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RESUMEN

La presente investigacion titulada Estrategias de marketing digital y su influencia
en las ventas de la empresa Bambinitos, Ferrefiafe 2021 , cuyo objetivo principal
fue Determinar las estrategias de marketing digital y su influencia en las ventas
de la empresa Bambinitos, Ferrefiafe 2021 , para su desarrollo se empled una
investigacion de enfoque mixto , de tipo descriptiva correlacional , con disefio no
experimental, con corte transversal , con 200 como poblacion, de los cuales se
obtuvo una muestra de 51 clientes, a quienes se les aplico una encuesta como
técnica y un cuestionario como instrumento y entrevista a la administradora de
la empresa en estudio , donde se obtuvo como resultados se encontré que la
dimensién Flujo se encuentra en un nivel éptimo con el 76,5% , dimensién
funcionalidad se encuentra en un nivel regular con el 47,1% , dimensién
Feedback se encuentra en un nivel 6ptimo con el 72,5%, dimensién direccion de
ventas se encuentra en un nivel 6ptimo con el 78,4% con respecto a marketing
digital y a variable ventas dimension tipo de venta, con un nivel éptimo con el
80,4% , dimension técnica de ventas el 80,4% es 6ptimo , concluyendo que el
marketing digital es 6ptimo , sin embargo hay un porcentaje que debe mejorarse
para lograr el equilibrio econémico de la empresa , de acuerdo a la toma de

decisiones que tomen entorno al incremento de las ventas.

Palabras claves: Marketing digital, ventas, empresa, clientes.



ABSTRAC

This research entitled Digital marketing strategies and their influence on the sales
of the company Bambinitos, Ferrefiafe 2021, whose main objective was to
determine the digital marketing strategies and their influence on the sales of the
company Bambinitos, Ferreiafe 2021, for its development used a research with
a mixed approach, of a descriptive correlational type, with a non-experimental
design, with a cross-section, with 200 as a population, from which a sample of 51
clients was obtained, to whom a survey was applied as a technique and a
guestionnaire as instrument and interview with the administrator of the company
under study, where the results were found that the Flow dimension is at an
optimal level with 76.5%, functionality dimension is at a regular level with 47.1%
, Feedback dimension is at an optimal level with 72.5%, sales management
dimension is at an optimal level with 78.4% with res Regarding digital marketing
and variable sales dimension type of sale, with an optimal level of 80.4%,
technical dimension of sales 80.4% is optimal, concluding that digital marketing
is optimal, however there is a percentage that must be improved to achieve the
economic balance of the company, according to the decision-making that they

take around the increase in sales.

Keywords: Digital marketing, sales, company, customers.
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I. INTRODUCCION

1.1.Realidad Probleméatica

En la actualidad , las organizaciones estan dando mayor relevancia a las
estrategias de marketing digital, puesto que todo negocio que no es flexible a los
cambios sale del mercado, es decir estamos en la era de la tecnologia y que las
empresas deben tomar medicas masivas en donde interactien con las redes
sociales hacia los clientes y se conozca la satisfaccion de las necesidades y que
esto permitird elevar el grado de las ventas de la organizacion, puesto que por
carencia de tecnologia ha sufrido una baja en ventas a diferencia de la

competencia.

A nivel internacional, segun Americas Market Intelligence (2021)
manifiesta que el 0.9 % del PBI ha incrementado el nivel de ventas puesto que
la pandemia ocasiono un déficit en las organizaciones y que en estos Ultimos
meses se ha ido estabilizando el consorcio de empresas a nivel mundial
aferrando a la implementacion de estrategias en redes sociales que permita

llegar al consumidor masivo.

Peral (2018) manifiesta que el acceder a las diferentes redes sociales
ocasionara que las empresas estén al dia con la tecnologia utilizando las
diferentes herramientas en donde les permita llegar a los clientes y elevar sus
ventas, ante esta situacion las empresas en el 56% se encuentran estancadas
puesto que no son flexibles a los cambios en la era de la tecnologia, frente a esta
situacion la organizacion ha considerado aplicar talleres que realce la
importancia del uso de redes sociales al personal y que fidelice al cliente para
mejorar las utilidades.

Un paradigma claro de la importancia de la presencia virtual activa en el
mundo online son los datos brindados por la revista Panorama quien afirma que
en pais de Paraguay existe un incremento de tres millones de clientes
conectados a Internet, y a nivel mundial ya pasa de los 3 billones, ademas, 54%
de las busquedas diarias que se realizan en Internet son para encontrar

informaciones acerca de servicios o productos. Raiter (2018).
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Londofio, Mora y Valencia (2018), expresan un 76% de las entidades
colombianas han tenido que adaptarse a los cambios en tecnologia, adecuando
las redes masivas sociales en fidelizar a los clientes y que estas estrategias de
marketing digital llegue a los diferentes lugares en donde los clientes verifiquen
y hagan sus pedidos acerca del producto mostrado, esto equivale que hay un
porcentaje de interés de los empresarios en incrementar arquetipos en mejora
de la situacion economica , ya que en los ultimos meses ha sido golpeada la

economia afectando a las empresas tradicionales frente a la competencia.

World Stats (2017) considera que un cincuenta y seis % de la ciudadania,
emplea las herramientas digitales, asi como en paises bajos el 60% utilizan el
internet como medio de adquision de productos. Las empresas se estan
adaptando a los cambios para sobrevivir en el mercado con tecnologia de punta
y con los diferentes mecanismos acorde al rubro del negocio y observando a la
competencia en el aumento de sus ventas, por ello es esencial que las
organizaciones tomen medidas correctivas y decisiones esenciales para saber
cuales son los medios que mayor interactividad tienen los clientes y poder ser

parte de nuestra cartera de usuarios internos.

We Are social (2017), teniendo en cuenta el 78% de personas estan
conectadas a internet, cabe mencionar que la minoria de poblacién se ha vuelto
indispensable. En base a la utilizacién de celulares de alta gama permite que se
conecten casi todo el dia en las redes sociales y verificar si los productos que
ellos buscan estan siendo ofertados en el mercado que tanta garantia les da, es
asi que la venta de productos se ha visto incrementado en estos Ultimos meses
en donde el cliente busca ahorrar tiempo y que el producto llegue a su domicilio
con tan solo hacer un clic. Sin lugar a dudas la tecnologia es una fuente principal

de crecer en los negocios mediante estrategias en el mercado.

En el ambito nacional, Gestion (2019) considera que el 87% de los
cambios publicitarios de las redes sociales se han neutralizado en las de manera
masiva y Su crecimiento es constante y que, segun su fundador Mark
Zuckerberg, estos prototipos interactian constantemente con los consumidores

en todas las finalidades que busca el cliente.
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Gestion (2018), los clientes buscan alternativas rapidas de solucién por
ende de compra, es ahi que el 45% de emprendedores ha descubierto los nichos
de mercados descuidado y ha creado necesidades mediante los canales de
distribucién rapida que se le atienda al cliente de una manera réapida y con la
mejor atencion con eficiencia y eficacia logrando fidelizar a los clientes, es por
ello que las organizaciones se han visto evidenciadas en un crecimiento elevado
tan solo aplicar estrategias de marketing digital generando un mayor ingreso de

dinero en las arcas de las empresas.

Segun los ultimos estudios en mercadotecnia muestran los autores (Amiri
y Woodside, 2017), facilitando los resultados en las estadisticas de marketing
mas actualizadas, el Facebook en un 50%, luego es el LinkedIn con un 30% vy el
wasap nueva vertiente con un 20% de interaccion por parte de los clientes,

proveedores.

En el &mbito local, la empresa BAMBINITOS fundada en el 2011; de
termino italiano “bambinis”, ubicada en pasaje San Francisco de Asis #140 U.V.
Las mercedes — Ferrefiafe. BAMBINITOS es una tienda de rubro de ropa y
accesorios exclusivamente para los pequefios hasta nifios de cinco afos;
diferenciandose de las demas tiendas confeccionando plenamente tres modelos
por disefio para bebes, sus prendas son elaboradas de algodén pyma
exclusivamente para bebes nifios y nifias desde las tallas 0 hasta la talla 10; y
en accesorios la venta de zapatos, vinchas, ganchos. La entrega de sus

productos es en bolsas ecologicas.

Hoy en dia, los clientes se han vuelto muy exigente en cuanto a las
prendas para nifios, en la que han adoptado medidas tecnoldgicas que la
empresa debe adaptarse a los diferentes medios de hacer publicidad para tener
mayor acogida en el rubro que se desarrolla y asi ganar primeros los mercados,
sin embargo, se han observado problemas con respecto a que no tienen

establecidos el tipo de estrategia digital por ende afecta las ventas.
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Respecto a las herramientas digitales, la publicidad que se realiza no
genera expectativas y muestra la carencia en la exhibicion de sus productos ,
por ello que los clientes cuando buscan informacion sobre tal prenda no
encuentran la informacion requerida , asi como la demora en responder los
mensajes que los clientes realizan cuando preguntan sobre tal prenda, en donde
se da a conocer que no tiene una posicion digital frente al mercado y por ello que
no esta siendo factible a las herramientas digitales, donde busque generar una

percepcion adecuada en los clientes.

Al momento de que el cliente va a adquirir las prendas, las tacticas
digitales no funcionan, puesto que no llegan al cliente, por ello el cliente al no
encontrar las condiciones adecuadas ya no regresa a comprar y asi van
aumentando el ausentismo y la diminucion de las ventas ocasionando un déficit
en la inversion del negocio. Asimismo, la empresa en estudio no ha realizado un
bosquejo en donde pueda incrementar el nivel de clientes mostrando sus

potencialidades en redes sociales.

De continuar dichas deficiencias, la empresa obtendrd datos pocos
favorables, lo que dificultara una adecuada aplicacibn de estrategias de
marketing digital, ocasionando que no se logren objetivos comerciales y que no
valla acorde al estudio que se realiza cuya finalidad es brindar un aporte para
aumentar las ventas y generar estabilidad econémica en los colaboradores y los

propietarios.

1.2. Trabajos previos.

A nivel Internacional

Rodriguez y Méndez (2019), cuya investigacion “Estrategias de marketing
para incrementar las ventas en la entidad Pastelo S.A. de la ciudad de Guayaquil
2019”, con el propédsito de la elaboracion de un conjunto de arquetipos
estratégicos buscando un incremento de ventas. Se desarrollé una investigacion
descriptiva, con corte transversal, aplicando un cuestionario a los clientes. Con
una poblacion y muestra de 50. Como conclusién, que la no utilizacion de
estrategias ha ocasionado el decaimiento de ingresos, afectando los estandares

de vida de los trabajadores para ello la empresa debe planificar un programa de
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motivacion estratégica en base a ventas para impulsar una nueva mirada al

personal y que este puede producir.

Bermudez (2018) cuya investigacion denominada “Propuesta de plan
estratégico de marketing digital para la empresa animate, Guayaquil-Ecuador”,
se tuvo en cuenta generar las alternativas sobre estrategias de marketing, utilizo
como metodologia mixta , con un metodologia descriptiva, no experimental , con
la aplicacion de los instrumento conocidos como el cuestionario y observacion ,
se llegdé a la conclusién que para seguir evolucionando en el mercado , la
empresa en estudio debe ejecutar planes de accion en donde innove tacticas en
mejora de sus productos o servicios que atienda asi como el incremento de sus

clientes.

Pifieros (2018), cuyo estudio denominado “Marketing digital para
aumentar el volumen de ventas”; cuyo objetivo fue disefiar un programa que
involucre el imbox marketing para el aumento del volumen de ventas de una
empresa colombiana, por lo que ejecutd un estudio propositivo, con una
metodologia descriptiva, corte transversal y una poblacion de 80 clientes
aplicando un cuestionario y una entrevista. Donde los resultados es trabajar con
las herramientas involucradas en busca de la captacién de clientes nuevos para

segmentarlos con los productos nuevos que ofrece la empresa.

Coloma (2018) en su estudio “Estrategias de marketing digital para
promover la comercializacién de bienes de la entidad Mami Brenda en redes
sociales”, cuyo objetivo fue plantear técnicas de venta para generar mayores
rentabilidades en la empresa en estudio. Metodol6gicamente un estudio
descriptivo no experimental, cuantitativo aplicado a 50 clientes cuya técnica
empleada fue el cuestionario y la observacion, llegando a los resultados que la
empresa no tiene activa las redes sociales por ello no puede llegar a los clientes,
asi como no se tiene definido su gama una diversificacion de ejemplares, ante
esta situacion la empresa ha decidido plantear soluciones en mejora de la

economia.
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Samaniego (2018), en su investigacion “Marketing digital como
herramienta en el desenvolvimiento en el trabajo a los egresados de la
Universidad de Guayaquil”, cuyo propésito fue describir estrategias de marketing
para elevar el desenvolvimiento de cada estudiantes que culmindé su
especialidad, se ha empleado una investigacion descriptiva, no experimental ,
cuantitativa , cuya técnica fue la encuesta aplicada a 100 instituciones del
ecuador de ambos sectores , donde se concluye que la importancia de generar
mayores retornos de rentabilidad es necesario tener definido que politicas,
directrices se van a establecer para salvaguardar los estandares de crecimiento

del negocio.

A nivel nacional

Vela (2020) desarrollé un estudio titulado “El marketing digital como aporte
para estrategias de ventas en las empresas” en la ciudad de lquitos, cuya
finalidad fue disefiar un programa de estrategias. Metodolégicamente desarrollo
una investigacion descriptiva, disefio no experimental, transversal y
correlacional. Cuyos instrumentos fueron cuestionarios en base a los items de
estudio. Concluyendo que la variable uno es indispensable para las empresas
ya que tiene un uso eficiente. Concluyendo que es necesraio que la organizaciéon
emplee segmentacion de mercado para poder implementar estrategias para

aumentar sus ventas en el negocio.

Balarezo (2018) con un estudio “Estrategias de marketing digital para el
aumento de las ventas, en el sector gastrondmico panaderia y pasteleria en el
distrito de La Molina”, cuyo objetivo fue Disefiar estrategias digitales para
aumentar las ventas, con el método descriptivo, cuantitativo, transversal con una
poblacion de 81 servicios, cuyos resultados se asemejaron a la carencia de
prototipos digitales en redes sociales ante esta situacion la empresa debe armar

su cronograma de estandares de aplicacion en estrategias de mejora.

Pasculia (2018) cuya investigacion denominada “Marketing Digital y el
posicionamiento de la empresa Joyeria Virtual AQUILATES, San Juan de

Lurigancho, 2018. La finalidad fue analizar la relacion de las variables en estudio.
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La metodologia fue correlacional, no experimental, con corte transversal. Se
aplicé un instrumento como es el cuestionario a una poblacion conformada por
150 externos. Llegando a la conclusion a la adaptacion de nuevos clientes puesto
gue desconocen de los productos que se ofrecen por ello es la debilidad que
tiene la entidad en la que se constatd en el mejoramiento de estrategias.

Bonilla (2018), en su estudio “Analisis de la influencia de las redes sociales
en el comportamiento del consumidor de un centro comercial del Perd ”, cuyo
proposito fue Comparar la relacion de las variables de estudio, cuyo método fue
descriptico, no experimental con corte transversal aplicando cuestionario a 789
clientes , cuyos resultados fueron que no existe presencia de redes sociales en
el negocio por ello es las bajas deficiencias de ingresos, carencia de capacitacion
en los empleados, ante esta situacion el consumidor debe ser exigente hacia los
productos que requiere y que la empresa debe esforzarse en mejorar estrategias
en bien de su desarrollo potencial.

Aquino (2017) cuya investigacion “Marketing Digital y el posicionamiento
del centro comercial”. Como finalidad fue establecer la influencia entre la variable
independiente y dependiente. Desarrollé un estudio cuantitativo, con una
muestra de 90 consumidores, donde llega como conclusién que para posicionar
el nombre del negocio deben concientizar a cada consumidor dandole a conocer
cada caracteristica, beneficio de optar por aquel producto que se le ofrece
mediante el uso de los canales masivos digitales que estan al alcance del cliente
de acuerdo a una probabilidad elevada de crecer econdmicamente con

estandares de calidad en la organizacion.

A nivel local

Gallardo (2020), en su estudio “Estrategia de marketing digital para
mejorar el posicionamiento empresarial de la panaderia Caicedo S.A.C.-
Chiclayo”, como objetivo fue desarrollar un plan de posicionamiento , con uso
una investigacion descriptiva, no experimental y corte transaccional en una
poblacién de 67 externos , cuyos resultados fueron basarse a los objetivos ,
metas de la entidad hacer que se cumpla cada items en donde se podra

desarrollar cada canal digital para el aumento de clientela.
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Aragon (2020), en la investigacion “Plan de estrategias de marketing
digital para incrementar las ventas en el chifa El Chino EIRL, Lambayeque 2019”,
teniendo como finalidad redactar un programa de especializacion de estrategias
en ventas. Para su investigacion, metodolégicamente fue basica, no
experimental, con enfoque cualitativo. La técnica utilizada para la recoleccion de
datos fue la entrevista y la encuesta, llegando a la conclusion que en el restaurant
las dimensiones de fidelizacion tienen un porcentaje elevado para lograr el
incremento de ventas en la empresa, por ello se debe mejorar el nivel de

incentivos para aumentar la cantidad de clientela.

Cordova (2021) en su investigacion “Estrategias de marketing digital para
incrementar las ventas en la polleria “DON GAVI” - José Leonardo Ortiz, Chiclayo
—2021; cuya finalidad fue crear estrategias que beneficien a ambas variables de
estudio; cuya metodologia es aplicada, no experimental, enfoque mixto, con una
poblacién a 200 clientes y como muestra a 51. En donde se establece como
conclusion emplear técnicas actualizadas de ventas en cuanto al sector de

estudio, para generar mayores utilidades en el negocio.

Burga (2017) cuya tesis “Plan de marketing 360° para posicionar la marca
Tavitos en la ciudad de Chiclayo en el afio 2016, tuvo como objetivo plantear una
propuesta de tacticas en mercadotecnia, donde se debe recalcar la marca en la
ciudad , en la investigacion fue descriptivo, no experimental , aplicando una
encuesta a los consumidores a 124 de ellos cuyos resultados se debié emplear
un plan interactivo enfocado en segmentar el mercado, posicionar la marcay por
ende llegar al cliente en cada gusto y preferencia que tiene para satisfacer sus
necesidades por medio de los canales de comunicacion y que estas redes llegan
a cada mercado segmentado y que aquellos nichos de mercado desconocidos

creen sus necesidades para ser satisfechos por los emprendedores.

Custodio y Salazar (2016), en el estudio titulado “Plan de marketing para
el posicionamiento del arroz Dofia Cleo Afiejo en los principales distritos de

Chiclayo, periodo 2015 , cuya finalidad es lograr posicionarse basandose en
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estrategias competitivas, aplicando una investigacion descriptiva , no
experimental , se encuesté a 500 consumidores externos, cuyos resultados
fueron que tiene gran acogida la marca puesto por la calidad de producto que se
ofrece, esto remarca que se encuentra en un mercado competitivo a la
vanguardia de la competencia y que es flexible a los cambios para seguir

manteniéndose en el prototipo.

1.3.Teorias relacionadas al tema.
1.3.1. Estrategias de marketing digital.

1.3.1.1. Definiciones.

Segun Kotler y Armstrong (2012), considera que la
mercadotecnia tiene la finalidad de atraer y mantener clientes asi como
retener a aquellos que son parte de la entidad, frente a estas
caracteristicas es llegar a los consumidores de acuerdo al
comportamiento que muestran en tener necesidades y que se pueda
satisfacer de acuerdo a sus gustos y preferencias en el mercado

mostrandole una diversidad de bienes.

Teniendo en cuenta la definicion de marketing digital , de
acuerdo a Selman (2017) considera que es una serie de medios
virtuales masivos en donde se pueda llegar a todos los segmentos de
publicos dandoles a conocer los bienes que se encuentran en el
mercado competitivo , ya que en su mayoria las herramientas virtuales
se han vuelto indispensable para el desarrollo de la vida , esto generara
aumentar los niveles de ventas y conocer cuales son los bienes que
tienen incremento o disminucién en el mercado generando una imagen
positiva en la que se aplican estrategias direccionando al publico

objetivo.

Segun el punto de vista de Simén (2016) considera que son los
diferentes mecanismos que emplean las empresas para poder llamar
la atencion de los clientes, sin lugar a dudas esto especifica que deben
ser estrategias innovadoras que pretenda posicionar los productos en

la mente de cada consumidor y que cuando les mencionen tal marca,
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ellos automaticamente tengan el recuerdo de la marca y asi generara
posicionamiento y extendera la promocion a través de la experiencia

que tuvo al adquirir algun bien.

Kotler y Armstrong (2015), definen al marketing como un
conjunto de tacticas y estrategias, que surgen a partir de un analisis
detallado de la participacion de las empresas en el mercado, lo que
permite mejorar los canales y procesos de comercializacion de los
productos, ayudando en la detecciébn de potenciales clientes. El
marketing busca renovar los disefios de los productos, volviéndolos
mas atractivos para los clientes, influyendo en muchos casos en la
fijacion de precios, seleccion de medios para su difusion, métodos
Optimos para su estudio, buscando conseguir los resultados esperados

por las empresas.

Al emplear registros de informacion, se requiere que el
personal adecue todos sus esfuerzos para alcanzar los objetivos
organizacionales de acuerdo a los planes establecidos en el
cronograma de marketing, es ahi en donde se busca alcanzar los
niveles 6ptimos de poder comercializar a través de las diferentes redes
sociales empelando la tecnologia que esta a la vanguardia de las

necesidades de cada consumidor (Edelman y Brandi, 2015)

Chaffey y Ellis (2014) evaltan crear criterios digitales para
promocionar los diferentes productos (p.10).

1.3.1.2. Estrategias de Marketing Digital.

Hablar de este variable, lleva a una serie de expectativas que
tienen las empresas en mostrar al exterior cada detalle que le atraiga
al comprador, desde el segmento A, hacia el D, es ahi donde trabajar
las diferentes estrategias de mercados que permita llegar al objetivo de
acuerdo a los planes estratégicos planteados, asi mismo
incrementando la rentabilidad de la organizacion asi como el

posicionamiento.
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Marketing afiliado. No es tan permitido por las diferentes
restricciones que se tiene, puede ser en aspectos legales en la que los
diferentes casos no han sido tan positivos, sin lugar a dudas en base a
teoria est4d considerado como un punto a tenerlo en cuenta y
recomendarlo a través de los medios y asi disminuir la capacidad de
riesgo (Dholakiya, 2015).

Publicidad en las pantallas. Son las evidencias que se hacen
de manera publica para exponer lo que se quiere vender a través de
informacion sublimada, llamativa, colores estratégicos de acuerdo a la
finalidad que se busca, empleando los canales de distribucion acorde

al nicho de mercado (Dholakiya, 2015).

1.3.1.3. Dimensiones.
Segun lo extraido de Fleming (2018, abril, 28), considera al

Flujo, en donde se busca captar a clientes nuevos mediante el acopio
de informacion de los productos, Funcionalidad, cuando las
herramientas digitales son interesantes y causan un mayor impetu en
los clientes , Feedback (retroalimentacién), hacer un recuento de
estrategias para incentivar a los posibles clientes externos y la
Fidelizacion, involucrarse en el pensamiento del cliente mediante el
posicionamiento de productos o servicios que se encuentran en el

mercado.

1.3.1.4. Ventajas.
Segun Inbound Cycle (2017), enumera a las ventajas de

marketing digital, como una gran proporcion de incremento,
posicionamiento y expansion. Explicando cdmo ventajas las siguientes:
Costo asequibles, accesibilidad de presupuesto, precio accesible;
mayor cabida de inspeccion, optimizacidn y correccién, informacion en
tiempo real; Gran flexibilidad y dinamismo, se pueden realizar cambios;
accede un fraccionamiento muy determinada individualizada y precisa,;
y accede una mediacion exacta de la campafia. Vasquez (2015),

menciona el marketing digital, donde manifiesta que prevalece, con
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generacion de comprendidos, a traveés del mercadeo de 7 contenidos,
muy precisos si se quiere lograr a posibles consumidores de forma
directa. Los usuarios interactian con sus sitios web, app y diversas

fuentes.

1.3.1.5. Estrategias segun el Mix del marketing estrategia del
servicio.
Segun Lam, Hair, & Mc Daniel, (2011), considera como se va a

dar a conocer un bien existente en el mercado, para ello deben
adoptarse una serie de estrategias que permitan conocer lo que se
requiere teniendo en cuenta toda las pautas y segmentacion del

mercado a quien se dirige.

Las estrategias del producto, es considerado todas las
caracteristicas del producto, desde la parte interna y externa, dando a
conocer las potencialidades, descripciones para generar confianza en

los clientes, asi como las normas isos del etiquetado entre otros (p.394)

Estrategia de Precios, es la orientacién del costo del bien, cual
es precio que tendra hacia el mercado, habiendo evaluado todos los
criterios para especificar el punto de equilibrio de la empresa, esto es
sacar los costos de produccién, materias primas, manos de obras y
hallar todos los célculos que se determine para la fijacion del precio
final de venta (p. 397).

Estrategia de Promocion, son las formas de vender el producto,
como llegar al consumidor y que esto adquiera el bien, previamente a
haberse informado de las bondades y que cumpla la satisfacciéon de su
necesidad, a través de llaveros, polos, videos, entrevistas, etc. que

lleguen al consumidor con la intencién de comprar lo promocionado.

Estrategias de distribucion, son aquellos medios como seran
distribuidos los productos en el mercado, ya sea de una manera

minorista o mayorista, desde el productor hasta el cliente final,
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cumpliendo con los parametros establecidos de venta. Cabe
mencionar que los terminales de distribuir cada producto se enmarcan
de acuerdo a las extensiones del norte, sur, este y oeste para
administrar los tiempos de llegada de cada producto y que estos
cumplan con sus entregas hacia los consumidores en el tiempo
establecido, por ende, la cadena logistica debe ser planificada desde

inicio a final en base a los tiempos estandares de entrega.

1.3.2. Ventas

1.3.2.1. Definiciones.

Acosta et al. (2018), es la parte estratégica de la organizacion,
generando ingresos y cumpliendo con los objetivos y dirigiéndolos en
el proceso de venta que se reflejara en los estados financieros como el
balance general, estado de ganancias y pérdidas, asi como el hallazgo
de ratios financieros para saber como esta el negocio, cual es el punto

de equilibrio.

Las ventas se han vuelto un proceso importante en toda
organizacién, puesto que antiguamente se administraba a través del
trueque, hoy en dia hablamos de intercambio de dinero que hace que
la empresa pueda seguir produciendo sus diferentes productos,
mediante la gamma de diversos productos o servicios y que llegue al
cliente mediante los prototipos de acuerdo a sus necesidades,
previamente es un proceso de haber realizado un estudio de mercado
conociendo los gusto, preferencias, caracteristicas de todo consumidor

y frente a ello ir evolucionando en cada bien que se ofrezca.

Asi mismo de manera general la venta se inicia para generar
utilidades, rentabilidad en toda organizacion y que esta siga creciendo,
dando mayor empleabilidad y que sus familias tenga mejores

condiciones con una calidad de vida mejor.
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Andrade (2018), para el aumento de las variantes se requiere
la situacion legal, tecnoldgica, materia prima, insumos, situacion
econdmica, analizar las diferentes variaciones que se pueden dar de

acuerdo a la estabilidad del pais que es un factor externo de influencia.

Segun Fischer y Espejo (2016) es un proceso que tiene el
comprador y el venededor, es decir un intercambio de algo mediante

dinero, este proceso se le conoce como venta (p.340)

1.3.2.2. Responsabilidades de Ventas
Segun cita Jobber et.al (2012), la funcion principal es cerrar el

proceso de vender con éxito, que el cliente pague el precio establecido
por lo ofrecido, sin lugar a dudas estos movimientos econémicos hacen
que el vendedor pueda experimentar una serie de situacion de
convencimiento hacia el comprador donde pues inducirlo a adquirir tal

producto.

Prospeccién de ventas.
Jobber et.al (2012), es la manera que la empresa busca

clientes potencialidades, cuya razén de ser es que se conviertan en
indispensables para consumir los productos de la empresa, es ahi que
para que se hayan convertido en potenciales es por la sencilla razén

gue se proyecta a generar mayores utilidades en la empresa (p.224).

1.3.2.3. Administracién del conocimiento y base de datos
Jobber et.al (2012), considera que es el registro de las

llamadas que se le ha hecho a los consumidores potenciales dandole
a conocer los productos de acuerdo a la recoleccién transferida de
informacion, aportando un valor agregado frente a la competencia,
marcando a aquellos bienes que tienen mayor efectividad y llegada al
consumidor externo en base a sus prioridades en base al registro de

informacion.

Un claro ejemplo son las llamadas telefonicas, al tener una

cartera de clientes, alimentando la base de datos , en caso se debe
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seguir la secuencia de las llamadas contestadas y las no contestadas,
para realizar un organizador y poder insistir en base a esta estrategia ,
teniendo en cuenta que es importante para el cumplimientos de los
estandares, objetivos mediante una adecuada supervision de los
territorios en donde se tiene distribuido el personal de acuerdo a las

visitas planificadas, aumentando la demanda de clientes.

1.3.2.4. Manejo de quejas
En este punto si es esencial que se tenga en cuenta y que el

personal al momento de promocionar y cerrar las ventas, debe tener un
lenguaje adecuado con una terminologia donde el comprador se sienta
contento satisfecho al tratar con un representante de ventas y que este
lo asesore correctamente quedando satisfecho.

1.3.2.5. Dimensiones de ventas
Garcia (2011). Es la forma como se va a vender que tacticas

se van a utilizar para poder incentivar al comprador su comportamiento

y adopte por el producto.

La direccion de ventas:
Se basa de acuerdo a la misidn que tiene la empresa para dar

a conocer sus tendencias en base a objetivos, estrategias, metas.

Tipos de venta:
Las diferentes formas que los colaboradores inducen a los
posibles compradores en base a estrategias generando una necesidad

en ellos para que puedan recurrir a la compra.

Técnicas de ventas:
El modo como brindarle al comprador la gama de productos los

servicios de tal manera que se satisface sus necesidades que busca.
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1.3.2.6. Clasificacion de las Ventas

Venta pasiva:

El usuario externo se interesa por adquirir.

Venta activa:

donde los vendedores empiezan a brindar todos beneficios a los

posibles clientes mostrandolos todos los requisitos (Parra E. y Madero,
M. 2003).

1.3.2.7. Proceso de Ventas

Se basa acorde a las diferentes acciones que se realicen para

vender tal producto o servicio y esto se vincula en lo siguiente:

a)

Preventa: es el conocido enamoramiento al cliente para que
realice la compra. Las acciones principales de la preventa son:
e Posibles clientes.

e Captar clientes.

b) Venta: Se tienen en cuenta lo siguiente:

e Previa a la entrevista.
e Conversacion directa.

e Posterior.

Postventa: Son los criterios que se tienen después de haber
realizado una venta, en donde el cliente acentue su satisfaccion
del producto o servicio. Como acciones principales de la
postventa podemos sefalar:

e Realizar el seguimiento a los clientes.

¢ Base de datos de los usuarios externos

e Atencidn personalizada
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1.4.Formulacién del Problema
1.4.1. Problema General

¢,Como las estrategias de marketing digital influyen en las ventas

de la empresa Bambinitos, Ferrefiafe 20217?

1.4.2. Problemas Especificos

e ¢Cuales son las estrategias de marketing digital en la empresa
Bambinitos, Ferrefiafe 20217?

e CoOmo son las ventas en la empresa Bambinitos, Ferrefiafe 20217

e (CoOmo las estrategias de marketing digital influirdn en las ventas de
la empresa Bambinitos, Ferrefiafe 20217

1.5.Justificacion e importancia del estudio.

La presente justificacion segun Hernandez et al (2014) es tedrica, practica

y metodologica.

En el nivel tedrico, busca a través de teorias en estudio, encontrar la
influencia de las principales variables. De tal manera permita generar nuevos

conocimientos en base a las variables de estudio en la empresa.

A nivel practico, la investigacion busco aplicar conocimientos obtenidos a
la situacion problematica en donde los colaboradores muestren la capacidad de
mejorar y brindar una atencion adecuada mediante la utilizacion de redes
sociales aumentando las ventas de acuerdo a la calidad de las prendas que se

exhiben en el portal.

La justificacion social, sera beneficiada la organizacion, los colaboradores
y los clientes de acuerdo a las prendas que se vendan y que son exhibidos con
los detalles de cada prenda para el publico objetivo que son los bebes y nifios.
Y como justificacion econémica, que va a permitir aumentar el nivel de ventas,

generando rentabilidad y mejores condiciones econdmicas a la organizacion.
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1.6.Hipaotesis.
H1: Las estrategias de marketing digital influyen significativamente en las

ventas de la empresa Bambinitos, Ferrefiafe 2021.

HO: Las estrategias de marketing digital no influyen significativamente en

las ventas de la empresa Bambinitos, Ferrefiafe 2021.

1.7.0bjetivos
1.7.1. Objetivos General

Determinar las estrategias de marketing digital y su influencia en las

ventas de la empresa Bambinitos, Ferrefiafe 2021.

1.7.2. Objetivos Especificos
e Conocer las estrategias de marketing digital en la empresa Bambinitos,
Ferrefiafe 2021.
e Analizar las ventas en la empresa Bambinitos, Ferrefiafe 2021.
e Establecer las estrategias de marketing digital y su influencia en las

ventas de la empresa Bambinitos, Ferrefiafe 2021.
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Il. MATERIAL Y METODO
2.1. Tipo y Disefio de Investigacion

Hernandez, Fernandez, y Baptista (2014) considera que el estudio tiene
un enfoque cuantitativo, puesto que es un conjunto de procesos que se emplea
la obtencion de informacion numeérica para probar una hipétesis, asi como un
analisis estadistico, cuya finalidad es fundamentar las bases tedéricas acorde con
los objetivos de la investigacion.

Hernandez et al., (2014) es de tipo descriptiva, en donde se especifican
caracteristicas y propiedades de vital importancia de cualquier sujeto de estudio
gue sea analizado, se describen las tendencias de una poblacién o subgrupo,
por ello se pretende recoger y medir datos de forma conjunta o independiente
sobre las variables de estudio, por lo que su finalidad no es medir como se
relacionan. Y es correlacional, porque va a medir el grado de influencia de ambas

variables de la organizacion.

Por tal motivo, el presente estudio se desarrollard mediante una
investigaciéon con un enfoque cuantitativo, descriptivo, donde se recolectaran

datos que serviran para describir la influencia de las variables de estudio.

Hernandez et al. (2014) cuyo disefio es no experimental, se entiende
qgue no se va a manipular de forma deliberada, ni asignar al azar ninguna
variable, ya que solo son observadas en su contexto natural para analizarse.
Cabe mencionar que en el estudio no se hace variar de manera intencional la
variable dependiente para ver si efecto en la otra variable y Sampiere (2014) es
de corte Trasversal, puesto que se recolecta la informacién de los sujetos de
estudios en un tiempo y momento unico. Por ello se describe las variables y las

analiza para ver su influencia en un tiempo establecido.

De la misma manera, el presente estudio sera desarrollado con un
disefio no experimental — de corte trasversal, debido a que solo sera observada
la variable motivacién en su estado normal, sin ser alterada de forma intencional,

ademas los datos seran recolectados en un tiempo y momento unico.
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2.2. Poblacién y muestra

2.2.1. Poblacién
Hernandez et al. (2014), es la totalidad de los sujetos que tienen

especificaciones y/ o caracteristicas similares dando origen a la
investigacion.

La poblacién se basa en 200 clientes de la empresa Bambinitos.

Tabla 1

Clientes en Bambinitos

Mes N° clientes
Julio 50
Agosto 45
Setiembre 55
Octubre 50
Total 200

Fuente: Clientes los ultimos 4 meses en la empresa Bambinitos

2.3.Muestra

Hernandez etal. (2014), es un subconjunto de una determinada
poblacion de interés, en donde se recolecta informacién numérica y tiene a
delimitarse por una férmula que muestre la precision, asimismo tiene que ser

representativa de la poblacion.

Por ser pequefia la poblacion, se estudiard en tu totalidad a la

poblacion, teniendo en cuenta que sera una muestra censal.

Para calcular la muestra, se emple¢ la siguiente formula:

_ N Z?pq
(N —1)e? + Z?pq

n
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El muestreo segun la investigacion de Canales (2004) es de tipo no
probabilistico, ya que “se usé a la poblacién total como muestra, este tipo de
muestreo no sigue el proceso aleatorio. Se caracteriza porque el investigador

selecciona una pequefia proporcion para el estudio.

Tamafio de la poblacidn (N) =

200
Valor de 7 segan nivel de confianza (90%) = 1645
Proporcién favorable 50% (p) = 0.5
Proporcién desfavorable 50% (q) = 0.5
Error permisible 10% (e) = 0.1

200 = 1.645% * 0.5 * 0.5
(200 — 1)0.1% + 1.645% * 0.5 = 0.5

n:

n= 207

2.4. Variables, Operacionalizacion

Variable Independiente: Estrategias de marketing digital
Simén (2016) manifiesta que es la implementacién de las diferentes
herramientas digitales en donde se promocione los diferentes productos en base

a la fidelizacion de nuevos y antiguos clientes.

Variable Dependiente: Ventas

Acosta et al. (2018), concibe a las ventas como el eje central de toda
empresa, debido a que el nivel de ingreso generado por una organizacién define
el tiempo de vida de la propia empresa, asimismo refleja el cumplimiento de
objetivos, ya que toda empresa que no maneje una correcta direccionalidad en

su gestion de ventas no podra asegurar su vigencia en el mercado.
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Tabla 2

Operacionalizacion de la variable Independiente

Variable Dimension Indicadores items Técnica/
instrumento
Marketing digital  Flujo Creatividad 1
Disefio grafico 2
Razén o existencia 3
Pertenencia 4,5
Funcionalidad  Eficacia 6
Intencién de compra 7
o b Encuesta /
Tecnologia We 8 Cuestionario
Interactividad 9
Comercio electronico 10
Feedback Calidad del producto 11,12
Tiempo de espera 13
Estética de la web 14
Fidelidad Propdsito 15,16,17
Informacién 18
Valor afladido 19
Tabla 3
Operacionalizacién de la variable Dependiente
Variable Dimension Indicadores items Técnical/
instrumento
Ventas Direccion de ventas Gestion de ventas 20
Capacidad de ventas 21
Tipos de ventas Directas 22 Encuesta /
Indirectas 23 Cuestionario
Conocimiento del producto 24
Orientacién del producto 25
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2.5.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez vy

confiabilidad.

2.5.1. Técnicas
Encuesta es recoger la informacion de los sujetos de estudio, a

través del empleo de cuestionarios que se disefian de manera previa para
obtener datos especificos en un tiempo determinado (Hernandez et al.,
2014).

Se empleara como técnica para obtener datos una encuesta,

aplicada a los 51 clientes.

Tamayo (2014) afirma que la entrevista es una técnica que se usa
para el recojo de informacion, y ayuda a tener informacion mas exacta de

lo que queremos investigar.

En el trabajo se realizara la entrevista a la sefiorita Cecilia Victoria

Suarez Fernandez como representante de la empresa.

2.5.2. Instrumentos de recoleccidon de informacién
Cuestionario, consiste en el grupo de interrogantes que se realiza

para obtener datos sobre una o mas variables a estudiar, siendo
expresiones donde se muestran items en escalas medibles (Hernandez
et al., 2014).

En la investigacion en base a la recoleccion datos, se utilizara un
cuestionario, conformado por 25 items para las variables de investigacion,
basadas en la escala de Likert, del 1 al 5; donde 1 (Totalmente de
acuerdo), 2 (De acuerdo), 3 (Indiferente), 4 (En desacuerdo), 5
(Totalmente de acuerdo) aplicado a los colaboradores de la entidad en
estudio.

Y la guia de entrevista se hara en un total de 15 items dirigidas a la

administradora de la empresa.
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2.5.3. Validez

De manera general ahonda en el grado que sea veridico el

instrumento a emplear (Hernandez y Mendoza, 2018).

En el presente trabajo de investigacion, la validez se realizé por tres
profesionales expertos en la materia, tres con grado de magister en
gestion publica, en donde comuniquen sobre la aplicacion del instrumento.
Y respecto a la validacion del cuestionario se tendra en cuenta para cada
item, la validez de contenido y para tal efecto se consideraran tres

aspectos: pertinencia, relevancia y claridad.

2.5.4. Confiabilidad

Hernandez y Mendoza (2018), indican que es el nivel en que un
instrumento origina resultados coherentes y consistentes. Cuanto mas
cerca se encuentre el valor del alfa a 1 mayor es la consistencia interna
de los items analizados. Si el resultado es 0.80 o0 mas se considera

aceptable el instrumento.

La fiabilidad de la escala es obtener los resultados fiables del

estudio, tal como fueron recolectados los datos de la poblacion elegida.

En este sentido, el instrumento se aplicara a la muestra de acuerdo

a los objetivos que se buscan en el estudio.

Tabla 4
Prueba de confiabilidad de Marketing digital

Alfa de Cronbach N de elementos

0,895 19

Nota: Programa estadistico SPSS25
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Tabla 5

Prueba de confiabilidad de Ventas

Alfa de Cronbach N de elementos

0,875 06

Nota: Programa estadistico SPSS25

2.6. Procedimiento de analisis de datos.

En la empresa Bambinitos, para el respectivo procedimiento se usaré el
instrumento conocido como cuestionario y la guia de entrevista; teniendo en
cuenta que el primer instrumento sera aplicado al personal de la empresa en

estudio.

La guia de entrevista se dara en un lapso de una hora en una fecha
previamente coordinada con el entrevistado, sera dirigida a la administradora de
la empresa quien con sus conocimientos ayudara a que esta investigacion
cuenta con informacion detallada y concisa y tener un enfoque diferente acerca
de las variables a investigar brindando informacién relevante acerca de los

indicadores.

2.7. Aspectos éticos
Asimismo, el autor Hernandez (2014) considera a los siguientes
principios. La autonomia involucra lo esencial del estudio en base a ser sobrios

sin adulterar informacion.

Sobre el anonimato, cuya técnica se efectuara de manera discreta y
anonima, con la previa autorizacion de los participantes, que tiene como objetivo
recopilar la informacion para obtener datos fidedignos para la presente
investigacion, el que se procesara en su momento para calificar las respuestas

mediante la solucion al problema narrado.

Sobre la confidencialidad, los datos recolectados y procesados

Unicamente seran utilizados para el objeto del estudio, se respetara los nombres

35



de los colaboradores asi como las respuestas, puesto que cada colaborador se
hace responsable de su respuesta, cuyos nombres no seran revelados para una
mayor efectividad de la investigacion. La confidencialidad es conocer los items

gue cada clientes tiene respecto a la empresa.

De su beneficencia. El estudio se busca dar alternativas de solucion,
puesto que la investigadora tiene conocimientos sobre la problematica a tratar
en la gestién por ello se da un alcance mas proximo en todos los acontecimientos

del estudio a realizarse.

La imparcialidad se baso6 de acuerdo a la recoleccion de datos en base al

cumplimiento de objetivos que busca Bambinitos.

2.8. Criterios de Rigor cientifico.
Segun Nortefia, Alcaraz y Rojas (2014) considera los siguientes:

Autenticidad, se da de acuerdo al objetivo dado en base al estudio.

Neutralidad, la recoleccién de la informacion es veridica, acorde a los

criterios dados para realizar la investigacion dada.
Adecuacion teodrica, sin lugar a dudas corresponde a la comparacion de

las diferentes fuentes de recoleccion de informacion de acuerdo a las variables

de estudio.
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1. RESULTADOS
3.1. Tablas y Figuras

Objetivo General: “Determinar las estrategias de marketing digital y su
influencia en las ventas de la empresa Bambinitos, Ferrefiafe 2021”

Tabla 6

Relacion de la dimension estrategias de marketing digital y ventas

Ventas
Coeficiente de
correlacion 1.000 .283
Estrategias de
marketing Sig. (Bilateral) .025
digital
N 51 51

Finalmente, en el objetivo general de la investigacion , Determinar las
estrategias de marketing digital y su influencia en las ventas de la empresa
Bambinitos, Ferrefiafe 2021 , se considera que en la tabla 6 , se observa que el
resultado obtenido muestra con un coeficiente Rho de Spearman de 0.283, que
revela una correlacién significativa entre la variable independiente y la de
estudio, teniendo como valor p 0.011 < 0.05, se rechaza la hipoétesis nula y se
acepta la hipétesis alterna, concluyéndose con la existencia de una correlacién

moderada entre ambas variables.
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Tabla 8

Dimension Flujo

Escala Frecuencia Porcentaje
Deficiente 4 7,8%
Regular 8 15,7%
Optimo 39 76,5%
Total 51 100,0%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Bambinitos, Ferrefiafe 2021

a0

G0

Porcentaje

7 76,5%
204
15,7%
0= T T
Deficiente Regular Optimo

Figura 1. Del total de los encuestados, se encontrd que la dimension Flujo
se encuentra en un nivel 6ptimo con el 76,5% y deficiente con el 7,8%,
manifestando que las estrategias que emplean son favorables para
aumentar las ventas, pero no es suficiente para alcanzar en su totalidad,
por ello la empresa debe elegir que estrategia es necesaria para mejorar
la rentabilidad del negocio.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Bambinitos, Ferrefiafe 2021
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Objetivo Especifico 01: Conocer las estrategias de marketing digital en

la empresa Bambinitos, Ferreiafe 2021

Tabla 9

Dimensién Funcionalidad

Escala Frecuencia Porcentaje
Deficiente 4 7,8%
Regular 24 47,1%
Optimo 23 45,1%
Total 51 100,0%

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de Bambinitos, Ferrefiafe 2021

50+

40

15
=]
1

Porcentaje

20

Deficiente Regular
Figura 2. Del total de los 51 clientes encuestado en la empresa, se

elevar que red social es la mas efectiva.

|
Optimo

encontré que la dimensién funcionalidad se encuentra en un nivel regular
con el 47,1% y deficiente con el 7,8%, manifestando que las estrategias
de marketing digital carecen de cierta atraccién al cliente, en donde la

empresa debe ser muy asertiva en las decisiones que se tomen para

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Bambinitos, Ferrefiafe 2021.
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Tabla 10
Dimension Feedback

Escala Frecuencia Porcentaje
Deficiente 3 5,9%
Regular 11 21,6%
Optimo 37 72,5%
Total 51 100,0%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Bambinitos, Ferrefiafe 2021

a0

G0

404

Porcentaje

204

o

I I |
Deficiente Regular Optimo
Figura 3. Del total de los 51 clientes, se encontr6 que la dimension

Feedback se encuentra en un nivel 6ptimo con el 72,5% y deficiente con
el 5,9%, manifestando que los clientes antes de adquirir los productos
buscan alternativas, luego de analizar optan por la de marca Bambinitos,
sin embargo, se tiene que el 21.6% es regular en donde la empresa debe

optar por alguna estrategia de mejora.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Bambinitos, Ferrefiafe 2021




Objetivo Especifico 2: Analizar las ventas en la empresa Bambinitos, Ferrefiafe

2021.

Tabla 11

Dimensién Direcciéon de ventas

Escala Frecuencia Porcentaje
Deficiente 3 5,9%
Regular 8 15,7%
Optimo 40 78,4%
Total 51 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de Bambinitos, Ferrefiafe 2021

G0

Porcentaje

7

204

15.7%

o

Deﬁcliente Reglular Optlimo
Figura 4. Del total de encuestados, se encontr6 que la dimension

direccién de ventas se encuentra en un nivel éptimo con el 78,4% y
deficiente con el 5,9%, manifestando que las ventas estan en un
porcentaje mayor pero deberia mejorar en relacion al poder de adquisicion

y de la estabilidad de la organizacion.

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de Bambinitos, Ferrefiafe 2021.
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Tabla 12

Dimension Tipo de venta

Escala Frecuencia Porcentaje
Deficiente 2 3,9%
Regular 8 15,7%
Optimo 41 80,4%
Total 51 100,0%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de Bambinitos, Ferrefiafe 2021

100+

804

G0

Porcentaje

404 80,4%
20
15,7%
Deficiente Regular Optimo

Figura 5. Del total de los 51 clientes encuestado, se encontré que la
dimensién tipo de venta, con un nivel 6éptimo con el 80,4% y deficiente con
el 3,9%, afirmando que las ventas son crecientes, pero existe un
porcentaje menor que afecta el equilibrio de la empresa, por ello la
empresa debe tener en cuenta dicho porcentaje para mejorar la situaciéon

econdmica.
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Tabla 13
Dimension Técnica de venta

Escala Frecuencia Porcentaje
Deficiente 2 3,9%
Regular 8 15,7%
Optimo 41 80,4%
Total 51 100,0%

Fuente: Encuesta aplicada a clientes de Bambinitos, Ferrefiafe 2021

100+

804

G0

Porcentaje

40 80,4%
20
15,7%
Deficiente Regular Optimo

Figura 6. Del total de encuestados, respecto a la dimension en mencion,
el 80,4% es optimo y 3,9%, deficiente, frente a esta situacion se puede
manifestar que el porcentaje es mayor sin embargo existe un porcentaje
menor y que debe mejorar en que técnicas llegar al 100% en que el cliente
se encuentre satisfecho en sus compras y que la empresa obtenga

mejores utilidades.
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Objetivo Especifico 03: Establecer las estrategias de marketing digital y

su influencia en las ventas de la empresa Bambinitos, Ferrefiafe 2021.

Tabla 14
Dimension fidelidad
Escala Frecuencia Porcentaje
Deficiente 4 7,8%
Regular 15 29,4%
Optimo 32 62,7%
Total 51 100,0%

Fuente: Encuesta aplicada a los colaboradores de Bambinitos, Ferrefiafe 2021

G0

40

Porcentaje

62,7%
20+
29,4%
0= T T
Deficiente Regular Optimo

Figura 7. Del total de encuestados, en un nivel éptimo con el 62,7% y
deficiente con el 7,8%, teniendo en cuenta que el resultado es elevado
frente a la dimension sobre la estrategia que se debe utilizar es la
fidelizacion de los clientes que permitira incrementar las ventas, por ende,

los resultados seran positivos.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de Bambinitos, Ferrefiafe 2021
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3.2. Discusion de resultados

De acuerdo al andlisis de la variable independiente estrategias de
marketing digital en la empresa Bambinitos, en el objetivo general tras el andlisis
de las dimensiones , se puede manifestar que del total de los encuestados, en la
dimensién Flujo se encuentra en un nivel 6ptimo con el 76,5% y deficiente con el
7,8%, manifestando que las estrategias que emplean son favorables para
aumentar las ventas, pero no es suficiente para alcanzar en su totalidad, por ello
la empresa debe elegir que estrategia es necesaria para mejorar la rentabilidad
del negocio , por ello se hace referencia al autor Aragon (2020), cuya
investigacibn muestra que para alcanzar la rentabilidad es necesario aplicar
estrategias de marketing digital en donde se evalle cual es la red de mayor uso
0 visitas frecuentes en el rubro y que sea un dato esencial para emprender las

estrategias en la que se aumente las ventas.

Si bien es cierto los resultados muestras favorables éptimos, pero
existe un porcentaje minimo en donde se puede evidenciar la disminucion que
existe en el nivel de ventas, por ello que del total de los 51 clientes encuestado,
se encontré que la dimensién tipo de venta, con un nivel 6ptimo con el 80,4% vy
deficiente con el 3,9%, afirmando que las ventas son crecientes, pero existe un
porcentaje menor que afecta el equilibrio de la empresa, por ello la empresa debe
tener en cuenta dicho porcentaje para mejorar la situaciébn econdmica y esto se
compara con el autor Pifieros (2018), que considera que las redes , y toda
herramienta tecnolégica en la era de la tecnologia ayudara a la empresa a

visualizar sus nichos de mercados y asi aumentar su nivel de ventas.

Asimismo, es necesario determinar cuales son las estrategias asi como
realizara un proceso de retroalimentacion, cabe resaltar que de los resultados se
puede dar a conocer que con el 72,5% es 6ptimo y deficiente con el 5,9%,
manifestando que los clientes antes de adquirir los productos buscan
alternativas, luego de analizar optan por la de marca Bambinitos, sin embargo,
se tiene que el 21.6% es regular en donde la empresa debe optar por alguna
estrategia de mejora bajo este parametro, el autor Pasculia (2018) considera que

al buscar una correlacion de las variables de estudio, se puede manifestar que
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es alto el porcentaje en donde si aplica adecuadamente estrategias de marketing
digital entonces las ventas incrementaran y se obtendra una rentabilidad

adecuada para mantener a la empresa en el mercado.

Finalmente es necesario una reestructuracion de las estrategias si se
desean obtener resultados positivos, cabe mencionar que los resultados en la
investigacion son buenos pero existen margenes bajos que falta ajustar para
lograr el 100% de ventas y que esto vaya acorde a las prendas que ofrece la
empresa al mercado con un nivel excepcional , y que del total de encuestados
se obtiene que él, el 80,4% es éptimo y 3,9%, deficiente, frente a esta situacion
se puede manifestar que el porcentaje es mayor sin embargo existe un
porcentaje menor y que debe mejorar en que técnicas llegar al 100% en que el
cliente se encuentre satisfecho en sus compras y que la empresa obtenga
mejores utilidades. Y se compara con el autor Peral (2018) que las redes sociales
son importantes que se debe impulsar puesto que son herramientas econémicas

rentables y de bajo costo y aumentando el nivel de ventas en la empresa.
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
4.1.Conclusiones

Se planted elaborar estrategias de marketing digital para la empresa
Bambinitos, en la interaccidén de las redes sociales como pagina de Facebook,
web, Instagram, y un correo electronico, en la que permita estar innovar sus
productos asi como informando a los posibles clientes sobre las prendas de vestir

exclusivos para nifios de 0 a 5 afos.

En el transcurrir del estudio, se observdé que no utilizan la pagina
Facebook, esta desactualizada por ende no genera expectativas con los nuevos
y antiguos clientes y que, del total de encuestados, en un nivel éptimo con el
62,7% y deficiente con el 7,8%, teniendo en cuenta que el resultado es elevado
frente a la dimension sobre la estrategia que se debe utilizar es la fidelizacion de
los clientes que permitira incrementar las ventas, por ende, los resultados seran

positivos.

Y respecto a la variable ventas, hubo una disminucion en las ventas y
los resultados recalcaron del total de encuestados, respecto a la dimension en
mencion, el 80,4% es Optimo y 3,9%, deficiente, frente a esta situacién se puede
manifestar que el porcentaje es mayor sin embargo existe un porcentaje menor
y que debe mejorar en que técnicas llegar al 100% en que el cliente se encuentre

satisfecho en sus compras y que la empresa obtenga mejores utilidades.
Finalmente, de las redes sociales, el Facebook y wasap son las

recurrentes, por ello la administradora debe recalcar en ello que permita elevar

las ventas, asi como una posicién competitiva rentable frente a la competencia.
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4.2.Recomendaciones

A la administradora de Bambinitos, la implementacién de la propuesta
sobre las estrategias del marketing digital en donde se aumenten las ventas.

Acondicionar su péagina de Facebook de Bambinitos para aumentar la

conectividad con los clientes y posibles clientes.

Las respuestas deben ser contestadas de acuerdo a los horarios de

atencién que brinda la empresa en estudio.

Los colaboradores deben asesorar y una atencion personalizada a los

clientes de manera directa 0 mediante las redes sociales.

Mayor énfasis en las estrategias que utilizan para mejorar las ventas en la

empresa Bambinitos.

Capacitacion al personal sobre temas de ventas en redes sociales.
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ANEXOS

Anexo 1: Formato del cuestionario

Estrategias de marketing digital y su influencia en las ventas de la

empresa Bambinitos, Ferrefiafe 2021.

Estimado cliente, a continuacion, encontrara interrogantes relacionadas con la
decision de compra. Cada interrogante cuenta con 5 opciones para dar respuesta
de acuerdo a lo que usted crea conveniente. Por ello lea de manera cuidadosa
cada interrogante y marque con un aspa (x) solo una opcién, la que usted crea
gue mejor de acuerdo a su punto de vista, conteste todas las interrogantes.

Donde.
Totalmente Totalmente
de acuerdo De acuerdo Indiferente En desacuerdo en
(TA) (DA) (1) (ED) desacuerdo
(TD)
Variable Independiente: Estrategias de Marketing digital 4|32

Dimensién 01: Flujo

1 | Le perece llamativa la pagina que ofrecen el producto

2 | Se diferencia de la competencia respecto al contenido

3 | Implementan tipos de estrategia de publicidad online

4 | Le parece interesante navegar en la web

5 Califican la calidad percibida del producto mediante una
imagen
Dimensién 02: Funcionalidad

6 Le perece util o beneficioso el uso del internet para ver
un producto

7 Navegar en internet le ayuda a decidir a comprar el
producto

8 | La estructura del sitio web esta actualizada

9 | La pagina web hace uso de la comunicacién online

10 | Usted hace compras del producto por internet
Dimension 03: Feedback

11 | Viainternet usted se da cuenta de la calidad del producto

12 Via internet usted es contactado para hablarle del
producto

13 | Usted es atendido en el tiempo adecuado

14 | Consideran atractiva el disefio de la web
Dimensién 04: Fidelidad

15 | Se establece el didlogo

16 Utilizan herramientas para construir y mantener la
relaciéon

17 | Es precisa la informacion brindada
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18 | Ofrecen beneficios a tus principales clientes

19 | Le ofrece confianza el uso de la pagina

Variable dependiente: Ventas

Dimensiéon 01: Direccion de ventas

20 | Fija beneficios para los clientes

Cuenta con personal capacitado para los distintos tipos

21 de clientes
Dimensién 02: Tipos de venta
22 Utilizan como apoyo las técnicas de comercializacion a

distancia que ofrecen las nuevas

23 | tecnologias para mejorar su negocio

Dimensiéon 03: Técnicas de venta

24 | Genera confianza el vendedor para comprar el producto

25 | Muestra conocimiento del producto

Anexo 2: Validacion de cuestionario

ERICKA JULISSA SUYSUY
NOMBRE DEL JUEZ NS
PROFESION LICENCIADA EN ADMINISTRACION
ESPECIALIDAD MAGISTER EN GESTION PUBLICA
EXPERIENCIA -
PROFESIONAL (EN ARios) | 2 ANOS
CARGO DTC UCV

Estrategias de marketing digital y su influencia en las ventas de la empresa
Bambinitos, Ferreiafe 2021.

DATOS DE TESIS

¢ Bach. Montalvan Rojas Pedro Daniel

NOMBRES e Bach. Torres Chicoma Dani Gabriel
ESPECIALIDAD ESCUELA DE ADMINISTRACION
INSTRUMENTO
EVALUADO Cuestionario

GENERAL

Determinar las estrategias de marketing digital y su
influencia en las ventas de la empresa Bambinitos,
Ferrenafe 2021

OBJETIVOS ESPECIFICOS
DE LA e Diagnosticar las estrategias de marketing digital y
INVESTIGACION su influencia en la direccion de ventas de la
empresa Bambinitos, Ferrefiafe 2021.
e Analizar las estrategias de marketing digital y su
influencia en el tipo de venta de la empresa
Bambinitos, Ferrefafe 2021.
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e Establecer las estrategias de marketing digital y su
influencia en las técnicas de ventas de la empresa
Bambinitos, Ferrefiafe 2021.

TOTALMENTE DE ACUERDO; POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS

SUGERENCIAS.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TD”SI ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO; “TA” SI ESTA EN

DETALLE DE
LOS ITEMS DEL
INSTRUMENTO

investigacion.

El instrumento consta de 20 reactivos y ha sido construido,
teniendo en cuenta la revision de la literatura, luego del
juicio de expertos que determinara la validez de contenido
sera sometido a prueba de piloto para el calculo de la
confiabilidad con el coeficiente de alfa de Cronbach y
finalmente ser4 aplicado a las unidades de analisis de esta

VARIABLE: Estrategia de Marketing digital

c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo

1. Le perece llamativa la pagina que ofrecen el | TA (X) TD( )
producto
a) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
. Se diferencia de la competencia respecto al | TA (X) TD( )
contenido
a) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
. Implementan tipos de estrategia de | TA (X) TD( )
publicidad online
a) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
. Le parece interesante navegar en la web TA (X) TD( )
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo SUGERENCIAS:
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b) De acuerdo

c) Indiferente

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

. Califican la calidad percibida del producto | TA (X) TD(
mediante una imagen
a) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
. Le perece util o beneficioso el uso del | TA (X) TD(
internet para ver un producto.
a) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
. Navegar en internet le ayuda a decidir a | TA (X) TD(
comprar el producto.
a) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
. La estructura del sitio web esta actualizada | TA (X) TD(
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo SUGERENCIAS:
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
. La pagina web hace uso de la comunicaciéon | TA (X) TD(
online
a) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
10.Usted hace compras del producto por | TA (X) TD(
internet
a) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
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11.Via internet usted se da cuenta de la calidad | TA (X) TD(
del producto
a) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
12.Via internet usted es contactado para | TA (X) TD(
hablarle del producto
a) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
13.Usted es atendido en el tiempo adecuado TA (X) TD(
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo SUGERENCIAS:
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
14.Consideran atractiva el disefio de la web TA (X) TD(
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo SUGERENCIAS:
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
15. Se establece el dialogo TA (X) TD(
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo SUGERENCIAS:
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
16.Utilizan herramientas para construir y | TA (X) TD(
mantener la relacion
a) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo
17.Es precisa la informacion brindada TA (X) TD(

a) Totalmente de acuerdo
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b) De acuerdo

c) Indiferente

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

SUGERENCIAS:

18. Ofrecen beneficios a tus principales clientes
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

19.Le ofrece confianza el uso de la pagina
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

VARIABLE: Ventas

20.Fija beneficios para los clientes
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

21.Cuenta con personal capacitado para los
distintos tipos de clientes
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

22.Utllizan como apoyo las técnicas de

comercializacién a distancia que ofrecen las
nuevas

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

23.tecnologias para mejorar su negocio
a) Totalmente de acuerdo

TA (X) TD(
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b) De acuerdo

c) Indiferente

d) En desacuerdo

e) Totalmente en desacuerdo

SUGERENCIAS:

24.Genera confianza el vendedor para comprar

el producto
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

)

25.Muestra conocimiento del producto
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) En desacuerdo
e) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

)

1. PROMEDIO OBTENIDO: N°

TA

20

NO

TD

2. COMENTARIOS GENERALES

3. OBSERVACIONES

JUEZ - EXPERTO
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NOMBRE DEL JUEZ SOSA RUIZ MILAGROS DEL PILAR
PROFESION LICENCIADA EN ADMINISTRACION
ESPECIALIDAD MAGISTER EN GESTION PUBLICA
EXPERIENCIA .

PROFESIONAL (EN AROs) | 9 ANOS
CARGO DTC UCV

Estrategias de marketing digital y su influencia en las ventas de la empresa
Bambinitos, Ferreiafe 2021.

DATOS DE TESIS

e Bach. Montalvan Rojas Pedro Daniel
NOMBRES e Bach. Torres Chicoma Dani Gabriel
ESPECIALIDAD ESCUELA DE ADMINISTRACION
INSTRUMENTO
EVALUADO Cuestionario
GENERAL
Determinar las estrategias de marketing digital y su
influencia en las ventas de la empresa Bambinitos,
Ferrefafe 2021
ESPECIFICOS
e Diagnosticar las estrategias de marketing digital y
OBJETIVOS su influencia en la direccion de ventas de la
DE LA empresa Bambinitos, Ferrefiafe 2021.
INVESTIGACION e Analizar las estrategias de marketing digital y su
influencia en el tipo de venta de la empresa
Bambinitos, Ferrefiafe 2021.
e Establecer las estrategias de marketing digital y su
influencia en las técnicas de ventas de la empresa
Bambinitos, Ferrefiafe 2021.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TD” S| ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO; “TA” SI ESTAEN
TOTALMENTE DE ACUERDO; POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS
SUGERENCIAS.

El instrumento consta de 20 reactivos y ha sido construido,
teniendo en cuenta la revision de la literatura, luego del
DETALLE DE LOS | juicio de expertos que determinara la validez de contenido
ITEMS DEL sera sometido a prueba de piloto para el calculo de la
INSTRUMENTO | confiabilidad con el coeficiente de alfa de Cronbach y
finalmente sera aplicado a las unidades de analisis de esta
investigacion.

VARIABLE: Estrategia de Marketing digital
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26.Le perece llamativa la pagina que ofrecen el | TA (X) TD(
producto
f) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
g) De acuerdo
h) Indiferente
i) En desacuerdo
j) Totalmente en desacuerdo
27.Se diferencia de la competencia respecto al | TA (X) TD(
contenido
f) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
g) De acuerdo
h) Indiferente
i) En desacuerdo
]) Totalmente en desacuerdo
28.Implementan tipos de estrategia de | TA (X) TD(
publicidad online
f) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
g) De acuerdo
h) Indiferente
i) En desacuerdo
j) Totalmente en desacuerdo
29.Le parece interesante navegar en la web TA (X) TD(
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo SUGERENCIAS:
h) Indiferente
i) En desacuerdo
J) Totalmente en desacuerdo
30. Califican la calidad percibida del producto | TA (X) TD(
mediante una imagen
f) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
g) De acuerdo
h) Indiferente
i) En desacuerdo
j) Totalmente en desacuerdo
31.Le perece util o beneficioso el uso del | TA (X) TD(
internet para ver un producto.
f) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:

g) De acuerdo

h) Indiferente

i) En desacuerdo

]) Totalmente en desacuerdo
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32.Navegar en internet le ayuda a decidir a
comprar el producto.
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo
h) Indiferente
i) En desacuerdo
j) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

33.La estructura del sitio web esta actualizada
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo
h) Indiferente
i) En desacuerdo
J) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

34.La pagina web hace uso de la comunicacion
online
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo
h) Indiferente
i) En desacuerdo
j) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

35.Usted hace compras del
internet
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo
h) Indiferente
i) En desacuerdo
j) Totalmente en desacuerdo

producto por

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

36.Via internet usted se da cuenta de la calidad
del producto
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo
h) Indiferente
i) En desacuerdo
j) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

37.Via internet usted es contactado para
hablarle del producto
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo
h) Indiferente
i) En desacuerdo
]) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:
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f) Totalmente de acuerdo

38.Usted es atendido en el tiempo adecuado TA (X) TD(
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo SUGERENCIAS:
h) Indiferente
i) En desacuerdo
J) Totalmente en desacuerdo

39. Consideran atractiva el disefio de la web TA (X) TD(
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo SUGERENCIAS:
h) Indiferente
i) En desacuerdo
J) Totalmente en desacuerdo

40. Se establece el diadlogo TA (X) TD(
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo SUGERENCIAS:
h) Indiferente
i) En desacuerdo
J) Totalmente en desacuerdo

41.Utilizan herramientas para construir y | TA (X) TD(

mantener la relacion

f) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
g) De acuerdo
h) Indiferente
i) En desacuerdo
j) Totalmente en desacuerdo

42.Es precisa la informacién brindada TA (X) TD(
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo SUGERENCIAS:
h) Indiferente
i) En desacuerdo
J) Totalmente en desacuerdo

43.Ofrecen beneficios a tus principales clientes | TA (X) TD(
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo SUGERENCIAS:
h) Indiferente
i) En desacuerdo
J) Totalmente en desacuerdo

44.Le ofrece confianza el uso de la pagina TA (X) TD(
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g) De acuerdo SUGERENCIAS:
h) Indiferente

i) En desacuerdo

j) Totalmente en desacuerdo

VARIABLE: Ventas

45. Fija beneficios para los clientes TA (X) TD(
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo SUGERENCIAS:

h) Indiferente

i) En desacuerdo

j) Totalmente en desacuerdo

46.Cuenta con personal capacitado para los | TA (X) TD(
distintos tipos de clientes
f) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:

g) De acuerdo

h) Indiferente

i) En desacuerdo

J) Totalmente en desacuerdo

47.Utllizan como apoyo las técnicas de | TA (X) TD(
comercializaciéon a distancia que ofrecen las
nuevas SUGERENCIAS:

f) Totalmente de acuerdo

g) De acuerdo

h) Indiferente

i) En desacuerdo

j) Totalmente en desacuerdo

48.tecnologias para mejorar su negocio TA (X) TD(
f) Totalmente de acuerdo
g) De acuerdo SUGERENCIAS:

h) Indiferente

i) En desacuerdo

J) Totalmente en desacuerdo

49.Genera confianza el vendedor para comprar | TA (X) TD(
el producto
f) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:

g) De acuerdo

h) Indiferente

i) En desacuerdo

]) Totalmente en desacuerdo

50. Muestra conocimiento del producto TA (X) TD(
f) Totalmente de acuerdo




g) De acuerdo SUGERENCIAS:
h) Indiferente
i) En desacuerdo
J) Totalmente en desacuerdo
4. PROMEDIO OBTENIDO: N° TA 20 N° TD

5. COMENTARIOS GENERALES

6. OBSERVACIONES

JUEZ - EXPERTO

65




NOMBRE DEL JUEZ SOFIA IRENE DELGADO WONG
PROFESION LICENCIADA EN ADMINISTRACION
ESPECIALIDAD DOCTORA EN ADMINISTRACION
EXPERIENCIA -

PROFESIONAL (EN ANos) | 8 ANOS
CARGO DTC UNPRG

Estrategias de marketing digital y su influencia en las ventas de la empresa
Bambinitos, Ferrefiafe 2021.

DATOS DE TESIS

e Bach. Montalvan Rojas Pedro Daniel

NOMBRES e Bach. Torres Chicoma Dani Gabriel

ESPECIALIDAD ESCUELA DE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO
EVALUADO Cuestionario

GENERAL

Determinar las estrategias de marketing digital y su
influencia en las ventas de la empresa Bambinitos,
Ferrefiafe 2021

ESPECIFICOS
e Diagnosticar las estrategias de marketing digital y
OBJETIVOS su influencia en la direccién de ventas de la
DE LA empresa Bambinitos, Ferrefiafe 2021.
INVESTIGACION e Analizar las estrategias de marketing digital y su
influencia en el tipo de venta de la empresa
Bambinitos, Ferrefiafe 2021.
e Establecer las estrategias de marketing digital y su
influencia en las técnicas de ventas de la empresa
Bambinitos, Ferrefiafe 2021.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TD” SI ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO; “TA” SI ESTAEN
TOTALMENTE DE ACUERDO; POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS
SUGERENCIAS.

El instrumento consta de 20 reactivos y ha sido construido,
teniendo en cuenta la revision de la literatura, luego del
DETALLE DE LOS | juicio de expertos que determinara la validez de contenido
ITEMS DEL sera sometido a prueba de piloto para el calculo de la
INSTRUMENTO | confiabilidad con el coeficiente de alfa de Cronbach y
finalmente sera aplicado a las unidades de analisis de esta
investigacion.

VARIABLE: Estrategia de Marketing digital
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51.Le perece llamativa la pagina que ofrecen el
producto
k) Totalmente de acuerdo
[) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

52.Se diferencia de la competencia respecto al
contenido
k) Totalmente de acuerdo
[) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

53.Implementan tipos de estrategia de
publicidad online
k) Totalmente de acuerdo
I) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

54.Le parece interesante navegar en la web
k) Totalmente de acuerdo
I) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

55. Califican la calidad percibida del producto
mediante una imagen
k) Totalmente de acuerdo
[) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

56.Le perece util o beneficioso el uso del
internet para ver un producto.
k) Totalmente de acuerdo
[) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:
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57.Navegar en internet le ayuda a decidir a
comprar el producto.
k) Totalmente de acuerdo
[) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

58.La estructura del sitio web esta actualizada
k) Totalmente de acuerdo
I) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

59.La pagina web hace uso de la comunicacion
online
k) Totalmente de acuerdo
[) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

60.Usted hace compras del
internet
k) Totalmente de acuerdo
[) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

producto por

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

61.Via internet usted se da cuenta de la calidad
del producto
k) Totalmente de acuerdo
[) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

62.Via internet usted es contactado para
hablarle del producto
k) Totalmente de acuerdo
[) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:
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k) Totalmente de acuerdo

63. Usted es atendido en el tiempo adecuado TA (X) TD(
k) Totalmente de acuerdo
I) De acuerdo SUGERENCIAS:
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

64.Consideran atractiva el disefio de la web TA (X) TD(
k) Totalmente de acuerdo
I) De acuerdo SUGERENCIAS:
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

65. Se establece el dialogo TA (X) TD(
k) Totalmente de acuerdo
I) De acuerdo SUGERENCIAS:
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

66.Utllizan herramientas para construir y | TA (X) TD(

mantener la relacion

k) Totalmente de acuerdo SUGERENCIAS:
[) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

67.Es precisa la informacion brindada TA (X) TD(
k) Totalmente de acuerdo
l) De acuerdo SUGERENCIAS:
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

68. Ofrecen beneficios a tus principales clientes | TA (X) TD(
k) Totalmente de acuerdo
I) De acuerdo SUGERENCIAS:
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

69. Le ofrece confianza el uso de la pagina TA (X) TD(
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[) De acuerdo

m) Indiferente

n) En desacuerdo

0) Totalmente en desacuerdo

SUGERENCIAS:

VARIABLE: Ventas

70.Fija beneficios para los clientes
k) Totalmente de acuerdo
[) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

71.Cuenta con personal capacitado para los
distintos tipos de clientes
k) Totalmente de acuerdo
I) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

72.Utilizan como apoyo las técnicas de

comercializaciéon a distancia que ofrecen las
nuevas

k) Totalmente de acuerdo

[) De acuerdo

m) Indiferente

n) En desacuerdo

0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

73.tecnologias para mejorar su negocio
k) Totalmente de acuerdo
I) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

74.Genera confianza el vendedor para comprar
el producto
k) Totalmente de acuerdo
[) De acuerdo
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo

TA (X) TD(

SUGERENCIAS:

75.Muestra conocimiento del producto
k) Totalmente de acuerdo

TA (X) TD(
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[) De acuerdo SUGERENCIAS:
m) Indiferente
n) En desacuerdo
0) Totalmente en desacuerdo
7. PROMEDIO OBTENIDO: N° TA 20 N° TD
0
8. COMENTARIOS GENERALES
9. OBSERVACIONES
o i_...i e
g

JUEZ - EXPERTO
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Anexo 3: Carta de la empresa donde autoriza realizar la investigacion

=5 RO DEL BICENTEMARID DEL PERL: 200 AR0S DE INDEPENDENCIA™

04 de eCiubre osl 2021

CONSTANCIA

Consta por & presente documento, a los bachilleres Montalvan Rojas Pedro
Daniel ¥ Toames Chicoma Dani Gabriel, la autorizacion que realicen en la
empresa BAMEINITOS — FERRENAFE, |3 tesis thulada Cstrategias de
marketing digital v su influencia en las wentas de la empresa Bambinkos,
Femenafe 2021, comprometiendome a participar de este proceso ofreciendo |a
informacion v apoyo necesano, para el desamollo de su investigacion.

Se expide |a presente para los fines academicos que se estime conveniente y
demas exigidos por la Uniersidad Sefior de Sipan.

CECILA VICTORIA SUARES FERMAMNDES
ADMIMISTRADORA
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Anexo 4: Matriz de consistencia

Titulo: Estrategias de marketing digital y su influencia en las ventas de la empresa Bambinitos, Ferrefiafe 2021.

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES
cComo las estrategias de Determinar las estrategias de H1:Las estrategias de

marketing digital influyen en las marketing digital y su influencia en marketing digital 1. Variable
ventas de la empresa Bambinitos, las ventas de la empresa influyen Independiente

Ferrenafe 20217?

PROBLEMA ESPECIFICOS

¢,Cuales son las
estrategias de marketing
digital en la empresa
Bambinitos, Ferrefiafe
20217

¢ Como son las ventas en
la empresa Bambinitos,
Ferrefafe 20217

¢, Como las estrategias de
marketing digital influiran
en las ventas de la
empresa Bambinitos,
Ferrefafe 20217

Bambinitos, Ferrefiafe 2021.

OBJETIVO ESPECIFICOS

e Conocer las estrategias de
marketing digital en la
empresa Bambinitos,
Ferrenafe 2021.

e Analizar las ventas en la
empresa Bambinitos,
Ferrefafe 2021.

e Establecer las estrategias
de marketing digital y su
influencia en las ventas de
la empresa Bambinitos,
Ferreiafe 2021.

significativamente en
las ventas de la
empresa Bambinitos,
Ferrefiafe 2021

HO: Las estrategias de
marketing digital no
influyen
significativamente en
las ventas de la
empresa Bambinitos,
Ferrenafe 2021.

. Estrategia de
marketing
digital

. Variable

Dependiente:
Ventas
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Anexo 5: Resolucién de Proyecto

‘{E UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCIKIN N* 0015-F ACEM-USS-2022

Chiciayo, 22 de enero de 2021.

VISTO:

Bl Oficio N"D010-2022EAP-USS de fecha 21/01/2021, presentado por e (la) Director (3) de k3 Escuela
Profesional de Administracion y & proveldo oe |a Decana de FACEM, de fecha 22101/2022, sobwe
FDroDacion e proyectos oe tesls, de los estudiantes de Administracion, y:

CONSIDERANDO:

Que, de conformikiad con la Ley Universitana N 20220 en su articulo 45" que a | letra dice: Obtencion de
gragios y tiulos: La obilencion de grados y tulos s2 reallzara de acuerdo a las exigencias academicas que
cafa universidad establezca &n sUs I'E'ﬂ]&:.'ﬂ'm nomas inkemas. Los I'E{]IJE“I}E- minimos son los
siguientes; 451 Grado de Bachiler requiere haber aprobaco los estudics de pregrado, asi como la
aprobackon de un frabajo de Investigackin y & conocimientn de un idoma extranjern, de preferencia Inglés
o lengua natha.

Cue, 52900 Al 21" del Reglamanio de Grados y Titulos o 13 Universidad Seflor de Sipan, aprobacd con
Resoledan de Direciono W*0E5-20X0PD-USSE de fecha 13 o2 mayn de 2020, Indlica que los temas de
trabajo de Investigacion, frabajo academico y fesis son aprobados por e Comite e Investigackn y
dertvados a la facultad, para I3 emision de k3 resoiucion respactiva. Bl pancdo de vigencla de los miamos
gard de dog afos, a partir da su aprobacion.

Estando a ko expuesto ¥ en ush de I35 ablbuciones comfendas y o2 conformidad con 138 noamas
reglamentos vigentes;

3E RESUELVE

ARTICULD OMICD: APROBAR los proyectos de tesls, d2 los esludiantes de |3 Escusla Profesional de
Administraciin, sagin se indica en cuadn ad|unio.

REGISTREZE, COMUNIQUEERE ¥ ARCHIVESE

-
f oamms |7 '-L.'Ji-..:--c'...'i.
F o

I,

iy B Moy Guainim

Fire. Tl St o e it Jiosnd ks Ll Bl ]
v [ ] Fecefled 3 Clrooe Erproedinin
#im il il i b L o s b

Cr.: Esossia, Archien ADMISION E INFORMES
OT4 41610 - 074 £R1632
CAMPUS USS
. 5. carretera a Pimsentel
Chiclayo, Perd

s s e R | N S e -
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B

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRES ARIALES

RESOLUCION N 0013-F ACEM-USS-2021

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

PFROYECTO DE TESIS

APELLIDOS Y TINEADE

NOMERES TITULO DEFROYECTODE TESIS | povgsTrGACION

[ VILLEGASMEGD | PROGRAMA DE CAPACITACION PAFA

EDGAR JOSELITO CONTRIBUR A LA COBRECTA GESTION
APLICACION  DEL  FEGIMEN | EMPRESARIALY
DISCIPLINARIQ EN UNA INSTITUCION |  EMPRENDIMIENTO
EDUCATIVA DE BAGUA GRANDE 21

TTACSARUANGA RELACION DEL FEEDBACK OON EL p—

CUNYARACHE MARI |DESEMPENO LABORAL EN La| o CESTION

GLADYS EMPRESA  PRONATUR  EIRL| CRCSARIALY
CHICLAYD -0

MORTALVANFOTAS |ESTRATEGIAS —DE  MARKETING p—

PEDRO DANIEL y DIGITAL ¥ SU INFLUENCIA EN LAS | o, CESION

TORRES CHICOMA ~ |VENTAS DE A  EMPRESA| ooiCiaRBLY

DANI GABRTEL BAMBINITOS, FERRENAFE 2021

MDMISHON E INFORMES
074 £81610 - 074 £R16332
CAMPUS USS

K. 5, carreters a Pimsents
Chiclaya, Pera
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Anexo 6: T1

TR | UN ERSIDAD
L7 ! E L\ IJL O X .()J\\
FORMATO N° T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Pimentel, 18 de marzo de 2022

Sefores

Vicerrectorado de Investigacion
Universidad Sefior de Sipan
Presente.-

Los suscritos:
Montalvan Rojas Pedro Daniel con DNI {28 67426 y Torres Chicoma Dani
Gabriel con DNI —-13422005

En nuestra calidad de autores exclusivos de la investigacion titulada: ESTRATEGIAS
DE MARKETING DIGITAL Y SU INFLUENCIA EN LAS VENTAS DE LA EMPRESA
BAMBINITOS, FERRENAFE 2021, presentado y aprobado en el afio 2022 como
requisito para optar el titulo de LICENCIADC EN ADMINISTRACION, de la Facultad de
Administracién, Programa Académico de ADMINISTRACION, por medio del presente
escrito autorizamos al Vicerrectorado de investigacion de la Universidad Sefior de Sipan
para que, en desarrollo de la presente licencia de uso total, pueda ejercer sobre nuestro
trabajo y muestre al mundo la produccién intelectual de la Universidad representado en
este trabajo de grado, a través de la visibilidad de su contenido de la siguiente manera:

e Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grado a través del
Repositorio Institucional en el portal web del Repositorio Institucional —
http://repositorio.uss.edu.pe, asi como de las redes de informacién del pais y del
exterior.

« Se permite la consulta, reproduccion parcial, total o cambio de formato con fines de
conservacion, a los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos
los usos que tengan finalidad académica, siempre y cuando mediante la
correspondiente cita bibliografica se le dé crédito al trabajo de investigacién y a su
autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N° 822. En
efecto, la Universidad Sefior de Sipan esta en la obligacién de respetar los derechos de
autor, para lo cual tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

APELLIDOS Y NOMBRES NUMERO DE
DOCUMENTO DE
IDENTIDAD

MONTALVAN ROJAS PEDRO DANIEL 7280 7426

—

TORRES CHICOMA DANI GABRIEL W 7422008
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Anexo 7: Fotos en la Empresa

Fuente: Fotografia tomada a
clientes de la empresa Bambinitos.
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Anexo 8: Reporte TURNITIN (Lo proporciona el Coordinador de
investigacion)

Reporte de similitud
® 22% de similitud general

Principales fuentes encontradas en las siguientes bases de datos:
+ 20% Base de datos de Internet + 1% Base de datos de publicaciones
+ Base de datos de Crossref + Base de datos de contenido publicado de Cross

* 13% Base de datos de trabajos entregados

FUENTES PRINCIPALES

Las fuentes con el mayor nimero de coincidencias dentro de |a entrega. Las fuentes superpuestas no se
mostrarén

o repositorio.ucv.edu.pe 59%
Intemet

a repositorio.uss.edu.pe 4%
internet

a dspace.unitru.edu.pe 3%
Intemet g

° hdl.handle.net <1%
Internet

e repositorio.udl.edu.pe 1%
Internet

° Universidad Cesar Vallejo on 2018-07-13 1%
Submitted works

0 repositorio.unjfsc.edu.pe <1%
Intemet

° Universidad Cesar Vallejo on 2016-02-27 1%

Submitted works
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Anexo 9: Acta de originalidad. (Lo proporciona el Coordinador de
investigacion)

I.% UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Yo, Abraham José Garcia Yovera, Coordinador de Investigacion y Responsabilidad
Social de la Escuela Profesional de Administracién y revisor de la investigacion aprobada
mediante Resolucion N* 0019-FACEM-USS8-2022, presentado por el Bachiller PEDRO
DANIEL MONTALVAN ROJAS vy el bachiller DANI GABRIEL TORRES CHICOMA, con su
tesis Titulada Estrategias de marketing digital y su influencia en las ventas de la
empresa Bambinitos, Ferreiiafe 2021

Se deja constancia que la investigacion antes indicada tiene un indice de similitud
del 22% verificable en el reporte final del analisis de onginalidad mediante el software de
similitud TURNITIN.

Por lo que se concluye que cada una de las coincidencias detectadas no constituyen
plagio y cumple con lo establecido en la directiva sobre el nivel de similitud de productos
acreditables de investigacion, aprobada mediante Resolucion de directonio N° 221-
2019/PD-USS de la Universidad Sefior de Sipan.

Pimentel, 29 de marzo del 2022.

—~/ ;/j/\

[ ]
o~ _))‘ré"—'»“ﬂ '.,\
Dr.‘ﬁbraha‘n"}ﬁ‘ﬁtia Yovera

DNI N® 80270538
Escuela Académico Profesional de Administracion.
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