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Resumen

En la presente investigacion realizada, cuyo objetivo principal fue proponer
una plan de marketing digital para incrementar las ventas en la constructora, tipo
de investigacion descriptiva propositiva con enfoque cuantitativa, disefio no
empirico y de corte transaccional, su poblacion estuvo conformado por 120
personas, se aplicé la férmula de poblacién finita obteniendo una muestra de 52
clientes, se utilizo la técnica de la encuesta para cada variable conformada por 15
items en escala Likert. Los datos obtenidos fueron procesados mediante IBM
SPSS y Microsoft Excel. Los resultados obtenidos fue que mediante las
constantes capacitaciones de los asesores de ventas y subsanar la problematica
hallada en el bajo nivel de las ventas, ademas de promover la marca por
diferentes plataformas digitales usando los elementos del marketing digital
basados en las 4F para formular un plan de marketing digital, la cual resultd
positivo en las ventas de la constructora, concluyendo con la necesidad de
formular un plan de mercadotecnia para plasmar el objetivo general de esta
investigacién, ademas se pudo aceptar la hipotesis general, deduciendo asi que
un plan de marketing digital si incrementa las ventas en la empresa Grupo SL
Ingenieros S.A.C, Chiclayo.

Palabras clave: Pan, marketing digital, ventas, mercadotecnia
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Abstract

In the present investigation carried out, whose main objective was to
propose a digital marketing plan to increase sales in the construction company,
type of descriptive descriptive research with a quantitative approach, non-empirical
and transactional design, its population consisted of 120 people, The finite
population formula was applied, obtaining a sample of 52 clients. The survey
technique was used for each variable made up of 15 items on a Likert scale. The
data obtained were processed using IBM SPSS and Microsoft Excel. The results
obtained were that through the constant training of sales consultants and correct
the problem found in the low level of sales, in addition to promoting the brand
through different digital platforms using the elements of digital marketing based on
the 4F to formulate a plan of digital marketing, which was positive in the sales of
the construction company, concluding with the need to formulate a marketing plan
to capture the general objective of this investigation, in addition, the general
hypothesis could be accepted, thus deducing that a digital marketing plan if it

increases sales in the company Grupo SL Ingenieros SAC, Chiclayo.

Keywords: Plan, digital marketing, sales, marketing
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l. INTRODUCCION

Hoy en dia conocer técnicas de mercadeo digital y la manera cémo se
puede generar el reconocimiento de una marca por medios digitales de un
negocio o empresa es fundamental, porque esto permitira incrementar la cartera
de clientes, su activad permanente en el mercado y lo mas importante
incrementar sus niveles de ventas.

Uno de los inconvenientes existentes que aqueja a la mayoria de las
companfias constructoras es el descenso en la comercializacion, a causa de
numerosos factores como crisis econOmica, insuficiencia de métodos
estratégicos, la introduccién de alternativas constructivas novedosas al mercado
generando mayor competencia, Avila y Loaiza (2017), mencionan otro factor que
afecta al mercado este es el exagerado impuesto al valor agregado (IVA) de un 12
paso a 14%, tal como Galarza & Galarza Constructora, que a pesar de que esta
empresa lleve 30 afios en el mercado ecuatoriano, registré reducciones en sus
ventas de casas del 50% en el primer semestre de ese afio, esto se debe al temor
de la gente ante las medidas tomadas por el gobierno y prefieren no invertir en
bienes.

Segun Murtazova y Aliyev (2021) mencionan en la revista cientifica que, a
nivel mundial las empresas constructoras se han visto afectadas tanto en sus
programas de inversién como en sus ingresos, debido a los efectos negativos por
crisis de Covid-19, durante ese periodo se produjo un descenso del -4,97% en su
volumen de ventas, y en Europa se produjo una caida brusca en la produccion del
sector construcciéon con aproximadamente -54,4%, toda esta disminucion también
se debi6 a la falta de recursos financieros, congelacibn de proyectos,
aplazamiento de fechas programadas del servicio a prestar y lo mas importante
fue la falta de preparacion para situaciones de crisis, por lo que las empresas han
tomado la decision de cancelar proyectos e incluso reducir su personal,
generando mayor incertidumbre y crisis econémica.

CEPAL (2020) en su informe especial Covid-19 menciona que el 96% de
las empresas colombianas, obtuvieron una declive en las negociaciones, solo el
82% de las empresas formales pudieron sobrevivir un par de periodos con sus
propios patrimonios; el 76% de las asociaciones industriales brasilefias decayeron

0 suspendieron su actividad, ademas de tener dificultades para acceder a créditos



bancarios, el 44% de las sociedades industriales argentinas no tienen liquidez
para costear los salarios de los trabajadores; en Chile el 5% de las empresas
aminoraron su nbmina; en Panama, se produjo una fuerte caida de ganancias en
la seccion construccién con un -86,4%, ya que se dice que 50% de las empresas
requeririan entre cuatro a nueve meses para recobrar el nivel de liquidez y
produccion anterior a la inestabilidad.

Ocafia y Torres (2020) mencionan que la economia espafiola fue una de
las mas perjudicadas por la pandemia y por carencias de respuestas ante esta
crisis, esto ha afectado de forma significativa al mercado inmobiliario, se dice que
en julio la comercializacion se situé en un 33%, muy debajo de los rangos pre-
covid, ademas los costos descendieron a 1,2% en agosto, esta caida de demanda
se debe a la incertidumbre generada por la crisis sanitaria, al cierre de actividad
para disminuir la propagacion del virus y al desempleo que se genero en ese afio,
registrando pérdidas del 40% en sus ventas, se prevé que para recuperar su
actividad el siguiente afio el precio tendria que sufrir una variacion del 5% y el 8%
aproximadamente, no siendo tan beneficioso para la rentabilidad de este sector.

En el diario Gestién (2018), menciona que Grafa y Montero la compafia
constructora peruana mas reconocida del pais, alcanzd pérdidas en el segundo
periodo asemejadas con los ingresos en el 2017, entre abril y junio la pérdida fue
de S/. 28,4 millones, disminuyendo sus ventas en 1,7%, ademas la empresa
testifico que el EBITDA afianzado cay6 45% es decir S/. 241,8 millones en el
segundo plazo, mientras que el EBITDA cefiido bajé 44,8% esto fue de S/. 297,7
millones; estas pérdidas se debieron a la venta de activos para amortiguar deudas
durante un proceso de desinversion enfrentando la cancelacion de sus proyectos.

Grupo SL Ingenieros S.A.C es una constructora que brinda servicios en
cuatro sectores: construccion, inmobiliaria, formacion y consultoria, cuenta con 3
afnos posicionado en este mercado, de tal manera la problematica se encuentra
en el area de ventas ya que esta se encarga de contactar a los clientes
brindandole la informacién correspondiente y convencerlos en adquirir el bien o
servicio, ademas esta area realiza actividades de marketing, pero al no contar con
personal adecuado y capacitado la empresa no ha podido ampliar su cartera de

clientes, esto ha conllevado a la disminucién de sus ventas.



Con respecto a la mencion del problema de investigacion se planted lo
sucesivo: ¢ Como el plan de marketing digital incrementa las ventas en la empresa
Grupo SL Ingenieros S.A.C, Chiclayo?, esta interrogante sera resuelta al culminar
la investigacion.

La justificacion préactica, estad enfocada en analizar, describir y proponer,
apoyandose en los resultados de la aplicacion de la variable independiente,
determinando si es significativa y si logra incrementar las VTAS mediante la
realizacion de un PMD, es por ello que después de analizar se pudo identificar las
dimensiones de las VTAS para poder mejorar y permitir el desarrollo monetario de
la organizacion; en cuanto a la justificacion teodrica, la contribucion de la
investigacion ofrece material con estudios elaborados por diferentes autores
referente al PMD y el incremento de VTAS con el propoésito de establecer un plan
de mercadotecnia teniendo como fin llegar a sus clientes potenciales,
fortaleciendo la imagen y ejecutar los objetivos propuestos de la compafia, asi
mismo ayudar a mas estudiantes con respecto al tema y brindar un mejor
conocimiento del marketing digital y por ultimo en la justificaciéon metodologica es
importante resaltar que el trabajo presentado se aplic6 un modelo de investigaciéon
descriptiva propositiva, teniendo como disefio no empirico, asi mismo servira
como base y referencia para futuras investigaciones las cuales podran
respaldarse en los resultados que esta obtenga al final.

Continuamente se plantearon objetivos consecutivos, la cual el objetivo
general es: formular un plan de marketing digital para incrementar las ventas en la
empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C, Chiclayo y como objetivos especificos a)
Analizar su nivel en las ventas de la empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C,
Chiclayo. b) Identificar los elementos del plan de marketing digital en la empresa
Grupo SL Ingenieros S.A.C, Chiclayo. c) Disefiar un plan de marketing digital para
incrementar las ventas en la empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C, Chiclayo. d)
Validar la propuesta del Plan de Marketing Digital a través del juicio de expertos.

En cuanto a las Hipotesis, tenemos HO: Un plan de marketing digital no
incrementa las ventas en la empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C, Chiclayo. Ha:
Un plan de marketing digital incrementa las ventas en la empresa Grupo SL

Ingenieros S.A.C, Chiclayo.



ll.  MARCO TEORICO

En los antecedentes a nivel internacional tenemos a Urueta (2019), en su
articulo cientifico: “Valoraciones y estrategia para la implementacién efectiva de
un Plan de Marketing Digital en las Pymes”. Universidad Tecnolégica ECOTEC.
Guayaquil - Ecuador. Tuvo como objetivo analizar los elementos que se tiene en
cuenta para elaborar un PMD por parte de las pymes. La metodologia a utilizar
fue de un estudio descriptivo correlacional y el método exegético-analitico y el
historico, para el analisis utilizd una matriz FODA como sefial de partida.
Concluye que el crecimiento del e-commerce en redes sociales e internet, han
fijado tendencias en el Marketing, estableciendo en la actualidad las insuficiencias
del usuario para que sean entendidas y atendidas con mayor disposicion,
atenuando el contacto entre los clientes y las empresas.

Munoz y Cuervo (2020), en su trabajo denominado: “Propuesta de un plan
de marketing digital para la empresa Alumitex de la ciudad de Monteria”.
Universidad Cooperativa de Colombia. El objetivo general es la creacion de la
propuesta de MD para la compafia. La sistematica en esta investigacion fue
cuantitativa y de disefio descriptiva, la muestra se determind por conveniencia de
15 participantes para la aplicacion de la encuesta. Han identificado que un PMD
es una estrategia favorable hacia el desarrollo de la empresa colombiana. Por lo
tanto, un PMD no solo debe ser efectuado con un simple sitio web, pues debe
integrarse en plataformas web que permitan actividades comerciales y que
generen oportunidades de negocio al minimo costo y aumento en la eficiencia,
esto puede generar para las empresas mas rentabilidad y sostenibilidad.

Navarro (2020) en su articulo cientifico: “El impacto del marketing digital en
empresas fabricantes de embutidos de los Altos de Jalisco”. Universidad de
Guadalajara - México. El objetivo principal es conocer el nivel de impacto que
tienen las actuales tecnologias en la region de los Altos Jalisco, en especial el
MD. La metodologia tuvo enfoque cualitativos y cuantitativos, como instrumento
de medicién se uso el cuestionario y muestreo fue no probabilistico. El 85.5% de
encuestados creen que las empresas deben de acceder a los medios digitales
para proporcionar mayor informacion y sacar ventaja de sus competidores, se

concluye que las pequefias empresas altefias nunca han recurrido al MD.



Freire, Rivera y Ordofiez (2020) en su articulo “Estrategias de Marketing
Digital como medio de comunicacion e impulso de las ventas”. Universidad Laica
Vicente Rocafuerte de Guayaquil - Ecuador. Esta investigacion obtuvo como
propésito dar a conocer las estrategias de MD que mejoran la comunicacion
impulsando las ventas, tomando en cuenta el PMD implementado en una
compafiia de belleza, la cual dio como resultado que la propietaria como los
trabajadores deben de darse un tiempo para que realicen las publicaciones por
medio de redes sociales, realizar las pautas y estar atentos ante las nuevas
tendencias y puedan incrementar sus VTAS y mantenerse en ese sector. La
metodologia usada fue descriptiva, tuvo enfoque cualitativos y cuantitativos, por
medio de entrevistas y encuestas aplicadas a la propietaria y clientes. La muestra
se trabajé con una poblacion infinita, en total fueron 384 personas encuestadas.
En conclusion, el indice de interaccion en las redes sociales es alto, ya que la
empresa tiene desconocimiento se tiene que elaborar un PMD que le admita
atender las necesidades de sus clientes.

Asi mismo Colmont y Landaburu (2014) mediante su investigacion “Plan
estratégico de Marketing para el mejoramiento de las ventas de la empresa Mizpa
S.A. Distribuidora de tableros de madera para construccién y acabados en la
ciudad de Guayaquil”’. Universidad Politécnica Salesiana - Ecuador. Presenta su
objetivo general elaborar un PMD para poder incrementar las VTAS de la
compafiia ya mencionada. Su metodologia fue cuantitativa, su tamafio poblacional
fue de 1745 donde arroj6 como muestra 182 clientes, se usaron técnicas como la
encuesta para la recoleccién de datos, concluyen que existe el requerimiento de
efectuar este planteamiento de mercadeo de modo que la compafiia logre
desarrollar los objetivos anhelados y conseguir altos resultados en su
posicionamiento

A nivel Nacional tenemos a Huertas (2018) en su tesis “El marketing Digital
y las ventas de las empresas importadoras de implementos médicos en 2010-
2017”. Universidad César Vallejo, Lima - Perd. Menciona el fin principal en esta
investigacion, establecer el MD en las VTAS de compafias que importan
implementos medicos mediante el ciclo 2010 al 2017. La averiguacion es a nivel
descriptiva y esta diseflado con un estudio no experimental con corte

transaccional. A nivel de poblacion fue compuesta por 45 compaiiias



importadoras de implementos médicos, por ende, la poblacién a estudiar fue de
20 empresas, la herramienta de recoleccion de datos fue la encuesta usada a
través de la ejecucion del test. Como resultado se dice que existidé una correlacion
efectiva entre las dos variables con un promedio del 85% de correlacion.

Para Olortiga (2020) en su tesis “El Marketing Digital y su incidencia en las
ventas de la empresa de Software Nedley Support SAC Trujillo 2019”. Universidad
César Vallejo, Trujillo - Perd. Su meta primordial es precisar la medicion de la
aplicacion del MD y su efecto en las VTAS de la empresa. El tipo y esquema de
pesquisa fue aplicativa cuantitativa, pre-experimental, la poblacién que se adquirio
fue todas las ventas ejecutadas entre el mes de noviembre 2018 hasta abril 2019,
formando una totalidad de 18 VTAS, con esto se sostuvo que el muestreo fuera
no probabilistico obteniendo como muestra el total de las ventas de ese ciclo,
donde se notaron los sobrecostos y la inexistencia de un PMD; se observa que
posteriormente realizan el plan y lo implementan, generando un fuerte crecimiento
en los ingresos con mas de S/. 20000, por lo observado se manifiesta que un 44%
ha incrementado en proporcién al anterior periodo, finiquitando que el nivel de
efecto entre variables sea elevado.

Zuta (2018) en su tesis “Marketing digital y el incremento en las ventas de
la empresa Damcohua SAC, Comas 2018”. Universidad Cesar Vallejo, Lima -
Perd. Nos dice que su finalidad fue hallar la correlacién entre el MD y el
incremento de las VTAS en dicha asociacion, se obtuvo una muestra de 60
personas de toda su poblacion. En cuanto a su estudio metodoldgico fue
descriptivamente correlacional, disefio no empirico - transaccional y aplicativa,
para recolectar datos se dio por medio de la encuesta, empleando al cuestionario
en cuestion a instrumento. En efecto se supo que el MD tiene una relacion con el
incremento de las VTAS, por lo tanto, dichas variables conservan una correlacion
positiva elevada, entiendo que es muy transcendental efectuar el marketing
digital.

Torres (2017) su investigacion “Marketing Digital y las ventas de Estacion
01 - Nuevo Chimbote, 2017”. Universidad Cesar Vallejo, Nuevo Chimbote - Peru.
Menciona como objetivo general analizar el MD y VTAS en la organizacion, su
desarrollo metodolégico se basé en un disefio no experimental con corte

transaccional y descriptivo, conté con una muestra conformada por 280 clientes,



aplicandoles dos cuestionarios para recoger datos de ambas variables de la tesis,
dando como resultado que de todos los clientes, solo el 36% perciben la falta de
mejora en las tacticas de Marketing Digital, pues la empresa al no desarrollar bien
los métodos y estrategias van a percibir ingresos muy bajos dificultando la
sostenibilidad econdémica de esta.

Teran (2019) comenta en su tesis “Marketing Digital y el incremento de las
ventas en la empresa Contasiscorp SAC, San Isidro, 2019”. Universidad Cesar
Vallejo, San Isidro - Perud. Su fin general fue establecer una correlacion entre MD
y su incremento de las VTAS en la organizacion. Su metodologia tuvo como
estudio descriptivamente correlacional, enfoque cuantitativo, disefio no empirico
con corte transaccional, esta investigacion fue aplicativa con método deductivo. A
nivel poblacional fue conformada por 40 usuarios, usando como instrumento de
recaudacion de datos al cuestionario. En esta averiguacion se comprob6 la
existencia de una conexion positiva de significancia entre MD y el incremento de
VTAS.

Por dltimo, a nivel Local, Cornejo y Baca (2016) menciona que su trabajo
investigativo “Plan de marketing para Picasso Salon & Spa Chiclayo — 2015
Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo, Chiclayo. Su fin general fue
proponer la ejecucion de estrategias de marketing para buscar mejores
oportunidades lucrativas a la empresa. El modelo de la indagacién fue descriptivo
con disefio no experimental, a nivel poblacional fue conformado por la totalidad de
habitantes de la ciudad y como muestra arrojé 383 personas, la cual se le aplicd
la encuesta para poder recolectar datos. En los resultados arrojados por esta
investigacion, ha demostrado que este tipo de negocio funciona bajo lineamientos
estratégicos especificos como la preparacion, ejecucion y evaluacion.

Coronel (2016) su trabajo denominado “Estrategias de marketing mix para
el incremento de ventas en la fabrica de dulces finos “BRUNING” S.A.C.
Lambayeque — 2076”. Universidad Sefor de Sipan, Chiclayo. Menciona que su fin
general fue determinar la correlacion existente entre tacticas de Marketing Mix y el
acrecimiento de las VTAS en esta industria de los dulces. Su metodologia fue
deductiva, el tipo y disefio fue no experimental, cuantitativa correlacional. La
cantidad de poblacion es finita considerando el muestreo no probabilistico y a

conveniencia formulada a una cantidad de 195 individuos, dividida entre clientes y



trabajadores. El resultado de este trabajo mostré que la fabrica de dulces no tiene
un plan de mercadeo concreto, para ello se debe usar la gestion de VTAS la cual
influird de manera positiva en la organizacion.

Olovarria y Pefa (2020) en su investigacion “Marketing Digital y su relacion
con las ventas en tiendas de mejoramiento del hogar S.A, Chiclayo”. Universidad
Cesar Vallejo, Chiclayo. Su objetivo principal es determinar la correlaciéon positiva
entre el MD y las VTAS, teniendo en cuenta las 4 F como base del MD y las 4 C
como base de las VTAS, el modelo de indagacion fue correlacional seguido de un
esquema no empirico con corte transaccional, donde el nimero poblacional fue
270496 arrojando 96 clientes como muestra, que ayudo a la recopilacion de datos
utilizando una encuesta conformada por una cantidad de 30 preguntas en escala
Likert. Concluyendo se observd que si existe una relacién entre las dos variables
siendo positiva y alta, quiere decir que el MD es primordial para el crecimiento de
las VTAS en la empresa.

Azula (2017) su tesis denominada “Plan de Marketing para incrementar las
ventas en la empresa café Santo Domingo La Capilla, Chiclayo 2017”.
Universidad Cesar Vallejo, Chiclayo. Enfatiza su fin la cual fue decretar en qué
escala el plan de marketing acrecienta sus VTAS en la cafeteria. Esta fue
elaborada con una muestra de 196 usuarios, para disefiar y establecer tacticas de
mercadeo, ademas de evaluar registros continuos en cuanto a VTAS para poder
comparar si en realidad hay un incremento después de emplear un plan de
marketing. Su metodologia fue de disefio pre experimental aplicado, se aplicé un
pre test y un post test, al comparar los resultados se pudo comprobar que un
planeamiento de mercadotecnia si acrecienta las VTAS en esta cafeteria.

Gil (2019) menciona su trabajo de investigacién “Plan de Marketing Digital
para incrementar ventas en el restaurante Las Gaviotas Pimentel — 2018".
Universidad Sefior de Sipan, Chiclayo. Este trabajo tiene como objetivo general
proponer un PMD para incrementar VTAS en el restaurante. Se usoO la
metodologia deductiva, su disefio fue no experimental y de tipo descriptivo, pues
mencionan que las variables no seran manipuladas, ademéas se desarroll6 un
cuestionario con dimension de escala Likert, logrando la opinion del 41.2% de los
interrogados, mencionando que el MD dentro del restaurante es ineficiente. Se

concluye que usar un PMD si incrementa las VTAS en el restaurante, por ende,



tienen que aplicar todas las estrategias digitales para que satisfagan las
necesidades de sus consumidores.

En cuanto a las teorias relacionadas al PMD, tomaremos en cuenta al autor
Westwood (2016), indica que la planificacion es una de las funciones mas
demostrativas de la gestion empresarial, también nos comenta que un
planeamiento de mercadeo general puede estar conformado por una serie de
planes de marketing mas pequefios referentes a productos o areas individuales;
pero muchas empresas desconocen de la importancia de este, pues Cornejo y
Baca (2016) nos enfatizan que las empresas deberian tener como herramienta
fundamental al plan de mercadotecnia, sin embargo no lo aplican correctamente y
su uso es ineficiente por el desconociendo de su valor, la cual generaria ventaja
competitiva (p.25).

Falla y Falla (2019) menciona las etapas para elaborar un plan de
marketing: Introduccion, resumen ejecutivo; Describe en qué circunstancias la
empresa se encuentra, pues debe ir plasmada en un documento formal
mostrando todas las caracteristicas del plan a elaborar. Reflexion estratégica; La
empresa debe ser autoevaluada para sus acciones, sus objetivos, realizar
preguntas de lo que quieren lograr y como pueden darle ese valor que necesita
sus productos o servicios. Analisis de la situacion actual, interno y externo; Para
saber las condiciones de una empresa se debe elaborar un analisis tanto interno
como externo, pues esto ayudara a poder manejar o cambiar situaciones dentro
de esta, ademéas es importante analizar factores de nuestro entorno para ver
amenazas y oportunidades. Establecimiento de objetivos; Determinar objetivos ya
sean cuantitativos o cualitativos ayudara a ver cuan lejos quiere llegar la empresa.
Determinacion de estrategia; Creacion de estrategias que ayuden a lograr con los
objetivos planteados. Disefio de actuaciones operativas; Realizar un programa
concreto en base al Marketing Digital. Seguimiento y control de los resultados;
Los seguimientos se deben realizar por periodos cortos para evitar errores al
finalizar el plan.

Correia et al, (2016) menciona que las empresas para tener éxito, deben
contar con la innovaciéon (marketing), pero esta también representa un conjunto de
consideraciones, barreras y desafios internos y externos a superar ya que se

deben crear y modificar el proceso tradicional de las empresas la cual se genera



temor al fracaso, el Marketing se refiere a la mejora de comercializacion de un
objeto como objetivo utilizando herramientas o técnicas conjuntas, es por ello que
los estudios del marketing son esenciales para los lanzamientos comerciales de
un producto.

En base a esta problematica muchas organizaciones se han modernizado,
tomando como prioridad el MD, pues con el paso del tiempo ha ido
evolucionando, Suarez (2018) nos da a conocer la evolucion del marketing
primero con el marketing 1.0 la cual se orienta en el objeto a ofrecer, por
consiguiente hace mencién del marketing 2.0, este se basa en solucionar las
carencias del cliente, prontamente cambié a marketing 3.0 pues especifica que las
asociaciones deben plasmar el compromiso social y por ultimo marketing 4.0 el
mas reciente, donde habla de la fusion de lo tradicional a lo digital y sobre la
disposicion de compra de los usuarios por internet.

Asi mismo Falla y Falla (2019) describe que el MD son las técnicas
propagadas comercialmente realizados por diferentes medios analégicas, con el
objetivo de introducir el marketing offline al marketing en linea (p.29). Para Alonso
(2019) el marketing en el ambito digital es dindmico y aceptable se basa en un
procesamiento de aprendizaje automatico a través de la tecnologia la cual las
organizaciones pueden interactuar con los clientes. EI MD en la organizacion, se
ha transformado en una herramienta imprescindible, sobre todo muy necesaria
para las compafias, a causa de sus transformaciones tecnoldgicas,
acompafnadas de implementaciones.

Por otro lado, tenemos a Rodriguez y Moncada (2021) nos dice que la
definicion real del MD exitoso estd dentro un entorno agil, las cuales hay tres
elementos esenciales integrados en este marco, enfocadndose principalmente en
lo interno tal es el caso de personas que buscan el comportamiento adecuado en
base a la accion o experiencia para convencer al publico objetivo, pues esto
influye en los procesos que se emplearan en la mejora continua y su gestion de
cambio, invirtiendo en diferentes plataformas de marketing, adaptandose a este
enfoque disciplinario que adopta la tecnologia, porque se debe manejar
estrictamente para los requerimientos de una organizacion.

Actualmente existen tendencias e innovaciones tecnoldgicas las cuales

ayudan a mejorar la comunicacion y la relacién entre cliente - empresa, como son
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los chatbots, consiste en contestaciones répidas proyectadas en diferentes
medios virtuales, ademas las empresas ya sean grandes o medianas amplificaron
la insercion del machine learning, especificado como una representacion de
inteligencia artificial, consiste en el aprendizaje que los sistemas adquieran en
mejorar la experiencia de exhibir datos y sin programacion alguna, esta va de la
mano con el Deep learning; porque se encarga de la ejecucion de transferencias
de cualquier tipo, con transparencia, que sea confiable, protegida vy
descentralizada es por ello la aparicion del blockchain, también se espera el
lanzamiento de los moéviles 5G ya que estos teléfonos inteligentes crearan
contenido de realidad aumentada. (Sainz de Vicuia, 2021, p.21)

Para Meofio (2019) en tendencias del MD tenemos al Social Media, son
plataformas que permiten comercializar como compra o venta de diferentes
productos o servicios, estas acciones son realizadas por plataformas sociales,
tales como en Facebook, Instagram, Twitter, estas son mas usadas porgue han
agregado novedosas y maneras faciles de vender o comprar, también tenemos el
Blogging, esta posibilita aumentar las busquedas mediante reconocimiento de voz
en los dispositivos moviles.

Se dice que el Boom del Movil y Comercio Social, es un negocio altamente
rentable y sélido, con abundantes aplicaciones significativas que ayuda al
desarrollo rapido de pagos por medio del mévil, Google, Facebook, Alibaba,
Amazon, entre otras son las corporaciones tecnoldgicas mas consolidadas en el
entorno digital, esto permite que la clientela pueda efectuar acciones como pagar,
transferir dinero, chatear con sus contactos, conocer mas personas sin
requerimientos de salir de sus plataformas, pues estas apps tienen inteligencia
artificial con sistemas operativos que nos facilitan la vida, con funciones de
interaccion digital ya sean con respuestas automatizadas u otras maneras
inteligentes de accionar. (Castellanos, 2013)

El MD se ha vuelto un requisito para las organizaciones, aquellas que
buscan aperturas de espacio en el mundo online, esta secuencia de transicion de
anuncios y venta tradicional a lo digital no es muy complejo, en la actualidad
muchas asociaciones optaron por adherirse a estas herramientas y poder ser mas
competitivos, ademas expone diferentes estrategias las cuales se enfatizan en la

busqueda de necesidades que aun no se logran satisfacer asi también identificar
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consumidores potenciales, seleccionar agentes que influyan en los consumidores,
definir su marca, buscar varios canales de comunicacion para poder obtener
resultados favorables y mas precisos, que ayuden a medir la rentabilidad en las
compainiias (Carrillo, 2020). Los métodos digitales guian a la compafia a optimizar
la relacion con sus clientes y visualizar la manera de interaccion que estos tengan
con su marca. (Andrade, 2016, p.63)

Belli, Romero y Gonzalez (2021) menciona unas cuantas estrategias de
Marketing Digital que han sido las mas utilizadas, entre estas tenemos al Inbound
Marketing en otras palabras se refiere al Marketing de atraccion, aqui las
entidades buscan comprender los malestares e inconvenientes de los
compradores para que enseguida constituyan una fuente de comunicacion con
ellos y asi evitar insatisfaccién brindando soluciones necesarias.

Como segunda estrategia se usa el Marketing de Contenidos, su funcion es
posicionar a una marca en el momento y lugar exacto a la hora que realizan la
compra, ademas los usuarios estan en constante interaccion con los motores de
busqueda (SEO) y averiguando soluciones mas rapidas por internet, esta
informacion es compartida en diferentes plataformas la cual el encargado es el
Marketing de redes sociales porque proveen esta interaccion entre personas y
marcas, asi mismo se convirtié en algo primordial obtener una pagina en las redes
sociales mas transitadas digitalmente por los internautas para poder generar
contenidos que capten la atencion de estos y lleguen a conocer mucho mejor a la
empresa.

Por ende, se debe tomar en cuenta las 4P del MD: Personalizacion; disefia
mensajes personalizados a través de medios digitales mas usados. Participacion;
agui el cliente deja de ser un ente paciente del proceso que esta observando y
toma la decision de participar, ahora se toma muy en cuenta su opinion. Peer to
peer; las personas valoran mas los comentarios de la gente conocida que de los
demas comentarios en la publicidad. Predicciones modeladas; existe una forma
distinta de trabajar en el mundo digital dejando de lado lo tradicional ya que se
tiene acceso a bastante informacion en los medios online y la capacidad de
medicion en tiempo real de los resultados, ademas los 4 Es es un modelo que

sustituye al marketing mix ya que el producto es cambiado por Experiencia, el
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precio por Exchange, la promocion por Engagemen y por ultimo el canal por
Everyplace. (Somalo, 2017)

“‘El plan de marketing digital es una parte del plan de marketing de
cualquier empresa u organizacién que constituye un documento escrito, que tiene
un contenido sistematizado y estructurado, define los campos de responsabilidad
de la funcion y posibilita el control de su gestibn a través de los oportunos
indicadores” (Sainz de Vicufa, 2021, p.138).

Selman (2017) indica que la comercializacion digital radica en todas las
tacticas efectuadas en la internet, para que un interesado de nuestro sitio defina
Su registro tomando una conducta que nosotros hemos proyectado
minuciosamente. Por lo tanto, contar con un plan de mercadeo es importante
porque plasma todo el proceso a implementar para solucionar el o los problemas
hallados en una organizacion y minimizar los riesgos de fracaso, ademas
menciona que la caracteristica del MD se basa en dos funciones: la
personalizacion y la masividad; pues se sabe que la informacién generada en
internet mayormente es detallada, por ende es mas accesible adquirir el nivel de
conversion que realizarlo de manera tradicional, pues esto consiste en poder
lograr un mayor alcance o capacidad, de que tus mensajes lleguen a un publico
especifico, pero a menor presupuesto.

Este autor también nos comenta sobre las dimensiones del MD que se
basa en las 4F: Flujo; el objetivo es lograr que el sitio ofrecido llame la atencién
del usuario y evitar que este lo abandone. Funcionalidad; consiste en el
dinamismo que ofrece el sitio web a sus visitantes Feedback o retroalimentacion;
resalta la interaccion que se tiene con los clientes, asi generar confianza y sobre
todo se genere recomendaciones. Fidelizacion; esta lealtad se consigue al
entregar contenidos interesantes para los usuarios. (Selman, 2017)

En cuanto a las ventas se define que “es el ingreso que puede percibir una
organizacion por la comercializacion de un bien o servicio” (Laban y Montoya,
2018, p. 38), es decir que comprende a la fuerza de venta que tenga la
organizacion en otras palabras a la fuerza laboral ya sea en la atencién al cliente
y satisfacer los requerimientos de los consumidores, ya que estos ejercen la
accion de compra y para la empresa es un ingreso que le genera crecimiento, el

objetivo principal de la gestion de ventas es que las organizaciones sean
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rentables y solventes econdmicamente (Arenal, 2018), ahora las ventas ya no son
fisicas, pues “las ventas por internet son el nuevo camino que le permite a las
empresas avanzar en la nueva era de la distribucién y la comunicacion” (Gil,
2015, p.15), este mismo autor nos menciona que a esta modalidad se le
denomina comercio electronico o E-commerce y es muy beneficioso para las
organizaciones como creacion de oportunidad de negocios y nuevas formas de
distribuir un producto o servicio, ampliar sus horizontes de ventas, tener mayor
alcance al publico, controlar pedidos y clientes remotamente, ahorro en tiempo y
dinero y aumentar la cartera de clientes. En conclusion, el comercio electronico se
ha transformado en el mejor aliado referente a las ventas y procesos de una
organizacién, permitiendo la eficiencia y flexibilidad en sus operaciones internas,
trabajando més cerca de sus provisores, estando pendientes de las insuficiencias
e intereses de sus clientes. (Sanabria, Torres y Lépez, 2016).

“Ventas se define como un intercambio de servicios y productos por una
contraprestacion econémica” (Ascurra y Mas, 2019, p.26).

Segun Olovarria y Pena (2020) define a las ventas como “la oportunidad
que se le da a los consumidores de satisfacer sus deseos, permitiendo a los
colaboradores realizar esfuerzos para atender a los clientes y estos a su vez
obtienen una remuneracion que permitira satisfacer sus propias necesidades” p.
9.

Es por ello que las ventas cuenta con un proceso, Acosta, Salas, Jiménez y
Guerra (2018) nos mencionan los componentes claves de los procedimiento en
ventas, estas son: Preparacién, para reconocer a los consumidores reales y
viables; Concertacién de la visita, eligiendo medios de comunicacién acorde al
cliente; Contacto y presentacion, esto ayudard a generar interés e intercambiar
informacion que sera util para el vendedor; Sondeo y necesidades, buscar las
verdaderas necesidades ayudara a tomar la actitud correcta para realizar la venta;
Argumentacién, en esta etapa se debe explicar los beneficios y ventajas del bien
o servicio incluyendo ofertas; Objeciones, donde el cliente manifestara sus
negatividades para ello se debe tener un buen argumento para poder
convencerlos y asi lograr el ultimo elemento que es el Cierre, etapa en la cual

concreta la venta o se cita para poder finalizar el proceso.
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Ademas cuentan con ciertas técnicas de ventas utilizadas actualmente,
entre ellas se tiene al Modelo AIDA (Atencion, Interés, Deseo y Accidn)
generando en el usuario las positividades del producto o servicio, se confia para
ventas sencillas; Técnica SPIN recomendada para ventas complicadas, los pasos
a seguir son: examinar el entorno, averiguar los inconvenientes, conocer la
importancia del inconveniente, mostrar una medio de solucion e impulsar la
ventaja por la propuesta; Sistema Zelev Noel cuenta con cinco pasos: comprobar
preparatorios, conversacion adecuada y vendedora, exigencias determinadas
anticipadamente, tarea de manifestacion, agrado total y diligencia post-venta;
Venta enlatada donde un vendedor usa la misma tactica para cualquier venta por
su poder de convencimiento; Venta consultiva se basa en conocer las escaseces
del consumidor y ofrecerle un producto que se acople a sus intereses y por ultimo
Venta Adaptativa esta técnica es la que se adapta tanto al cliente como al
vendedor y aqui el cliente participa de manera activa.

Para que las empresas generen competitividad es necesario que se
esfuercen por ofrecer un servicio superior a los consumidores, es por eso, que
deben saber gestionar las relaciones con el cliente, en otras palabras, adaptar el
CRM (Customer Relationship Management), pues esta se encarga de utilizar
informacion o conocimientos relacionados con el cliente para entregar productos o
servicios con el fin de retener a los clientes mediante una gestion eficiente, implica
el uso de la tecnologia ya sea con software y bases de datos.

El CRM cuenta con cuatro procesos el primero es la identificacion donde se
recolecta informacion necesaria del cliente como caracteristicas demograficas,
gustos y preferencias en compras o personales; después de este proceso sigue la
diferenciacion la cual implica segmentar por grupos a los clientes basado en
caracteristicas y necesidades similares; después se prosigue a la interaccion que
es la comunicacion con los clientes para lograr una mejor comprension de las
expectativas y por ende llegar a la satisfacciébn de estos; por ultimo se tiene el
proceso de personalizacién donde se adaptan las ofertas personalizadas a cada
cliente segun a sus preferencias y necesidades, los canales y plataformas
digitales ayudan a la implementacion del CRM generando beneficios y rapida
comercializacién, asi mismo facilita la recoleccion de datos y reduce los costos

operativos generados por el marketing tradicional. (Peerayuth y Pakamon, 2017)
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Ademas, Olovarria y Pefia (2020) hace mencién de las dimensiones de las
ventas entre las cuales destacan las 4 C que son: Contactar al cliente; nos indica
que es un paso primordial ya que el trato que se le dé al cliente representara la
manera en como perciba el servicio, ademas de poder buscar clientes potenciales
y potenciar a clientes propios, Conocer al cliente; para satisfacer las necesidades
se debe investigar al consumidor para que el colaborador obtenga informacion
que le ayude a obtener sus objetivos, Convencer al cliente; la argumentacion es
esencial ya que se debe motivar al cliente a adquirir dicho producto o servicio,
esto se ve reflejado en la informacion clara y precisa que se brinda y por dltimo
Concretar y consolidar la venta; es necesario darle la confianza y mantener una
relacion estable con los clientes, porque dependera mucho de las habilidades que
demuestre el vendedor para mantener al cliente o perderlo, pues una venta

generada es un cliente ganado para la empresa.
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.  METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion

Tipo de investigacion

Se aplicdé un enfoque cuantitativo en esta investigacion, porgue se usaron
datos numéricos, analizandose estadisticamente logrando dar respuesta al
problema planteado, asi mismo tuvo un estudio de tipo descriptiva propositiva,
porque se pudo conocer la situacion de las variables de la indagacion.

Segun Hernandez y Mendoza (2018) alude que “En un estudio descriptivo se
miden o recolectan datos y reportan informaciéon sobre diverso conceptos,
variables, aspectos, dimensiones o componentes del fendbmeno o problema a
investigar” (p.108). Es decir, se encarga de detallar las peculiaridades de la
poblacién que esta estudiando. (Guevara, Verdesoto y Castro, 2020, p.166).

Segun Naupas et al. (2018) sostiene que “el enfoque cuantitativo se
determina por utilizar métodos y técnicas cuantitativas, se basa en la medicion de
unidades de andlisis, el uso de magnitudes, la observacion, el muestreo y el

tratamiento estadistico” (p.140)

Disefio de investigacion

La pesquisa cuenta con un disefio no empirico, porque no se realizara
alguna maniobra de las variables, es decir que no hace alterar en forma
deliberada las variables independientes para ver su resultado sobre otras
variables. (Herndndez y Mendoza, 2018, p.174). El estudio fue de corte
transaccional, debido a que se recogieron los datos en un tiempo dado, es decir
en un momento unico. Rodriguez y Mendivelso (2018), sostiene que este tipo de
disefio tiene como intencion identificar la secuencia de una situacién en la
poblacién a estudiar.

El disefio utilizado es el siguiente:

M > O > P

M: Muestra de indagacion

O: Pesquisa a recoger
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P: Propuesta
3.2. Variables y operacionalizacién

Variable Independiente

Para Naupas et al. (2018) manifiesta que: “Es aquella que influye en la
variable dependiente y no depende de otra variable”. (p.258)

VI: Plan de Marketing Digital

Selman (2017) indica que el “marketing digital consiste en todas las
estrategias que realizamos en la web para que un usuario de nuestro sitio
concrete su visita tomando una accidon que nosotros hemos planeado de

antemano”.

Variable Dependiente

Para Naupas et al. (2018) define que: “Es aquella que representa la
consecuencia el efecto, el fendmeno que se estudia”. (p.258)

VD: Ventas

Olovarria y Pefia (2020) define a las ventas como “la oportunidad que se le
da a los consumidores de satisfacer sus deseos, permitiendo a los colaboradores
realizar esfuerzos para atender a los clientes y estos a su vez obtienen una

remuneracidon que permitira satisfacer sus propias necesidades”.

Operacionalizacion de las variables (Ver Anexo 1)

3.3. Poblacion, muestra y muestreo

Poblacion

Ventura (2017) explica que una poblacién es un acumulado por elementos
a estudiar y que tienen ciertas particularidades, constituyen parte del grupo de
estudio la cual se toma una significativa muestra, ademas menciona la existencia
de 2 niveles, una es poblacion blanca la cual es muy grande y la otra la poblacion

accesible donde la cantidad es menor y esta disponible para la investigacion.
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En la actual investigacion se utilizd una poblacién finita constituida por los
clientes de la empresa Grupo SL Ingenieros que en total son 120, la averiguacion

fue recolectada de la ficha de datos brindada por el gerente general.

Muestra

Para una indagacion con poblacién muy extensa no se estudiara el total de
este si no que se elegira solo una parte definida por objetivos o criterios
particulares, para asi marcar diferencias entre el nivel poblacional y la muestra.
(Arias et al, 2016)

Para lograr prescribir la muestra se usara el procedimiento estadistico de
poblacién limitada:

NZ*p(1—p)

T (N-DeZ + 2% -9

n

Donde:

Poblacion (N): 120

Nivel de confianza (Z): 1.96
Probabilidad de éxito (p): 0.5
Probabilidad de fracaso (q): 0.5
Margen de error (e): 0.05

Tamafio de la muestra (n): x

120 % 1.962 = (1 — 0.5)

" T 120 - 1)0.052+ 1.962% 0.5(1 — 0.5)

115.248

"=12579
n= 92

92

"= 1702/120)
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ng =52

Entonces, la muestra (n) para efectos del estudio, fue de 52 para referirnos

a los clientes y realizar la medicién de las variables.

Muestreo

Se empleo6 el método probabilistico manejando un procedimiento aleatorio
simple, segun Hernandez y Carpio (2019) mencionan que existen 2 tipos de
muestreo uno probabilistico, la cual utilizan métodos en donde todos los
individuos de una poblacion obtengan la misma opcién de ser elegidos siendo
representativos de una muestra y el otro no probabilistico; donde los sujetos
tienes que ser escogidos cuidadosamente bajo criterios especificos buscando ser
representativos.

Estos mismos autores mencionan que para aplicar el método aleatorio
simple se debe saber los sujetos totales que forman parte de la poblacion, ya que
individualmente se le asigna un numero continuo a cada individuo y al azar se va

escogiendo hasta completar la muestra solicitada.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Se us6 una técnica e instrumento que permitid recolectar los datos
necesarios, es asi que, la encuesta es la técnica utilizada en la presente
investigacién con escala de Likert, esta se aplicara a los usuarios de Grupo SL
Ingenieros S.A.C, ademas estd conformada por varios items que ayuda a
recopilar informacién esencial para la investigacion, ademas se utilizo el
cuestionario como instrumento, la cual estuvo conformada por preguntas cerradas
gue se obtuvo a través de items y por ultimo se utiliz6 una guia documentaria

para comparar el nivel de ventas de la empresa en los Ultimos tres afios.

Técnica: Encuesta
Segun Arispe et al. (2020) sefala que “son un conjunto de acciones que
realiza el investigador para recolectar la informacién y poder contrastar la

hipotesis de investigacion”. (p.78).
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Instrumentos de recoleccion de datos: Cuestionario

Segun Arispe et al. (2020) define que “los instrumentos hacen posible la
aplicacion de la técnica y son elaborados con pertinencia, considerando las
variables e indicadores”. (p.78)

El cuestionario para ambas variables estuvo constituido por 4 dimensiones,
5 indicadores y 15 items, la cual estuvo conformado por una escala ordinal
también conocido como Likert, asi mismo para cada pregunta se usara una escala
de 5 contestaciones: Totalmente en desacuerdo, En desacuerdo, Neutro, De
acuerdo y Muy de acuerdo; asi mimo se le asignara un valor del 1 al 5 para poder

medirlas.

Validez

Arispe et al. (2020) definen como revision del instrumento mediante
opiniones de juicio de expertos, quienes valoraran si dicho instrumento mide
correctamente las variables con el fin de dar a conocer los resultados alcanzados
al momento de aplicarlo.

Asi mismo, para recibir el visto bueno y la aprobacién correspondiente del
instrumento que utilizamos para la recoleccion de datos, solicitamos la ayuda de
expertos en la materia. Para ello, entregamos el instrumento de cada variable a
dichos expertos; para que evallen y revisen la concordancia de estas variables
(Anexo 3).

Tabla 1

Validacion de juicios de expertos

Validador Especialidad Calificacion
Manuel Lorenzo MBA Aplicable
German Céceres
Oscar Enrique Salazar MBA Aplicable
Carbonel
Erick Alfredo Gamarra MBA Aplicable
Vera

Nota. Elaboracion propia.
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Confiabilidad

Arispe et al. (2020) nos dice que la confiabilidad se obtendr& por aplicar el
método Alfa de Cronbach con el fin de poder medir la consistencia del
instrumento, la cual dara respuesta en una escala que va de 0 a 1, siendo las
magnitudes de muy baja a muy alta, en todo caso de ser positiva pues el
instrumento sera confiable.

En este estudio se realizd6 a la muestra determinada de 52 clientes de la
organizacion Grupo SL Ingenieros S.A.C, para poder medir las variables del

instrumento aplicando el Alfa de Cronbach (Anexo 4).

3.5. Procedimientos

Primero se identifico el problema de la empresa Grupo SL Ingenieros
S.A.C, posteriormente se realizd una revision de fuentes bibliogréficas confiables
ya sea de otros trabajos de investigacion, articulos cientificos y revistas
cientificas, esto ayudo a plantear el titulo de la presente investigacion, es asi que
se definio los objetivos e hipdtesis, se organizé los materiales para el desarrollo
del marco tedrico, ya que con toda esta informacion se llevé a cabo la realizacion
de la operacionalizacion de las variables, mencionando las dimensiones e
indicadores, las cuales sirvieron para desarrollar el instrumento de medicién que
es la escala para calcular las ventas en la empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C.,
para esta escala de medicion se introdujo los resultados de las encuestas en el
programa SPSS, para asi poder visualizar el nivel de confiabilidad de este trabajo.
Asi mismo se procedié a remitir el permiso al gerente para recabar informacién a

través de la ejecucion del instrumento, este documento se encuentra en anexos.

3.6. Método de anélisis de datos

Se tomé al método inductivo y deductivo, analizando los datos conseguidos
de la encuesta formulada a los clientes para asi poder acrecentar las ventas de la
empresa. El método inductivo se apoya en resultados de algunos casos
particulares para asi poder llegar a conclusiones mas generales y el método
deductivo parte de conclusiones generales, para generar explicaciones
particulares, pues se tiene en cuenta las teorias que son validas para aplicarlos y

generar soluciones. (Arispe et al, 2020)
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Ademas, se manipuld el programa SPSS para contrastar la confiabilidad de
las variables, asi mismo la veracidad del cuestionario aplicado a la muestra de la
investigacion. Una vez obtenido los resultados se procedera a la elaboracion de
gréaficos y tablas mediante Microsoft Excel para poder discutir teniendo en cuenta
los antecedentes y el marco tedrico para analizar las diferentes problematicas y
asi plantear posibles soluciones que se puedan adaptar a nuestra indagacion.

3.7. Aspectos éticos

La ética se basa en una ideologia moral que no esencialmente resolvera
conflictos, pero si se puede plantearlos para tratar de mantener un orden en la
sociedad, ademas la investigacion cientifica demanda conductas éticas ya la ética
confrontan situaciones conflictivas atadas a juicios morales. Es por ello que la
ética comunicativa estudia facetas de la dignidad humana como emisor y
receptor, pues estos podran tomar la decision de su participaciéon. (Cegarra, 2004)

En este trabajo se enfatizd los valores como la veracidad, honestidad,
humildad, lealtad y sobre todo el respeto hacia los involucrados ya sea a nivel
gerencial, colaboradores y clientes.

- Conocimientos informativos

El gerente de la empresa tuvo conocimiento frecuente de la presente
investigacién, es por eso que se obtuvo la informacion solicitada con el
consentimiento pertinente, para cumplir con lo planteado en los objetivos.

- Consentimiento de la Universidad

Se obtuvo el consentimiento de la empresa en base a un documento
generado por la universidad, este consta del sello y firma del gerente general.

- Respeto al anonimato de los encuestados

Se mantendra el anonimato a todos los encuestados con el fin de obtener
su confianza y satisfaccion de la encuesta.

- Confiabilidad de los datos

Los resultados fueron reservados netamente para el estudio de esta

investigacion.
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V. RESULTADOS

Objetivo especifico 1
Analizar el nivel de las ventas en la empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C,

Chiclayo.

Se operd la guia de analisis documental para poder valorar el objetivo

especifico (1).

Tabla 2
Guia de analisis documental de ventas de los afios 2019 — 2020
Investigador Celine Sharian Alarcon Mufioz
Empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C
Proyecto Plan de marketing digital para incrementar las ventas en la

empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C, Chiclayo.

2019 %crecimiento 2020

Ventas anuales s/. 17,790 -38% s/. 10,980

La guia documental estd establecida en los afios 2019 y 2020 en el cual
obtenemos informacién que nos mostrara la proporcion de ventas que se obtiene
en la empresa grupo sl ingenieros s.a.c anualmente, estudiando y midiendo las

ventas de dicha empresa que proveera la indagacion de la tesis propuesta.

Nota. Elaboracién propia.

En la actual Guia de analisis documental se especifica, describe y analiza
todo relacionado a las ventas que se han realizado durante todo el afio 2019 y
2020, nos indica que mediante la baja demanda de los servicios de los sectores
de la constructora por motivos del Sars-Cov2, la compafiia obtuvo un
decrecimiento del -38% en el 2020 con respecto al afio anterior. La pandemia ha
perjudicado a la empresa minorando sus ventas en el aflo 2020 y creando
escasez de sus recursos econémicos para poder sustentarse.

En el afio 2019 se vendio un total de S/. 17,790 soles, pero en el aifio 2020
que se vendio un total de S/. 10,980 soles, eso muestra que se obtuvo una

pérdida anual del -38%.
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Objetivo especifico 2
Identificar los elementos del plan de Marketing Digital en la empresa Grupo SL

Ingenieros S.A.C, Chiclayo.

En el objetivo especifico (b) plasmamos el analisis de las encuestas
concernientes al nivel de Marketing Digital que facilitd la investigacion y el realce
del proyecto, teniendo en cuenta las 4 dimensiones de las cuales también se

efectud un analisis para la indagacion.

Tabla 3
Dimension flujo
. : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje e
vélido acumulado
Alto 0 0 0% -
Medio 17 33 33% 33%
Bajo 35 67 67% 100%
Total 52 100 100

Nota. Base de datos del cuestionario para medir el Marketing Digital

Figura 1
Nivel de flujo
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Nota: Informacién procesada de la Tabla 3
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En la figura 1 de la dimension Flujo, nos mostr6 que el 67% de los
encuestados perciben un nivel bajo en el proceso de la atencién hacia el cliente,

por otro, un 33% perciben en un nivel medio esta fluidez.

Tabla 4

Dimension funcionalidad

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Alto 0 0 0% i
Medio 40 77 7% 77%
Bajo 12 23 23% 100%
Total 52 100 100

Nota. Base de datos del cuestionario para medir el Marketing Digital

Figura 2
Nivel de funcionalidad
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Nota: Informacién procesada de la Tabla 4

En la figura 2 de la dimension Funcionalidad, nos mostré que el 77% de los
encuestados perciben un nivel medio en el dinamismo que ofrece la empresa en
sus plataformas digitales la cual brinda valor a la marca, por otro lado, el 23%

considero6 un nivel bajo de practicidad al momento de utilizar estas plataformas.
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Tabla b

Dimension feedback

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Alto 0 0 0% ]
Medio 35 67 67% 67%
Bajo 17 33 33% 100%
Total 52 100 100

Nota. Base de datos del cuestionario para medir el Marketing Digital

Figura 3
Nivel de feedback
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Nota: Informacién procesada de la Tabla 5

En la figura 3 de la dimension Feedback, arrojo que el 67% de los
encuestados captan un nivel medio en cuestion a la relacibn emocional que se
maneja en la empresa ya que se toma las sugerencias de los usuarios para
mejorar el servicio, por otro lado, el 33% perciben un nivel bajo en la

retroalimentacion.
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Tabla 6

Dimensién fidelizacion

. , Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Alto 0 0 0% -
Medio 20 38 38% 38%
Bajo 32 62 62% 100%
Total 52 100 100

Nota. Base de datos del cuestionario para medir el Marketing Digital

Figura 4

Nivel de fidelizacién
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Nota: Informacién procesada de la Tabla 6

En la figura 4 de la dimension Fidelizacion, arrojo que el 62% de los
encuestados conservan un nivel medio en base a la lealtad con la empresa, pues
esto permite que los clientes tengan una fuerte lealtad a la marca generando
mayor atraccion de nuevos clientes y asi aumentar la base de datos obtenida en

el transcurso de los afios, por otro lado, el 38% perciben un nivel bajo de lealtad.
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V.  DISCUSION

Segun el objetivo general formular un plan de Marketing Digital para
incrementar las ventas en la empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C, Chiclayo, se
pudo evidenciar un nivel bajo en marketing digital con un 21.15% de votacion, el
objetivo se realiz6 al elaborar la propuesta, analizando factores internos y externo,
ademas de realizar un analisis de sus puntos mas fuertes y débiles (FODA), asi
mismo de implementar estrategias de acuerdo a su problematica hallada.

Este estudio coincide con la investigacién de Gil (2019) con su tesis titulada
“Plan de Marketing Digital para incrementar ventas en el restaurante Las Gaviotas
Pimentel — 2018, el autor concluy6 que durante el proceso del plan de marketing
digital de la organizacion se evidencid que el restaurante no cuenta con
actividades de mercadotecnia, ya que el 42.1% de los consumidores valoran
como malo el uso de marketing digital en el restaurante, esto indica que no se le
da prioridad a las plataformas online y a la vez perjudica sus ingresos econémicos
del restaurante, ya que la competencia si usa continuamente dichas plataformas
sacando ventaja en posicionamiento virtual y econémicamente.

Es por ello que Cornejo y Baca (2016) recalcan que es fundamental que las
empresas cuenten como herramienta al plan de mercadotecnia, pero nos
menciona una problematica muy real que es la incorrecta aplicacion de esta
porque desconocen su valor, la cual brindaria ventaja competitiva, ademas Sainz
de Vicufia (2021) menciona que para implementar dicho plan se tiene en cuenta
un contenido estructurado plasmado en un documento que defina todos los
puntos detallados que posibilite el control de la organizacién.

Segun los resultados obtenidos al analizar el nivel de las ventas en la
empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C, Chiclayo, muestra que las ventas del afio
2019 fueron de s/. 17,990 y para el aflo 2020 fueron de s/. 10,980, ya que
después de sustituir y emplear la formula, se expresa una tasa negativa de -38%,
esto es a causa de una disminucion en las ventas, es por ello que para los
siguientes afios se proyecta incrementar este porcentaje aplicando un plan de
marketing digital.

Estas deducciones tienen relacion con la investigacion realizada por

Ascurra y Mas (2019) en su tesis “Elaboracion de un Plan de Marketing para
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incrementar las ventas de la Empresa M&M Fantasy S.R.L. de la ciudad de
Chiclayo en el periodo 2015-2016”, donde menciona que la empresa tuvo una
fuerte caida en sus ventas entre los afios 2013 y 2014, con una tasa de -29.57%,
llegando a la conclusién que la empresa demanda de un plan encaminado a
solucionar problemas de venta bajas, asentando en énfasis en optimizar la
situacién interna de esta, elaborando un plan de marketing para el aumento de las
ventas en los afios 2015 y 2016, proyectandose aritméticamente en un 25% para
rescatar las ventas.

Es por ello que Correia et al (2016) mencionan que las empresas para
tener éxito, deben contar con la innovacion (marketing), pero esta también
representa un conjunto de consideraciones, barreras y desafios internos y
externos a superar ya que se deben crear y modificar el proceso tradicional de las
empresas la cual se genera temor al fracaso, el Marketing se refiere a la mejora
de comercializacion de un objeto como objetivo utilizando herramientas o técnicas
conjuntas, es por ello que los estudios del marketing son esenciales para los
lanzamientos comerciales de un producto.

Continuamente Selman (2017) indica que el mercadeo analdgico radica en
todas las tacticas que efectuamos en la internet para que un interesado de
nuestro sitio defina su registro, tomando una conducta que nosotros hemos
proyectado de antemano. Por lo tanto, contar con un plan de mercadeo es
importante porque plasma todo el proceso a implementar para solucionar el o los
problemas hallados en una organizacion y minimizar los riesgos de fracaso.

Al identificar los elementos del plan de marketing digital en la empresa
Grupo SL Ingenieros S.A.C, Chiclayo, se obtuvo que el nivel de flujo se encuentra
en un nivel medio, la cual el 67% de encuestados afirman que la atencién hacia el
cliente debe mejorar y tener una mejor fluidez en cuanto a la comunicacion, asi
mismo en la funcionalidad de las plataformas digitales que cuenta la empresa, el
77% de encuestados perciben un nivel medio en el dinamismo de estas, la cual se
tendria que mejorar en la practicidad y manipulacibn de las diferentes
plataformas, en cuanto al feedback el 67% percibe que la empresa toma en
cuenta sus sugerencias, motivandolos a familiarizarse mas con la empresa
brindando una mayor retroalimentacién y mejorando conjuntamente, solo el 33%

manifiesta que la empresa no toma en cuenta sus sugerencias la cual genera
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insatisfaccion y poca recomendacion, por ultimo la fidelizacion la cual es lo més
importante en una organizacién contar con usuarios fieles a la marca para
promover y destacar entre la competencia, el 62% cuenta con una fuerte lealtad
hacia la organizacion siendo estos potenciales distribuidores de contenidos,
atrayendo a nuevos clientes, generando gran confianza en estos y asi
incrementar las ventas que es lo que se requiere.

Estos resultados guardan relacion con la investigacion elaborado por
Olovarria y Pefa (2020) en su tesis denominada “Marketing Digital y su relacion
con las ventas en tiendas de mejoramiento del hogar S.A, Chiclayo”, los autores
concluyeron que los elementos del marketing digital tienen una fuerte relacion con
las ventas de la tienda, contando con un nivel alto debido a la influencia que tiene
una variable frente a la otra, permitiendo incrementar la rentabilidad de la
empresa.

Es por ello que Selman (2017) nos comenta sobre las dimensiones del MD
que se basa en las 4F: Flujo; el objetivo es lograr que el sitio ofrecido llame la
atencion del usuario y evitar que este lo abandone. Funcionalidad; consiste en el
dinamismo que ofrece el sitio web a sus visitantes Feedback o retroalimentacion;
resalta la interaccién que se tiene con los clientes, asi generar confianza y sobre
todo se genere recomendaciones. Fidelizacion; esta lealtad se consigue al
entregar contenidos interesantes para los usuarios, por lo tanto, el comercio
electronico se ha transformado en el mejor aliado referente a las ventas y
procesos de una organizacién, permitiendo la eficiencia y flexibilidad en sus
operaciones internas, trabajando mas cerca de sus provisores, estando
pendientes de las insuficiencias e intereses de sus clientes. (Sanabria et al, 2016).

Por ultimo, en la validacion de la propuesta se recurrié a 3 expertos en la
materia, brindando el formato de validacion seguido de la propuesta a
implementar, para ello Arispe et al (2020) definen como revision del instrumento
mediante opiniones de juicio de expertos, quienes valoraran si dicho instrumento
mide correctamente las variables con el fin de dar a conocer los resultados
alcanzados al momento de aplicarlo.

Para contrastar la hipotesis de que el plan de marketing digital si
incrementa las ventas en la empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C, contamos con

los sustentos de investigadores tales como Falla y Falla (2019) donde manifiesta
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en su trabajo titulado “Propuesta de plan de marketing digital para la empresa
Constructora e inmobiliaria W&G FERNANDEZ S.S.C”, que se observo al utilizar
un plan de marketing digital para incrementar las ventas es viable llegar a mas
individuos y poder construir una relacion directa con el puablico, porque en la
actualidad las personas estan mas interconectadas en lo virtual, ademas
mediante un plan de difusion podra hacer frente a la competencia y lograr
posicionarse como marca potencial en el mercado.

Del mismo modo Gil (2019) en su tesis “Plan de marketing digital para
incrementar las ventas en el restaurante las Gaviotas Pimentel-2018”, que segun
a los resultados de su propuesta demostroé que usar el plan de marketing digital si
incrementa las ventas en dicho restaurante, concluyendo con una propuesta de
crear una pagina web, Facebook y un E-mail para atender las necesidades y
dudas de los consumidores.

Para finalizar Azula (2017) en su tesis “Plan de marketing para incrementar
las ventas en la empresa Café Santo Domingo La Capilla” menciona que
mediante un pre test las ventas no eran lo que esperaban, es por ello que
implementaron experiencias de marketing mediante campafias propagandisticas a
través de redes sociales, brindar promociones atractivas para los clientes y la
creacion de un logo, luego se compararon los resultados del pre y post test
logrando determinar que el plan de marketing si incrementa las ventas en la

cafeteria, llegando a aceptar su hipétesis alterna.
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VI.

1.

CONCLUSIONES

Se propuso un plan de Marketing Digital donde se plasmaron diferentes
estrategias como la implementacion de mejora de las plataformas digitales ya
sea en las redes sociales y pagina web, esto permitird a mostrar una mejor
imagen, mas atractiva y con mejor funcionalidad para asi incrementar el
namero de visitas, las interaccion y llegar a consolidar ventas de manera
online, esto estard a cargo de un comunity manager y un disefiador grafico

para generar contenido y mantener a los usuarios fidelizados con la marca.

Asi mismo para poder incrementar esa negatividad que hubo en las ventas se
propuso capacitar al personal para mejorar la relacibn con el cliente
fomentando técnicas de ventas reforzando esta area donde se halla la
problematica principal que es la poca accién de vender, ademas de promover
a la marca por medios digitales para que su reconocimiento sea inmediata y
generar mayor interaccion a diario por parte de los usuarios causando un gran
impacto en el mercado inmobiliario en la ciudad de Chiclayo, implementado la
metodologia BIM que ninguna otra empresa local lo ha implementado.

Por consiguiente con respecto a los elementos del marketing digital que
prevalece en la empresa como la fluidez que haya en las redes sociales y la
facilidad de manejo de las plataformas digitales, se insertard botones de
opciones de poder contactarse rapidamente con un asesor de ventas, la cual
esta serd de manera directa e inmediata, consecuentemente en base al
intercambio de informacion sera coherente y precisa, para que asi el cliente no
se pierda o le se genere dudas, lo cual seria desfavorable para la
organizacién, porque al perder un cliente es perder no solo una venta si no
todos los que le siguen, es por esto que debemos de fidelizarlos de la mejor
manera posible, logrando que estos se sienten familiarizados y comprometidos
con la marca, siendo estos los que recomienden y generen la confianza a

futuros clientes potenciales.
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VII.

1.

RECOMENDACIONES
Se encarga al gerente de la empresa implementar la propuesta de esta
investigacion realizada, ya que contribuira a aumentar su cartera de cliente y
lograr acrecentar las ventas proyectadas para los proximos afios, pues el
beneficio sera constante de acuerdo a las metas proyectadas, estas
estrategias se acoplan de manera eficiente a la organizacién, dando esa
ventaja competitiva que necesitaban para mantenerse en el rubro que
pertenecen donde la competencia es muy significativa y que cada afio va en
aumento, pues generar ese valor agregado es esencial para toda organizacion
y no todas las empresas poseen un plan de marketing digital, porque lo
realizan de manera erronea y no logran sus objetivos proyectados, generando

el fracaso de estas.

Adquisicion del recurso humano idéneo para la organizacion, como la
contratacion del especialista en marketing que es el comunity manager y el
disefiador grafico, para lograr que las plataformas digitales que posee la
empresa sea atractivas, de facil manejo y con respuestas rapidas a las dudas
que tengan, pues la satisfaccion generada en ellos se vera reflejada en el total
de compartidas y recomendaciones que se haga de la marca, ya sea por el
servicio brindado y la atencién recibida, por ende contar con capacitaciones es
crucial porque refuerza a su personal tanto en habilidades o emocionalmente,
porque un personal estable emocional y econémicamente velara por el

bienestar de la empresa, ya que es su fuente que le brinda esos beneficios.

Finalmente la inversién que se genere en este plan sera recuperada en poco
tiempo, porque es una inversion de corto plazo y los resultados obtenidos
seran de largo tiempo, claro que se seguira invirtiendo en publicaciones
pagada para fomentar la masificacion de informacion a clientes potenciales,
pues es uno de los beneficios que brinda las redes sociales, que se expanden
a donde uno quiere que llegue, estas inversiones seran pequefas a diferencia
de la inversion inicial, pues con el incremento de las ventas que se generaran
podran cubrir dichas necesidades, para ello se recomienda contar con ese

presupuesto y poner en marcha el plan lo mas antes posible.
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ANEXOS

Anexo 1. PROPUESTA

Titulo: Plan de Marketing Digital para incrementar las ventas en la empresa Grupo
SL Ingenieros S.A.C, Chiclayo.

Presentacion

En la actualidad las empresas requieren del Marketing Digital para ser visibles en
el ambiente comercial, pues estas deben de participar en varias areas que son afectadas
en el mundo digital y la tecnologia, mediante el uso de plataformas como péaginas web,
redes sociales, ademas de realizar un proceso de posicionamiento la cual atraera a
clientes potenciales incrementando asi las ventas, captandolos y fidelizandolos mediante
promociones de sus servicios a través del mundo online. Es por eso que mediante un
estudio realizado a la empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C, se pudo comprobar el escaso
manejo de promocionarse digitalmente, la cual genera desventaja de la competencia,
pues se sabe que el marketing digital es una herramienta esencial para maximizar la
competitividad, es por ello que la propuesta sera proyectada a mejorar las deficiencias de
la empresa en el sector constructor e inmobiliario.

En la empresa constructora se puede visualizar varias problematicas entre ellas la
principal es la escaza publicidad atractiva y bajo posicionamiento en la mente de los
consumidores, asi mismo debe mejorar en sus promociones ya que la empresa refleja un
bajo nivel de competitividad frente a las demas empresas dedicadas al mismo rubro, esto
se debe a que no cuentan con un plan estratégico que permita lograr con los objetivos
establecidos.

Esta propuesta ayudara a la empresa a mejorar sus ventas ya que el proximo afio
se planea reactivar su sector inmobiliario y empezar a brindar informaciéon segun a los
requerimientos de los clientes y pues estos tengan la confianza en adquirir un bien de

manera legal y segura.
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Reflexion estratégica

1.1. Breve resefa historica

Grupo SL Ingenieros S.A.C se constituyd el 01 de Julio del 2018 en la ciudad de
Chiclayo con direccion legal Cal. Manuel Gutiérrez Nro. 180, Urb. Federico Villarreal, esta
a cargo de su representante el Ing. Juan Carlos Saavedra Larreategui, su iniciativa nace
por un deseo de crecimiento personal y profesional, ademas visualizé una excelente
oportunidad en la necesidad que tenian las personas en esta regién de poder adquirir un
servicio que plasmara los altos estandares de calidad, eficiencia, cumplimiento y
seguridad, ademas de ser orientados de manera justa al momento de adquirir un
inmueble, con el tiempo se fue inscribiendo en los registros nacional de proveedores de
servicios (RNP S1425233) y de bienes (RNP B0808959) con el estado tanto como
consultor (RNP 146835) y ejecutor de obras (RNP C104674); posteriormente a ello el
logo de la empresa se registr6 en INDECOPI. Actualmente la empresa continda en su
proceso de crecimiento y desarrollo, dedicada al ramo de la construccion de obras,
disefio, consultoria e interventoria, asi mismo se esta impulsando su primer proyecto
urbanistico “Las Palmas”, donde brindaran departamentos con una excelente ubicacion y

una arquitectura moderna.

1.2. Descripcién
Grupo SL Ingenieros S.A.C es una empresa dedicada al desarrollo de la
construccién de obras civiles en general, proyectos inmobiliarios, consultoria y formacion.
Cuenta con herramientas innovadoras y especialistas de gran nivel, la cual les permite

lograr cada uno de sus objetivos.

1.3. Mision
Satisfacer las expectativas de nuestros clientes internos y externos, aportando

ingenieria de valor y cuidado al medio ambiente.

1.4. Vision
Para el afio 2027 ser la empresa lider e integra en el rubro de la construccién e
inmobiliaria a nivel regional, realizando proyectos de calidad y con el menor tiempo de

ejecucion.
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2.5 Organigrama
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II.  Situacion actual de la empresa
2.1. Analisis Externo
Para apreciar el entorno de la empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C, se ha utilizado
la herramienta PESTE que a continuacion se detallara:

2.1.1. Fuerzas Politicas, Gubernamentales y Legales (P)

En el 2021 se ha generado conflictos entre el Poder ejecutivo y legislativo, debido
a la victoria del actual presidente Pedro Castillo, pues hay una desconfianza general en la
politica como actividad publica, perjudicando a las propuestas de reforma planteadas por
el mandatario, ademas se plantea una mocién de vacancia, la cual seria desfavorable
para el pais porque aumentaria la crisis que esta afrontando por la inflacién de precios.
(Chiaraviglio y Garcia, 2021)

La Procuraduria Publica Especializada en Delitos de Corrupcién de funcionarios
(PPEDC), realiz6 un informe detallando los supuestos actos de corrupciéon formados en
los gobiernos regionales y locales, la cual la regibn Lambayeque se ve involucrada en
159 casos y cada afio esta cifra va en aumento, pues la totalidad de los casos esta
asociado al delito de “peculado” y “colusion”, es decir, cuando el burécrata aprovecha el
cargo para favorecerse patrimonialmente, apropiandose o utilizando los bienes del estado
0 en casos de una contratacion, licitacion, perjudicando los intereses del estado y sobre
todo de los habitantes. (Informe Temético, 2018)

Por otro lado, el alcalde de Chiclayo Marcos Gasco Arrobas, expresé su
compromiso de trabajar incansablemente por mejorar las condiciones de vida de la
poblacién en cuanto a proyectos y servicios, pero hasta el momento no ha cumplido con
tal promesa. (La Republica, 2019), asi mismo la inestabilidad laboral en el sector de
construccién generada por la informalidad y los salarios muy debajo del minimo, hacen
que los trabajadores en construccion civil requieran jubilarse en trabajos de construccion
aportando 15 afios, por lo mismo que este tipo de trabajo son eventuales e informales,

perjudicando sus ingresos para poder subsistir. (FTCCP, 2019)

2.1.2. Fuerzas Econdmicas y Financieras (E)

La actividad econémica se contrajo 11,1% en 2020 debido a las estrictas medidas
sanitarias por COVID-19, poco después se fue flexibilizando estas medidas para poder
reactivar la economia, pues se proyecta un crecimiento del PBI de 10,7% en 2021 en un
contexto de vacunacion masiva de la poblacién, estabilidad politica y social, manteniendo
los impulsos monetarios y fiscales, la recuperacion de la economia continuard en el

horizonte de proyeccibn con un crecimiento de 4,5% en 2022, asociado a la
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normalizacion de los hébitos de gasto y recuperacion del sector de servicios, el déficit
fiscal pasé de 7,9% a 9,1% del PBI entre Noviembre de 2020 y febrero de 2021.

El BCRP mantiene desde abril de 2020 una tasa de interés de referencia minima
historica de 0,25%, pero en marzo 2021 reflejé una tasa negativa de 1,86% gracias al
programa Reactiva, brindando créditos al sector privado.

La inflacion interanual aumenté de 2,14% en noviembre a 2,40% en febrero,
impulsada por factores de oferta de algunos alimentos, el aumento del tipo de cambio y el
mayor precio de los combustibles. Para el 2022 se proyecta que la inflacién se ubique en
2,0% e ir cerrando gradualmente conforme la economia recupere su nivel previo a la

pandemia. (Banco Central de Reserva del Peru, 2021)

Cuadro 3
AMERICA LATINA: INFLACION ANUAL

(%)

Brasil Chile Colombia México Paraguay Peru Uruguay
Rango Meta: 2,25-5,25 2,0-4,0 2,0-4,0 2,0-4,0 2,0-6,0 1,0-3,0 3,0-7,0
Dic.19 4,31 3,00 3,80 2,83 2,81 1,90 8,79
Ene.20 4,19 3,46 3,62 3,24 2,81 1,88 8,71
Feb.20 4,01 3,89 3,72 3,70 2,41 1,90 8,32
Mar.20 3,30 3,74 3,86 3,25 2,50 1,82 9,16
Abr.20 2,40 3,42 3,51 2,15 2,02 1,72 10,86
May.20 1,88 2,75 2,85 2,84 0,67 1,78 11,05
Jun.20 2,13 263 2,19 3,33 0,48 1,60 10,36
Jul.20 2,31 2,50 1,97 3,62 1,05 1,86 10,13
Ago.20 2,44 2,45 1,88 4,05 1,63 1,68 9,79
Sep.20 3,14 3,09 1,97 4,01 1,62 1,82 9,92
Oct.20 392 295 1,75 4,09 1,71 1,72 9,74
Nov.20 4,31 273 1,49 3,33 2,18 2,14 9,59
Dic.20 4,52 297 1,61 3,15 2,17 1,97 9,41
Ene.21 4,56 3,12 1,60 3,54 2,64 2,68 8,89
Feb.21 5,20 2,85 1,56 3,76 2,54 2,40 9,12

Fuente: Bancos centrales e institutos de estadistica

Capeco precisé que las empresas constructoras reportaron un alza de 3,5% en su
nivel de operaciones durante el primer bimestre del presente afio, asi como de 26,6% en

el segundo bimestre y de 17,4% en el tercero. (Andina 2021)

2.1.3. Fuerzas Sociales, Culturales y Demograficas (S)
Segun INEI, en el censo realizado en 2017 la poblacion urbana se increment6 en
90 884 personas con una tasa de crecimiento promedio anual de 1,0%, arrojando un total
de 1,197 270 personas, la provincia con mayor numero de habitantes es Chiclayo con
799 675 personas, esto incremento la adquisicion de viviendas propias en esta ciudad, ya

gue por afo se adquiere aproximadamente 8,600 viviendas. (INEI, 2017)
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El ministerio de Vivienda y la Camara Peruana de la Construccion (CAPECO)
muestra que en la region Lambayeque existe un déficit de 300 mil viviendas
aproximadamente y en la ciudad de Chiclayo cuenta con un déficit de 180 mil viviendas,
ademas el 60% de las personas que no han podida obtener su casa propia pertenecen al
grupo econdémico C2 y D, mientras que el 40% estd conformado por profesionales,
trabajadores publicos y privados, pequefios y medianos comerciantes, pertenecientes al
grupo econémico C1ly B.

Cabe recalcar que la demanda se encuentra en la clase C, D, E mas nos en la
clase A o B.

Segun Arellano (2017) menciona que los estilos de vida en Perl son seis: Los
progresistas y formalistas lo conforman los hombres, Las modernas y conservadoras esta
conformada por las mujeres y Los sofisticados y austeros lo conforman ambos sexos;

esto ayuda a crear un bien o servicio de acuerdo al estilo de vida de cada individuo.

2.1.4. Fuerzas Tecnologicas y Cientificas (T)

En aflos anteriores el sector de la construccion ha sido unos de los mas
tradicionales y reacios a la innovacién, pues ahora las empresas se estan adaptando al
cambio e implementando innovaciones es por ello que Arbentia (2020) nos menciona
algunas tendencias tecnoldgicas en este sector que aumentaran su productividad, entre
ellas tenemos:

Internet de las cosas (loT): Conocidos como edificios inteligentes que permiten
atender de manera efectiva las necesidades de las personas y mejorar la accesibilidad a
los edificios.

Building Information Modeling (BIM): Se trata de una metodologia de trabajo
colaborativa para la creacion y gestion de un proceso de construccion.

Escaner Léser: Al obtener un conocimiento detallado del terreno, es posible
mejorar la toma de decisiones, optimizar espacios y concentrarse en la fase del disefio.

Robots: Contar con un robot al que se le pueda instalar un plano, va a facilitar la
identificacion de riesgos y errores al llevar a cabo revisiones més exhaustivas y exactas.

Software de gestion para proyectos: Las empresas constructoras deben contar
con una plataforma de gestion que les permita mantener un control total del avance de
sus proyectos en tiempo real.

Drones: Gracias a estas naves de tamafio minusculo y a la fotografia aérea, se
han mejorado las tareas de supervision de la zona, nivelacion y excavacion.

Impresion 3D: Se puede crear prototipos y fabricar modelos que tengan un gran

impacto en la construccion.
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Realidad virtual: Ofrece una idea especifica de un edificio o vivienda al comprador
sin necesidad de trasladarse al lugar de la obra.

2.1.5. Fuerzas Ecolbgicas y Ambientales (E)

Segun el articulo 24 de la ley N° 28611, menciona que si las empresas
constructoras causan dafios colaterales en el medio ambiente seran sancionadas por
trabajar de manera irregular, esto se basa en el decreto supremo N° 020-2017-vivienda,
que protege al medio ambiente al momento de construir viviendas, urbanizacion y
saneamiento, pues este decreto garantiza una buena construccion y controla los dafios

gque puedan ocasionar algunas empresas.
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2.2. Analisis Interno
En el analisis interno de la empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C, se utilizé la
cadena de valor:

ESTABLECIMIENTO
No cuenta con terrenos propios

GESTION DE RECURSOS HUMANOS
La empresa cuenta con 3 trabajadores fijos, cada uno pertenece al area de disefio, atencién al cliente y
administracion

DESARROLLO DE TECNOLOGIA
Maneja tecnologia BIM para realizar el disefio de la estructura con mediciones exactas.

INFRAESTRUCTURA DE EMPRESA
Gerente General, Ing. Civil, Contador, Técnicos, Obreros

LOGISTICA INTERNA PRODUCCION LOGISTICA MARKETING Y SRVICIO POST VENTA
Los insumos se EXTERNA VENTA )
compran en el Construccién de ' Garantia
mercado local y son viviendas y Canal directo: Cuenta con redes
transportados por multiviviendas en Trato y venta sociales y pagina
empresas terceras, la zonas urbanas directa con los web, no cuenta
constructora no para segmento Cy cIi.entes por con pub’Iicfidad
cuenta con D medio de visitas. estratégica.
magquinaria propia

Fuente: Elaboracién propia

En la cadena de valor podemos apreciar que la empresa no cuenta con terrenos
propios para la construccién de viviendas, esto quiere decir que buscan de terceras
personas que quieran realizar proyectos inmobiliarios y asi asociarse con la constructora,
percibiendo esta un porcentaje de sus servicios prestados, ademas no cuenta con
maquinaria propia esto genera desventaja y gastos en alquilar estas maquinarias para
poder realizar las obras proyectadas, por lo tanto, se plantea invertir en obtener
magquinaria y terrenos propios.

Una de las ventajas es que cuentan con plataformas digitales y tecnologia para
poder llegar a clientes potenciales, es por ello que aplicando un buen plan de
digitalizacibn se podra lograr los objetivos establecidos, generando confianza y

satisfaccion en sus clientes.
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2.3. Anélisis FODA

OPORTUNIDADES (O)
® Boom de la construccién con alta inversién.
¢ Apoyo del gobierno a través de la promocidn de programas
habitacionales (Techo Propio, Mi Vivienda) e inversion en

infraestructura.
¢ Realizacién de proyectos inmobiliarios

INTERNOS

FORTALEZA (F)
* Red de contactos establecida con profesionalesy no
profesionales para brindar nuestros servicios.
* Gestion de proyectos de construccidn civil.
o Software original de estructuras.
¢ Especialistas en estructuras - Concreto armado.
¢ Convenio con empresa CYPE Ingenieros Peru.

DEBILIDADES (D)
¢ Fuentes de financiamiento.
* Marketing Digital.
» Oficinas y almacén propias de la empresa.
® Maquinaria y herramientas propias de la empresa.

ESTRATEGIAS - FO
e Inversionistas extrategicos para proyectos inmobiliarios
e Integrar técnicas de mercadotecnia en proyectos Publicos y
Privados.
¢ Crear proyectos Privados BBB- con fines de
posicionamiento y de adquirir experiencia.
¢ Incorporar normativas internacionales, (1SO 9001, ISO
14001, 1SO 45001).

ESTRATEGIAS - DO
e Asociar instituciones financieras o socio capitalista
como soporte de gestién empresarial.
¢ Implementar cursos de capacitacién al personal
destinado a cada funcién.
e Incorporar sistemas de informacion gerencia, (ERP,
BIM).

AMENAZAS (A)
¢ Intensa competencia entre empresas constructoras, lo que afecta
los margenes de utilidad.
* Empresas lideres en el mercado Inmobiliario.
e Lobbies de la Construccidn.

ESTRATEGIAS - FA
* Implementar capacitaciones gratuitas a maestros de obras,
ingenieros y estudiantes, con fines de ampliar nuestra red de
contactos y generar posicionamiento de la marca.
* Implementar Sistemas de Gestion Antisobornos - ISO
37001.

ESTRATEGIAS - DA
e Establecer alianzas estratégicas con proveedores o
empresas afines al rubro.
e Adquirir maquinaria y herramientas innovadoras.

Fuente: Grupo SL Ingenieros

51



Il. Objetivos
4.1. Objetivo general

Incrementar sus ventas de la empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C a través de
medios digitales, logrando un buen posicionamiento de la marca.

4.2. Objetivos especificos

- Promover una imagen clara de la empresa, para lograr el reconocimiento de la
marca por los usuarios.

- Crear una experiencia de marca, haciendo llegar de manera correcta nuestro
mensaje a través de Facebook, pagina web y e-mail.

- Convertir al publico en seguidores por medio de la interaccion con la marca.

- Capacitar al personal de primera linea para una buena atencion al cliente.

- Implementar un Sistema automatizado en Gestién Financiera que facilite el orden
de las cuentas.

- Brindar promociones de acuerdo a eventos especiales.

- Aplicar innovaciones tecnoldgicas para mejorar la atencion al cliente.

V. META

- Incrementar los ingresos en un 25% por medio online para el afio 2022.

- Aumentar el reconocimiento de la marca en un 20% durante los seis primeros
meses del 2022.

- Aumentar en un 15% el nimero de consultas de nuestros servicios.

- Conseguir 6000 seguidores en nuestras redes sociales hasta el mes de mayo del
2022.

- Alcanzar el 100% del personal capacitado en atencion al cliente.

- Establecer un 100% en el mantenimiento de las cuentas en orden y especificadas.

- Alcanzar un 50% de automatizacion en las plataformas digitales de la empresa.
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VI. Acciones a desarrollar

Plan de Accién de la Propuesta

Estrategia Objetivo Actividad Recursos Responsable
y
Materiales
Estrategia 1: - Mejorar el disefio de la Contratar a un disefiador gréfico para que genere una e Disefia | Ing. Juan Carlos
pagina web y de las redes nueva imagen de estas plataformas. dor Saavedra
Atraccion por sociales Insertar la facilidad de medios de pagos, afiliarse a Gréfic | Larreategui
medios digitales | - Lograr que el usuario realice aplicativos de monederos digitales como pagos por medio )
su compra por medios de tarjetas, yape, pay pal, entre otras, que sean faciles de
digitales usar por los clientes.
Estrategia 2: - Anunciar a través de Google Asociar palabras claves a las plataformas digitales como: Google Mi | Area de
Mi Negocio venta de inmuebles, disefio de viviendas, estructuras de Negocio | Marketing

Posicionamiento
SEO

calidad, constructoras en Chiclayo.

Agregar enlaces directos de la pagina web y redes
sociales.

Afiliarse a Google Mi Negocio

Adaptar el contenido de la pagina web y Google Mi
Negocio para todos los dispositivos y plataformas.
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Estrategia 3: Anunciar por redes sociales y Crear anuncios llamativos e interesantes que capten la Herra | Area de ventas
captar la atencion del usuario atencion del cliente y este proceda a pedir informacion. mienta
Interaccion con | Brindar eventos virtuales Crear una base de datos de los posibles compradores y BIM
los clientes gratuitos por redes sociales estar en constante comunicacion. autoriz
Crear webinar en base a los proyectos que se realizaran, ado
cuya informacion sea didactica y con realidad virtual para por
que su experiencia sea Unica y diferente a la competencia. CYPE
(Metodologia BIM) Ingeni
eros
Peru
Estrategia 4: Aplicar un programa de e Realizar capacitaciones constantes dictadas por Expert | Consulting
Capacitacion en | capacitacion en atencion al empresas especializadas en el rubro como Consulting oen advisers
ventas y cliente dirigido al personal de advisers. capacit
atencion al venta acione
cliente S
Estrategia 5: Mejorar la gestién financiera e Insertar programas virtuales que mejoren las labores y Sistem | Area de
de la empresay la contabilidad capacidades contables, haciendo uso del sistema ERP a ERP | finanzas
Sistema de lider en gestion financiera y contables.
gestion
automatizada
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Estrategia 6: Brindar informacién especifica Interactuar con los clientes mediante Facebook e Publici | Are de
y esencial a los clientes Instagram dad marketing
Mejor opcién de | Brindar promociones de Pagar publicidad en redes sociales pagad
compra acuerdo a la competencia Contratar Business Manager para la segmentacion y a
gue los post lleguen al publico objetivo. (Pago por click) Busine
Acrecentar el feed con publicaciones como: Ss
- Tipos de viviendas para cada estilo de vida Manag
- Consejos para adquirir un inmueble er
- Imagenes de los proyectos a realizar
- Mostrar el avance de los proyectos mediante
post, historias, videos, etc.
Crear promociones segun temporadas o fechas
festivas con descuentos u ofertas especiales.
Estrategia 7: Mejorar la atencion del cliente Activar las respuestas rapidas de las redes sociales Chatb | Area de
en las plataformas virtuales. como los chatbots que se usan cuando el personal se ots de | marketing
Tendencias ausenta, agilizando los procesos de recaudaciéon de alto
tecnologicas datos, para posteriormente el asesor de venta se rendim
ponga en contacto. iento

Insertar el boton de contactarse enlazado mediante
wasapi, esta redireccionara al cliente a la mensajeria

instantanea ya sea Whatsapp o Messenger.

Fuente: Elaboracion propia




PLAN DE ACCION
ESTRATEGIA 1
- Atraccion por medios digitales
ACTIVIDAD
- Contratar a un disefiador gréfico para que genere una nueva imagen de
estas plataformas.
- Insertar la facilidad de medios de pagos, afiliarse a aplicativos de
monederos digitales como pagos por medio de tarjetas, yape, pay pal,

entre otras, que sean faciles de usar por los clientes.

00606

CONSTRUCCION INMOBILIARIA - CONSULTORIA - FORMACION

Grupo SL Ingenieros

SLINGENIEROS @grupoSLingenieross - Empresa de construccion @ Contactarnos

2 wame
Inicio Servicios Opiniones Videos Mas v i Te gusta (~] Mensaje Q
Informacion Ver todo e Crear publicacién
Rl
& Foto/video ° Estoy aqui : Etiquetar amigos

Los Tumbos N° 555, 3er Nivel
- Urb. San Eduardo Chiclayo,
Peru

Fuente: Facebook Grupo SL Ingenieros
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' Panel Pagar y recibir pagos Cartera Movimientos Ayuda B © CERRARSESION

CUENTA SEGURIDAD DA SRIV \D 7. NO C HERRAMIENTA

Direcciones + Agregar uno nuevo
GRUPO SL INGENIEROS SAC (PRINCIPAL |

En PayPal desde 2020 Cambiar Rio Chotano Editar
N°463

Chiclayo

14008

Actualizar foto Lambayeque

nombre

Direccién de facturacién

=
Opciones de cuenta

Estd utilizando esta direccién para 1 tarjeta(s)

Idioma Espaifiol W Q
Zona horaria (GMT-08:00) Hora del Pacifico
Nacionalidad Peni
Correo electrénico +

Fuente: Pay Pal Grupo SL Ingenieros

ESTRATEGIA 2
- Posicionamiento SEO
ACTIVIDAD
- Asociar palabras claves a las plataformas digitales como: venta de
inmuebles, disefio de viviendas, estructuras de calidad, constructoras en
Chiclayo.
- Agregar enlaces directos de la pagina web y redes sociales.
- Afiliarse a Google Mi Negocio

- Adaptar el contenido de la pagina web y Google Mi Negocio para todos los
dispositivos y plataformas.
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Grupo SL Ingenieros SAC

1

15

- Bl6y URB DIEGO
ha completado. Es posible que los cliente _ ‘ Ver por fuera FERRE SOSA
de tu

Grupo SL Ingenieros SAC

Verificar H Reclamar crédito : Agrega tu horario : Como llegar Guardar Liamar
de atencion Chic

Direccién: Andrés Avelino

Horas:

Agregar la informacién que falta

Fuente: Grupo SL Ingenieros

Grupo SL Ingenieros SAC

Caceres 232
Mantén actualizados a los clientes
- -
og Pagina principal
B Publicaciones \_\\\ =
o Comenzar a———
1=} Informacién =
I, Estadisticas
-
=] [o] N GOOGLE ADS
2] Opiniones Crear una Agrega una foto Crear anuncio
publicacion Tu anuncio esta casi listo
= Mensajes
& Foos Nuevo
Ahora, administra tu Perfil de Negocio directamente
Product
& foduetos en la Busgueda de Google y Maps
Servicios Edita informacion, publica actualizaciones y ctate con los clientes
de manera sencilla
Completar anuncio
B stoweb
2+ Usuarios
Google
= / Mantente conectado durante el COVID-19
s Do Qo

‘ Informa a los dlientes los cambios que s¢ implementen en tu e
‘ por el virus COVID-19

o\ Crearanuncio

[  ©mail personalizado

I @  Actualiza el horario de atencion
Prueba esta funcién en la Busqueda Mas informacién E  publicatu actualizacién sobre COVID19

Mas informacién

@® Agregar nuevo negocio

] Negocios

GD  Vinculoa anuncios RENDIMIENTO

Fuente: Google Mi Negocio
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ESTRATEGIA 3

- Interaccién con los clientes

ACTIVIDAD

- Crear anuncios llamativos e interesantes que capten la atencion del cliente
y este proceda a pedir informacion.

- Crear una base de datos de los posibles compradores y estar en constante
comunicacion.

- Crear webinar en base a los proyectos que se realizaran, cuya informacién

sea did4ctica y con realidad virtual para que su experiencia sea Unica y

diferente a la competencia. (Metodologia BIM)

we 20
# oo & -
Grupo SL Ingenieros
25 de octubre a las 13:43 - @

iPROXIMAMENTE!
WEBINAR GRATUITO

iCapacitate y sigue #MirandoAlFuturo!

Te invitamos a participar del siguiente webinar,
en el cual te mostraremos todas las ventajas que
nos ofrece el software CYPECAD en el analisis,
disefio, exportacién de planos y memorias de
calculo en proyectos de edificaciones.

¢, Te gustaria
conocer todas
las VENTAJAS
)]ACYPECAD?!

M Inscripciones abiertas
https://bit.ly/3mGql6E

ijEscribeme para més informacion!

B WhatsApp @ https://bit.ly/3DZyF8H
JContactanos g3 +51 918 159 895
““Fecha: 27 de Octubre

O Hora... Ver mas

o 19 21 veces compartido

o Megusta () Comentar 2> Compartir )~

@ @ Hora 7:30 pm Q Escribe un comentario.. © © @ @

Fuente: Grupo SL Ingenieros

59



SEMINARIO GRATUITO envivo ()

B &

Grupo SL Ingenieros
13 dejulio - @

& ;iSEMINARIO GRATUITO!! &

M OD ELAD o En este seminario gratuito podras dominar el
software CYPECAD en el modelado, anélisis y el
4 disefio estructural de una vivienda unifamiliar de
Y CALCU Lo ~ concreto armado. Permitiendo asi, entregar
proyectos con total seguridad ante un municipio
de una vivienda unifamiliar ofentidad. §
= Fecha: 17 de Julio.
g.-‘g +) Hora: 8:00 p.m
on m 2 Mas informacion  https://bit.ly/2U6M
W WhatsApp @ +51 °18 159 895
Comunicate Z https://bit.ly/3yEHICU
Metodologia
#c... Ver mas

4 veces compartido

oy Megusta (J Comentar 2> Compartir €~

INICIO o Escribe un comentario.. © ©@ @
17 DE JULIO e
20:00

SL INGENIEROS

Fuente: Grupo SL Ingenieros

ESTRETEGIA 4

ACTIVIDAD

Capacitacion en ventas y atencion al cliente

Realizar capacitaciones constantes dictadas por empresas especializadas

en el rubro como Consulting advisers.

CAPACITADOR

Consulting

Advisers

TEMAS TOTAL DE
CAPACITADOS

Primera sesion: Autoconocimiento, auto aceptacion

y relaciones interpersonales efectivas. 3
Segunda sesion: Desarrollo de habilidades para

entender el comportamiento de los demas. 3
Tercera sesion: Técnicas de atencién al cliente,

resolucion de conflictos y manejo de clientes 3
dificiles.

Cuarta sesion: Fuerza de ventas, técnicas de ventas

online y comunicacién efectiva por medios digitales. 3
Quinta sesion: Taller practico de casos. 3

Fuente: Elaboracion propia
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Sesiones Temas Fecha Hora Recursos y | Costo
Materiales
1 Autoconocimiento, | 10/01/2022 | 9:00 am —
auto aceptacion y 11:00 am
relaciones
interpersonales
efectivas.
2 Desarrollo de | 11/01/2022 | 4:00 pm —
habilidades para 6:00 pm
entender el
comportamiento
de los demas.
3 Técnicas de | 12/01/2022 | 9:00 am — | Aplicacién
atencion al 11:00 am Zoom
cliente, resolucion Laptop S/ 1000
de conflictos vy T
manejo de Cuaderno
clientes dificiles. Lapicero
4 Fuerza de ventas, | 13/01/2022 | 4:00 pm —
técnicas de 6:00 pm
ventas online vy
comunicacion
efectiva por
medios digitales.
5 Taller practico de | 14/01/2022 | 9:00 am —
casos. 11:00 am
4:00 pm -
6:00 pm

Fuente: Elaboracién propia
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ENCUESTA DE SATISFACCION PARA CADA SESION

APELLIDOS Y NOMBRES:

DNI:

CORREO ELECTRONICO:
TELEFONO:

DOMICILIO:

CARGO:

Indique su grado de satisfaccion (Marque con una X)

) _ _ Muy Poco
Muy Satisfecho Satisfecho Poco Satisfecho _
Satisfecho
MS S PS MPS
ITEMS MS S PS | MPS

Importancia del tema(s) tratado(s)

Calidad de materiales utilizados

Comodidad de ambientes en el que se ha
desarrollado la capacitacion

Organizacién de contenidos de tema(s) tratado(s)

Dominio del tema demostrado por el facilitador(a)

En qué medida la capacitacion recibida es

significativa para Ud. O su institucion

Fuente: Elaboracién propia
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ESTRATEGIA S
- Sistema de gestién automatizada
ACTIVIDAD
- Insertar programas virtuales que mejoren las labores y capacidades
contables, haciendo uso del sistema ERP lider en gestion financiera y
contables.

Juan Caros SavecraLa.. - [l

We are Odoo Travel Agency, dedicated to making your vacation dreams come true! Overwhelmed with too many choices on the Intemet? We offer you
answers, support, advice, and ftineraries that will amaze you with their thoroughness and thoughtfulness.

At Odoo Travel Agency our agents are more than a consultant, they are fellow travelers with a passion to help you explore the world. With more than 75
years combined experience you can be sure we are devoted to finding the best solutions for your travel plans.

Fuente: Grupo SL Ingenieros

ESTRATEGIA 6
- Mejor opcion de compra
ACTIVIDAD
- Interactuar con los clientes mediante Facebook e Instagram
- Pagar publicidad en redes sociales
- Contratar Business Manager para la segmentacion y que los post lleguen
al publico objetivo. (Pago por click)
- Acrecentar el feed con publicaciones como:
o Tipos de viviendas para cada estilo de vida
o Consejos para adquirir un inmueble
o Imagenes de los proyectos a realizar
o Mostrar el avance de los proyectos mediante post, historias, videos, etc.

63



o Crear promociones segun temporadas o fechas festivas con descuentos u

ofertas especiales.

C @ facebook.com/grupaSLingenieross/insights/Treferrer = page_insights_tab_button " o

«
“ Q Busca en Facebook A o [::P Fg G .Mu oo .o v

Insights de la pagina Fo— r— womsqn a
Lartobtogur’ (n* 2113498105520675) Para volve & actiarios, reestablece o cambia o limte

0 Informacién general

Resumen de 1a pagina Uitimos 7 dlas + Exportar datos
@) Business Suite (&4}

fol 15 now 2021 sl 21 now 2021
@ Creator Studio (6] AUGAR! o DR cu 18 Ou G Do L MM ASRVY 8 st 14 . 2 00l Pacih W Oodnico [ Pagado
@ Seguidores Acciones en 1a pigina ¢ Visitas a la pagina ¢ Megusta de la pagina i
o nover; hp— o re - 21 o noviemre o novemnt do noviomor
Anuncios d
L) - 12 3
ot iona a 0% " » N
i Megusta
® Alcance 0 Selocienn! v \ N\
© Visitas a la pagina Alcance de la publicacion U Alcance de 1a historia ' Recomendaciones U
R Acciones en la pagina
Mg 47 - -

t s w AN

B Publicaciones
Mo hay datos para mastrar wl panodo de 1o hay datos para mostrar f penodo o
@ Publicaciones con productos /\/\/\ p i T occions
etiquetados

ﬁ Eventos A Interaccion con la publicacion ' Videos | Seguidores de la pigina '
B Videos 15 8 3
WP Historias a3 e
& Personas - A /ﬁ/\

g
Clics en productos etiquetados | |

Fuente: Grupo SL Ingenieros

Alcance de la publicacion #" Crear publicacion

Numero de personas que han visto cualquiera de tus publicaciones una vez como minimo. Este resultado es una estimacion.

Orgénico [l Pagado PUNTO DE REFERENCIA
Se compara tu
2K rendimiento medio a lo
largo del tiempo.

Qrganico

Pagado

Fuente: Grupo SL Ingenieros
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ESTRATEGIA 7

- Tendencias tecnolégicas

ACTIVIDAD

- Activar las respuestas rapidas de las redes sociales como los chatbots que
se usan cuando el personal se ausenta, agilizando los procesos de
recaudacion de datos, para posteriormente el asesor de venta se ponga en
contacto.

- Insertar el botébn de contactarse enlazado mediante wasapi, este re
direccionara al cliente a la mensajeria instantanea ya sea Whatsapp o
Messenger.

Q@ @ apiwhatsapp.com/send/2phone=51318159895&text=Hola+Grupo+SL+Ingenieros&app_absent=0 * @ :
@ WhatsApp WHATSAPPWEB ~ FUNCIONES ~ DESCARGAR  SEGURIDAD ~ CENTRODEAYUDA ~ @ES-

Chatea en WhatsApp con +51 918 159 895

CONTINUAR AL CHAT

Hola Grupo SL Ingenieros

¢AUn no tienes WhatsApp?
Descargar

Fuente: Grupo SL Ingenieros
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@ facebook.com/grupaoSLingenieross

& o0 =P

Grupo SL Ingenieros

Inicio Servicios Opiniones Videos Mas =

Informacion Ver todo

1l Te gusta

Crear publicacic

* @

g

@grupoSLingenieross - Empresa de construccion & Contactarnos

(2 wame

ov -
e Grupo SL Ingenieros v - X

Rl

o Los Tumbos N* 555, 3er Nivel
- Urb. San Eduardo Chiclayo,
Perd

@onrenmco

VICTORIA

o Somos una empresa que brinda servicios
de construccion, proyectos inmobiliarios y
consultoria

Q

|&d Fotovideo Q Estoy aqui

Grupo SL Ingenieros

12 de noviembre a las 09:00 - @
Retamos ti conocimiento § §
Responde la siguiente interrogante 22

#g... Ver mas

Grupo SL Ingenieros
Empresa de construccién

Hola Celine te
atenderemos lo antes
posible, también
puedes escribirnos por
WhatsApp a través del

siguiente link
Ib ::;z:zz;;?:as les gusta esto, incluidos 39 o https://cutt.ly/aQmxsj4 °
a a : : . “
oDDELH-BD ¢(Cuédleslalongitudd(® @ & @ O b

Fuente: Grupo SL Ingenieros

VII. Financiamiento
Tabla 23

Financiamiento del Plan de Accién de la Propuesta

Materiales

Descripcion

Cantidad

Costo (S/)

Disefador Gréafico

500

Laptop

4500

200

1
2
3 Google Mi Negocio
4

Herramienta BIM

R R W

2500

5  Experto en capacitacion

1000

6 Sistema ERP

250

7  Business Manager

850

8 Chatbot

200

Total (S/)

10000

Fuente: Elaboracién propia
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VIIl. Cronograma
Tabla 24

Cronograma del Plan de Accion de la Propuesta

Estrategia Fecha: Lugar: Responsable Presupuesto
Estrategia 1: 05/10/2021 Grupo SL Ing. Juan Carlos 5000
Atraccion por medios Ingenieros  Saavedra Larreategui

digitales

Estrategia 2: 15/11/2021 Grupo SL  Area de marketing 200
Posicionamiento SEO Ingenieros

Estrategia 3: 18/11/2021 Grupo SL  Area de ventas 2500
Interaccion con los clientes Ingenieros

Estrategia 4: 10/01/2022 Grupo SL Consulting advisers 1000
Capacitacion en ventas y Ingenieros

atencion al cliente

Estrategia 5: 17/01/2022 Grupo SL  Area de finanzas 250
Sistema de gestion Ingenieros

automatizada

Estrategia 6: 01/02/2022  Grupo SL  Area de marketing 850
Mejor opcion de compra Ingenieros

Estrategia 7: 07/02/2022  Grupo SL  Area de marketing 200
Tendencias tecnoldgicas Ingenieros

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 2. MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO FORMULACION OBJETIVO OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES POBLACION TIPO DE
DEL PROBLEMA GENERAL ESPECIFICO Y MUESTRA INVESTIGACION
Identificar las H1: Un plan Flujo Grado de
estrategias del de Marketing atencién del P:
Proponer plan de Digital Plan de cliente Conformada
Plan de ¢De qué manera un plan de marketing digital incrementa Marketing por los
Marketing el Plan de marketing para las ventas en Digital Funcionalidad Valor ala marca clientes de la
Digital para Marketing Digital digital para incrementar las la empresa empresa
incrementar  incrementa las incrementar ventas en la Grupo SL Feedback Relacién Grupo SL
las ventas ventas en la las ventas empresa Grupo Ingenieros emocional Ingenieros descriptiva
en la empresa Grupo en la SL Ingenieros S.A.C, , gue en total propositiva
empresa SL Ingenieros empresa S.A.C, Chiclayo. Chiclayo. — Sugerencias son 120.
Grupos SL S.A.C,, Chiclayo? Grupo SL Analizar el nivel H2: Un plan Fidelizacion Lealtad a la
Ingenieros Ingenieros  de ventas en la de Marketing marca
S.A.C, S.A.C, empresa Grupo Digital N0 “y/epiaq Contactar con el Identificar M: 52
Chiclayo. Chiclayo. SL  Ingenieros incrementa cliente nuevos clientes clientes
S.A.C, Chiclayo. las ventas en

Disefiar un plan
de marketing
digital para
incrementar las
ventas en la
empresa Grupo

SL  Ingenieros
S.A.C, Chiclayo.
Validar la
propuesta  del
plan de
marketing a

través del juicio
de expertos.

la empresa
Grupo SL
Ingenieros
S.A.C,
Chiclayo.

Oportunidades

con clientes
actuales
Conocer al Obtener
cliente informacion del

cliente

Convencer al
cliente

Conocimiento
del producto

Concretar y
consolidar la
venta

Habilidad para
negociar y
cerrar ventas

Nota. Elaboracién propia
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OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variable Definicién conceptual Definicién operacional ~ Dimensiones Indicadores ltems Técnical/lnstrumento
Plan de Selman (2017) menciona que el “marketing Es la secuencia y Flujo Grado de atencién 1,2,3. Encuesta/Cuestionari
Marketing  digital consiste en todas las estrategias aplicacion de del cliente o
Digital ue realizamos en la web para que un estrategias que son . . ;
g q para g g 9 Funcionalidad Valor a la marca 4,5,6. Escala de Likert
usuario de nuestro sitio concrete su visita guiadas por . Totalmente en
tomando una accion que nosotros hemos herramientas digitales Feedback Relacién emocional 7,8,9.
desacuerdo
planeado de antemano”. la cual ayudan al logro
. i - En desacuerdo
de los objetivos e Sugerencias 10,11,12.
. . - Neutro
incrementar el namero
de clientes. Fidelizacion  Lealtad a la marca  13,14,15. - De acuerdo
Ventas Olovarria y Pefla (2020) define a las Las ventas  Contactar al  Identificar nuevos 16,17,18. - Muy de acuerdo
ventas como “la oportunidad que se le daa proporcionan cliente clientes
los consumidores de satisfacer sus satisfaccion de alguna Oportunidades con  19,20,21.
deseos, permitiendo a los colaboradores necesidad que pueda clientes actuales
realizar esfuerzos para atender a los tener el consumidor, Conocer al Obtener 22,23,24.
clientes y estos a su vez obtienen una generando a la misma cliente informacion del
remuneracion que permitira satisfacer sus vez satisfaccién en los cliente
propias necesidades”. vendedores. Convencer al  Conocimiento del 25,26,27.
cliente producto
Concretar y Habilidad para 28,29,30.

consolidar la

venta

negociar y cerrar

ventas

Nota. Elaboracién propia



Anexo 3. Instrumentos de recoleccion de datos

"ANO DEL BICENTENARIO DEL PERU: 200 ANOS DE INDEPENDENCIA"
ENCUESTA 2021 - PLAN DE MARKETING DIGITAL

INSTRUCCIONES: a continuacion, usted encontrara una serie de preguntas relacionadas con el

sistema de informacion contable seguida de escalas cuantitativas del 1 al 5.

“y”

Lea detenidamente cada enunciado que se encuentra a continuacién, luego marque con una “X
aquella que considere sea la adecuada en su situacién. Esta informacion serd manejada

confidencialmente por lo que rogamos sea veraz en sus respuestas.

T M= EN EN NEUTRO DE MUY DE
DESACUERDO ACUERDO ACUERDO
1 2 3 4 5
e RESPUESTA| 1 |, | 5|4 | s
PREGUNTA

¢ Utiliza las redes sociales para mantenerse informado de productos o
1 servicios que desea adquirir de una empresa?

¢ Considera usted importante y de gran utilidad que la empresa Grupo
2 | SL Ingenieros desarrolle una app que sea facil de navegar?

¢ Le gustaria recibir informacién por internet acerca de promociones y
3 lanzamientos que la empresa Grupo SL Ingenieros realiza
mensualmente?

¢La pagina web de la empresa Grupo SL Ingenieros es atractiva

4 | visualmente?

¢En la pagina web encuentra facilmente lo que busca?

¢La pagina web y redes sociales de la empresa Grupo SL Ingenieros
6 | informan adecuadamente sobre los servicios de la empresa?

¢ Cuando realiza alguna consulta a través de un medio digital,

7 considera que se le responde de manera adecuada e inmediata?

¢ El contacto realizado por medio web le genera confianza y seguridad?

¢La empresa Grupo SL Ingenieros establece una relacién eficaz

9 mediante experiencias positivas al realizar acciones en los medios
digitales?

¢La comunicacion via internet es bidireccional con la empresa Grupo
10 | SL Ingenieros?

¢ Considera la empresa sus sugerencias para fortalecer sus debilidades
11 | en medios digitales?

¢, Comparte las publicaciones de la empresa Grupo SL Ingenieros con
12 | otros contactos?

¢ Se siente satisfecho con el servicio brindado por la empresa Grupo SL
13 | Ingenieros?

¢La empresa Grupo SL Ingenieros hace que usted se sienta parte de
14 | ella y vuelva a adquirir sus servicios?

¢ Considera que la atencion personalizada y agil de la empresa Grupo
15 | SL Ingenieros genera satisfaccion a sus clientes?




"ANO DEL BICENTENARIO DEL PERU: 200 ANOS DE INDEPENDENCIA"
ENCUESTA 2021 - VENTAS

INSTRUCCIONES: a continuacidn, usted encontrara una serie de preguntas relacionadas con el

sistema de informacion contable seguida de escalas cuantitativas del 1 al 5.

Lea detenidamente cada enunciado que se encuentra a continuacién, luego marque con una “x”
aquella que considere sea la adecuada en su situacién. Esta informacion sera manejada

confidencialmente por lo que rogamos sea veraz en sus respuestas.

ng@%ﬁggg“ EN NEUTRO DE MUY DE
DESACUERDO ACUERDO ACUERDO
1 2 3 7 5
" RESPUESTA | 1 | 5 | 5 | 4 | &
PREGUNTA

16 | ¢ Calificarias tu primera experiencia de atencién como agradable?

17 | ¢Fue abordado oportunamente?

18 | ¢El asesor le saludé y presenté con amabilidad?

19 | ¢Los asesores lo reconocen y saludan?

20 | ¢Le brindan promociones especiales?

21 | ¢Es dirigido al &rea correspondiente de ser necesario?

22 | ¢El asesor solicita informacion acerca de sus necesidades?

23 | ¢El asesor le comprende con facilidad?

24 | ¢El asesor utiliza términos faciles de entender?

25 | ¢ El asesor conoce los atributos del servicio?

26 | ¢Los servicios ofrecidos satisfacen la necesidad que busca?

27 | ¢El asesor trasmite confianza en sus palabras?

28 | ¢ Usted termina adquiriendo el servicio?

29 | ¢Adquiere varias veces el servicio que brinda la empresa?

30 | ¢Usted se siente satisfecho con la empresa Grupo SL Ingenieros?




Anexo 3. Validacion del instrumento de recoleccion de datos

FICHA DE VALIDWOON DE INSTRUMENTO
PLAM DE MARKETING DMGITAL PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA EMPRESA GRUPD SLINGENIERDS 5.A.C.
Experto: Mgtr. Erick Alfredo Gamarra Vera

Centro de Trabajo y cargo que ocupa: Universidad Cesar Vallejo — Docente Tiempo Completo
Direccidn: La Plata N2 127 Urb. 5an Eduardo, Chiclayo

e-mall: egarmarravi®pucp. pe Teléfono: 979547780
MNE PREGUNTAS DEFICIENTE | REGULAR | BUENA MUY BUEMA
0-25 26-50 51-75 T6-100

01 | éEl imstrumento responde al tiulo del
proyecto de investigacidn?

02 | éElinstrumento responde a los objetivos de
Investigacion?

03 | éiLas dimenskones gue se han tomado en
cuenta son adecuadas para la realizaclén x
dal instrumento?

(Bl instrumento responde a3 la

X

operacionalizacidn de las variables? .
i La estructura gue presenta el instrumento X
es de forma clara y precisa?
06 | iLos tems estan redactades en forma clara x
y precisa?
07 | éExiste coherencla entre el ftem y el
Indicador?
08 | éExiste coherencla entre varlables & [tems? X
09 | éEl mimero de items del instrumento a5 el
|
adecuado?
10 | éLos items del instrurmento recogen la x

Infarmacidn que se propona?

Opinidn de Aplicabilidad:

El trabajo de Investigackin recoge a trawés de las varlables e indicadores los objetivos planteados.

Mgtr. Erick Alfredo Gamarra Vera
DM ME 42533900
Fecha: 14/10/2021



FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

PLAM DE MARKETING DHGITAL PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EM LA EMPRESA GRUPO SLINGENIERDS
5.A.C, CHICLAYO.

Experto: Mg. Manuel Lorenzo Germian Caceres
Centro de Trabajo y cargo gue ocupa: Gerente general en Global Irrigation Business SAC.

Direccidn: Urb. Estancia del Valle Mz G Lt 16, Chiclayo - Lambayeque
Telefono: 972923966

e-mail: mgermanc@hotmail.com

informacidn gue se propone?

e PREGUMTAS DEFICIEMTE | REGULAR | BUENA | MUY BUENA
0-25 26-50 51-75 76-100
01 | ¢El instrumento responde al titulo del
provecto de inwestigacian? X
02 | éElinstrumento responde a los objetivos de X
investigacian?
03 | éLas dimensiones que e ham tomado en
cuenta son adecuadas para la realizacion X
del instrumento?
¢El instrumento  responde a  la X
operacionalizacion de las variables?
¢ L3 estructura que presenta el instrumento %
es de forma clara y precisa?
0& | ¢Los items estan redactados en forma clara ¥
y precisa?
07 | éExiste coherenca entre el item y el ¥
indicador?
08 | ¢Existe coherencia entre variables e items? X
09 | ¢El nomere de items del instrumento es el X
adecuado?
10 | éLos items del instrumento recogen la ¥

Opinidan de Aplicabilidad:

Aplicable.

DI N® 09448253
Fecha: 14/10/2021

14




FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO

PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EM LA EMPRESA GRUPO SLINGENIERDS
S.AC, CHICLAYD.

Experto: Mg. Oscar Enrigue Salazar Carbonel

Centro de Trabajo y cargo que ocupa: Gerente en K&K Business SAC y Catedrdtico en la Universidad Pedro
Ruiz Galla.

Direccion: Block Dpto. 404 = Los Pinos de |3 Plata - Chiclayo

e-mail: pscar.salazarc@gmail.com Teléfono: 979634060
e PREGUMTAS DEFICIENTE | REGULAR | BUENA | MUY BUENA
0-25 26-50 51-75 76-100
01 | éEl instrumento responde al titulo del
proyecto de investigacian? .
02 | éElinstrumento responde a los objetivos de X

investigacion?
03 | éLas dimensiones que se han tomado en

uenta son adecuadas para la realizacion b
del instrumenta?

04 | éEl  instrumento responde a I3

operacionalizacion de |as variables? X
¢la estructura que presenta el instrumento X
s de forma clara y precisa?
0& | éLos items estan redactados en forma clara
y precisa? .
07 | éExiste coherencda entre el item y el X
indicador?
08 | éExiste coherencia entre variables e items? X
09 | ZEl nimero de items del instrumento es el
adecuado? X
10 | éLos items del instrumento recogen la X

informacidn que se propone?

Opinian de Aplicabilidad:

Instrumento apropiodo pora su objetivo de investigacion.

MEBA Dsl:ar’Enrique Salazar Carbonel
DI Ne BO6TET06
Fecha: 14/10/2021



Anexo 4. Validacion de la Propuesta

VALIDACION DE PROPUESTA

Estimado Oscar Enrique Salazar Carbonel

Solicito apoyo de su sapiencia y excelencia profesional para que emita juicios sobre la
Propuesta que se ha elaborado en &l marco de la ejecucion de la tesis fitulada “PLAN DE
MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA EMPRESA GRUPO
SL INGENIEROS S.A.C, CHICLAYO"

Realizado por: Celine Sharian Alarcon Mufioz

Para alcanzar este objetivo lo hemas seleccionado como experio en la materia vy

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

Ewalle cada aspecto con las siguientes categorias:

I Fundamentacion tedrica
31 | Los temas y contenidos son producto de la revision de X
hibliografia especializada.
32 |La propuesta fiene su fundamento en sdlidas bases X
tedricas.
1] Bibliografia
4.1 |Presenta la bibliografia perfinente a los temas y Ia X
comespondiente a la metodologia usada en la Propuesta.
v Fundamentacion vy viabilidad de la Propuesta
51. [La fundamentacion tecrica de la propuesta guarda X
coherencia con el fin que persigue.
52. | La propuesta presenfada es coherente, perfinente y X
trascendente.
5.3 | Lapropuesta presentada es faciible de aplicarse en otras X
organizaciones.

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 redaccion empleada es clara, precisa, concisa y X
debidamente organizada
1.2 | Los terminos utilizados son propios de |a especialidad. X
Il Estructura de la Propuesta
21 |Las areas con los que se integra la Propuesta son los X
adecuados.
22 |Las arsas en las que se divide la Propuesta estan ¥
debidamente organizadas.
2.3 |Las actividades propuestas son de interés para los X
trabajadores y usuarios del rea.
24 | Las actividades desarrolladas guardan relacién con los x
objetivos propuestos.
25 | Las actividades desarrolladas apoyan a la solucion de la x

problematica planteada.

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

Validado por el Magister Oscar Enrique Salazar Carhonel
Especializado: Proyectos y desarrollo de trabajos de investigacion
Tiempo de Experiencia en Docencia Universitaria: 07 afios

Cargo Actual: Gerente K&X Business SAC / Catedratico UNPRG y UCV

Fecha: 26 /11/ 2021

[ Ed
Mg. D;»é Enrique Salazar Carbonel
DNI N°B0676706




VALIDACION DE PROPUESTA

tedricas.

Estimado Pedro Manuel Silva Ledn v Bibliografia __ . _

41 | Presenta I:_1 hibliografia pertinente a los temas vy la
Solicito apoyo de su sapiencia v excelencia profesional para que emita juicios sobre la ?g:ﬁg;gd'eme a la mefodologia usada en la| X
Propuesta que se ha elaborado en el marco de la ejecucion de la tesis titulada “PLAN ] Fundamentacion y viabilidad de la Propuesta
DE MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA EMPRESA 51. | La fundamentacion fedrica de la propuesta guarda X

. coherencia con el fin que persigue.

GRUPO SL INGENIEROS S A.C, CHICLAYO _

52 |La propuesta presentada es coherente, periinente y X
Realizado por: Celine Sharian Alarcén Mufioz frascendente. : _

5.3. | La propuesta presentada es factible de aplicarse en X
Para alcanzar este objetivo lo hemos seleccionado como experto en la materia v olras organizaciones.
necesitamos sus valiosas opiniones. Para ello debe marcar con una (X) en la columna
que considere para cada indicador. Mucho le agradeceré cualquier observacion, sugerencia, propdsito o recomendacion

sobre cualquiera de los propuestos. Por favor, refiéralas a confinuacion:
Evalle cada aspecto con las siguientes categorias:

Considero viables las variables de estudio para la presente investigacif}n
MA  : Muy adecuado.

BA  :Bastanie adecuado.
A : Adecuado

PA  :Poco adecuado

NA  : No Adecuado

N" | Aspectos que deben ser evaluados MATBA A |PAINA Validado por el Magister Mg Pedro Manuel Silva Leon. ...
1. Redaccion
11 |[La redaccion empleada es clara, precisa, concisa y | X
debidamente organizada
12 | Los términos utilizados sen propios de la especialidad. | X Especializado: Proyectos y desarollo de trabajos de investigacion
. Estructura de la Propuesta
21 Lgs érggs con los que se integra la Propuesta son los | X Tiempo de Experiencia en Docencia Universitaria: .. 4. __afios
adecuados.
22 |Las areas en las que se divide la Propuesia estan | X Cargo Actual: .. Docente Escuela Contabilidad Sede Chepén...__..
debidamente organizadas.
2.3 |Las aclividades propuestas son de interes para los | X Fecha:
trabajadores y usuarios del area. i
24 | Las aclividades desarrolladas guardan relacion con los | X 1
objetivos propuestos. el
25 | Las actividades desamolladas apoyan a la solucion de X J=
la problemiatica planteada.
Il | Fundamentacion teorica Mg. .. Pedro Manuel Silva Leén. .
31 | Los temas y contenidos son producto de la revision de X
hibliografia especializada. =
3.2 [La propuesta tiens su fundamento en solidas bases | x DNI 42763003




VALIDACION DE PROPUESTA
Estimado: Manuel Lorenzo German Céceres

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 “PLAN
DE MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA EMPRESA
GRUPO SL INGENIEROS S.A.C, CHICLAYQO”

Realizado por: Celine Sharian Alarcén Murioz

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.

Evalte cada aspecto con las siguientes categorias:

MA  : Muy adecuado.

4.1 |Presenta la bibliografia pertinente a los temas y la| .
correspondiente a la metodologia usada en la Propuesta. ?Q

v Fundamentacién y viabilidad de la Propuesta

5.1. |La fundamentacion teérica de la propuesta guarda

coherencia con el fin que persigue. X

5.2. | La propuesta presentada es coherente, pertinente y

trascendente. P

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

organizaciones. N

BA  : Bastante adecuado.
A : Adecuado
PA  : Poco adecuado
___~ NA _ : No Adecuado .
N° Aspectos que deben ser evaluados MA |BA |A PA | NA
I Redaccién

11 La redaccion empleada es clara, precisa, concisa y
debidamente organizada

%X

1.2 | Los términos utilizados son propios de la especialidad.

il Estructura de la Propuesta

2:1 Las areas con los que se integra la Propuesta son los
adecuados. - X
2.2 |Las areas en las que se divide la Propuesta estan
debidamente organizadas.

2.3 | Las actividades propuestas son de interés para los
i trabajadores y usuarios del area.

2.4 | Las actividades desarrolladas guardan relacién con los
objetivos propuestos. 7<

> TR

2.5 | Las actividades desarrolladas apoyan a la solucién de la
| problematica planteada. )(
11} Fundamentacién tedrica
3.1 | Los temas y contenidos son-producto de la revisién de ; Q’
bibliografia especializada. \
3.2 | La propuesta tiene su fundamento en sdlidas bases X
tedricas.

v Bibliografia

7

Mucho e agradeceré cualquier observacion, sugerencia, proposito ¢ recomendacion
sobre cualquiera de los propuestos. Por favor, refiéralas a continuacién:

ALy ey (5

¢
Validado por el Magister H/\ N ‘/e[’ AQ zNze . GMMAN CJC?MJ

Especializado: Proyectos y desarrollo de trabajos de investigacién

Tiempo de Experiencia en Docencia Universitaria: © }aﬁos
Cargo Actual: Geaenlt Cowansl -Lin, 1ariactios besinesShe

BUSINESS 3AG
oo RROATG e

nanner: 3 jceres
- orman Cacel
- GEE'ENE“ GENERAL

DNIN® 094§ 953



Anexo 5. Confiabilidad del instrumento

Variable Independiente: Plan de Marketing Digital

Tabla 7: Fiabilidad de la variable independiente

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
Cronbach N de elementos

.833 15
Fuente: Programa SPSS

Los resultados del cuestionario elaborado para la variable independiente,

nos arrojé un valor de 0,833, la cual refleja que es confiable y se pueble aplicar.

Variable Dependiente: Ventas

Tabla 8: Fiabilidad de variable dependiente

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de
Cronbach N de elementos

.849 15
Fuente: Programa SPSS

Los resultados del cuestionario elaborado para la variable dependiente, nos
dio como resultado un valor de 0,849, esto quiere decir que es confiable y por

ende se puede aplicar.



Anexo 6. Carta de autorizacién

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

""Aiio del Bicentenario del Peri: 200 afios de Independencia"

Pimentel, 8 de noviembre del 2021
CARTA N° 209-2021-UCV-CH-EPA

Seiior (a):
Juan Carlos Saavedra Larreategui
Grupo SL Ingenieros S.A.C

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 Administracion 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 razén, es nuestro interés solicitarle brinde facilidades a los(as) estudiante(s) ALARCON
MURNOZ CELINE SHARIAN desean informacién de su representada para poder cumplir con su
Desarrollo del Proyecto de Investigacion titulado Plan de Marketing Digital para incrementar
las ventas en la empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C, Chiclayo.

La informacion que solicitara sera eminentemente con fines académicos y nuestros estudiantes
estan advertidos que cualquier informacién que adquieran deberan 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 ACé ///ﬂ; P/* -

s o o un
GEF.L NTE GEMERA, g
f"bm 70899851 .

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



Anexo 7. Turnitin

Plan de marketing digital para incrementar las ventas en la 1
empresa Grupo SL Ingenieros S.A.C, Chiclayo <l%
INFORME DE ORIGINALIDAD
; repositorio.ulima.edu.pe
1 8 1 6 0 9 Fuente de Internet <1 %
% % % %
INDICE DE SIMILITUD ~ FUENTES DE INTERNET  PUBLICACIONES TRABAJOS DEL ) hdl.handle.net
ESTUDIANTE Fuente de Internet < 1 %
Lk iy co nstructivo.com <1 %
repositorio.ucv.edu.pe 5 Fuenie de lnternet
Fuente de Internet %
e www.docsity.com
. . . . 13 <
Submitted to Universidad Cesar Vallejo 3% Fuente de lnternet 1 %
= Trabajo del estudiante
Submitted to Universidad San Ignacio de <1 %
repositorio.uss.edu.pe 2 Loyola
= Fuente de Internet % Trabajo del estudiante
repositorio.utp.edu.pe 1 Py es.scribd.com <1
Fuente de Internet %% = Fuente de Internet %
Www.arbentia.com B www.neoramaobras.es
Fuente de Internet 1 9% 16 Fuente de Internet < 1 9%
. www.bcrp.gob.pe - es,slideshare.net
Fuente de |r|mrEe[g p 1 % Fuente de Internet < 1 %
- repositorio.usmp.edu.pe constructoraml.com
F.JQEIJEQ de Iinternet P P < 1 % m Fuente de Internet < 1 %
Submitted to Universidad Loyola Andalucia <1 P Submitted to Universidad de Huanuco <719
o Trabajo del estudiante % — Trabajo del estudiante
Submitted to Universidad Continental P} repositorio.uglobal.edu.pe

Trabajo del estudiante

Fuente de Internet



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, CHAVEZ RIVAS PATRICIA IVONNE, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de ADMINISTRACION de la UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO SAC - CHICLAYO, asesor de Tesis titulada: "PLAN DE MARKETING
DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA EMPRESA GRUPO SL
INGENIEROS S.A.C, CHICLAYO.", cuyo autor es ALARCON MUNOZ CELINE SHARIAN,
constato que la investigacion cumple con el indice de similitud establecido, y verificable en
el reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni
exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para

el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omisién tanto de los documentos como de informacién aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.
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