando esta propuesta porque actualmente la empresa Urban
Sport tiene un nivel medio de posicionamiento en el mercado, debido a que la
empresa no es reconocida a nivel nacional, ya que no cuenta con los medios
publicitarios en la paginas online y redes sociales, por ende no brindan descuentos
y promociones adecuados a sus clientes, asimismo por la falta de implementacién
y disefios del calzado, por ello es necesario implementar estrategias de marketing
digital para que la empresa pueda mejorar su precio, ventas, distribucion y
comunicacion, con la finalidad de lograr un buen posicionamiento en el mercado y
ser reconocida a nivel nacional brinda un servicio de calidad.
IV. Objetivos
4.1 Objetivo general
Lograr un mayor porcentaje de ventas de la empresa Urban Sport implementando

estrategias de Marketing Digital.



4.2 Objetivos especificos

Establecer un mayor posicionamiento y reconocimiento con el perfil de las
redes sociales de la empresa.

Incrementar las ventas a través del posicionamiento en buscadores con el
objetivo de ganar mas clientes.

Aumentar las ventas con el 80% en los préximos 6 meses visualizando de
Su pagina web y su marca por internet.

Aumentar los anuncios con palabras claves para generar un mayor impacto
de clientes y garantizar las ventas.

Ofrecer a los clientes diferentes redes sociales en los cual puedan acceder
con facilidad para comprar nuestros productos o interactuar con la empresa.
V. Meta

En base a nuestras estrategias del marketing de contenido, se pretende
llegar a un 75% en nivel alto de ventas de clientes de las empresas Urban Sport en
lo que termine en el afio 2021.



VI. Acciones a desarrollar
Tabla 14.

Plan de accion de la propuesta.

Estrategia Objetivo Actividad Recursos y Responsa
Materiales ble

Estrategia Incrementar las ventas a través del Solicitar informacion a los colaboradores e Internet

1 posicionamiento en buscadores con el sobre el posicionamiento de la empresaen e Hojas Area de

EL SEO objetivo de ganar mas clientes buscadores. e Lapicero administra
Investigar sobre cuéanto cuesta cion.
posicionarse en el buscador.

Estrategia Crear anuncios con informacion detallada del Solicitar informacion a los trabajadores * Internet

2: producto que captar la atencion del cliente y sobre los diferentes anuncios que hacenla <+  Hojas Area de

EL SEM garantizar mas las ventas. empresa. + Lapicero marketing

Crear anuncios llamativos con informacién
detallada para la empresa y atraer a los

clientes.




Estrategia  Ofrecer alos clientes diferentes redes sociales
3: en los cual pueden acceder con facilidad para
REDES comprar nuestros productos o interactuar con
SOCIALES la empresa.

Verificar cuantas redes sociales maneja la
empresa.

Hacer una lista de cada red social que
maneja la empresa.

Acceder a dichas redes sociales.

Internet

Area

comercial

Nota. Elaboracién propia.



Plan de accion
Estrategia |
e EISEO
Actividad.
La empresa Urban Sport esta posicionada en mercado y paga mensualmente
el monto de s% 500.00 mensuales, ya que es una herramienta importante para

ganar y liderar e incrementar las ventas.

Bl foa
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o < e

( \E,j ke III

N s
= {OF

Atencion Inmediata
941801827
SEO Redes [s)izf::,(;lslo 23 Desarrollo De
Sociales Neb APPS

Nota. Elaboracion de la web

A
.

X

| PP
| P

Estrategia Il
e Elsem
Actividad.
La empresa Urban Sport creo su publicidad para que los clientes aprovechen

sus descuentos y satisfacen las necesidades brindando un servicio de calidad.

Urban "éfm
40y, pE A‘“"-::' W

“El calzado casual de dama caballero y

-y
&

Nota. Elaboracion propia




Estrategia Ill
¢ Redes sociales
Actividad.
La empresa cuenta con sus paginas de Facebook y WhatsApp donde el
cliente puede visualizar las promociones que se les brinda el servicio de calidad,
también puede consultar las dudas y la informacién necesaria desarrolldndose en

el mercado a través de los medios digitales.

—

7 URBAN SPORT e

gggﬁ%‘ Zapateria

(O WhatsApp (~]

+51 951 733 980

Te gusta

6 A Sandy y 185 personas mas les gusta esto

Inicio  Publicaciones Opiniones Videos Fotos

Paginas relacionadas

GoSport Tru...

K-naya cole...
Tienda de ropa pa... [b Producto/servicio.. [ib

Nota. Elaboracién de la web



VII. Financiamiento
Tabla 15

Financiamiento del Plan de Accién de la Propuesta.

Materiales

N° Descripcion Cantidad C(OSS;;O
1 Afiches 20 300
2 Diseflador de web 1 500
3 Internet 2 90
4  impresiones 20 150
5 Pasajes 2 20
6 Refrigero 2 20
7  Cuadernillos 2 10

Total (S/) 1,090

Fuente: Elaboracion propia

VIIl. Cronograma
Tabla 16

Cronograma del Plan de Accion de la Propuesta.

Estrategia Fecha: Lugar: Responsable Presupuesto
Estrategia 1.  10/03/2021 Local de Area de 1000
la empresa administracion.
Estrategia 2. 15/03/2021 Local de Area de 400
la empresa marketing
Estrategia 3: 28/03/2021 Local de Area comercial 200
la empresa

Nota. Elaboracion propia



Anexo 04. ENCUESTA
Instrucciones: Estimados clientes la presente encuesta tiene el propdsito de
recopilar informacién sobre Marketing digital para incrementar las ventas de la
Empresa Urban Sport, lo cual le agradezco marcar con una “X” en el numero que
Ud. crea conveniente, tiene caracter de andnima y su procesamiento sera reservado

por lo que le pedimos SINCERIDAD en sus respuestas.

SEXO: M F

1. ¢Usted cree que la publicidad que brinda la empresa de calzado Urban Sport es muy
llamativa para asi atraer mas clientes?
() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo ()
Totalmente de acuerdo
2. ¢Le gustaria tener mas promociones de nuestra empresa de calzado Urban Sport?
() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo ( ) Totalmente
de acuerdo
3. ¢Considera usted que el uso de las redes sociales por parte de la empresa Urban Sport
es adecuado?
() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo ()
Totalmente de acuerdo
4. ¢se siente satisfecho usted con la comunicacion que se da entre trabajador y cliente parte
de la empresa Urban Sport?
() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo ()
Totalmente de acuerdo

5. ¢considera usted que la empresa Urban Sport ofrece buenas promociones?

() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo (

) Totalmente de acuerdo
6. ¢considera usted que la empresa Urban Sport satisface las necesidades del consumidor?

() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo ()

Totalmente de acuerdo
7. ¢usted como cliente recomendaria a otras personas a comprar nuestro tipo de calzado?

() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo (

) Totalmente de acuerdo



8. ¢considera usted que la empresa de calzado deberia hacer descuentos por fechas

especiales?

() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo (

) Totalmente de acuerdo

9. ¢Estas de acuerdo que la empresa de calzado Urban Sport realice envios a delivery?

() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo ()
Totalmente de acuerdo

10. ¢ Considera usted que los precios que ofrece la empresa urban sport son los adecuados

para el mercado?

() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo ()

Totalmente de acuerdo

11. ¢ Usted cémo cliente de la empresa urban sport alguna vez a presentado algun tipo de

problema al comprar algun calzado?

() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo ()

Totalmente de acuerdo
12. ¢ Considera usted que la calidad de calzado de la empresa Urban Sport es muy buena?

() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo ()

Totalmente de acuerdo

13. ¢ Estas de acuerdo con nuestra empresa urban sport cuente con estrategias que permita

aumentar las ventas en un 50% en los préximos dos afos?

() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo ()

Totalmente de acuerdo

14. ¢ Usted estaria de acuerdo que la empresa de calzado siga una serie de pasos que lleven

a duplicar las ganancias, aunque las ventas no aumenten un 25% anualmente?

() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo ()

Totalmente de acuerdo

15. ¢ A usted como cliente le gustaria informarse de la empresa de calzado mediante las

paginas online?



() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo ()
Totalmente de acuerdo

16. ¢ usted cdmo cliente de la empresa de calzado Urban Sport le hacen sentir confianza con
lo que brinda?

( ) Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo ()
Totalmente de acuerdo

17. ¢ Considera usted que la calidad de calzado de la empresa Urban Sport es un aspecto

determinante para que los clientes sean fidelizados?

() Totalmente en desacuerdo ( ) En desacuerdo ( ) Indiferente ( ) De acuerdo ()

Totalmente de acuerdo



Anexo 05. Estadisticas de fiabilidad

N %
Valido 50 100,0

Casos Excluido 0 ,0
Total 50 100,0

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,817 9
N %
Casos Valido 50 100,0
Excluido 0 ,0
Total 50 100,0

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de N de
Cronbach elementos
, 759 8




Anexo 06 Validacion de Propuesta

VALIDACION DE PROPUESTA

Estimado Mgr.: Manuel Lorenzo German Caceres

Solicito apoyo de su sapiencia y excelencia profesional para que emita juicios sobre la

Propuesta que se ha elaborado en el marco de la ejecucién de la tesis titulada

“Marketing digital para incrementar las ventas en la empresa Urban Sport de Ia
ciudad de Trujillo.”

Realizado por: Alvites Julon Delsy Anali, Santamaria Chapilliquen Sandy Fiorella

Para alcanzar este objetivo lo hemos seleccionado como experto en la materia y

necesitamos sus valiosas opiniones. Para ello debe marcar con una (X) en la columna

que considere para cada indicador.

Evaltie cada aspecto con las siguientes categorias:

MA  : Muy adecuado.
BA : Bastante adecuado.
A : Adecuado
PA : Poco adecuado
NA  : No Adecuado
N° Aspectos que deben ser evaluados MA | BA PA | NA
I Redaccion
1.1 | La redaccién empleada es clara, precisa, concisa y
debidamente organizada A
1.2 | Los términos utilizados son propios de la especialidad. r
L. Estructura de la Propuesta
2.1 | Las areas con los que se integra la Propuesta son los
adecuados. o
22 |las areas en las que se divide la Propuesta estan
debidamente organizadas. >
23 |Las actividades propuestas son de interés para los
trabajadores y usuarios del area. K
2.4 | Las actividades desarrolladas guardan relacién con los
objetivos propuestos. ¥
2.5 | Las actividades desarrolladas apoyan a la solucién de la j
probleméatica planteada. ’ X
i Fundamentacidn teodrica
3.1 | Los temas y contenidos son producto de la revisién de
bibliografia especializada. r




3.2 | La propuesta tiene su fundamento en sdlidas bases

tedricas. e
Bibliografia

4.1 | Presenta la bibliografia pertinente a los temas y la
correspondiente a la metodologia usada en la Propuesta. ¥
Fundamentacién y viabilidad de ia Propuesta

5.1. | La fundamentacién tedrica de la propuesta guarda
coherencia con el fin que persigue. <

5.2. | La propuesta presentada es coherente, pertinente y }ﬁ
trascendente.

5.3. | Lapropuesta presentada es factible de aplicarse en otras
‘organizaciones. )C

Mucho le agradeceré cualquier observacion, sugerencia, propoésito o recomendacion
sobre cualquiera de los propuestos. Por favor, refiéralas a continuacion:

APLT G (s

Validado por el Magister HM"Q"Z(D'\;”WG'?’\WM CAOfflé

Especializado: Proyectos y desarrollo de trabajos de investigacion

Tiempo de Experiencia en Docencia Universitaria: 9} afos
Cargo Act‘ua!:é??‘.\.‘.f‘?\.?éw& ..T..C"""“f bategtio? Besivess SPe

Fecha: 2 B~.dl-2¢2 . ...

S 9AC

TION BUSINES:
u.ou& e G vo2515606

an s Cacer
b g‘unti GENERAL
Q

DNIN°Q GU437 §



VALIDACION DE PROPUESTA

Estimado Mg. Yosip Mejia Diaz

Solicito apoyo de su sapiencia y excelencia profesional para que emita juicios sobre la

Propuesta que se ha elaborado en el marco de la ejecucion de la tesis titulada “Marketing

digital para incrementar las ventas en la empresa Urban Sport de la ciudad de

Trujillo.”

Realizado por: Alvites Julon Delsy Anali, Santamaria Chapilliquen Sandy Fiorella

Para alcanzar este objetivo lo hemos seleccionado como experto en la materia y

necesitamos sus valiosas opiniones. Para ello debe marcar con una (X) en la columna que

considere para cada indicador.

Evalle cada aspecto con las siguientes categorias:

MA : Muy adecuado.
BA :Bastante adecuado.
A : Adecuado
PA : Poco adecuado
NA : No Adecuado
N° Aspectos que deben ser evaluados MA | BA PA | NA
. Redaccion
1.1 | La redaccion empleada es clara, precisa, concisa y X
debidamente organizada
1.2 | Los términos utilizados son propios de la especialidad. X
. Estructura de la Propuesta
2.1 | Las areas con los que se integra la Propuesta son los X
adecuados.
2.2 |Las areas en las que se divide la Propuesta estan X
debidamente organizadas.
2.3 | Las actividades propuestas son de interés para los X
trabajadores y usuarios del area.
2.4 | Las actividades desarrolladas guardan relaciéon con los X
objetivos propuestos.
2.5 | Las actividades desarrolladas apoyan a la solucion de la X

problematica planteada.




Fundamentacion tedrica

3.1 | Los temas y contenidos son producto de la revisiéon de
bibliografia especializada.
3.2 | La propuesta tiene su fundamento en sdlidas bases
tedricas.
[\ Bibliografia
4.1 | Presenta la bibliografia pertinente a los temas y la
correspondiente a la metodologia usada en la Propuesta.
\' Fundamentacion y viabilidad de la Propuesta
5.1. | La fundamentacion tedrica de la propuesta guarda
coherencia con el fin que persigue.
5.2. | La propuesta presentada es coherente, pertinente y
trascendente.
5.3. | Lapropuesta presentada es factible de aplicarse en otras

organizaciones.

Mucho le agradeceré cualquier observacion, sugerencia, propésito o recomendacion
sobre cualquiera de los propuestos. Por favor, refiéralas a continuacion:

Validado por el Magister Yosip Ibrahin Mejia Diaz

Especializado: Proyectos y desarrollo de trabajos de investigacion

Tiempo de Experiencia en Docencia Universitaria: 8 afnos.

Cargo Actual: Docente

Fecha: 25/11/2021

Mg. Y Ibrahin Mejia Diaz
DNI N° 17632352



VALIDACION DE PROPUESTA
Estimado Mg. ARTURO FRANCISCO CAMACHO GAYOSO

Solicito apoyo de su sapiencia y excelencia profesional para que emita juicios sobre la
Propuesta que se ha elaborado en el marco de la ejecucion de la tesis titulada “Marketing
digital para incrementar las ventas en la empresa Urban Sport de la ciudad de
Trujillo.”

Realizado por: Alvites Julon Delsy Anali, Santamaria Chapllliquen Sandy Fiorella

Para alcanzar este objetivo lo hemos seleccionado como experto en la materia y
necesitamos sus valiosas opiniones, Para ello debe marcar con una (X) en la columna que
considere para cada indicador,

Evalue cada aspecto con las siguientes categorias:

MA  : Muy adecuado.

BA : Bastante adecuado.
A : Adecuado

PA : Poco adecuado

NA  : No Adecuado

N° Aspectos que deben ser evaluados MA |BA (A |PA |NA
L Redaccién
1.1 | La redaccion empleada es clara, precisa, concisa y | X
debidamente organizada
1.2 | Los términos utilizados son propios de la especialidad. | X
1. Estructura de la Propuesta
2.1 |Las areas con los que se integra la Propuesta son los | X
adecuados.
22 |lLas dreas en las que se divide la Propuesta estan | X
debidamente organizadas.
2.3 |Las actwvidades propuestas son de Interés para los | X
trabajadores y usuarios del area.
24 | Las actividades desarrolladas guardan relacion con los | X
objelivos propuaestos.
2.5 | Las actividades desarrolladas apoyan a la solucion de la X
problematica planteada,
n Fundamentacion teorica
3.1 | Los temas y contenidos son producto de la revision de X
tubliogralia especializada.




3.2 | La propuesta tiene su fundamento en solidas bases X
tedricas,

IV | Bibliografia

4.1 |Presanta la bibliografia pertinente a los temas y la X
correspondiente a la metodologia usada en la Propuesta.

Vv Fundamentacion y viabilidad de la Propuesta

51. |La fundamentacién tedrica de la propuesta guarda

coherencia con el fin que persigue. X

52. |La propuesta presentada es coherente, pertinente y X
trascandente.

5.3. | La propuesta presentada es factible de aplicarse en otras X
organizaciones.

Mucho le agradeceré cualquier observacion, sugerencia, proposito o recomendacion
sobre cualquiera de los propuestos. Por favor, refiéralas a continuacion:

« Definir también objetivos y actividades relacionados a la responsabilidad social. En
la actualidad las empresas se enfocan en el grupo de intarés: la comunidad

« Considerar la herramienta del “joumey map” para generar una experiencia de
compra memorable del cliente

Validado por el Magister ARTURO FRANCISCO CAMACHO GAYOSO
Especializado: Proyactos y desarrollo de trabajos de investigacién
Tiempo de Experiencia en Docencia Universitaria: 3 afos
Cargo Actual: DOCENTE TIEMPO PARCIAL
Fecha: 30M11/21

Mg. ARTURO FRANCISCO CAMACHO GAYOSO
DNI N 18099510



Anexo 7. Autorizacion de la empresa

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

"Aifio del Bicentenario del Peri: 200 afios de Independencia”

Pimentel, 15 de noviembre del 2021

Sefior (a):
Javier Effio Tumes
Urban Sport

ASUNTO: Presentacion de estudiantes

Es grato expresarle mis saludos a nombre de la Universidad César Vallejo de Chiclayo y desearle
todo tipo de éxitos en su gestion al frente de su representada.

La Escuela Profesional de Administracién ha previsto en su plan de estudios, el desarrollo y
ejecucion de soluciones con un enfoque cientifico el cual se ejecuta a través de trabajos de
investigacion,

Por esta razon, es nuestro interés solicitarle brinde facilidades a los(as) estudiante(s) ALVITES
JULON DELSY ANALI y SANTAMARIA CHAPILLIQUEN SANDY FIORELLA, desean informacion de
su representada para poder cumplir con su Desarrollo del Proyecto de Investigacion titulado
MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA EMPRESA de la ciudad de
Trujillo.

La informacién que solicitara serd eminentemente con fines académicos y nuestros estudiantes
estdn advertidos que cualquier informacién que adquieran deberdn guardar absoluta
confidencialidad. De ser aceptada, sirvase informarnos al correo administracién.cix@ucv.edu.pe

Agradeciendo por anticipado la atencién que brinde a la presente, me despido.

Atentamente,

Mgtr. Cesar E. Pinedo Lozano
Coordinador de la Escuela de Administracion

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES | www.ucv.edu.pe
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