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RESUMEN

La presente tesis titulada “Marketing digital y la captacion de clientes en la empresa
Vistony Compainiia Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021”, tuvo como
objetivo general determinar cudl es la relacion que existe entre Marketing digital y
la Captacién de clientes en la empresa Vistony Companiia Industrial del Perd SAC
en Madre de Dios 2021” En cuanto a la metodologia, el enfoque fue cuantitativo,
de disefio no experimental, nivel correlacional y corte transversal; se utilizo la
técnica de la encuesta y como instrumento el cuestionario, la misma que se realizo
considerando 10 items para cada variable en la escala de Likert. La validacién del
instrumento fue mediante juicio de expertos y la confiabilidd mediante el programa
estadistico SPSS, método Alfa de Cronbach. Los resultados también seran en este

programa para obtener graficos y tablas y la validacion de la hipotesis.

Los resultados estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir ,840 y
Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser menor a ,005, para este caso se
rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna que dice: ElI marketing
digital Sl influye significativamente en la captacion de clientes en la empresa
Vistony Compaifiia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios 2021.

Palabras claves: Marketing Digital, Captacién de clientes.
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ABSTRACT

The present thesis entitled "Digital Marketing and customer acquisition in the
company Vistony Compainiia Industrial del Peri SAC in Madre de Dios 2021", had
as a general objective to determine what is the relationship between digital
Marketing and customer acquisition in the company Vistony Compafiia Industrial del
Peru SAC in Madre de Dios 2021 "Regarding the methodology, the approach was
guantitative, non-experimental design, correlational level and cross-sectional; The
survey technique was used and the questionnaire was used as an instrument, which
was carried out considering 10 items for each variable on the Likert scale. The
instrument was validated through expert judgment and reliability through the SPSS
statistical program, Cronbach's Alpha method. The results will also be in this

program to obtain graphs and tables and the validation of the hypothesis.

The statistical results yielded a high and positive value, that is, 840 and bilateral
significance of .000 this has to be less than .005, for this case the null hypothesis is
rejected and the alternative hypothesis is accepted that says: Digital marketing
DOES influence significantly in attracting customers in the company Vistony
Compaifiia Industrial del Pert SAC in Madre de Dios 2021.

Keywords: Digital Marketing, Customer acquisition.

Vii



INDICE DE CONTENIDO

L0 Y N N P i
JURADO EXAMINADOR... ..ottt ettt e e e e e e e e snabaaeeeeeaeeesenn il
DEDICATORIA . ...ttt e e e e e e e e st e e e e e e e e e s assabrreeeeeeens iv
AGRADECIMIENTO ..ot e e e e e e e e e e e e eaa s v
N X I 2 ¥ O Vil
INDICE DE CONTENIDO ......cuoiiiieeieeeeieeee ettt eneeae e viii
INDICE DE TABLAS ...ttt ettt ettt eaeeaeeae e e eaenns Xi
INDICE DE FIGURAS ...ttt ettt eea e Xiii
INTRODUCCION ...ttt sttt sttt ee et se et ne e eseneseenennees XV
I.  PROBLEMA DE INVESTIGACION ..ottt 17
1.1. Planteamiento del problema.............ccoooiiiiiiiii e, 17
1.2. Formulacion del problema............ooouiiiiiiici e 18
1.2.1. Problema general ........ccccooiiiiiiii 18
1.2.2.  Problemas eSPeCifiCOS........cooiuuiiiiiiiiee e 18
1.3.  Justificacion del @StUdIO .......ccooeeeeeieiei i 19
1.4. Objetivos de la inVeStigaciON.............cceveeeeeiiiieiiiii e eeeaans 19
1.4.1. ODJetivo general.........ooooo i 19
1.4.2. ODbjetivos €SPECIfiCOS.....ccciiiiiiiiiiiiie e 20

. MARCO TEORICO .....cveiiieeeeeceeeeeeeeee ettt ean e 21
2.1. Antecedentes de la INvVestigaciOn..............ouuviiiiiieeiciiieiee e 21
2.1.1. Antecedentes NACIONAIES...........cceiiieeiiiiiiiiiie e 21
2.1.2. Antecedentes internacioNales............ccouveuuueriiiiiieeeieeiiiee e 24
2.2. Basesteoricas de lasvariables..........cccccooiiiiiii 28
2.2.1. Marketing digital............ccoeiirimiiiiiiie e 28
2.2.1.1. Posicionamiento d€ MArCa ...........ceeeveeeeuruniiiieeeeeeeeeeiiiianeeeeeeeeenenns 29
2.2.1.2. REdES SOCIAIES ......ciieeeeeieieeiiee et e e e e e eeeees 29
2.2.1.3. Calidad d& SEIVICIO ........cceueuiuiiiiee et eeeeens 30
2.2.2. Captacion de CENLES ........oovvviiiii e 31
2.2.2.1. EsStrategia de PreCiO.......ccuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeeeeeeeeeeeeeee e 32
2.2.2.2. Publicidad.........ccccoooiiiiiiiiii 33
2.2.2.3. Estrategia de promoCiON.........cccoeeeeeiiiiiiiiiiiii e ee e e eeeannns 33

viii



2.3. Definicion de TErmMIN0S BASICOS ....c.ovueeee et 34

. METODOS Y MATERIALES .....coioieiieeeeceeceeeeeeeeee e 38
3.1. Hipotesis de la iNVeStigacion ..............cceiiiaiiiiiiiiiiiiieee e 38
3.3.1.  HIPOteSIS geNeral......ccooiiiiiiiiiiiie e 38
3.3.2.  HipOtesis eSPECIfICAS .....cvuvuriiiiieee e 38
3.2. Variables de eStUAIO..........ccoviiiiiiiiiiiii 38
3.2.1. DefiniCiONn CONCEPLUAL..........eeeiiiieeiiiiiiiiie e 38
3.2.2.  DefiniCiOn Operacional ............ccoooiiiiiiiiiiiiieeee e 39
3.3. Tipoy nivel de la investigacCiOn.............ccouuuuuuiiiiiee e 40

1 201 I I o Lo J USSR 40
3.3.2. NIVEL e 40
3.4. Disefo de 1a INVESHQaCION.........ccuuuiiiiiiiieee e 40
3.5. Poblacion y muestra de eStudio ............cooevuvviiiiiiieeeiiii e 40
TS 0 I = o o] =T [ ] [ 40
3.5.2.  MUBSIIA . .ttt ea e 41
3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.............cccuvvveeeeeeeennnnnne 41
3.6.1. Teécnicas de recoleccion de datosS...............uuvuvrirmmeiieiiiimiieiiiniiinn. 41
3.6.2. Instrumentos de recoleccion de datos ...............eevvveiiiiiiiiniiiiiiiinnnnann. 41
3.6.3. Validez del iNStrUMENTO .........cvvieieiiiiiiiiiiee e 42
3.6.4. Confiabilidad del INStruMeNtO ...........oovvviiiiiiiie e 42
3.7. Método de analisis de datosS.........ccccevvviiiiiiiiiii 43
3.8, ASPECLOS ELICOS ...ceeiiiiiiii e e e et e e 43
IV.  RESULTADOS ... et e e e e e e e e e e e eeaas 44
2t O L= 1 1 = Vo o 1P 44
V. DISCUSION. ...cuiiiiiiiietiieteit ettt ene st ese e nees 76
5.1. Analisis de Discusion de Resultados............ccccccvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeee 76
VI, CONCLUSION......coiiiitectecte ettt 78
G0t I @0 o Tod U] o] o =SS 78
VII. RECOMENDACION .....oooiiie et 79
7.1. RECOMENUACIONES. ......uiiiiiieiiiiiiiiii e ettt e e e e e e e e e e eeeeaannnnes 79
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS .......oviiieieeceeeeeee e 80
ANEXOS Lo e 84
ANEXO 1. Matriz de CONSISIENCIA......uuuuuieeeeeeieeeeiiiiie e e e e e e e et e e e e e e e eeena e eeeees 85



Anexo 2. Matriz de Operacionalizacion de las variables .............cccccvvviiiiinnnn, 86

ANEXO 3. INSTIUMENTOS ... e e e e e e e e een s 87
Anexo 4. Validacion de INStrUMENTOS ..........evvvviiiiieiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeee e 89
ANEXO 5: BASE UE A0S ... 93
ANEXO 6: Propuesta de VAIOT............uuuiiiiii e 95



INDICE DE TABLAS

Tabla 1: Marketing Digital............coooiiiiiiiiiiiiiee e 44

Tabla 2: Posicionamiento d€ MaArCa .......ceueeu e 45

Tabla 4: ¢Cree usted que una estrategia de la empresa es lograr colocarse en la
mente de las personas como empresa que brinda buenos servicios? ................. 47
Tabla 5: ¢ Cree usted que es necesario brindar un servicio calificado para asi lograr
UN POSICIONAMIENTO A& MAICAT.... .. iiieeeiieiiitiii e e e e e e et e e e e e e e e e e e e e eeeeanne 48
Tabla 6: RedeS SOCIAIES .......uiiiiieieiiieee e 49
Tabla 7: ¢ Cree usted que el Facebook es un medio de comunicacién que se debe
de utilizar para brindar ofertas de productoS? ...........cccoeiiiieiiiiiiiciiii e, 50
Tabla 8: ¢Cree usted que las plataformas de internet se deben de utilizar para
PromOCiONAr SUS PrOAUCTOS? ......uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiitieiiiii e 51
Tabla 9: ¢ Cree usted que un medio de comunicacion entre el cliente y la empresa
SON 10S COITEOS ElECIIONICOS? ....ceeiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee e 52
Tabla 10: ¢Cree usted de la comunicacion por Wasap puede servir para brindar
INfOrMacion @ SUS CHIENIES? ... ..uuuiiiiiiiiiiiii e nnsnnennennnnnnnne 53
Tabla 11: Calidad de SEerVICIO.......ccovviiiiiiiiie e 54
Tabla 12: ¢ Cree usted que la calidad de servicios requiere que el producto ofrecido
debe cubrir las necesidades del cliente?........coooeeeeiie i, 55
Tabla 13: ¢Cree usted que el producto ofrecido de contar con beneficio para el
(03 1= 1 (S 56

Tabla 14: ¢ Cree que la calidad de servicio tiene como fin buscar la satisfaccion del

Ll BN 2 e 57
Tabla 15: Captacion De ClENteS.........cccvvvvviiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 58
Tabla 16: Estrategia de PreCio .........ooevuuiiiiiee e 59
Tabla 17: ¢Cree usted que los productos ofrecidos deben de contar con Precio
£ 0 [0 = 1 o [0 1P 60
Tabla 18: ¢ Cree usted que el el valor debe incluir todos los gastos de venta?.... 61
Tabla 19: ¢ Cree usted que es necesario que los Precios sean competitivos? .... 62
Tabla 20: PUbICIdad.............uei e 63

xi



Tabla 21: ¢ Cree usted que una manera de promocionar es la exhibicion directa de
ST ST ] {0 o U T3 (0 1= 7SR 64
Tabla 22: ¢Cree usted que una manera de promocionar a la emresa es utilizar
medios masivos de PubliCIdad?...........uuuuiiiiiii 65
Tabla 23: ¢Cree usted que la empresa debe promover beneficio y ventajas del
0] (0 To [T 0 SRR 66
Tabla 24: ¢ Cree usted que es necesario utilizar medios visibles de publicidad?. 67
Tabla 25: Estrategia de PromocCiOn .............uuviiiiiiiiiiiiiiiieeieee e 68
Tabla 26: ¢ Cree usted que es importante realizar estrategias de promocion para
potenciar al cliente mediante ofertas?..........cccoovviiiiiiieeiiiiie e 69

Tabla 27: ¢ Cree usted que es necesario motivar mediante incentivos a los clientes?

Tabla 28: ¢ Cree usted que son importantes las ofertas especiales por campafas

en un tiempPo reStHNGIAOS? ....uuuiii e e e e e e e 71
Tabla 29: Correlacion de Marketing Digital y Captacion de Clientes.................... 72
Tabla 30: Correlacion de Posicionamiento de Marca y Captacion de clientes ..... 73
Tabla 31: Correlacién de Redes Sociales y Captacion de Clientes...................... 74
Tabla 32: Correlaciéon de Calidad de Servicio y Captacion de clientes ................ 75

xii



INDICE DE FIGURAS

Figura 1: Marketing Digital...............uuuueeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 44
Figura 2: Posicionamiento de MarCa ...........couuuuuviiiiiieeeieeieiicie e 45

Figura 3: ¢ Cree usted que es la cimentacion del producto para que sea reconocido?

Figura 4. ¢ Cree usted que una estrategia de la empresa es lograr colocarse en la
mente de las personas como empresa que brinda buenos servicios? ................. 47
Fogura 5: ¢Cree usted que es necesario brindar un servicio calificado para asi
lograr un posicionamiento de MArCA? ...........cceeiiieeeeiieeiiiiiee e e e e e e e eeennns 48
Figura 6: REAES SOCIAIES .........uuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 49
Figura 7: ¢ Cree usted que el Facebook es un medio de comunicacion que se debe
de utilizar para brindar ofertas de productoS? ...........ccceeiiiieiiiiiiiiiiii e, 50
Figura 8: ¢Cree usted que las plataformas de internet se deben de utilizar para
PromOoOCioNAr SUS PrOQUCTOS? ......uuuuiiiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii s 51
Figura 9: ¢ Cree usted que un medio de comunicacion entre el cliente y la empresa
SON 10S COITEOS ElECIIONICOS? ....ceeiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee e 52
Figura 10: ¢Cree usted de la comunicacion por Wasap puede servir para brindar
INfOrMacion @ SUS CHIENIES? ... ..uuuiiiiiiiiiiiii e nnsnnennennnnnnnne 53
Figura 11: Calidad 0& SErVICIO .........uuuuuuuruiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeaiieeeeieeeeeeeeeenneeeanaeaees 54
Figura 12: ¢ Cree usted que la calidad de servicios requiere que el producto ofrecido
debe cubrir las necesidades del cliente?........coooeeeeiie i, 55
Figura 13: ¢Cree usted que el producto ofrecido de contar con beneficio para el
(03 1= 1 (S 56

Figura 14: ¢ Cree que la calidad de servicio tiene como fin buscar la satisfaccion del

(o1 1T 0 (PP PPT PP 57
Figura 15: Captacion De CHENTES. .......cciii e 58
Figura 16: Estrategia de PreCiO ..........uuuuuuiuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieiieieeieieeeieeeees 59

Figura 17: ¢Cree usted que los productos ofrecidos deben de contar con Precio
£ 0 [0 = 1 o [0 1P 60
Figura 18: ¢ Cree usted que el el valor debe incluir todos los gastos de venta?... 61
Figura 19: ¢ Cree usted que es necesario que los Precios sean competitivos? ... 62
Figura 20: PUDBLICIAd...........uuiiiii e 63

Xiii



Figura 21: ¢ Cree usted que una manera de promocionar es la exhibicion directa de
ST ST ] {0 o U T3 (0 1= 7SR 64
Figura 22: ¢Cree usted que una manera de promocionar a la emresa es utilizar
medios masivos de PubliCIdad?...........uuuuiiiiiii 65
Figura 23: ¢Cree usted que la empresa debe promover beneficio y ventajas del
0] (0 To [T 0 SRR 66
Figura 24: ¢ Cree usted que es necesario utilizar medios visibles de publicidad? 67
Figura 25: Estrategia de PromoCiON ...........oooouiiiiiiiiiieeiiiieee e 68
Figura 26: ¢Cree usted que es importante realizar estrategias de promocion para
potenciar al cliente mediante ofertas?..........cccoovviiiiiiieeiiiiie e 69
Figura 27: ¢Cree usted que es necesario motivar mediante incentivos a los
(03 1= (PR 70
Figura 28: ¢ Cree usted que son importantes las ofertas especiales por campafias

en un tiempPo reStNGIAOS? .....uuiii e e e e e e 71

Xiv



INTRODUCCION

En el mundo actual se contempla que las enormes organizaciones como
Amazon y Ebay, tienen implementado correctamente el marketing digital, ello ha
generado grandes volimenes de venta y al mismo tiempo generan fidelizacion con
sus usuarios. Por otro lado, el uso del marketing digital es muy limitado en algunas
empresas, debido a la falta de transparencia por parte de las compafiias y excesos
de falacias en los anuncios; esto ocasiona desconfianza en los clientes. (Espinoza,
2019).

Los paises latinoamericanos se adaptan a la implementacion de estrategias
de los paises mas desarrollados, pero no poseen la misma utilizaciéon en el
mercado, ya que sus necesidades y comportamientos son distintos y cambian de
acuerdo a su macro entorno. También la captacion de clientes nuevos es
fundamental, para considerar su disposicion de adquisicion de compra y capacidad
econOmica. (Carrasco, 2015) A nivel nacional el marketing digital permite
desarrollar un analisis integro de la compafia y de su @mbito que influye en el
beneficio econdmico de las micro y pequefias empresas (MYPES). Un estudio
realizado en Peru, dice que la empresa Uber y Cabify utilizan de manera adecuada
su plataforma virtual obteniendo un crecimiento y desarrollo en el mercado. Es
importante analizar el entorno del mercado para conocer y dar mayor importancia
a aguellos productos y/o servicios que generan mayor demanda y beneficios

econdmicos para la empresa.

En este contexto, la empresa Vistony Compafia Industrial del Peri SAC en
Madre de Dios 2021” presenta problemas de captacion de nuevos clientes, por
ende, el nivel de ventas no es el esperado, debido a la falta de implementacion de
medios digitales para ofrecer y vender los productos que la empresa oferta. Dada
la situacién actual que vivimos hoy en dia, enfrentando la pandemia del coronavirus;
la empresa Vistony Compainiia Industrial del Pert SAC en Madre de Dios 2021”
afronta una mayor competencia, es por ello que debera incluir rapidamente en su
plan de trabajo, la implementacion del Marketing Digital, para que de esta manera,

logre distribuir y vender sus productos satisfactoriamente, haciendo uso de las
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redes sociales, para comunicarse y captar nuevos clientes; ésta a su vez, ayudara
a que la empresa pueda seguir comercializando en el mercado y lograr posicionarse
en el futuro. De ahi que nace la idea de este tema que se desarrolla de manera

plena en los 7 capitulos que se detallan a continuacion:

Capitulo I: Problema de Investigacion: Esto se desarrollara considerando el
Planteamiento del problema y la Formulacion del problema que tiene el problema
general y especifico. La Justificacién: Teorica, Practica, Metodologica, Economica

y Social. Seguido de Objetivo general y especifico.

Capitulo Il: Marco Teorico: Incluye los antecedentes nacional e internacionales, asi

como las bases teoricas de las variables y definicion de términos basicos.

Capitulo Ill: Metodos y Materiales; que detalla, la Hipotesis General y Especifica,
las Variables del estudio; que incluye definiciébn conceptual y operacional. Tipo,
nivel disefio de la investigacién. La poblacion y la muestra que se aplico para el
estudio. Tecnicas e Instrumentos de recoleccion de datos. Los metodos de analisis

de datos y finalmente Aspectos éticos del estudio.

Capitulo IV: Resultados; En esta parte se colocara todos los hallazgos obtenidos
de la aplicacion del instrumentos, que se muestran mediante tablas y graficos y el

desarrollo inferencial.

Capitulo V: Discusion; Aqui se realizara la discusion de los antecedentes con los
resultados de la estadistica para hallar, diferencias o similitudes.

Capitulo VI: Conclusiones: Esta parte se considerara los aporte finales de los

resultados estadisticos y lo que se ha encontrado como punto final.
Capitulo VII: Recomendaciones: En esta parte se colocé las recomendaciones

pertinentes para mejorar los puntos tratados. Finalmente; referencias bibliograficas

y Anexos.
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|. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1.Planteamiento del problema

Con el avance de las tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC), la
manera de realizar negocios y la actividad comercial, también se ha transformado.
Las organizaciones comerciales tradicionales, para mantenerse y desarrollarse en
el tiempo, han tenido que adaptarse a la nueva era digital, mas aun, en la actual
pandemia mundial del COVID-19, donde innumerables comercios han tenido que
cerrar sus establecimientos y actividades comerciales. Ahora, el marketing
tradicional, ha avanzado hacia el marketing digital, que segun Jiménez, M. (2021,
p.9), hace uso de las nuevas tecnologias digitales como fuente de informacion,
fundamentadas en la Internet. Todo ello, orientado a las personas, donde se
persigue la interaccion constante con ellas a largo plazo, para que lleguen a
convertirse en clientes regulares, lo cual da prioridad, a la relacion de satisfaccion

de demandas personalizadas.

Adicionalmente, la globalizacion, ha tenido un impacto directo en el marketing
digital, creando la posibilidad de un mercado globalizado entre las naciones. En
apoyo a esta idea, el articulo titulado: Globalizacion y marketing (2018, p.1), sefiala
que, la globalizaciéon, ha impactado y cambiado la empresa del marketing,
transformando lo que representa “desarrollarse”. Desarrollarse, significa ahora,

poseer una base de clientes internacionales, multiculturales y multilingues.

Este efecto, a nivel mundial, del marketing digital, ha cambiado la manera
tradicional de hacer mercado, lo que incluye, por supuesto, al Peru. A nivel nacional,
en los recientes afios, ha ocurrido un crecimiento del uso y manejo del marketing
digital, por parte de las empresas que relizan actividades comerciales en territorio
peruano. Como fundamento, Gutierrez, M. (2021, p.1), sefiala que, el efecto que ha
producido el marketing digital en Perud, en los ultimos afios, definitivamente, se
consolid6 con la llegada del COVID-19, pues hizo que las marcas, se valieran
mucho mas, del e-commerce o marketing digital, como la forma principal y directa
de alcanzar y ofertar servicios y productos a los consumidores.Cabe sefialar,
entonces, la importancia que esta teniendo el marketing digital para la economia

nacional.
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Ahora bien, como continta sefialando el citado autor, (ob. cit.), en el marketing
digital, los clientes son mas proclives a dejar las marcas, si no le ofrecen credibilidad
y confianza, pues los consumidores esperan que las mismas, les demuestren
autenticidad y les den una experiencia diferente. De modo que, una empresa que
descuide su posicionamiento de marca, la calidad de servicio y el uso de las redes
sociales, en distintas plataformas digitales, afectaria la captacion de nuevos

clientes, lo cual estaria, con el tiempo, encaminandola inexorablemente al fracaso.

Este planteamiento, llevandolo a un plano local, especificamente en la empresa
Vistony Compainiia Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021, motiva la
presente investigacion, puesto que, descuidar el posicionamiento como marca, la
calidad de servicio prestada a los consumidores y el correcto uso de las redes
sociales, tendria su influencia en la captacion de clientes. Este escenario, hace que
se aborde, por lo tanto, como el marketing digital influye en la captacion de clientes
en la empresa Vistony Compaiiia Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021.

Para ello, se plantea lo que sigue a continuacion.

1.2. Formulacién del problema

1.2.1. Problema general

¢En qué medida el marketing digital influye en la captacion de clientes en la
empresa Vistony Compafia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios 20217
1.2.2. Problemas especificos

¢ Como influye el posicionamiento de marca en la captacién de clientes en la

empresa Vistony Compafia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios 20217

¢ Como influyen las redes sociales en la captacion de clientes en la empresa Vistony
Compaifiia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios 20217

¢, Como influye la calidad de servicio en la captacién de clientes en la empresa

Vistony Compafia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios 20217
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1.3. Justificacion del estudio

Justificacién tedrica
Desde la dptica tedrica, la presente actividad investigativa, producird y estructurara
un entramado epistémico, donde se fusionaran los pilares teéricos-conceptuales de

las variables objeto de estudio.

Justificacién practica

Desde el aspecto practico, la presente investigacion, generara un producto
académico, que permitira a la Universidad e investigadores, obtener una vision
pandptica relacionada con la influecia del marketing digital en la captacion de

clientes.

Justificacion metodoldgica

Desde la arista metodologica, el presente estudio investigativo, abordara la
correlacion entre la variable marketing digital y .la variable captacion de clientes.
Por lo que, a través de un enfoque cuantitativo, no experimental y de nivel
correlacional, como sistemas metodoldgicos adecuados para tal fin, se constatara

si, realmente existe correlacion entre estas variables.

Justificaciéon Social

Desde el marco social, la actual investigacion, representard un apoyo a la
comunidad civil, cientifica y académica, pues se ejecutara sin ningun tipo de
beneficio financiero. Al contrario, sera realizard para que sea revisada libremente

como producto y fundamento académico para futuras investigaciones.
1.4.0bjetivos de la investigacion
1.4.1. Objetivo general

Determinar en qué medida el marketing digital influye en la captacién de clientes en

la empresa Vistony Compafiia Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021

19



1.4.2. Objetivos especificos

Describir cémo influye el posicionamiento de marca en la captacion de clientes en
la empresa Vistony Compafiia Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021

Explicar en qué medida influyen las redes sociales en la captacion de clientes en la

empresa Vistony Compafiia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios 2021

Identificar como influye la calidad de servicio en la captacion de clientes en la

empresa Vistony Compafiia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios 2021
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II. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion

2.1.1. Antecedentes nacionales

Herrera, N. (2017), en su tesis titulada: “Influencia del marketing digital
en la rentabilidad econémica de MyPEs de Lima norte en el segmento de
fabricacion y comercializacion de muebles de madera”, de la Universidad San
Ignacio de Loyola, para optar el titulo profesional de Licenciado en Administracion,
tuvo como objetivo, determinar la influencia del marketing digital en la rentabilidad
econbmica de MyPEs de Lima norte en el segmento de fabricacion y
comercializacion de muebles de madera. Para ello, se aplicé la siguiente
metodologia investigativa: Enfoque cuantitativo, de tipo aplicada, nivel descriptivo-
correlacional, de disefio no experimental, transversal, llevada a cabo en una
poblacidon compuesta por 700 micro y pequefias empresas. La muestra, estuvo
conformada por 248 de estas. Para recolectar datos, se aplicé la técnica de la
encuesta y el instrumento utilizado para tal propdsito fue: El cuestionario en escala
de Likert. Luego del andlisis estadistico, a través del Coeficiente de Correlacién Chi
Cuadrado de Spearman, se concluyé que, existe una correlacion positiva muy
fuerte de 0.918, entre las dos variables de estudio, es decir, el marketing digital
influye de manera significativa en la rentabilidad econémica de las MyPEs. En
aporte, la investigacion precedente, es relevante, por cuanto aborda la variable
objeto de estudio: Marketing digital, la cual sera considerada, igualmente en el

presente estudio investigativo.

Valdez, M. (2018), en su tesis titulada: “El marketing digital y su influencia
en la rentabilidad de la licoreria Las Vifias, Los Olivos, 2018”, de la Universidad
César Vallejo, para optar el titulo profesional de Licenciado en Administracién, tuvo
como objetivo general, determinar la influencia del marketing digital en la
rentabilidad de la licoreria Las Vifias, Los Olivos, 2018. Para ello, se aplico la
siguiente metodologia investigativa: Enfoque cuantitativo, de tipo aplicada, nivel
explicativo, de disefio no experimental, transversal, aplicada a una poblacion

compuesta por 36 clientes fidelizados. La muestra estuvo constituida por todos
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estos, lo que la hace censal. Para recolectar datos, se aplico la técnica de la
encuesta y el instrumento utilizado para tal proposito fue: El cuestionario en escala
de Likert. Luego del analisis estadistico, a través del Coeficiente de Correlacion Rho
de Spearman, por medio de estadistica descriptiva e inferencial, usando tablas de
frecuencias, porcentajes y contingencias, con ayuda del programa estadistico
SPSS, se concluy6é que, el marketing digital influye en la rentabilidad con un
coeficiente de determinacion ajustado Rho = 0,451. En aporte, la investigacion
precedente, es relevante, por cuanto abordo la variable objeto de estudio: Marketing
digital, la cual serd considerada también en el presente estudio investigativo,
ademas, en las conclusiones, se mostrO como esta, tuvo influencia sobre la

rentabilidad de una organizacion.

Villafuerte, C. & Espinoza, B. (2019), en su tesis titulada: “Influencia del
marketing digital en la captacion de clientes de la empresa Confecciones Sofia
Villafuerte. Villa El Salvador, Periodo enero — agosto 2017, de la Universidad
Nacional de Educacion, para optar el titulo profesional de Licenciado en
Administracion de Empresas, tuvo como objetivo, determinar como influye el
marketing digital en la captacion de clientes de la empresa Confecciones Sofia
Villafuerte. Villa El Salvador, Periodo enero — agosto 2017. Para ello, se aplico la
siguiente metodologia investigativa: Enfoque cuantitativo, de tipo aplicada, nivel
explicativo, de disefio no experimental, transversal, en una poblacion compuesta
por 70 clientes recurrentes. La muestra fue censal. Para recolectar datos, se aplico
la técnica de la encuesta y el instrumento utilizado para tal propdsito fue: Un
cuestionario en escala de Likert. Luego del analisis estadistico, a través del
Coeficiente de Correlacion Rho de Spearman, se concluy6 que, el marketing digital,
tiene influencia significativa en la captacion de clientes en la empresa Confecciones
Sofia Villafuerte. Villa El Salvador, Periodo enero — agosto 2017, pues en los
resultados, se obtuvo un 0,986 de correlacion positiva. En aporte, la investigacion
precedente, es relevante, por cuanto, en el aspecto metodolégico, aplica un método
investigativo similar al que sera utilizado en la presente investigacion. Ademas,
aborda la variable objeto de estudio: Captacion de clientes, la cual sera abordada,

igualmente, en el presente estudio.
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Angeles, K. (2019), en su tesis titulada: “Marketing digital y retencion de
clientes en la empresa W. Angeles Servicios Generales S.A.C., Puente Piedra
20197, de la Universidad César Vallejo, para optar el titulo profesional de Licenciado
en Administracion, tuvo como objetivo general, determinar la relacion que existe
entre el marketing digital y retencién de clientes en la empresa W. Angeles Servicios
Generales S.A.C., Puente Piedra 2019. Para ello, se aplico la siguiente metodologia
investigativa: Enfoque cuantitativo, de tipo aplicada, nivel descriptivo-correlacional,
de disefio no experimental, transversal, llevada a cabo en una poblacién compuesta
por 110 clientes recurrentes. La muestra conformada por 86 de estos. Para
recolectar datos, se aplicé la técnica de la encuesta y el instrumento utilizado para
tal propdsito fue: Un cuestionario en escala de Likert de 10 preguntas por variable.
Luego del andlisis estadistico, a través del Coeficiente de Correlacion Rho de
Spearman, por medio de estadistica descriptiva e inferencial, usando tablas de
frecuencias, porcentajes y contingencias, con ayuda del programa estadistico
SPSS, se concluy6 que, el marketing digital tiene relacién con la retencién de
clientes en la empresa W. Angeles Servicios Generales S.A.C., Puente Piedra
2019, de acuerdo a los resultados y analisis descriptivos e inferencial, a través de
la prueba, Rho de Spearman, arrojando una correlacion positiva muy fuerte de
0,866 entre las variables. En aporte, la investigacion precedente, es relevante, por
cuanto es un aporte a la comunidad cientifica que servird de apoyo y consulta
tedrica al presente estudio investigativo, ademas de considerar en la investigacion

la variable marketing digital, la cual se abordara también, en el presente estudio.

Rojas, K. & Vicarromero, J. (2021), en su tesis titulada: “Marketing digital y
la captacion de clientes en la empresa Alata Inversiones S.A.C., Ate 2021”, de la
Universidad César Vallejo, para optar el titulo profesional de Licenciado en
Administracion, tuvo como objetivo general, determinar la relacion que existe entre
el marketing digital y la captacion de clientes en la empresa Alata Inversiones
S.A.C., Ate 2021. Para ello, se aplico la siguiente metodologia investigativa:
Enfoque cuantitativo, de tipo aplicada, nivel correlacional, de disefio no
experimental, transversal, aplicada a una poblacién compuesta por 283 clientes
recurrentes. La muestra conformada por 30 de estos. Para recolectar datos, se

aplico la técnica de la encuesta y el instrumento utilizado para tal proposito fue: Un
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cuestionario en escala de Likert de 32 items. Luego del analisis estadistico, a través
del Coeficiente de Correlacion Rho de Spearman, por medio de estadistica
descriptiva e inferencial, usando tablas de frecuencias, porcentajes y contingencias,
con ayuda del programa estadistico SPSS, se concluyé que, si existe relacién entre
el marketing digital y la captaciéon de clientes con un nivel de correlacion
positivamente considerable, y con un grado de correlacion de 0,638. En aporte, la
investigaciéon precedente, es relevante, por cuanto aborda en la conclusion,
aspectos que servirdn de fundamento en la discusion y constrastacién de los
resultados que se obtengan en el presente estudio investigativo. Ademas, aborda
la variable objeto de estudio: Marketing digital y la dimensién: Captacion de clientes,

las cuales seran abordadas, igualmente, en el presente estudio.

2.1.2. Antecedentes internacionales

Serna, M. (2017). De la Universidad Autonoma de Aguascalientes, México,
en su tesis titulada: “Propuesta de un plan de marketing digital para la empresa
Cabeza Ajena”, para optar el grado académico profesional de Maestria en
Administracion. Tuvo como objetivo general, proponer un plan de marketing digital
orientado hacia dos objetivos, el incremento de las ventas y mejorar el
posicionamiento de la marca en el mercado. Para ello, se aplico la siguiente
metodologia: Enfoque mixto. Tipo: Aplicada. Segun el lugar: De campo. Por las
fuentes de consulta: Documental. Por el objetivo: Nivel descriptivo. Por la
manipulacion de la variable: No experimental y segun la temporalizacion: De corte
transversal. Fue realizada, en una poblacion compuesta por 47.406 unidades
econOmicas. La muestra correspondié a 385 de estas. Las técnicas para recabar la
informacion fueron: La entrevista y la encuesta, y los instrumentos: Guia para
entrevista semiestructurada y el cuestionario. Luego de la interpretacion y analisis
de datos, se concluy6 que, Para el plan de marketing digital, se decidi6é potenciar la
pagina web que tiene en la actualidad la empresa, sugiriendo modificaciones y
estrategias para que mas alla, de ser una pagina informativa, se convierta en una
pagina que incentive a los clientes a realizar mas de una compra y, estar en
contacto continuo con la empresa. Se potencializo, el uso de redes sociales por

parte de la empresa con estrategias para generar mucho mas y mejor contenido, el
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cual ayude a mejorar el reconocimiento y posicionamiento de la marca. En aporte,
la investigacion precedente, es relevante, por cuanto consider6 como variable
objeto de estudio, el marketing digital, la cual, sera igualmente abordada como
elemento de estudio en el presente trabajo investigativo.

Lozada, E. (2018). De la Universidad Abierta y a Distancia de México, en su
tesis titulada: “Adopcion del Marketing Digital para mejorar el servicio al cliente y
posicionamiento de GELITA en el mercado Centroamericano”, para optar el grado
académico profesional de Licenciado en Administracion. Tuvo como objetivo
general, adoptar y hacer uso de las herramientas y estrategias de marketing digital
para reforzar el servicio al cliente y posicionamiento de GELITA en el mercado
Centroamericano. Para lo cual, se aplico la siguiente metodologia: Enfoque
cuantitativo. Tipo: Aplicada. Segun el lugar: De campo. Por las fuentes de consulta:
Estadistica. Por el objetivo: Nivel descriptivo. Por la manipulacion de la variable: No
experimental y segun la temporalizacion: De corte transversal. Fue realizada, en
una poblacién compuesta por 306 clientes recurrentes. La muestra correspondio a
la censal. La técnica para recabar la informacion fue: La encuesta y, el instrumento:
El cuestionario.

Luego del analisis estadistico, a través del Coeficiente de Correlacion Rho
de Spearman, por medio de estadistica descriptiva e inferencial, usando tablas de
frecuencias, porcentajes y contingencias, con ayuda del programa estadistico
SPSS, se concluyé que, se lograron avances que permitieron atacar de forma
frontal la falta de atencion y servicio al cliente y estos mismos se hancorvetido en
un numero mayor de clientes potenciales interesados en adquirir los diversos
productos de la organizacion, dando apertura a nuevos canales, a través de
distribuidores y la tienda oficial www.gelitatienda.com. En aporte, la investigacion
precedente, es relevante, por cuanto es un aporte tedrico de consulta, el cual, como
fuente de informacion, podra ser considerado en el capitulo correspondiente a la
discusion y comparacion de antecedentes previos, en el presente estudio

investigativo.

Pifieros, F. (2018). De la Pontificia Universidad Javeriana, Colombia, en su

tesis titulada: “Marketing digital para aumentar el volumen de ventas”, para optar el
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grado académico profesional de Licenciado en Administracion de Empresas. Tuvo
como objetivo general, incrementar las ventas del portafolio de productos de la
empresa CORMETEX y el conocimiento de marca, a través del uso de los canales
o medios digitales. Para ello, se aplico la siguiente metodologia: Enfoque mixto, de
tipo aplicada, nivel descriptivo, disefio no experimental, de corte transversal. Fue
realizada, a una poblacion de 384 participantes. La muestra conformada por 77 de
estos. La encuesta y la entrevista semiestructurada fueron las técnicas para recabar
la informacioén, y los instrumentos: El cuestionario tipo Likert y la guia de entrevista.

Luego de los analisis estadisticos y la interpretacion de datos por medio de
tablas de frecuencia y tabulacion de categorias, se concluyd que, a través de dos
medios, como lo fueron, la red social Instagram y el catalogo virtual, se capitalizaron
tanto el conocimiento de marca mediante interacciones, asi como, likes y nimero
de seguidores para aumentar la base de datos en contactos existentes y ventas y,
por consiguiente rotacion de inventarios del portafolio existente. En aporte, la
investigacion precedente, es relevante, por cuanto consideré como variable objeto

de estudio, marketing digital.

Lopez, E. (2019). De la Universidad Cooperativa de Colombia, en su tesis
titulada: “Disefio de estrategias de marketing digital para mejorar la visibilidad y
captacion de nuevos clientes de la empresa Suministro y Dotaciones de la Costa
S.A.S., en Monteria-Cérdoba”, para optar el grado académico profesional de
Licenciado en Administracion. Tuvo como objetivo general, disefiar estrategias de
marketing digital que permitan mejorar la visibilidad y captacion de nuevos clientes
de la empresa Suministro y Dotaciones de la Costa S.A.S., en Monteria-Cérdoba.
Para ello, se aplicé la siguiente metodologia: Enfoque mixto. Tipo: Aplicada. Segun
el lugar: De campo. Por las fuentes de consulta: Documental y estadistica. Por el
objetivo: Nivel descriptivo. Por la manipulacion de la variable: No experimental y
segun la temporalizacion: De corte transversal. Fue realizada, en una poblacién
compuesta por 40 clientes estables y 8 empleados. La muestra correspondi6 a la
censal por cubrir la totalidad poblacional. Las técnicas para recabar la informacion
fueron: La entrevista y la encuesta y los instrumentos: El cuestionario y la guia de

entrevista.
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Luego del analisis e interpretacion de los datos, se concluyé que, las
estrategias de marketing digital, aplicadas en la empresa, permitieron obtener un
mejor posicionamiento en el mercado, pudiendo competir con empresas que
aplican herramientas de marketing digital, bien estructuradas, ademas al tener una
mayor visibilidad, aumento la cantidad de clientes, generando un incremento de sus
ventas. En aporte, la investigacion precedente, es relevante, por cuanto es un
aporte teodrico de consulta, el cual, como fuente de informacion, podra ser
considerado en el capitulo correspondiente a la discusion y comparacion de

antecedentes previos, en el presente estudio investigativo.

Garcia, K. & Vega, M. (2021). De la Universidad Cooperativa de Colombia,
en su tesis titulada: “Disefio de estrategias de marketing digital para el crecimiento
y reconocimiento de la marca Posdata”, para optar el grado académico profesional
de Licenciado en Administracion. Tuvo como objetivo general, disefiar estrategias
de marketing digital para el crecimiento y reconocimiento de la marca Posdata. Para
ello, se aplico la siguiente metodologia: Enfoque mixto. Tipo: Aplicada. Segun el
lugar: De campo. Por las fuentes de consulta: Documental y estadistica. Por el
objetivo: Nivel descriptivo. Por la manipulacion de la variable: No experimental y
segun la temporalizacion: De corte transversal. Fue realizada, en una poblacién
compuesta por 200 clientes fijos. La muestra correspondié a 50 de estos. Las
técnicas para recabar la informacidén fueron: La entrevista y la encuesta y los
instrumentos: El cuestionario y la guia de entrevista.

Luego del analisis e interpretacion de los datos, se concluyo6 que, la mayoria
de los clientes utilizan canales digitales para ver qué productos ofrece la empresa,
por lo cual, la misma, debe incursionar e innovar en las redes y no solo en
WhatsApp e Instagram, sino en las nuevas redes como, Tiktok, Snapchat y otras.
Se identificd que, los clientes, estan satisfechos con el servicio que les ofrece la
empresa. En aporte, la investigacién precedente, es relevante, por cuanto es un
aporte teorico de consulta, el cual, como fuente de informacion, podra ser
considerado en el capitulo correspondiente a la discusién y comparaciéon de
antecedentes previos, en el presente estudio investigativo, pues en el mismo, se

abordaré la variable: Marketing digital, la misma que fue estudiada en la citada tesis.
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2.2. Bases teoricas de las variables

2.2.1. Marketing digital

Al efectuar investigacion, sobre esta variable, se hall6 que los autores,
definen el marketing digital como una metodologia que, permite publicitar o
promocionar, los articulos y servicios del publicista en la web, a través de
plataformas e instrumentos informatizados, de manera estratégica y, alineados con
la planeacion general del mercado de la compafiia. Como sustento a lo expuesto,
la autora Gonzalez, Y. (2021, p.8), explica que, se refiere al, avance de las técnicas
y estrategias de comercializacion, a través de, la innovacion digital para llegar al
consumidor, darle promocion a un articulo o servicio, haciendo que el cliente
interactie con la marca y crear un nexo de confianza. En este mismo orden de
ideas, Lara, F. (2017, p.18), sefiala que, el marketing digital, alude a un nuevo
modelo publicitario, en el que los procedimientos comerciales se aplican utilizando
instrumentos digitalizados para su disefio y canales de transmisién, a través de

Internet o aplicaciones digitales avanzadas.

Asimismo, Cacha, D. & Villavicencio, Y. (2021, p.14), explican que, esta
variable, involucra de manera constante al cliente y en cualquier lugar, a través de
los dispositivos electronicos, como teléfonos mdviles, tabletas, laptos y
computadoras de mesa conectados al internet, pues las empresas promueven
productos y servicios, con el uso de herramientas digitales como, paginas web,
blogs y aplicativos para atraer a las pesonas y entablar conexién con estas.
Igualmente, los autores Huanila, J., et al. (2021, p.12), definen esta variable, como,
una metodologia que, tiene el propdsito de hacer crecer el predominio del mercado
y, el reconocimiento mundial de la marca del articulo o servicio ofrecido. Permite, a
las pequefias organizaciones, tener oportunidades similares a las de las grandes
empresas, es decir, la utilizacion de las nuevas tecnologias de la comunicacion,
contribuye a que las técnicas de publicidad, sean significativamente mas
accesibles. Por ultimo, la autora Matamoros, M. (2021, p.15), menciona que, El
marketing digital o comercio electronico, se caracteriza, por ser una actividad
comercial en linea que crea nuevas aperturas de negocio, permitiendo la expansion

de los canales de ofertas habituales, disminuyendo el gasto de los ejercicios
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empresariales y produciendo nuevos articulos y servicios para llegar a un nimero

mucho mayor de clientes.

2.2.1.1. Posicionamiento de marca

La arista, posicionamiento de marca, segun los autores revisados, puede
definirse como, una construccion receptiva y una construccién de emision. Como
construccion de recepcion, es el lugar que una marca, un articulo o una
organizacion ocupa en la mentalidad de los compradores con respecto a otras. De
este modo, da a la organizacion una imagen especifica en la psique del publico,
que la separara de sus rivales. Como construccion de emision, es la pieza de
identidad de la marca y el incentivo que las organizaciones imparten a las personas
y, que supone una ventaja sobre la competencia. Se basa en, la publicidad que
realizan las marcas sobre sus cualidades, beneficios y atributos particulares. Para
garantizar que la imagen percibida se logre adecuar con la imagen ideal, las
organizaciones deben trabajar su posicionamiento. Como apoyo a lo expuesto,
Mayta, O. & Tirado, J. (2019, p.8), sefialan que, el posicionamiento de marca, se
entiende como la cimentacion de un producto, mercancia, institucion, bien o

servicio, compafiia o personas en la mente de las personas.

Cimentacion del producto: viene a hacer un grupo de elemtos estructurales y su

mision es transmitir las cargas en la construccion o elementos apoyados.

Colocarse en la mente de las personas: mas conocida como mentalizar a una
persona, se percibe como la habilidad de captar todo tipo de sefiales mentales para

entender y saber lo que una persona piensa.

Brindar un servicio calificado: consiste mayormente en brindar un buen servicio

de calidad al consumidor, antes, durante y después de la compra adquirida.
2.2.1.2. Redes sociales

Las fuentes consultadas, con relacion a esta dimension, permite inferir que,

las redes sociales, puede definirse como, plataformas digitales, enmarcadas por
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redes de personas con intereses, actividades o conexiones en comun, como la
amistad, la relacion familiar o el trabajo. Las mismas, permiten el contacto entre
individuos y la capacidad como canal de transmision e intercambio de datos e
informacion. Al respecto, Pantigoso, C. (2019, p.8), se refiere a esta dimension
como,.la estrategia de mercado digital o marketing digital para lograr entrar en
contacto directo con un publico especifico, a la misma vez, llegan a ser los patrones
de vinculos entre personas con intereses en comun, tales como, familias, trabajo,
entretenimiento, educacion y amistades, entre otros, formando comunidades en

plataformas digitales, a través de internet.

Facebook: es la principal red social del mundo cuyo siento su principal objetivo es
dar un buen sorporte para producir y compartir contenidos.siendo este para ampliar

toda red social.

Internet: indica que es una red de computadoras conectadas entre si a nivel
munidal en forma de una tela de arafia.consistiendo en servidores o nodosque

proveen informacion.

Los correos: es una herramienta que permite enviar y recibir todo tipo de mensajes

@SCritos u otros usuarios conectados.

Wasap: siendo este una aplicacion totalmente gratiutida sirve para poder
comunicarce en todo le mundo por intermedio de mensajes, llamadas,

viodeollamas, entre otras cosas mas.

2.2.1.3. Calidad de servicio

La calidad de servicio, segun los diferentes autores consultados, se refiere,
al conjunto de metodologias y actividades que buscan desarrollar alin mas el apoyo
al cliente, al igual que la conexion entre el comprador y la marca. El ingrediente
clave, hacia la consolidacion de esta dimension, radica en la construccion de
buenas relaciones y un clima positivo, servicial y bien dispuesto, que garantice que
los clientes tengan una agradable impresion. En este aspecto, las autoras Saurin,

S. & Pomar, L. (2021, p.7), sefalan que, se trata de, la propiedad, la cual permite
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que, un servicio o producto, cubra o satisfaga las necesidades y expectativas de
los clientes, por medio de un beneficio, referido a la calidad mercantil y ventajosa

hacia ellos.

El producto debe cubrir sus necesidades: significa que el producto el cual fue
pedido por el usuario debe captar todas las expectativas y necesidades de la

persona.

Debe tener beneficio para el cliente: esto significa que el producto elaborado
debe tener toda clase de garantias para el cliente es decir que cualquier

incoveniente pueda ser devuelto y regresarle el pago si en este caso lo requiera.

Actividad que busca la satisfacion del cliente: se puede entender como el nivel
de estado de animo que tiene la persona al sentirse satisfecha con el servicio
brindado.

2.2.2. Captacion de clientes

Al efectuar la indagacion, sobre esta variable, se encontr6 que los autores,
la definen como, la interaccién mediante la cual, una organizacion atrae a nuevos
clientes para que compren los articulos o servicios que ofrece, donde mas que
decidir el publico objetivo, se trata de hacer que un potencial cliente se convierta en
un comprador constante o leal. En este sentido, la empresa puede ampliar sus
beneficios. En este sentido, Fernandez, J. (2019, p.7), explica que la captacion de
clientes, consiste en lograr que, las personas, a través del servicio brindado y productos
ofrecidos, queden satisfechas y, por medio de brindarles atencién eficiente, atraerlas y
fidelizarlas hacia la marca. En este mismo hilo argumental, la autora Cordova, L.
(2018, p.29), sefala que, esta variable, est4 relacionada con la actividad del
marketing que desea conseguir clientes con alto potencial para luego, convertirlos
definitivamente en clientes leales. En este sentido, Rojas, K. & Vilcarromero, J.
(2021, p.8), indican que, se define como, la produccion de estrategias para que la

cartera de clientes aumente, para lograrlo, se requiere conocer cuales son las
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necesidades de los potenciales clientes, conocer la oferta de la organizacion y

prestar un servicio de calidad a las personas.

Adicionalmente, Cortijo, L. & Ortiz, E. (2021, p.10), explican que, la captacion
de clientes, es la aplicacion inteligente de estrategias que permitan conseguir
nuevos consumidores que posean una alta necesidad del servicio o producto que
la empresa oferta. Por ultimo, Bracamonte, M. (2021, p.15), define esta variable,
como, parte del sistema y proposito de las ventas, donde la meta va més alla de
encontrar cual es el publico objetivo. Se trata de, conseguir que un consumidor

potencial se transforme en un comprador recurrente, fijo, leal o fidelizado.

2.2.2.1. Estrategia de precio

Diferentes autores, han sefialado que, la estrategia de precio, alude a, la
manera para asignar un valor competitivo a un articulo o servicio. Es uno de los
principales elementos de la publicidad, ya que, se centra en la creacion y la
ampliacion de los ingresos. A largo plazo, sera la variable que aporte beneficios a
la organizacion. Es la consecuencia de varias estimaciones, del trabajo de
investigacién, de la capacidad de afrontar retos, de la comprensién del mercado y
de los consumidores. Como sustento teorico, ha lo planteado, Curahua, S. (2019,
p.8), explica que, la estrategia de fijacion de precios, es percibida como una serie
de lineamientos que las organizaciones fijan para establecer el valor de sus
servicios o articulos que ofertan a las personas. Esto puede fundamentarse, en un

plan de mercado que se estableceria dentro de la empresa.

Precio sugerido: significa que es el precio que el fabricante indica que el

concesionario pida, siendo este el precio no indicado.

El valor debe incliur todo: significa que el valor de lo adquirido tiene que incluir

todo lo referido en todos los tipos de ventas.

Precios competitivos: consiste en una estrategia que basa el precio de un

producto en los promedios de la competencia o valor del mercado.
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2.2.2.2. Publicidad

Esta dimension, al revisar las fuentes de consulta, ha sido definida por los
autores, como, la exhibicién directa y tradicional del marketing, y tiene como meta
principal dar a conocer un articulo para motivar su consumo, enviando un mensaje
positivo sobre una marca y fortaleciendo la esencia de una organizacion en el
mercado. Segun, sefala el autor, Del Castillo, J. (2017, p.20), la publicidad, es el
canal, por medio del cudl, la organizacion promueve las propiedades, beneficios y
ventajas del producto o servicio, con la finalidad de posicionarse en la mente del o

los cliente(s).

Exhibicion directa de sus productos: consiste en seleccion, colocacion y
presentacion de los articulos en los lugares de venta, de modo que atraigan la

atencion de los clientes.

Utilizar medios masivos de publicidad: consiste en crear todo tipo de contenido
donde se puedan exhibir los productos y tener una buena pubilicidad y elevar la

taza de ventas.

Promover beneficio y ventajas de producto: esto se refiere a las caracteristicas
de un producto, indicando en todo momento lo que el producto proporciona.

Utilizar visibles de publicidad: significa que es un plan de accion disefiado para

incentivar todas las ventas de determinados productos y servicios.

2.2.2.3. Estrategia de promocién

La estrategia de promocién, es una dimension que, ha sido relacionada por
diferentes autores, con un plan realizable, en el cual, la publicidad juega un papel
preponderante para impactar en las personas sobre un producto o0 servicio,
mientras se busca crear mas compradores y aumentar su fidelidad. Como refencia
tedrica, Cruz, M. (2018, p.19), indica que, esta dimension, consiste en, una serie de
actividades, que buscan brindar a las personas o potenciales clientes, la motivacion
0 incentivo necesario, para que compren o adquieran un producto o servicio,

ofrecido por la empresa en un corto tiempo.
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Potenciar al cliente mediante ofertas: es un proceso el cual la empresa toma

para poder captar mas clientes mediante las ofertas, y premios.

Motivar mediante incentivos: esto significa que anuncias premios o sorpresas al
cliente o al buen trabajador por sus laboroles y de esta manera atraer mas clientes

y elevar las ventas.

Ofertas especiales por campalas en un tiempo restringidos: significa que sacas
por publicidad y atraccidon de clientes ofertas Unicas y exclusivas pero por un corto

tiempo solo para poder hacer crecer las ventas.

2.3. Definicion de Términos Béasicos

Actividad econOmica: Se refiere a, la forma mediante la que se produce, se

intermedia y/o se vende un bien o servicio. Economipedia (2021, p.1)

Administracién: Se refiere a, el proceso que busca por medio de la planificacién,
la organizacion, ejecucion y el control de los recursos darles un uso mas eficiente

para alcanzar los objetivos de una institucion. Economipedia (2021, p.1)

Beneficio: Se refiere a, la cantidad monetaria resultante de la diferencia entre los

ingresos y costes de una inversion. Economipedia (2021, p.1)

Bien: Se refiere a, un elemento tangible o material destinado a satisfacer alguna
necesidad del publico. Economipedia (2021, p.1)

Blog: Se refiere a, un espacio online, similar a una web, pero en este caso, se
publican articulos sobre temas concretos o de distintas tematicas. Economipedia

(2021, p.1)

Calidad de servicio: Se refiere a, la propiedad, la cual permite que, un servicio o

producto, cubra o satisfaga las necesidades y expectativas de los clientes, por
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medio de un beneficio, referido a la calidad mercantil y ventajosa hacia ellos. Saurin,
S. & Pomar, L. (2021, p.7)

Captacion de clientes: Se refiere a, la actividad del marketing que desea conseguir
clientes con alto potencial para luego, convertirlos definitivamente en clientes
leales. Cordova, L. (2018, p.29)

Consumidor: Se refiere a, una persona u organizacion que consume bienes o
servicios, que los productores o proveedores ponen a su disposicion en el mercado

y que sirven para satisfacer algun tipo de necesidad. Economipedia (2021, p.1)

Dato: Se refiere a, la representacién de una variable cualitativa o cuantitativa. De

ese modo, se le asigna un numero, letra o simbolo. Economipedia (2021, p.1)

Eficacia: Se refiere a, la capacidad de una organizacién para cumplir objetivos
predefinidos en condiciones preestablecidas. Economipedia (2021, p.1)

Eficiencia: Se refiere a, lograr las metas trazadas, con la menor cantidad posible,

de recursos o bienes. Economipedia (2021, p.1)

Empleado: Se refiere a, aquella persona que brinda sus servicios a cambio de un

salario por parte de un empleador. Economipedia (2021, p.1)

Empleo: Se refiere a, a la generacion de valor a partir de la actividad producida por
una persona. Economipedia (2021, p.1)

Empresa: Se refiere a, una organizacion de personas y recursos que buscan la
consecucién de un beneficio econdmico con el desarrollo de una actividad en

particular. Economipedia (2021, p.1)

Empresario: Se refiere a, aquella persona que se encarga de la direccion y gestion

de una compainiia, negocio o industria. Economipedia (2021, p.1)
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Estrategia de precio: Se refiere a, la serie de lineamientos que las organizaciones
fijan para establecer el valor de sus servicios o articulos que ofertan a las personas..
Curahua, S. (2019, p.8)

Estrategia de promocion: Se refiere a, una serie de actividades, que buscan
brindar a las personas o potenciales clientes, la motivacion o incentivo necesario,

para que compren o adquieran un producto o servicio. Cruz, M. (2018, p.19)

Gerencia: Se refiere a, la accion, o el conjunto de empleados, que se encargan de

dirigir , gestionar y coordinar una determinada empresa. Economipedia (2021, p.1)

Gerente: Se refiere a, la persona que controla, dirige y coordina una determinada

organizacién o, por otro lado, una parte de la misma. Economipedia (2021, p.1)

Incentivo: Se refiere a, un mecanismo que relaciona una recompensa o castigo a

un determinado desempefio o conducta. Economipedia (2021, p.1)

Internet: Se refiere a, una red que permite la conexion de ordenadores a travées de

unos protocolos denominados TCP/IP. Economipedia (2021, p.1)

Marca: Se refiere al, identificador comercial de los bienes y servicios que ofrece

una empresay los diferencia de los de la competencia. Economipedia (2021, p.1)

Marketing digital: Se refiere a, nuevo modelo publicitario, en el que los
procedimientos comerciales se aplican utilizando instrumentos digitalizados para su

disefio y canales de transmision. Lara, F. (2017, p.18)
Mercantil: Se refiere a, todos los procesos que se llevan a cabo en el mercado. Es
decir, hace alusion a todos los elementos y fendmenos alrededor de la compra y

venta de bienes y servicios. Economipedia (2021, p.1)

Método: Se refiere a, una forma organizada y sistematica de poder alcanzar un
determinado objetivo. Economipedia (2021, p.1)
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Posicionamiento de marca: Se refiere a, la cimentacion de un producto,
mercancia, institucion, bien o servicio, compariia 0 personas en la mente de las
personas. Mayta, O. & Tirado, J. (2019, p.8)

Publicidad: Se refiere al, canal, por medio del cual, la organizacion promueve las
propiedades, beneficios y ventajas del producto o servicio, con la finalidad de

posicionarse en la mente del o los cliente(s). Del Castillo, J. (2017, p.20)

Redes sociales: Se refiere a, la vinculacidn entre personas con intereses en
comun, tales como, familias, trabajo, entretenimiento, educacion y amistades, entre
otros, formando comunidades en plataformas digitales, a través de internet.
Pantigoso, C. (2019)

Servicio: Se refiere a, la accion o conjunto de actividades destinadas a satisfacer

una determinada necesidad de los clientes, brindando un producto inmaterial y
personalizado. Economipedia (2021, p.1)
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lI.LMETODOS Y MATERIALES

3.1.Hipdtesis de la investigacion

3.3.1. Hipotesis general

El marketing digital influye significativamente en la captacion de clientes en la

empresa Vistony Compafiia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios 2021.

3.3.2. Hipotesis especificas

El posicionamiento de marca influye significativamente en la captacion de clientes
en la empresa Vistony Compafia Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021

Las redes sociales influyen significativamente en la captacién de clientes en la

empresa Vistony Compafiia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios 2021.

La calidad de servicio influye significativamente en la captacion de clientes en la

empresa Vistony Compafia Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021.

3.2.Variables de estudio

3.2.1. Definicién conceptual

Marketing digital

El marketing digital, es una metodologia que, permite publicitar o promocionar, los
articulos y servicios de la empresa en la web, a través de plataformas e
instrumentos informatizados, de manera estratégica y, alineados con la planeacion

general del mercado de la compaifiia.
Captacion de clientes

La captacion de clientes, se define como la serie de estrategias, mediante las

cuales, una organizacion atrae a nuevos clientes para que compren los articulos o
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servicios que ofrece, donde mas que decidir el publico objetivo, se trata de hacer

gue un potencial cliente se convierta en un comprador constante o leal.

3.2.2. Definicion operacional

Definicion Dimensiones Indicadores
Variable Operacional
Vi Herramienta, Posicionamien Cimentacion del
Marketing utilizada por las todeMarca  producto

Digital empresas, para Colocarse en la mente de
pomocionar sus las personas -
productos y Bn_ndar un  servicio
servicios, a traves Redes Ezlgécbaodook
gi la Internet, en Sociales Internet
fferentes Los correos
plataformas de Wasap
redes SO(f'a_leS’ con Calidad de El producto debe cubrir
el proposito  de, Servicio sus necesidades
encontrar  clientes Debe tener beneficio
potenciales que para el cliente
compren los Actividad que busca la
productos y satisfaccion del cliente
servicios que esta
ofrece y, con el
tiempo, convertilos
en cliente
constantes 0
regulares.

V2 Es la aplicacion, Estrategiade Precio sugerido
Captacion inteligente, de Precio El valor debe incluir todo
de estrategias que Precios competitivos
Clientes Publicidad Exhibicion directa de sus

permitan conseguir
nuevos

consumidores que
posean una alta
necesidad del
servicio o producto
que la empresa
oferta para
convertirlos en

clientes regulares y
de esta manera,
aumentar los
ingresos o utilidades
netas de la
empresa.

productos

Utilizar medios masivos
de publicidad

Promover beneficio vy

ventajas del producto

Utilizar visibles de
publicidad
Estrategia de Potenciar al cliente
Promocion mediante ofertas
Motivar mediante
incentivos

Ofertas especiales por
campafias en un tiempo
restringidos

Fuente: Propia
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3.3. Tipo y nivel de la investigacion

3.3.1. Tipo

La investigacion ser& de tipo aplicada, pues segun el autor Valderrama, S.
(2015, p.39), “este tipo de investigacion es la que deben llevar a cabo los egresados
de pre y posgrado, la cual consiste en, plantear soluciones concretas, reales,
factibles y necesarias a los problemas reconocidos”. Precisamente, o que esta

investigacion abordard.

3.3.2. Nivel

La presente investigacion, es de nivel descriptiva y correlacional. Descriptiva,
porque como sefiael autor Naupas, H. (2018, p134), “el objetivo principal es
recopilar datos e informacién, de los objetos, personas, agentes e instituciones,
para responder preguntas o probar hipétesis”, y correlacional, pues segun,
Hernandez, R. et al. (2014, p.98), “tiene como finalidad, conocer la relacién o grado
de asociacion existente entre dos 0 mas categorias o variables en determinado

contexto”.

3.4. Disefio de la investigacién

El disefio de investigacion, corresponderd, al disefio no experimental, de
corte transversal. Este, segun Hernandez, R. et al. (2014, p.153), es sistematico y
empirico. Las variables independientes no se manipulan porque ya han sucedido.
Las inferencias sobre las relaciones entre variables se realizan sin intervencién
directa. Dichas relaciones, se observan tal como se han dado en su contexto
natural, ademas, el que se diga que es de corte transvesal, significa que se llevan

a cabo en un lapso de tiempo especifico.
3.5. Poblacion y muestra de estudio
3.5.1. Poblacion
La poblacién, es considerada como el grupo de individuos o casos que,

coinciden con determinadas caracteristicas. Segtn Naupas, H. et al. (2018, p.334),
la poblacion, puede definirse como, el nimero absoluto de unidades de estudio que,
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contienen los atributos necesarios para ser considerados en consecuencia. Estas
unidades pueden ser personas, objetos, agregados, realidades o fenomenos, que
presentan las cualidades necesarias para la exploracion. En el caso de la presente
investigacion, la poblacién objeto de estudio, estara conformada por los 14
trabajadores de la empresa Vistony Compafia Industrial del Perd SAC en Madre
de Dios 2021.

3.5.2. Muestra

La muestra, corresponde a un subgrupo de la poblacién. Al respecto, el autor
citado en el parrafo anterior, (ob. cit.), sefiala que, la misma es, “la parte
seleccionada de una poblacién o universo sujeto a estudio, y que reune las
caracteristicas de la totalidad, por lo que permite la generalizacion de los
resultados”. Por otra parte, el muestreo, continta sefialando el mismo autor (ob. cit.
p.336), “es un procedimiento que, permite la seleccién de las unidades de estudio
gue van a conformar la muestra, con la finalidad de recoger los datos requeridos
por la investigacion que se desea realizar. En el caso del presente trabajo
investigativo, la muestra corresponde a la totalidad de la poblacion de la empresa
Vistony Compafiia Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021, pues se trata
de un grupo poblacional pequefio, por lo que, la muestra, se considera del tipo

censal.

3.6.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.6.1. Técnicas de recoleccion de datos

Para obtener los datos, se aplicard, en la presente investigacién, la técnica
de la encuesta, la cual, indican Palella, S. & Martins, F. (2012, p.123), consiste en
un procedimiento, dirigido a obtener datos de varias personas, cuyas opiniones

interesan al investigador.
3.6.2. Instrumentos de recoleccién de datos

En este aspecto, en la investigacion, se utilizara como instrumento, el cuestionario

en escala de Likert. Segun, Hernandez, R. et al. (2014, p.217), el cuestionario es,
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“‘un grupo de interrogantes, relacionadas con una o mas variables que seran
medidas”. Asimismo, es de escala Likert, pues como continua sefialando el mismo
autor (ob. cit. p. 238):

Consiste en un conjunto de items, presentado en forma de afirmaciones o
juicios, ante los cuales se pide la reaccion de los encuestados, es decir, se presenta
cada afirmaciéon y se solicita a la persona que, externe su reaccion eligiendo uno

de los cinco puntos o categorias de la escala.

3.6.3. Validez del instrumento
El instrumento se validara mediante juicio de expertos, los mismos que seras

aprobados de los siguientes profesionales

Expertos Opinion
Cruz Umeres Miriam Liliana Favorable
Chirinos Gastelu Teresa Giovanna  Favorable

3.6.4. Confiabilidad del Instrumento
Para la confiabilidad se utilizara mediante el programa estadistico SPSS, con
el método Alfa de Cronbach.

Estadisticas de fiabilidad de la
Variable Maketing digital

Alfa de Cronbach N de elementos
, 746 10

Estadisticas de fiabilidad de la
Captacion de clientes

Alfa de Cronbach N de elementos
, 707 10
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3.7.Método de analisis de datos

El método estadistico, sera el utilizado en la presente investigacion, el cual
segun Valderrama, S. (2015, p.98), consiste en, trabajar a partir de datos numéricos
y obtener resultados mediante tabulaciones, graficas, operaciones e inferencias
estadisticas, aspectos, seran aplicados en el presente estudio, luego de recopilar

los datos.

3.8.Aspectos éticos

Bajo el criterio de la conducta ética, en la presente investigacion, se
realizaran las referencias de los autores consultados y citados, de esta forma, se
respetaran los derechos de autoria y propiedad intelectual. Al mismo tiempo, se
garantiza la autenticidad de la misma, evitando el plagio. Todos los datos
recabados, se obtendran tal y como son, sin ser manipulados por el investigador, a
la vez que, el mismo, respetara, tanto el anonimato de los informantes, como los

resultados que se obtengan del analisis de la informacién recabada.
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V. RESULTADOS
4.1.Resultados

Tabla 1:

Marketing Digital

_ ~ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado

Valido Totalmente de

13 65,0 65,0 65,0
acuerdo
De acuerdo 6 30,0 30,0 95,0
Ni de acuerdo ni
1 5,0 5,0 100,0

en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Propia

2z
£ 40
=
@
2
: 55,00%

20

30,00%
| 5,00% |
0 T T T
Totalmente de acuerdo De acuerdo Mi dle acuerdeo ni en desacuerdo

Figura 1: Marketing Digital

Fuente: Elaboracion del autor
Interpretacion:
Se puede observar que en la Variable Marketing Digital se obtuvo el consolidado
general en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 65%, De

acuerdo 30% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 5%.
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Tabla 2;

Posicionamiento de Marca

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
13 65,0 65,0 65,0
acuerdo
De acuerdo 6 30,0 30,0 95,0
Ni de acuerdo ni
1 5,0 5,0 100,0

en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0
Fuente: Propia

2
8 a0
=
a
2
{ 55 ,00%

207

30,00%
5,00%
a T T T
Totalmerte de acuerdo De acuerdo Mi de acuerdo ni en desacuerdo

Figura 2: Posicionamiento de Marca

Fuente: Elaboracion del autor
Interpretacion:
Se puede observar que en la Dimension Posicionamiento de Marca se obtuvo el
consolidado general en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de

acuerdo 65%, De acuerdo 30% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 5%.
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Tabla 3;

¢Cree usted que es la cimentacion del producto para que sea rconocido?
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
14 70,0 70,0 70,0
acuerdo
De acuerdo 6 30,0 30,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Fuente: Propia
G0
2
5 4
@
:
o
20
0 T I
Totalmente de acuerdo De acuerdo

Figura 3: ¢Cree usted que es la cimentaciéon del producto para que sea
reconocido?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢ Cree
usted que el trabajo es dividido por areas para el mejor desempefio?, ante esto se
obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 70% y De acuerdo 30%.
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Tabla 4:

¢,Cree usted que una estrategia de la empresa es lograr colocarse en la mente de
las personas como empresa que brinda buenos servicios?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
15 75,0 75,0 75,0
acuerdo
De acuerdo 5 25,0 25,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Fuente: Propia
B0
G0
aQ
T
=
] 40
£
207
0 T I
Tatalmente de acuerdo De acuerdo
Figura 4: ¢Cree usted que una estrategia de la empresa es lograr colocarse
en la mente de las personas como empresa que brinda buenos servicios?
Fuente: Elaboracién del autor
Interpretacion:

Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢Cree
usted que una estrategia de la empresa es lograr colocarse en la mente de las
personas como empresa que brinda buenos servicios?, ante esto se obtuvo el

siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 75% y De acuerdo 25%.
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Tabla 5;

¢Cree usted que es necesario brindar un servicio calificado para asi lograr un
posicionamiento de marca?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente de 10 50.0 50.0 50.0
acuerdo

De acuerdo 8 40,0 40,0 90,0

Ni de acuerdo ni 5 10,0 10,0 1000

en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Propia

a0+

407
Q
"5 307
)
=
@
o 50,00%
[+]
o

20+ 40,00%

10

10,00%
0 T T I
Totalmerte de acuerdo De acuerdo Mi de acuerdo ni en desacuerdo

Figura 5: ¢Cree usted que es necesario brindar un servicio calificado para
asi lograr un posicionamiento de marca?

Fuente: Elaboracion del autor
Interpretacion:
Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢Cree
usted que es necesario brindar un servicio calificado para asi lograr un
posicionamiento de marca?, ante esto se obtuvo el siguiente resultado: Totalmente

de acuerdo 50%, De acuerdo 40% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 10%.
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Tabla 6:

Redes Sociales

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
12 60,0 60,0 60,0
acuerdo
De acuerdo 6 30,0 30,0 90,0
Ni de acuerdo ni
10,0 10,0 100,0
en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0
Fuente: Propia
G0
50—
40
2
o
@
g a0
a
20—
10—
[u] T T ] I
Totalmente de acuerdo De acuerdo Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Figura 6: Redes Sociales

Fuente: Elaboracion del autor
Interpretacion:

Se puede observar que en la Dimension Redes Sociales se obtuvo el consolidado
general en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 60%, De

acuerdo 30% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 10%.
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Tabla 7:

¢ Cree usted que el Facebook es un medio de comunicacidén que se debe de utilizar
para brindar ofertas de productos?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Valido Totalmente de 12 60.0 60.0 60.0
acuerdo

De acuerdo 6 30,0 30,0 90,0

Ni de acuerdo ni 2 10.0 10,0 1000

en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Propia
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Figura 7: ¢Cree usted que el Facebook es un medio de comunicacién que se
debe de utilizar para brindar ofertas de productos?

Fuente: Elaboracion del autor
Interpretacion:
Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢ Cree
usted que el Facebook es un medio de comunicacidon que se debe de utilizar para
brindar ofertas de productos?, ante esto se obtuvo el siguiente resultado:
Totalmente de acuerdo 60%, De acuerdo 30% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo
10%.
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Tabla 8:

¢Cree usted que las plataformas de internet se deben de utilizar para promocionar
sus productos?

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 12 60.0 60.0 60.0
acuerdo
De acuerdo 6 30,0 30,0 90,0
Ni de acuerdo ni 5 10.0 10,0 100.0

en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Propia
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Figura 8: ¢Cree usted que las plataformas de internet se deben de utilizar
para promocionar sus productos?

Fuente: Elaboracion del autor
Interpretacion:
Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢Cree
usted que las plataformas de internet se deben de utilizar para promocionar sus
productos?, ante esto se obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 60%,

De acuerdo 30% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 10%.
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Tabla 9:

¢Cree usted que un medio de comunicacion entre el cliente y la empresa son los

correos electronicos?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
11 55,0 55,0 55,0
acuerdo
De acuerdo 5 25,0 25,0 80,0
Ni de acuerdo ni
20,0 20,0 100,0
en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0
Fuente: Propia
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Figura 9: ¢Cree usted que un medio de comunicacién entre el clientey la

empresa son los correos electrénicos?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢ Cree

usted que un medio de comunicacion entre el cliente y la empresa son los correos

electronicos?, ante esto se obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo

55%, De acuerdo 25% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 20%.
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Tabla 10:

¢Cree usted de la comunicacion por Wasap puede servir para brindar informacion a
sus clientes?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
12 60,0 60,0 60,0
acuerdo
De acuerdo 8 40,0 40,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Fuente: Propia
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Figura 10: ¢ Cree usted de la comunicacién por Wasap puede servir para
brindar informacion a sus clientes?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢Cree
usted de la comunicacion por Wasap puede servir para brindar informacion a sus
clientes?, ante esto se obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 60% y

De acuerdo 40%.
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Tabla 11:

Calidad de Servicio

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
12 60,0 60,0 60,0
acuerdo
De acuerdo 7 35,0 35,0 95,0
Ni de acuerdo ni en
5,0 5,0 100,0
desacuerdo
Total 20 100,0 100,0
Fuente: Propia
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Figura 11: Calidad de Servicio

Fuente: Elaboracion del autor
Interpretacion:

Se puede observar que en la Dimension Calidad de Servicio se obtuvo el
consolidado general en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de

acuerdo 60%, De acuerdo 35% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 5%.
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Tabla 12:

¢,Cree usted que la calidad de servicios requiere que el producto ofrecido debe

cubrir las necesidades del cliente?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
16 80,0 80,0 80,0
acuerdo
De acuerdo 4 20,0 20,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Fuente: Propia
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Figura 12: ¢Cree usted que la calidad de servicios requiere que el producto
ofrecido debe cubrir las necesidades del cliente?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢ Cree

usted que la calidad de servicios requiere que el producto ofrecido debe cubrir las

necesidades del cliente?, ante esto se obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de

acuerdo 80% y De acuerdo 20%.
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Tabla 13:

¢,Cree usted que el producto ofrecido de contar con beneficio para el cliente?
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
65,0 65,0 65,0
acuerdo
De acuerdo 7 35,0 35,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Fuente: Propia
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Figura 13: ¢Cree usted que el producto ofrecido de contar con beneficio
para el cliente?

Fuente: Elaboracion del autor
Interpretacion:
Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢Cree
usted que el producto ofrecido de contar con beneficio para el cliente?, ante esto

se obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 65% y De acuerdo 35%.
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Tabla 14:

¢Cree que la calidad de servicio tiene como fin buscar la satisfaccion del cliente?
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
60,0 60,0 60,0
acuerdo
De acuerdo 6 30,0 30,0 90,0
Ni de acuerdo ni
10,0 10,0 100,0

en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Propia
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Figura 14: ¢Cree que la calidad de servicio tiene como fin buscar la
satisfaccion del cliente?

Fuente: Elaboracion del autor
Interpretacion:
Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢ Cree
que la calidad de servicio tiene como fin buscar la satisfaccion del cliente?, ante
esto se obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 60%, De acuerdo 30%

y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 10%.
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Tabla 15:

Captacion De Clientes

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
11 55,0 55,0 55,0
acuerdo
De acuerdo 6 30,0 30,0 85,0
Ni de acuerdo ni
15,0 15,0 100,0

en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Propia
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Figura 15: Captacion De Clientes

Fuente: Elaboracion del autor
Interpretacion:
Se puede observar que en la Variable Captacién De Clientes se obtuvo el
consolidado general en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de
acuerdo 55%, De acuerdo 30% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 15%.
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Tabla 16:

Estrategia de Precio

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
10 50,0 50,0 50,0
acuerdo
De acuerdo 6 30,0 30,0 80,0
Ni de acuerdo ni
20,0 20,0 100,0
en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0
Fuente: Propia
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Figura 16: Estrategia de Precio
Fuente: Elaboracién del autor

Interpretacion:

De acuerdo

I
Mi e acuerdo ni en desacuerdo

Se puede observar que en la Dimension Estrategia de Precio se obtuvo el

consolidado general en la gque se tiene el siguiente resultado: Totalmente de

acuerdo 50%, De acuerdo 30% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 20%.
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Tabla 17:

¢,Cree usted que los productos ofrecidos deben de contar con Precio sugerido?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 10 50,0 50.0 50.0
acuerdo
De acuerdo 8 40,0 40,0 90,0
Ni de acuerdo ni 10.0 10,0 1000
en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0
Fuente: Propia
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Figura 17: ¢Cree usted que los productos ofrecidos deben de contar con

Precio sugerido?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢ Cree

usted que los productos ofrecidos deben de contar con Precio sugerido?, ante esto

se obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 50%, De acuerdo 40% y

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 10%.
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Tabla 18:

¢Cree usted que el el valor debe incluir todos los gastos de venta?
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
30,0 30,0 30,0
acuerdo
De acuerdo 6 30,0 30,0 60,0
Ni de acuerdo ni
40,0 40,0 100,0
en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0
Fuente: Propia
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Figura 18: ¢ Cree usted que el el valor debe incluir todos los gastos de
venta?
Fuente: Elaboracién del autor

Interpretacion:

Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢ Cree
usted que los productos ofrecidos deben de contar con Precio sugerido?, ante esto
se obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 30%, De acuerdo 30% y

Ni de acuerdo ni en desacuerdo 40%.
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Tabla 19: ¢Cree usted que es necesario que los Precios sean competitivos?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
45,0 45,0 45,0
acuerdo
De acuerdo 7 35,0 35,0 80,0
Ni de acuerdo ni
20,0 20,0 100,0

en desacuerdo
Total 20 100,0

100,0

Fuente: Propia
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Figura 19: ¢ Cree usted que es necesario que los Precios sean competitivos?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢Cree

usted que es necesario que los Precios sean competitivos?, ante esto se obtuvo el

siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 45%, De acuerdo 35% y Ni de acuerdo

ni en desacuerdo 20%.
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Tabla 20:

Publicidad
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
12 60,0 60,0 60,0
acuerdo
De acuerdo 7 35,0 35,0 95,0
Ni de acuerdo ni
5,0 5,0 100,0

en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Propia
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Figura 20: Publicidad

Fuente: Elaboracion del autor
Interpretacion:

Se puede observar que en la Dimension Publicidad se obtuvo el consolidado
general en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 60%, De

acuerdo 35% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 5%.
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Tabla 21:

¢ Cree usted que una manera de promocionar es la exhibicién directa de sus
productos?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
16 80,0 80,0 80,0
acuerdo
De acuerdo 4 20,0 20,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Fuente: Propia
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Figura 21: ¢{Cree usted que una manera de promocionar es la exhibicion
directa de sus productos?
Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢ Cree
usted que una manera de promocionar es la exhibicion directa de sus productos?,
ante esto se obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 80% y De

acuerdo 20%.
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Tabla 22:

¢,Cree usted que una manera de promocionar a la emresa es utilizar medios
masivos de publicidad?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
11 55,0 55,0 55,0
acuerdo
De acuerdo 7 35,0 35,0 90,0
Ni de acuerdo ni
10,0 10,0 100,0

en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Propia
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Figura 22: ¢Cree usted que una manera de promocionar a la emresa es
utilizar medios masivos de publicidad?
Fuente: Elaboracién del autor

Interpretacion:

Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢ Cree
usted que una manera de promocionar a la emresa es utilizar medios masivos de
publicidad?, ante esto se obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo

55%, De acuerdo 35% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 10%.
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Tabla 23:

¢,Cree usted que la empresa debe promover beneficio y ventajas del producto?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Vélido Totalmente

55,0 55,0
acuerdo
De acuerdo 45,0 100,0
Total 100,0
Fuente: Propia
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Figura 23: ¢Cree usted que la empresa debe promover beneficio y ventajas

del producto?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢Cree

usted que la empresa debe promover beneficio y ventajas del producto?, ante esto

se obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 55% y De acuerdo 45%.



Tabla 24:

¢ Cree usted que es necesario utilizar medios visibles de publicidad?
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de
12 60,0 60,0 60,0
acuerdo
De acuerdo 6 30,0 30,0 90,0
Ni de acuerdo
ni en 2 10,0 10,0 100,0
desacuerdo
Total 20 100,0 100,0
Fuente: Propia
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Figura 24: ;Cree usted que es necesario utilizar medios visibles de
publicidad?

Fuente: Elaboracion del autor
Interpretacion:
Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢Cree
usted que es necesario utilizar medios visibles de publicidad?, ante esto se obtuvo
el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 60%, De acuerdo 45% y Ni de

acuerdo ni en desacuerdo 10%.
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Tabla 25:

Estrategia de Promocion

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 10 50.0 50.0 50.0
acuerdo
De acuerdo 6 30,0 30,0 80,0
Ni de acuerdo ni 20.0 20.0 1000

en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Propia
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Figura 25: Estrategia de Promocion
Fuente: Elaboracién del autor
Interpretacion:

Se puede observar que en la Dimension Estrategia de Promocion se obtuvo el
consolidado general en la que se tiene el siguiente resultado: Totalmente de

acuerdo 50%, De acuerdo 30% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 20%.
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Tabla 26:

¢Cree usted que es importante realizar estrategias de promocién para potenciar al
cliente mediante ofertas?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 12 60.0 60.0 60.0
acuerdo
De acuerdo 6 30,0 30,0 90,0
Ni de acuerdo ni 10.0 10,0 1000

en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Propia
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Figura 26: ¢Cree usted que es importante realizar estrategias de promocion
para potenciar al cliente mediante ofertas?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢ Cree
usted que es importante realizar estrategias de promocién para potenciar al cliente
mediante ofertas?, ante esto se obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de
acuerdo 60%, De acuerdo 30% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 10%.
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Tabla 27:

¢,Cree usted que es necesario motivar mediante incentivos a los clientes?
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 40,0 40.0 40.0
acuerdo
De acuerdo 6 30,0 30,0 70,0
Ni de acuerdo ni 30,0 30,0 1000

en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Propia
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Figura 27: ¢Cree usted que es necesario motivar mediante incentivos a los
clientes?

Fuente: Elaboracion del autor
Interpretacion:

Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢Cree
usted gque es necesario motivar mediante incentivos a los clientes?, ante esto se
obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo 40%, De acuerdo 30% y Ni
de acuerdo ni en desacuerdo 30%.
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Tabla 28:

¢Cree usted que son importantes las ofertas especiales por campafias en un
tiempo restringidos?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente de 11 55.0 55.0 55.0
acuerdo
De acuerdo 5 25,0 25,0 80,0
Ni de acuerdo ni 20.0 20.0 100.0

en desacuerdo
Total 20 100,0 100,0

Fuente: Propia
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Figura 28: ¢ Cree usted que son importantes las ofertas especiales por
campafas en un tiempo restringidos?

Fuente: Elaboracion del autor

Interpretacion:

Se puede apreciar en el grafico que a la poblacion evaluada se le pregunto: ¢ Cree
usted que son importantes las ofertas especiales por campafias en un tiempo
restringidos?, ante esto se obtuvo el siguiente resultado: Totalmente de acuerdo

55%, De acuerdo 25% y Ni de acuerdo ni en desacuerdo 20%.
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Hipotesis general
El marketing digital influye significativamente en la captacion de clientes en la

empresa Vistony Compafiia Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021.

Planeamiento Hipotético

Ho: El marketing digital NO influye significativamente en la captacion de
clientes en la empresa Vistony Companiia Industrial del Perd SAC en
Madre de Dios 2021

H1: El marketing digital Sl influye significativamente en la captacion de
clientes en la empresa Vistony Companiia Industrial del Perd SAC en
Madre de Dios 2021

Tabla 29:

Correlacion de Marketing Digital y Captacion de Clientes

Marketing Captaciéon de
digital clientes
Correlacion de Pearson 1 ,840™
Marketing digital Sig. (bilateral) ,000
N 20 20
Correlacion de Pearson ,840™ 1
Captacion de clientes Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

Fuente: Propia

** | a correlacién es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Interpretacion:

Los resultados estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir ,840 y
Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser menor a ,005, para este caso se
rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna que dice: ElI marketing
digital Sl influye significativamente en la captacion de clientes en la empresa
Vistony Compafia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios 2021
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Hipotesis especifica 1

El posicionamiento de marca influye significativamente en la captacion de clientes

en la empresa Vistony Compafia Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021

Planeamiento Hipotético

Ho: El posicionamiento de marca NO influye significativamente en la
captacion de clientes en la empresa Vistony Compafiia Industrial del
Pert SAC en Madre de Dios 2021

H1: El posicionamiento de marca Sl influye significativamente en la
captacion de clientes en la empresa Vistony Compaiiia Industrial del
Pert SAC en Madre de Dios 2021

Tabla 30:

Correlacion de Posicionamiento de Marca y Captacion de clientes
posicionamiento captaciéon de

de marca clientes

Correlacion  de »
Posicionamiento de Pearson 1 840
marca Sig. (bilateral) ,000

N 20 20

Correlacion de 840" 1
Captacion de clientes Pearson

Sig. (bilateral) ,000

N 20 20

Fuente: Propia

** |a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Interpretacion:

Los resultados estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir ,840 vy
Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser menor a ,005, para este caso se
rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna que dice: El
posicionamiento de marca Sl influye significativamente en la captacion de clientes

en la empresa Vistony Compaiiia Industrial del Perid SAC en Madre de Dios 2021
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Hipotesis especifica 2

Las Redes Sociales influyen significativamente en la captacion de clientes en la
empresa Vistony Compafiia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios 2021.

Planeamiento Hipotético

Ho: Las Redes Sociales NO influyen significativamente en la captacion de
clientes en la empresa Vistony Compafiia Industrial del Perd SAC en
Madre de Dios 2021.

H1: Las Redes Sociales Sl influyen significativamente en la captaciéon de
clientes en la empresa Vistony Companiia Industrial del Perd SAC en
Madre de Dios 2021.

Tabla 31:

Correlacion de Redes Sociales y Captacién de Clientes

Redes Captacion de
sociales clientes
Correlacion de 1 913"
Redes sociales Pgarsqn
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20
Correlacién de 913" 1
Captacion de clientes Pgarsqn
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

Fuente: Propia
** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Interpretacion:

Los resultados estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir ,913 y
Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser menor a ,005, para este caso se
rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna que dice: Las Redes
Sociales influyen significativamente en la captacion de clientes en la empresa

Vistony Compaiiia Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021.
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Hipotesis especifica 3

La Calidad de Servicio influye significativamente en la captacion de clientes en la
empresa Vistony Compafiia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios 2021.

Planeamiento Hipotético

Ho: La Calidad de Servicio NO influye significativamente en la captacion
de clientes en la empresa Vistony Compafiia Industrial del Perd SAC
en Madre de Dios 2021.

H1: La Calidad de Servicio Sl influye significativamente en la captacion de
clientes en la empresa Vistony Companiia Industrial del Perd SAC en
Madre de Dios 2021.

Tabla 32:

Correlacion de Calidad de Servicio y Captacién de clientes
Calidad de Captacion de

Servicio Clientes
poreledon %y 877"
Calidad de Servici iq. (bi
alidad de Servicio Sig. (bilateral) 990
N 20 20
poren AT
Captacion de Clientes Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

Fuente: Propia

** | a correlacién es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Interpretacion:

Los resultados estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir ,877 y
Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser menor a ,005, para este caso se
rechaza la hipoétesis nula y se acepta la hipétesis alterna que dice: La Calidad de
Servicio influye significativamente en la Captacion de Clientes en la empresa
Vistony Compafia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios 2021.
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V.DISCUSION

5.1. Analisis de Discusion de Resultados

Segun Herrera, N. (2017), menciona que los resultados indican que existe
una correlacion positiva muy fuerte de 0.918, entre las dos variables de estudio, es
decir, el marketing digital influye de manera significativa en la rentabilidad
econdmica de las MyPEs. Esto se relaciona con la Hipotesis General que dice El
marketing digital influye significativamente en la captacion de clientes en la empresa
Vistony Compaifiia Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021. Los resultados
estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir ,840 y Significancia bilateral
de ,000 este tiene que ser menor a ,005, para este caso se rechaza la hipétesis
nula y se acepta la hipétesis alterna que dice: ElI marketing digital Sl influye
significativamente en la captacién de clientes en la empresa Vistony Compafiia
Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021.

Segun Valdez, M. (2018),menciona que los resultados indican que se
concluyé que, el marketing digital influye en la rentabilidad con un coeficiente de
determinacién ajustado Rho = 0,451. Las conclusiones, se mostré como esta, tuvo
influencia sobre la rentabilidad de una organizaciéon. Esto se relaciona con la
Hipotesis Especifica 1 que dice El posicionamiento de marca influye
significativamente en la captacién de clientes en la empresa Vistony Compafiia
Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021. Los resultados estadisticos
arrojaron un valor alto y positivo es decir ,840 y Significancia bilateral de ,000 este
tiene que ser menor a ,005, para este caso se rechaza la hipétesis nula y se acepta
la hipétesis alterna que dice: EI posicionamiento de marca Sl influye
significativamente en la captacion de clientes en la empresa Vistony Compafia
Industrial del Pert SAC en Madre de Dios 2021.

Segun Serna, M. (2017), menciona que los resultados indican que se
concluy6 que, Para el plan de marketing digital, se decidioé potenciar la pagina web
gue tiene en la actualidad la empresa, sugiriendo modificaciones y estrategias para
que mas alla, de ser una pagina informativa, se convierta en una pagina que

incentive a los clientes a realizar mas de una compra y, estar en contacto continuo
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con la empresa. Se potencializd, el uso de redes sociales por parte de la empresa
con estrategias para generar mucho mas y mejor contenido, el cual ayude a mejorar
el reconocimiento y posicionamiento de la marca. Esto se relaciona con la Hipotesis
Especifica 2 que dice Las redes sociales influyen significativamente en la captacion
de clientes en la empresa Vistony Compalfiia Industrial del Perd SAC en Madre de
Dios 2021. Los resultados estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir
,913 y Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser menor a ,005, para este
caso se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna que dice: Las
redes sociales influyen significativamente en la captacion de clientes en la empresa

Vistony Compafia Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021.

Segun Asimismo, Lozada, E. (2018),menciona que los resultados indican
gue se concluy6 que, se lograron avances que permitieron atacar de forma frontal
la falta de atencidn y servicio al cliente y estos mismos se hancorvetido en un
namero mayor de clientes potenciales interesados en adquirir los diversos
productos de la organizacion, dando apertura a nuevos canales, a través de
distribuidores y la tienda oficial. Esto se relaciona con la Hipotesis Especifica 3 que
dice La calidad de servicio influye significativamente en la captacion de clientes en
la empresa Vistony Compafiia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios 2021. Los
resultados estadisticos arrojaron un valor alto y positivo es decir ,877 y Significancia
bilateral de ,000 este tiene que ser menor a ,005, para este caso se rechaza la
hipoétesis nula y se acepta la hipotesis alterna que dice: La calidad de servicio influye
significativamente en la captacién de clientes en la empresa Vistony Compafiia
Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021.
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VI. CONCLUSION

6.1.Conclusiones

En cuanto al objetivo general los resultados estadisticos arrojaron un valor alto
y positivo es decir ,840 y Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser menor a
,005, para este caso se rechaza la hipoétesis nula y se acepta la hipotesis alterna
que dice: ElI marketing digital Sl influye significativamente en la captacion de
clientes en la empresa Vistony Compainiia Industrial del Peri SAC en Madre de Dios
2021

Para el objetivo espercifico primero, los resultados estadisticos arrojaron un
valor alto y positivo es decir ,840 y Significancia bilateral de ,000 este tiene que ser
menor a ,005, para este caso se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis
alterna que dice: El marketing digital Sl influye significativamente en la captacion
de clientes en la empresa Vistony Compalfiia Industrial del Perd SAC en Madre de
Dios 2021

Tambien para el objetivo especifico segundo, los resultados estadisticos
arrojaron un valor alto y positivo es decir ,913 y Significancia bilateral de ,000 este
tiene que ser menor a ,005, para este caso se rechaza la hipétesis nula y se acepta
la hipétesis alterna que dice: Las Redes Sociales influyen significativamente en la
captacién de clientes en la empresa Vistony Compafia Industrial del Perd SAC en
Madre de Dios 2021.

Finamente el objetivo especifico tercero, los resultados estadisticos arrojaron
un valor alto y positivo es decir ,877 y Significancia bilateral de ,000 este tiene que
ser menor a ,005, para este caso se rechaza la hipotesis nula y se acepta la
hip6tesis alterna que dice: La Calidad de Servicio influye significativamente en la
Captacion de Clientes en la empresa Vistony Compaiiia Industrial del Pert SAC en
Madre de Dios 2021.
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VII. RECOMENDACION

7.1. Recomendaciones

e Recomendar un modelo nuevo publicitario considerando para Marketing digital

un disefo de internet digitalizados.

e Garantizar el Posicionamiento de marca con uno o agunos productos de

bandera que este en la mente de las personas

e Considerar las Redes sociales para promocionar el posicionamiento y la
publicadad abierta a los clientes como a los posibles clientes.

e Recomendar que la Calidad de servicio satisfaga las expectativas y las
necesidades de los clientes.
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Anexo 1. Matriz de consistencia

VARIABLES E
TITULO PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL INDICADORES METODOLOGIA
ZEn qué medida el marketing Determ_mar en qué medida el E_I _marketlng digital influye TIPO DE
S o marketing digital influye en la | significativamente en la AN-
digital influye en la captacién de " . . : INVESTIGACION:
; : captacion de clientes en la|captacion de clientes en la Aplicad
clientes en la empresa Vistony . o . o plicada
o . > |empresa Vistony Compania|empresa Vistony Compaifia
Compafiia Industrial del Perud X , ; .
SAC en Madre de Dios 202172 Industrial del Perd SAC en|Industrial del Peri SAC en
" | Madre de Dios 2021 Madre de Dios 2021. DISENO DE
VARIABLE 1=X | INVESTIGACION:
) PROBLEMAS ESPECIFICOS OBJETIVOS ESPECIFICOS HIPOTESIS ESPECIFICAS MARKETING No experimental
“Marketing DIGITAL
digitalyla |e ¢COmo influye el | e Describir cémo influye el|{e El posicionamiento de o .
captacion de posicionamiento de marca posicionamiento de marca marca influye ZOS'C'O”am'entO NIVEL DE
_ en la captacién de clientes en la captacién de clientes significativamente en la R(ae&asrgiciales 'NEDST'G.At.C'ON
clientes en la en la empresa Vistony en la empresa Vistony captacion de clientes en la Calidad de c;ﬁ;}ggé‘%
empresa Compafiia Industrial del Compafiia Industrial del empresa Vistony Compaiia servicio
, Pert SAC en Madre de Dios Pert SAC en Madre de Dios Industrial del Perd SAC en POBLACION:
Vistony - :
c 20217 2021 Madre de Dios 2021 30 Colaboradores
Compafiia e Explicar en qué medida
Industrial del |® ¢CoOmo influyen las redes influyen las redes sociales |e Las redes sociales influyen| VARIABLE 2=Y
Perti SAC en sociales en la captacion de en la captacion de clientes significativamente en la| CAPTACION DE MUESTRA:!
clientes en la empresa en la empresa Vistony captacion de clientes en la CLIENTES 30 Colaboradores
Madre de Vistony Compafia Compafiia Industrial del empresa Vistony Compafia Estrateqia d TECNICA
Dios 2021". Industrial del Perd SAC en Pert SAC en Madre de Dios Industrial del Peri SAC en prseg?oegla € Encuesta
Madre de Dios 20217 2021 Madre de Dios 2021. Publicidad
e Identificar como influye la Estrategia de INSTRUMENTO
e ;Como influye la calidad de calidad de servicio en laje La calidad de servicio promocion Cuestionario
servicio en la captacion de captacion de clientes en la influye  significativamente
clientes en la empresa empresa Vistony Compaiiia en la captacion de clientes ANALISIS
Vistony Compafiia Industrial del Perdi SAC en en la empresa Vistony ESTADISTICO
Industrial del Perd SAC en Madre de Dios 2021 Compafifa Industrial del '\’F')erg;gtriae'

Madre de Dios 20217

Pert SAC en Madre de Dios
2021.

estadistico SPSS

Fuente: Creacion propia.
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ANEXO 2. Matriz de Operacionalizacion de las variables

, Definicion Conceptual Dimensiones Indicadores item Esca_la_ ple
Variable medicion
. . Cimentacion del producto 1
Posicionamiento
Avance de las técnicas y de Marca quocarse en Ia_ r_nente_ (_Jle las personas 2
estrategias de comercializacion, Brindar un servicio calificado 3
V1 a través de, la innovacion digital Facebook 4
Marketing para Ileg,ar al consumldgr, darle Redes Sociales Internet 5
Digital promo_uon _a un artlcul_o (o} Los correos 6
servicio, haciendo que el cliente Wasap 7
interactue con la marca y crear i El producto debe cubrir sus necesidades 8 Ordinal
un nexo de confianza. Cg idad de Debe tener beneficio para el cliente 9 (LIKERT)
Gonzalez, Y. (2021) ervicio Actividad que busca la satisfaccién del cliente 10 1.NUNCA
_ Precio sugerido 1 2.POCAS
Estrategia de El valor debe incluir todo 2 VECES
Precio Precios competitivos 3 SALCUNAS
Consiste en lograr que, las T -p VECES
- o Exhibicion directa de sus productos 4 4.CASI
personas, a través del servicio SIEMPRE
V2 brindado y_productos ofrecido_s, Utilizar medios masivos de publicidad 5 5 SIEMPRE
Captacion queden satlsfechas_)f, por medio Publicidad 5 benefici = del orod 5 ’
o Clisntes de bnnda”es. atencion eﬂClente, romover beneficio y ventajas del producto
atraerlas y fidelizarlas hacia la . . -
marca. Utilizar visibles de publicidad
Fernandez, J. (2019) Potenciar al cliente mediante ofertas 8
Estrategia de | Motivar mediante incentivos 9
Promocién Ofertas especiales por campafias en un tiempo 10

restringidos
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Anexo 3. Instrumentos

ENCUESTA:

Marketing Digital y Captacion de Clientes

I. Finalidad:

El presente cuestionario es un instrumento usado para realizar una investigacion

La informacion proporcionada es completamente anénima, por lo que se solicita

responder las preguntas con sinceridad, tomando en cuenta sus propias

experiencias.

Il. Instrucciones:

A continuacion, se tiene la escala con la cual se mediran: El marketing digital y

Captacion de Clientes

La escala de calificacion es la siguiente:

1 2 3 4

5

Totalmente de | De acuerdo Ni de acuerdo En
acuerdo ni desacuerdo | desacuerdo

Desacuerdo

l1l. items para medir la Variables

NO

PREGUNTAS

1.

¢Cree usted que es la cimentaciéon del producto
para que sea reconocido?

2.

¢,Cree usted que una estrategia de la empresa es
lograr colocarse en la mente de las personas como
empresa que brinda buenos servicios?

¢,Cree usted que es necesario vrindar un servicio
calificado para asi lograr un posicionamiento de
marca?

¢Cree usted que el Facebook es un medio de
comunicacion que se debe de utilizar para brindar
ofertas de productos?

¢Cree usted que las plataformas de interner se
deben de utilizar para promocionar sus productos?

¢,Cree usted que un medio de comunicacioén entre el
cliente y la empresa son los correos electronicos?

¢,Cree usted del la comunicacion por Wasap puede
servir para brindar informacion a sus clientes?

¢,Cree usted que la calidad de servicios requiere que
el producto ofrecido debe cubrir las necesidades del
cliente.
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9. | ¢Cree usted que el producto ofrecido de contar con
beneficio para el cliente?

10.| ¢Cree que la calidad de servicio tiene como fin
buscar la satisfaccion del cliente?

11.| ¢Cree usted que los productos ofrecidos deben de
contar con Precio sugerido?

12.| ¢Cree usted que el el valor debe incluir todo los
gastos de venta?

13.| ¢ Cree usted que es necesario que los Precios sean
competitivos?

14.| ¢Cree usted que una manera de promocionar es la
exhibicidn directa de sus productos?

15.| ¢Cree usted que una manera de promocionar a la
emresa es utilizar medios masivos de publicidad?

16.| ¢Cree usted que la empresa debe promover
beneficio y ventajas del producto?

17.| ¢Cree usted que es necesario utilizar medios
visibles de publicidad?

18.| ¢ Cree ustes que es importante realizar estrategias
de promocion poara potenciar al cliente mediante
ofertas?

19.| ¢Cree usted que es neesario motivar mediante
incentivos a los clientes?

20.| ¢Cree usted que son importantes las ofertas

especiales por campafias en un tiempo
restringidos?
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Anexo 4. Validacién de Instrumentos

Anexo 4, Validacion de Instrumentos

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

N DIMENSIONES ( ITEMS

Ferinenta

Relevanas

Clancad

| mo

sl | NO

s | NO

Sugemnciag

'ln!uml&:{ Posiccnamiento de Marca

y | cCree usted Que &5 |t CAMRrtacon hl [ Oitio puls G
9 (€000CH07

A

= v.““: m»m

2

;Croe usted que Lna estalegis de ts empresa o5 lograr
colOCHSE BN B MENte 0 &S PICSONSG COMO BMIAsa
que brinds buenus servicios?

3

LCme usied que 98 NECASAtO vindar un BENISO
calificado para s lograr un posicionamianto de marca?

| Dimensidn Redes Sceises -
I Cree usted que el Facebook &3 un mede de
4 L

COMUNKICKN gue se debe O Wibzar para bnnds: olenas
&% produches?

L Cree usted que las plataformas de Inlemer sé deben de
WIZAr para PromOcianar sus productos?

¢ Crae usted que un medo de comunkacon enve o
clente y la empresa s0n bsmcgw?

7

L Crée usted del g comunicacion per Wasap pueds serdr
P bindar pAemackn & s dwndis?

o
| o
!

| Dimensidn: Coldad oo Sevicio
T ¢ Crae usied que la colklud de servic0s reguere que ol

producto ofrecido debe cuber las necasdades del clentd

¢Cree usted que el prockucto offecido de canlar 620
peneficio para el clerre?

-

¢Cree que la cabdad de Senioo Liens como I buscar la

0 | savstaccion del ciente?

" Variable: Captacidn ce Clentes

Oimension Estrslegis 9e Preci

"

¢ Cree usied que los produstos ofrecidos deben Os contar

x|

12

<on Fredo wa?
L Cree usted que o el vake debe inclur 1090 los gasios
de ?

13

¢Cree usted qUE &3 necedano que ks Precios sean

compettivas?

-

14

15

Dimensién Publicidad

£Cree usted que Lna manera de promoconss i la

| exhiowion directs 0 55 podUCIoS”

Cree usted QUE A3 MBNSrA de PIOMOCKNS 4 B
%uemmmm« publcidad?

16

2 Croe usted que | empresa debe promover Denkico y
ventajss del producto?

17

publicidad?

o Cree ushed que 43 ECESANG VUIZAT RGOS NLKS 08

Dimension Estrategia & Promocion

18

L Cree usies gué £3 inportanie Tealita csralegas de

19

v
ra polancig 3 chenie medanis oiers?
o Cree usted que es neesand motivar mediaene incentvos

aks clienles?

20

4 Cree usted que 500 ﬂow lag olertas especizes
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[ Teor Zampanas en un tempo reslnngides?

Observaciones (precisar si hay suficiencla);_EXISTE SUFICIENCIA_
Opinion de aplicabilidad: Aplicable ( X | Aplicable después de corregir ()
No aplicable ( )

Apellidos y nombres del Juez evaluador. Dr, Mig:
CRUZ UMERES MIRIAM LILIANA
DRI U9T4T306

Especialidad del evaluador: Mg. Gestion Empresarial
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Anexo 4. Valldacion de Instrumentos
CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

N DIMENSIONES 1 ITEMS

Petinencia

Relevancia

Clarigag

st | o

sl [ nNo

S | NO

Sugerencas

Variable: Marketing Digital

Dimension: Posconamento ge Marca

1 | Cree usteo que es la cmentacion del producto para que |
| bea reconoodo?

wamwcmaummmesmm
2 ooloamnlnmmdolaspmommmrm
| que brinda buencs senvicios?

3| cCree usted que es necesano wnndar un senvico
| caldcauo pars as: ograr un posicenamiento de marca?

 Dimension Redes Sociakes ]
| (Cree usted que & Facebook &5 un med de |

4 | COMURICACION Que se Gebe de ulilzar para Lardy oleras
o productos?

-

|}

5 ¢Cree usted que Ias plalalormas de mlemer s deden de
utdizar para promocionar sus producios?

g | cCree usted que un medio de comunicacin entré ¢l
 Chente y 13 empresa $on los coreos electronicos?

;! ¢ Creo usted del la comumcacion por Wasap puede senvir
para bandar formacion a sus chentes?

Dimension: Caldad de Serviciy

g | ¢Cree usted que la caldaa de senicios requere que &l
producto ofrecido debe cubrir las necesidades del cliente.

9 ¢Cree usted que el producto ofreckdo de contar con
banaficio para al cliente?

yo  cCree que ia caldad de servicn bens como fin buscar i3
.. Satstacoion del chente?

Variable: Captacion de Clientes

 Dimension Exvalegis ve Precio
|11 | «Cree usted que ios producios olrecidos deben ve cuna
con Precio sugendo?

1 | ¢Cree usted que el of valor cebe mclur todo ks gastos
de venta?

1 ¢Cree usled que &3 necesarno que Ios Precics sean
_compeitivos?

' Dimension Publicidad

14 | ¢Cree usted que una manera da promocionar es Iy ]
| €xhibicion dvecta de sus productos?

; 5 | <Cree usted que una menera de promosinar a la
emresa es ublizar medios Masivos de publicidad?

16 | ¢Cree usted que la empresa debe promover beneficio y
ventajas del producto?

17 ¢Cree usted que €3 necesano ublizar medios visibies de
publicidad?

 Dimension Estrategia de Promocion

15 | ¢ Cree usles que es impontante reghzar estralegasde |
- 1 PIOMOCKN poari potenciar o cliente medianta glsras?

9 «Cree usted Que es neesano motivar medianie ncenbvos

| 3105 clentes? |

-~

-

120 [ (Cree usted que son importanes fas oferas especiaies |
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[ T por campaias en un tempo restnngidos? IS = I P B

L . PER S 2
Observaciones (precisar si hay suficiencia):_EXISTE SUFICIENCIA _

Opinion de aplicabilidad: Aplicable { X ) Aplicable después de corregir( )
No aplicable ( )

Apellidos y nombres del Juez evaluador. Dr. Mg:
CHIRINOS GASTELU TERESA GIOVANNA.
DNI: 07971242
Especialidad del evaluador: Dra. Educacion - Metodologa

” SN
( yjﬁ”g ;"h 8]

Firma del Experto Informante,

Metodologa
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Anexo 5: Base de datos

3 BASE DE SATOS ROJAS ¥ ALVARADO.sav [Conjunte_de_datos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos - X
Archivo  Editar  Ver Dafos Iransformar Analizar  Marketing direclo  Graficos  Utiidades  Ventana  Ayuda
SHE M e~ BhHIR A BY BT 100 %
Nombre |  Tipo | Anchura  Decimales| Etiqueta | valores | Perdidos | Columnas| Alineacion |  Medida | Rol

7 M7 Numérico 8 0 ¢Cree usted del la comunicacidn por Wasap puede senvir para brindar informacin a sus clientes? {1. Totalme__ Ninguna 5 Derecha g Nominal N Entrada =

8 M8 Numérico 8 0 ¢Cree usted que la calidad de senicios requiere que el producto ofrecida debe cubrir las necesidades del cli_ {1, Totalme _ Ninguna 5 Derecha & Nominal \ Entrada

9 M9 Numérico 8 0 ¢Cree usted que el producta ofrecido de contar con beneficio para el cliente? {1, Totalme. . Ninguna 5 Derecha & Nominal \ Entrada

10 M10 Numérico 8 0 ¢Cree que la calidad de senicio tiene coma fin buscar la satisfaccicn del cliente? {1, Totalme. . Ninguna 5 Derecha & Nominal \ Entrada [

1 c1 Numérico 8 0 ¢Cree usted que los productos ofrecidos deben de contar con Precio sugerido? {1, Totalme. . Ninguna 5 Derecha & Nominal \ Entrada

12 cz Numérico 8 0 ¢Cree usted que el el valor debe incluir todo los gastos de venta? {1, Totalme. . Ninguna 5 Derecha & Nominal \ Entrada

13 c3 Numérico 8 0 ¢Cree usted que es necesario que los Precios sean competitivas? {1, Totalme. . Ninguna 5 Derecha & Nominal \ Entrada

14 c4 Numérico 8 0 ¢Cree usted que una manera de promocionar es la exhibicin directa de sus productos? {1, Totalme. . Ninguna 5 Derecha & Nominal \ Entrada

15 cs Numérico 8 0 ¢Cree usted que una manera de promocionar a la emresa es utilizar medios masivos de publicidad? {1, Totalme. . Ninguna 5 Derecha & Nominal \ Entrada

16 C Numérico 8 0 ¢Cree usted que la empresa debe promover beneficio y ventajas del producto? {1. Totalme__ Ninguna 5 Derecha g Nominal \ Entrada

17 c7 Numérico 8 0 ¢Cree usted que es necesario utilizar medios visibles de publicidad? {1. Totalme__ Ninguna 5 Derecha g Nominal \ Entrada

18 cs Numérico 8 0 ¢Cree ustes que es realizar de 6n poara potenciar al cliente mediante ofertas? {1 Totalme _ Ninguna 5 Derecha g Nominal \ Entrada

19 c9 Numérico 8 0 ¢Cree usted que es neesario motivar mediante incentivos a los clientes? {1, Totalme... Ninguna 5 Derecha & Nominal “\ Entrada

20 c1o Numérico 8 0 ¢Cree usted que son las ofertas esp por campaias en un tiempo 7 {1, Totalme... Ninguna 5 Derecha & Nominal “\ Entrada

21 MV Numérico 8 0 MARKETING DIGITAL {1. Totalme... Ninguna 5 Derecha & Nominal “ Entrada

22 MD1 Numérico 8 0 Posicionamiento de Marca {1, Totalme... Ninguna 5 Derecha ¢ Nominal “ Entrada

23 MD2 Numérico 8 0 Redes Sociales {1, Totalme... Ninguna 5 Derecha ¢ Nominal “ Entrada

24 MD3 Numérico 8 0 Calidad de Servicio {1, Totalme... Ninguna 5 Derecha & Nominal v Entrada

25 cv Numérico 8 0 CAPTACION DE CLIENTES {1, Totalme... Ninguna 5 Derecha & Nominal v Entrada

26 cD1 Numérico 8 0 Estrategia de Precio {1, Totalme... Ninguna 5 Derecha & Nominal v Entrada

27 CcD2 Numérico 8 0 Publicidad {1. Totalme... Ninguna 5 Derecha & Nominal “ Entrada

28 CD3 Numérico 8 0 Estrategia de Promocidn {1. Totalme... Ninguna 5 Derecha “ Entrada

29

30

3

32

33

4

35

36

37

38

39

40

4

42

43

44

a5 =]

[0 0]

[ |IBM SPSS Statistics Processor estalisto | | |Unicode:ON | [ [

H R Escribe aqul para buscar = f 1 Q) ESP
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Anexo 6: Propuesta de valor

Como se ha podido constatar en la ultima década el marketing digital ha
cobrado un gran revuelo y con mayor auge en los ultimos dos afios ya que debido
al COVID 2019 muchas empresas se vieron en la necesidad de innovar la manera
de ofrecer sus servicios y productos, todo ello con la finalidad de poder mantenerse
en el mercado y recapitalizar sus bienes, no obstante el poco conocimiento o la
falta de profesionalismo en los mercad6logos o mejor conocidos como marketeros,
a ocasionado cierto grado de desconfianza en los grandes y pequefios empresarios
es por ello que este trabajo de investigacibn me ha permitido aportar nuevas
técnicas y estrategias de confiabilidad, al resaltar la importancia y el buen manejo
de las diferentes plataformas de redes sociales esto con el propésito de generar un
trafficker de calidad y que permitira comprender lo importante del posicionamiento
de la marca, de ahi la influencia que ejercen las redes sociales en la captacion de
nuevos clientes y la imperatividad que resalta el llevar a cabo un servicio de calidad.
Para poder asegurar el éxito en el marketing digital se debe hacer un trabajo de
campo, analizar y permitird impulsar la marca o productos, estudiar las diferentes
plataformas sociales para decidir en cual de ellas se hara el primer lanzamiento.
Una vez hecho el lanzamiento es imperativo hacer un seguimiento riguroso de
anuncios también se deberd aprovechar la herramienta de administrador de
anuncio ya que esta, trabaja de manera simultanea con las diferentes plataformas
al mismo tiento y, por dltimo, pero no menos importante se deben realizar formatos
de anuncios atrapantes que nos permitan captar la atencién de nuestro potenciales

y futuros clientes.
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