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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo general Determinar la relacién que
existe entre el marketing digital y la captacion de clientes de la empresa
Corporacion Incell SAC, para lo cual se ha empleado el método deductivo, ademas
el estudio es de tipo descriptivo-correlacional, y de disefio no experimental. Asi
mismo, la poblacion esta constituida por 25 clientes, los mismos que fueron
considerados para la muestra en estudio (a criterio de la investigadora), a quienes
se le aplic6 como técnica de estudio una encuesta y como instrumento de
recoleccion de datos un cuestionario, cuyos resultados indican que el marketing
digital de empresa presenta un nivel medio con un 68%, al igual que el nivel de
captacion de clientes con un 64%. Finalmente, se concluye que, existe una relacion
fuerte y positiva entre las variables Marketing digital y captacién de clientes de la
empresa Corporacion Incell SAC, ya que se obtuvo un Rho de Spearman de 0,761,
con una Significancia Bilateral de 0,000, lo cual es <0,05, aspecto requerido para
obtener dicha relacién, asi mismo, ambas variables se han mantenido en un nivel

medio, de acuerdo a lo manifestado por los elementos encuestados.

Palabras Clave: Marketing, Marketing digital, Captacion de clientes, Estrategias,

Medios digitales.
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ABSTRACT

The present investigation has as a general objective to determine the relationship
that exists between digital marketing and the acquisition of clients of the company
Incell Corporation SAC, for which the deductive method has been used, in addition
the study is of a descriptive-correlational type, and of non-experimental design.
Likewise, the population is made up of 25 clients, the same ones that were
considered for the sample under study (at the discretion of the researcher), to whom
a survey was applied as a study technique and a questionnaire as a data collection
instrument. whose results indicate that company digital marketing presents an
average level with 68%, as well as the level of customer acquisition with 64%.
Finally, it is concluded that there is a strong and positive relationship between the
Digital Marketing variables and customer acquisition of the company Incell
Corporation SAC, since a Spearman's Rho of 0,761, was obtained, with a Bilateral
Significance of 0,000, which is <0,05, an aspect required to obtain said relationship,
likewise, both variables have remained at a medium level, according to what was

stated by the elements surveyed.

Keywords: Marketing, Digital Marketing, Customer Acquisition, Strategies, Digital
Media.
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I. INTRODUCCION

1.1. Realidad Problemaéatica

A nivel internacional

En Ecuador, Encalada Tenorio et al. (2019) nos indican que, el marketing
digital juega un relevante papel en la dinamica comercial de una empresa, ya que,
a través de ello, siempre que se empleen adecuadamente, el cliente puede conocer
los productos nuevos, las promociones u ofertas, sin necesidad de su visita
presencial a su establecimiento. Por tal, el marketing digital es muy usado por las
empresas, ya que les permite mantener una comunicacién con sus clientes,
mediante el empleo de estrategias que les ayude con su posicionamiento. Dichas
estrategias se han vuelto en instrumentos de gran importancia para mantener
actualizados a los usuarios, con respecto a sus procesos de compra tanto de
servicios como de productos, ademas, permite toda empresa gane beneficios como
el aumento de ventas, mejoras en su posicionamiento, y el aumento en su

rentabilidad y competitividad. (p.3).

En Ecuador, Jara et al. (2019) nos manifiesta que, las empresas que tienen
interés en introducirse al comercio electrénico, y tienen a su disponibilidad diversas
herramientas que se deben aplicar mediante una accion ligada al marketing, pero,
el marketing digital podria iniciar en planificar una tienda virtual, ademas de
considerar las siguientes herramientas: search marketing (SEM), marketing display,
marketing relacional y marketing de contenidos. Asi mismo, es fundamental que se
tenga en cuenta que las personas confian cada vez mas en la manera de adquirir
servicios y productos; por tal, las empresas que se resisten a los diferentes cambios
en este mundo que es cada vez mas interconectado, pueden provocar que se
atrasen en comparacion a sus competidores, y no logren generar beneficios como
la expansion de mercado sin importar el tamafio de la empresa, rapidez en el

manejo del negocio, uso de tecnologias nuevas e innovacion. (p.24)

En Ecuador, Armijos Delgado (2018), en su articulo nos manifiesta que, el
cambio social se ha dado por las nuevas tecnologias, por tal, las empresas deben
elegir de igual manera, ese camino. Considerando a los procesos de digitalizacién
y al internet como base del canal de marketing y comunicativo. Las empresas

requieres de integracion e innovacion para poder ingresar a los mercados, de igual
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manera deben contar con herramientas y una vision estratégica que sean de apoyo
para su desarrollo. Asi mismo, el tomar decisiones de forma estratégica, puede
detectar oportunidades, tanto en medios como herramientas de marketing online,
lo necesario para que la informacion segun los objetivos que tienen establecidos, y
puedan llegar a su mercado objetivo. Adicional a ello, nos indican que el marketing
en el ambito digital permite dar respuesta a los consumidores, usuarios y clientes,
logrando asi, poder captarlos y tener mas interactividad entre las empresas y los
clientes, consiguiendo oportunidades de compra, venta y fortalecimiento de

confianza en cuanto a la relacién con los clientes. (p. 2)

En México, Vega Arellano et al. (2018), en su articulo nos sefialan que, la
llegada del internet cambié la manera de comunicarse, de operar empresas y de
realizar negocios, ya que la globalizacion exige que se mantengan en una constante
evolucion. Asi mismo, indican que, las empresas han aprovechado las herramientas
que brinda el marketing digital y, las que han invertido en aquello, se han visto
beneficiadas, pero es importante tener en cuenta que, mas alla de la inversién
monetaria, es necesario invertir tiempo, de lo contrario, el uso de las estrategias de
marketing online para comercializar, pueden no prosperar. Por otro lado, indican
que, el marketing digital es una gran oportunidad para innovar en el mercado,
permitiendo mejorar la relacibn empresa-cliente, para posteriormente, conquistar
mas espacio del mercado, ser mas recordados y puedan captar y fidelizar a
clientes. (p.100)

En Ecuador, Viteri Luque et al. (2018), nos dice que, es hora de grandes
novedades y cambios tecnolégicos, por ello, el autor busca sefalar la importancia
sobre el empleo de técnicas de marketing online actuales, y gracias a fuentes como
sitios web y libros actualizados, determiné que las técnicas de marketing digital mas
destacadas, estan: las diferentes redes sociales, la inteligencia artificial, mobile
marketing, marketing de contenidos, etc. Asi mismo, es fundamental que las
empresas elijan las estrategias que se adapten al mercado al que se dirigen y no
intenten acaparar una cantidad que, en lugar de beneficiarlos, los perjudique, por
lo que también es importante y necesario tener un asesoramiento pertinente para
elaborar un adecuado plan de marketing online, adaptandolo a las distintas

necesidades y productos, garantizando su éxito. (p.765)
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En Ecuador, Salazar Corrales et al. (2017), nos sefala que, administrar
empresas es sefial de un desafio, si se tiene en consideracion las vertiginosas
variaciones en la actual realidad social. Actualmente, el internet se ha convertido
en un medio de interaccion que hace posible desarrollar una comunicacién de forma
personalizada y directa con clientes, ademas, en el canal digital hace posible llevar
a cabo diferentes interacciones, como brindar informacién, realizar publicidad,
preventa, variaciones de compras o pedidos, brindad servicios de postventa. Por
ello, las empresas estan aprovechando el uso del marketing digital, consiguiendo
con aquella herramienta, una comunicacion bidireccional, lo cual, permite
interactuar con clientes de forma mucho mas efectiva, directa y controlable,

consiguiendo asi, captarlo como un cliente mas. (p. 1162)
A nivel nacional

En Lima, Palacios Banda (2021) en el articulo publicado en su portal, nos
indica que, si las empresas llevaran a cabo una adecuada camparfa de marketing
digital, podrian ascender sus ventas, para lo cual, se debe considerar sus pilares
estratégicos, como la segmentacion y el posicionamiento, pues ambas estrategias
necesitan un gran entendimiento como, conocer la motivacién del consumidor al
comprar un producto y como es su proceso en cuanto a su decision de compra,
adicional a ello, se debe tener en cuanta aquella que valora el consumidor, se debe
dar un vistazo hacia la competencia y ver lo que ofrece, de tal manera de conseguir
que se diferencien sus marcas, y al mismo tiempo, sea relevante para su publico

objetivo. (p. 1)

En Lima, Sanca Vergara & Cardenas Saavedra (2021), nos manifiestan que,
con el paso del tiempo se han presentado diferentes cambios en la competitividad
empresarial, y el consumidor actual se ha puesto mas exigente, lo que hace
complicado la captacion de nuevos clientes. Por ello, las empresas han considerado
importante mejorar sus estrategias con respecto a su marketing, con el fin de
fidelizar a sus clientes, asi como también captar a clientes nuevos. Asi mismo,
consideran relevante brindar una constate comunicacion con ellos, para poder ser
competentes, y conseguir con aquello, que los clientes adquieran los productos y/o
servicios complementarios, obteniendo asi incrementar su rentabilidad y conseguir

la captacion de nuevos grades clientes. (p. 263)
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En Lima, Cuervo (2020), nos manifiesta que, la actual coyuntura nos lleva a
mirar nuestro modelo de negocio, para poder responder de forma adecuada y
oportuna a las nuevas necesidades y requerimientos del consumidor, por tal, es
importante que el &rea de marketing realice investigaciones y asi, conocer las
nuevas formas de comprar. Por tal, el digital marketing juega un rol fundamental,
ya que, mediante los canales digitales, las marcas se estan integrando hacia los
clientes, y viceversa. Ademas, mucho confunden al marketing online como si fuese
un simple instrumento que se emplea en las redes sociales, en el buscador u otra
fuente de trafico digital, pero va mas alla, pues permite que las marcas se
comuniquen mas con los clientes, y eso buscan ellos, que las marcas se acerquen.
Por ello, es necesario establecer un cambio cultural, creando una mejor relacion
con los clientes, alineando los procesos hacia ellos, haciendo uso de tecnologias,
con un recurso humano convencido, y con una organizacion sepa responder y

captar a los clientes. (p. 1)

En Lima, Mazzini Sacayco & Seminario Unzueta (2020), nos indican que, la
estrategia de marketing digital esta orientada al planeamiento estratégico y permite
realizar propuestas de mejora, ya que hoy en dia los usuarios usan lo que son redes
sociales y el internet para comunicarse; en el mercado actual existe un nuevo
consumidor, el cual siempre se encuentra conectado a internet, por ello, es
importante que las empresas dirijan y sus estrategias de marketing hacia ellos,
puesto que, las empresas que no saben liderar, ni emplear herramientas de
marketing digital, desapareceran. Ademas, el marketing digital esta ligado al
inbound marketing, técnica de mercadotecnia que ha sido disefiada para captar
clientes potenciales en este mundo globalizado, y es ahi en donde esta una de las
razones, por lo que es fundamental que las empresas hagan uso del marketing

digital y de sus diferentes herramientas. (p. 146)

En Lima, Olivares (2020), nos manifiesta que, el contenido que generan los
propios usuarios continuara siendo el foco para el marketing digital; las tendencias
de marketing digital siguen estando relacionadas con los avances tecnologicos,
ademas, la consultora Getting Media Right tras su entrevista a 500 profesionales

de marketing en el mundo, menciona que en dicho afio, el 84% de organizaciones
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planean aumentar su inversion y dirigirla a los videos online y el 70% a las redes

sociales, mientras que el 63% confiara en el desarrollo de podcasts. (p. 1)

En Puno, Carpio Maraza et al. (2019) en su articulo busca analizar las distintas
estrategias de marketing digital y del posicionamiento de las marcas, asi como
definir el posicionamiento de las marcas en Internet, por ello, se llegd a determinar
gue dentro de las estrategias principales que abarca el marketing digital con, el uso
de redes sociales y la conectividad, considerando que esta uUltima se mide a través
de las cantidades de seguidores que se logra tener en redes sociales o buscadores,
llegando a la conclusién de que, pocas marcas difunden temas importantes, por lo
que ello influye para que los clientes difundan y compartan sus preferencias,
insatisfacciones y satisfacciones en relacion al servicio que reciben, es por ello que
se debe realizar hincapié en las estrategias de marketing digital que emplean, con

el fin de conseguir su posicionamiento. (p. 70)
A nivel local

La empresa Corporacion Incell S.A.C., ha logrado mantenerse en el mercado
durante los dltimos afios, no obstante, los clientes que ha conseguido captar la
empresa, 0 que se han contactado con ella para obtener sus servicios, ha sido
gracias a las recomendaciones tanto de familiares como de amigos que ya han
adquirido los servicios de la empresa, es decir, gracias a lo que se le conoce como
“‘marketing boca a boca”, y no gracias a la eficacia de la empresa en medios
digitales. Por ello, y ademas de la coyuntura dada hace mas de un afio a causa del
covid-19, la empresa opt6 por potencializar su marketing digital, sin embargo, no
han contado con la asesoria adecuada para direccionar la ejecucién de sus
estrategias, esto se ha evidenciado ante la falta de diversificacién en cuanto a su
contenido en redes sociales, la falta de promocién por medio del email y redes
sociales con sus posibles clientes, ademas, no suelen afiadir un valor agregado a
su actividad en medios digitales que los diferencien de su competencia, asi mismo,
su atencion online suele ser lento en varias ocasiones; y la mayoria de sus
publicaciones suelen ser, por lo general, solo fotografias de sus proyectos y un flyer
de presentacion, es decir, no muestran contenido diverso, aparte de dichas
situaciones, la empresa no suelen invertir en publicidad de forma frecuente, ya que

no tienen establecido un presupuesto designado para ello.
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Frente a dichas situaciones, la empresa no lograra mejorar su desarrollo en el
mundo digital, debido a su mala aplicacion de estrategias de marketing digital, y
siendo el manejo de sus redes sociales la principal estrategia que por el momento
ejecuta la empresa, algunas de sus consecuencias podrian ser, perder parte de su
comunidad, tener menos visitas de usuarios, asi como menos interacciones, de
igual forma, su competencia puede aprovechar aquello para sacar una ventaja
competitiva, y poco a poco la empresa puede ser descartada del marcado digital.
Por otro lado, producto de ello, la empresa en estudio no conseguira captar a mas
clientes por aquel medio digital, ya que no lo lograra llamar la atencion, ni el interés
de mas usuarios, por lo tanto, la empresa va a continuar con sus clientes gracias a
recomendaciones, lo que hara que no vean mejoras ni crecimiento en su cartera de

clientes, o peor aun, se reduzca de forma considerable.

Por lo tanto, la presente investigacion permitira mostrar a la empresa que tan
relevante es la relacion entre la ejecucion de sus estrategias de marketing digital y
su proceso de captacion de clientes, ademas, podran identificar qué aspectos
deben mejorar en relacion a ello; y para complementar al producto de este estudio,
la empresa puede optar por buscar asesoria adecuada para que lleven a cabo de
forme eficiente y eficaz las estrategias de marketing digital mas convenientes para
ellos, y asi consigan uno de sus principales propésitos, el cual es, aumentar su nivel
de captacion de clientes, ademas de mantenerse y mejorar de forma gradual en el
mercado digital, y asi, podran aumentar el interés de muchos mas usuarios que

posteriormente pueden convertirse en sus nuevos clientes.
1.2. Antecedentes de Estudio.
A nivel internacional

Erazo Salvador (2019), Ecuador, en su tesis para alcanzar su titulo como
Tecndloga en Administracion de Empresas, tuvo como proposito disefiar diversas
tacticas de marketing con el fin de captar consumidores para comercializar sus
productos. Metodoldégicamente es descriptiva y correlacional, con enfoque
cualitativo y cuantitativo, con una poblacién de 393 de personas y una muestra de
390, a quienes se le aplicé una encuesta, entrevista y observacion. Se tiene como

resultado que, los clientes llegan a la empresa a causa de su trayectoria en el

17



mercado, el 45% sefiala que les gustaria que den mas a conocer sus productos en
sus redes sociales, el 48% considera deben realizar mas promociones, asi mismo,
las tacticas de marketing que conocen los trabajadores son las de desarrollo de
productos y del crecimiento en el mercado, por lo que es importante realizar
capacitaciones respecto a ventas y mkt digital. Se concluye que, tras evaluar las
estrategias que se emplean, se debe llevar a cabo un plan de accién para mejorar

sus procesos, crecer en el mercado y logren captar mas clientes. (p. 6)

Lépez Rivero (2019), Colombia, en su tesis para alcanzar su titulo como
Administrador de empresas, tuvo como objetivo la generacién de engagement en
redes sociales y un incremento en ingresos a largo plazo. En su metodologia se
indica que es una investigacién con enfoque cualitativo, con su poblacién de 30
personas y para la muestra se consideré a dichas 30 clientes a quienes les
aplicaron cuestionarios. Los resultados pudieron evidenciar que, el 82% de las
empresas acceden al internet, pero su uso se ve limitado solo al envio de correos
y tareas administrativas. Se concluye que, es requerido un plan de marketing online,
si lo que se quiere es captar a clientes, crear una comunidad con aquellos clientes
fieles a la empresa, ademas de conseguir una imagen corporativa adecuada y

generar asi mas ventas. (p. 3)

Cuasquer Cuasquer (2018), Ecuador, en su tesis para alcanzar su titulo como
Ingeniero en Marketing, tuvo como obijetivo disefiar un plan de Marketing Digital. En
su metodologia indica que, la investigacion es del tipo descriptiva, en donde se tuvo
56769 socios como poblacién, y a 383 clientes como su muestra, a quienes se les
aplicé guias de entrevistas y un cuestionario. Los resultados indican que, el puablico
objetivo al cual podrian llegar mediante tacticas de marketing online, mas del 50%
podrian ser hombres, entre los 23 y 47 afios, que prefieren conectarse a internet
del celular, sin embargo, dos grupos con un 28% indican que los medios por lo que
suelen recibir informacién es la television y radio, y un 90% le gustaria recibir
informacion por medios digitales. Concluyendo que, de acuerdo al diagndstico
realizado, queda en evidencia las falencias en cuanto a la administracion de medios
digitales pues se identifico dificultades con respecto a las actualizaciones de
informacion publicitaria e informatica, y la carencia de canales digitales que haga

posible mejorar su promocién. (p. 5)
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Gbomez Aceldas (2018), Colombia, en su tesis para obtener su titulo como
Ingeniero Industrial, tuvo como objetivo llevar a cabo el disefio de un plan
estratégico de marketing online. En su metodologia sefiala que es una investigacion
descriptiva, cuya poblacion y muestra comprenden a los colaboradores de la
empresa en estudio, a quienes se les aplicé una observacion directa. Los resultados
indican que, la empresa en estudio posee una propuesta de valor bien definida, y
un mercado meta al que dirigen sus esfuerzos, sin embargo, no cuentan con una
adecuada estructura de marketing digital, y ello obstaculiza que lleguen a sus
clientes mediante plataformas digitales. Como conclusioén, el plan de marketing que
se llegue a realizar en la empresa, debe basarse en la planificacion estratégica, de
tal modo, permitirdn cumplir sus objetivos propuestos. Ademas, se debe considerar
que actualmente, la mayoria de usuarios utiliza el internet con fines informativos,
ademas de las redes sociales, lo que debe ser tomado como una oportunidad para

sacar el maximo provecho del uso de otras herramientas digitales. (p. 8)

Meléndez Gavilanes (2018), Ecuador, en su tesis para alcanzar el titulo como
Magister en la administracion de empresas, se tuvo como objetivo realizar la
evaluacion de la efectividad del marketing online respecto a las decisiones ligadas
a las compras que realizan los consumidores de la empresa en estudio. En cuanto
a su metodologia, el estudio es de un enfoque cuantitativo, y se aplico el analisis
documental y una investigacion de campo, su poblacion fue de 117 296 personas
y su muestra de 383. Los resultados indican que mas del 50% considera que el
marketing online si logra influir en su decision de compra, y son las redes sociales
las que influyen efectivamente en el marketing digital, ya que el 57% indica que
cuando tiene alguna necesidad de compra, recurre al internet. Llegando a la
conclusién que, el marketing online si logra influir en las decisiones del cliente, ya
gue sus estrategias tienen excelente acogida por ellos, por ende, las redes sociales
inciden efectivamente en el marketing digital, siempre y cuando se apliquen de

forma idonea. (p. 6)

Rocafuerte Ordofiez & Vélez Gonzales (2018), Ecuador, en su tesis para optar
su titulo como Ingenieros Comerciales, tuvo como proposito el disefio de
estrategias de marketing digital. En su metodologia, sefiala que es una

investigaciéon descriptiva, contando con una poblacion de 10 expertos en el area de
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marketing, por lo cual su muestra corresponde a aquellas 10 personas, con quienes
se empled la entrevista como instrumento para recolectar datos, teniendo como
resultados que los entrevistados si bien conocian aspectos basicos en cuanto al
marketing digital que se debe aplicar en la empresa, se vio necesario complementar
dichos conocimientos con una adecuada propuesta que contenga estrategias que
posibilite captar clientes. Se concluye que las Pymes no suelen contar con
informacion relacionada a las tacticas de marketing online y pese a que la empresa

si cuenta con péagina web, esta no ha sido utilizada de manera correcta. (p. 6)
A nivel nacional

Cuadrao Reyes (2019), Lima, en su tesis para optar el titulo como Lic. en
Administracion y Gerencia, tuvo el objetivo de identificar qué estrategias de
marketing en el mundo digital se debe emplear para captar a mas y nuevos clientes.
En su metodologia se detalla que, es un estudio descriptivo - correlacional, no es
experimental, con una poblacién que abarca a 250 000 personas y su muestra de
384, a quienes se les aplicé la observacién y una entrevista, teniendo como
resultados que, los clientes consideran que al aplicar la publicidad online captarian
su atencion para que compren productos, ademas, mas del 50% de los clientes,
suelen usar Facebook para realizar compras, y consideran importante visualizar en
la publicad tanto precios, nimeros de contacto, paginas web, como descuentos 0
promociones en disefios llamativos. Se concluye que la investigacion demuestra
qgue el marketing online influye para captar clientes, teniendo un Rho-Spearman de
0.791., indicando que hay un positiva y significativa correlacion entre las tacticas de

marketing online y la captacion de los clientes. (p. 4)

lturrizaga Avalos (2019), Lima, en su tesis para alcanzar su titulo como Lic.
en Negocios internacionales y Administracion, tuvo como objetivo proponer tacticas
de marketing digital que sean efectivas, mediante el disefio de una pagina web y la
realizacion de capacitaciones dirigida al departamento de compra y venta. En su
metodologia nos indica que es proyectiva de enfoque mixto, con una poblacion de
40 clientes y una muestra de 40, aplicandoles un cuestionario. Los resultados
muestran que la situacién actual de la empresa, presenta una buena acogida de los
clientes y es estable, pero, ha quedado dos probleméticas a solucionar, que son el

20% de las causas que generan una carencia en cuanto a la implementacion de
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estrategias para una promocion digital y, la carencia de atencion y resolucion de
reclamos y problemas en un momento idoneo. Asi mismo, consideran importante
que se implemente una pagina web para generar valor a la empresa. Concluyendo
que, la empresa cuenta con deficiencias en cuanto al empleo de su plataforma
virtual, considerando que los clientes se han actualizado y ya no suelen hacer

visitas presencialmente, para la busqueda de informacion (p. 73)

Mendoza Rodriguez (2019), Lima, en su tesis para alcanzar su grado como
Mg. en el rubro de Administracion de negocio, tuvo como proposito establecer la
relacion entre lo que es la calidad del marketing online y el nivel de fidelizacion por
parte de clientes. En su metodologia se detalla que es una investigacién del tipo
descriptiva - correlacional, y aplicada, con una poblacion de 92 personas y una
muestra de 75, a quienes le aplicaron un cuestionario. Cuyos resultados indican
gue el 93% de los que fueron encuestados consideran que existe una baja calidad
del marketing digital, el 88% han considerado que es baja la comunicacién digital
con los clientes, el 89% piensa que hay una baja calidad de publicidad digital y por
altimo, el 99% menciona que existe una baja calidad de comercializacion digital, y
por otro lado, el 99% considera que la empresa en estudio tiene nivel bajo de
fidelizacién por parte de los clientes, ya que no logren captar de los clientes su
atencién ni interés. Se concluye que, el marketing digital si se relaciona directa y

significativamente con la captacién y fidelizacion de los clientes. (p. 13)

Talledo Romero (2019), Lima, en su tesis para alcanzar su titulo como
licenciado en la ciencia administrativa, se tuvo como objetivo es realizar una
planificacion de marketing online para guiar la gestion del negocio “Piedad Romero
Atelier”. En su metodologia, la investigacion es de tipo univariable, transversal, con
su poblacion conformada por 100 064 personas y una muestra de 53, a quienes les
aplicaron como técnicas la encuesta y la observacion como instrumento para
recolectar datos. Los resultados indican que es importante invertir en ciertas
estrategias, asi como también registrar su marca y contratar a un community
manager, para que administre los sitios web del negocio, de igual forma, se obtuvo
datos como, el 49,21% de los encuestados si suelen seguir a tiendas de ropa por
redes sociales, el 63,87% acceden con frecuencia al Facebook y el 52,88% al

Instagram, lo que indicaria que la empresa en estudio debe intentar recuperar a su

21



comunidad dichas redes sociales, haciendo uso de correctas tacticas . Se concluye
que, la elaboracion del plan de marketing digital es viable ya que determiné elaborar
estrategias adecuadas, con el propdsito de orientar su toma de decisiones y su
gestién empresarial. (p. 26)

Villafuerte Alvarez & Espinoza Martinez (2019), Lima, en su tesis para
alcanzar su Licenciatura como administradores, se tuvo el propdsito de definir la
influencia del marketing online en la captacién de clientes de la empresa. En su
metodologia indica que tiene un disefio que no es experimental, contando con una
poblacién de 70 clientes, cuya muestra se considero a dichos clientes a quienes se
les aplic6 como instrumento un cuestionario. Los resultados dieron a notar que la
empresa en estudio no esta ejecutando el marketing digital, ya que un 34%
respondieron que los clientes nunca han desarrollado con la variable estudiada
(marketing digital), y, actualmente no se han explotado de manera eficiente sus
beneficios, y ello se aprecia en cuanto a la cantidad de clientes con los que cuenta
actualmente. Se concluye que, el marketing digital influye de forma considerable en
la captacion de los clientes, por lo que se puede deducir que, al incluir una buena
ejecucion del marketing digital, mejorara considerable la captacion de cliente por

parte de las empresas. (p. 16)

Correa Chavez & Correa Chavez (2017), Cajamarca, en su tesis para optar
su titulo en Ing. Informética y Sistemas, tuvo como obijetivo definir qué tan eficaz es
el marketing online como tactica para ascender la competitividad de las mypes. En
su metodologia indica que es una investigacion aplicada y correlacional, teniendo
como poblacion a los internautas y como muestra a potenciales clientes que fueron
analizados durante 90 dias, y se les aplicé un analisis de trafico de datos y una
entrevista. Los resultados no han sido sometidos a métodos estadisticos y/o
probabilisticos, no obstante, segun una interpretacion de analisis de caracter
técnico, sefialan que se logré un crecimiento de la competitividad de la empresa
luego de aplicarse un plan de marketing digital, lo cual hace valida la hipétesis que
se ha planteado, el marketing online si llega a influir de forma positiva en la empresa
en estudio. Concluyendo que, se confirma la eficacia con respecto al marketing
online, pues se obtuvo que dicha variable tiene significativa influencia en el ascenso

en cuanto a la competitividad de las mypes de Cajamarca. (p. 4)
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A nivel local

Guzman Diaz (2020), Chiclayo, en su tesis para alcanzar su titulo como Lic.
en administracion, se tuvo como objetivo definir la relacion entre el marketing online
y el posicionamiento de la empresa. En su metodologia nos detalla que es una
investigacion es correlacional y descriptiva, con un disefio que no es experimental,
con una poblacion conformada por 732 personas y una muestra de 167, a quienes
les aplicaron un cuestionario como instrumento para recolectar datos. Cuyos
resultados, mediante el diagnostico del marketing digital de la empresa en estudio,
demuestra que los clientes no suelen postear su visita a su local en Facebook, ya
que la empresa en estudio no les brinda la confianza necesaria, ni un
posicionamiento online, por tal, el 57. % de los encuestados indica que la empresa
no hace uso de estrategias de marketing digital y el 89% prefiere buscar una
empresa de su interés por medios digitales. Llegando a la conclusién que, hay una
positiva y moderada relacion de 0.923. de acuerdo a su coeficiente Pearson de
correlacion, entre el marketing online y el posicionamiento. (p. 36)

Altamirano Mundaca & Monsalve Vera (2019) Chiclayo, en su tesis para
alcanzar su grado como bachiller en administracion y marketing. En su metodologia
se puede indicar que es un estudio de tipo descriptivo, en donde se tuvo como
objetivo dar a conocer si es que influye el marketing online en las mypes
chiclayanas. En su metodologia contaron con una poblacion de 400 mypes y una
muestra de 132, a quienes les aplicaron como técnica de estudio una encuesta. Los
resultados determinaron el estado actual de las mypes con respecto a la utilizacién
del marketing digital, como los siguientes datos, el 95% tiene desconocimiento
sobre el marketing digital, el 32% considera que incrementarian sus ventas si se
aplicara estrategias de marketing digital y el 44% esté interesado en dicho aumento
de sus ventas. Se concluye que, el marketing online si puede mejorar tanto la
imagen como las ventas de una empresa, siempre y cuando, se logren aplicar

herramientas y estrategias de forma correcta. (p. 2)

Falla Chirinos & Falla Chirinos (2019), Chiclayo, en su tesis para alcanzar su
bachiller como administradoras de marketing y negocios, se tuvo como objetivo
conseguir la presencia de la empresa en estudio en medios digitales, y aumentar

de forma gradual su posicionamiento. En su metodologia sefiala que es una
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investigacion explicativa, descriptiva y propositiva, con una poblacion de
aproximadamente 8574 y una muestra de 70 personas, a quienes aplicaron la
encuesta como técnica de estudio. Los resultados se identificaron datos, como los
siguientes, mas del 80% de los encuestados prefiere informarse por medio de las
redes sociales o el internet, asi como también, dicho porcentaje ha realizado
compras por aquel medio, ademas y el 67% indica que es probable que busquen
informacion o adquieran un inmueble por medios digitales, ya que ello influye en
sus procesos de compra. Se concluye que, es propicio que la empresa ingrese a
medios digitales mediante estrategia de marketing digital, a través del marketing de
contenidos, con el fin de dar a conocer a su marca y consigan un posicionamiento

en la mente de los consumidores. (p. 13)

Ibafiez Chaquila & Sandoval Coronado (2019), Chiclayo, en su tesis para
alcanzar licenciatura como administradores de empresas, se tuvo como objetivo
realizar un plan de marketing digital con el fin de mejorar el nivel en cuanto a la
captacion de clientes en la empresa. En su metodologia indica que, es una
investigacion descriptiva, con un enfoque cuantitativo y de un disefio que no es
experimental, una poblacion de 316 personas, y una muestra de 174, a quienes se
le aplic6 una entrevista, a través de un cuestionario. Cuyos resultados indican que,
un 32% de los clientes no volverian a comprar en la empresay el 29% es indiferente
con las estrategias y servicio que se brinda, lo cual expone la falta de herramientas
de fidelizacidbn para su adecuada captacidon de clientes. Se concluye que,
elaborando un plan de marketing online se podria realizar una mejor captacion de
clientes, y mediante la aplicacion de la metodologia 5 T's hace posible generar un
engagement entre los clientes y la empresa, puesto que se emplearian estrategias
desde la venta directa, y en plataformas digitales, en donde se encuentra su publico
objetivo. (p. 39)

Pérez Neira & Rosillo Silva (2019), Lambayeque, en su tesis para obtener su
titulo profesional como licenciadas en las ciencias de la comunicacién, tuvo como
objetivo llevar a cabo el disefio de diferentes estrategias de marketing digital para
lograr mejorar el proceso de fidelizacion de clientes de la empresa en estudio. En
su metodologia sefiala que es una investigacion es descriptiva - propositiva, con un

disefio que no es experimental, con una poblacion de 1000 clientes y su muestra
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de 278, a quienes se les aplicé un cuestionario. Los resultados relevan que el 30,2%
y el 26,3% de clientes encuestados indican que la empresa nunca y casi hunca
emplea tacticas de marketing digital para atraer y captar y el 26,6& y el 25,2% indica
gue nunca y casi hunca hacen uso de estrategias digitales para informar aspectos
relacionados a sus productos. Y se concluye que las herramientas de marketing
online de la empresa en estudio, se basa en identificar necesidades de potenciales
clientes previo al lanzamiento de nuevos productos, y en una inversion para usar
herramientas online que ayuden a acelerar el proceso de compra de sus distintos

productos por parte de aquellos clientes. (p. 22)

Plasencia Diaz & Seminario Delgado (2018), Chiclayo, en su tesis para
obtener su titulo como Lic. en Computo y Sistemas, se tuvo como objetivo proponer
estrategias de marketing digital que hagan posible un ascenso en la demanda de
clientes. En su metodologia indica que, es una investigacion descriptiva propositiva,
con una poblacion de 922 personas y una muestra de 59, a quienes se les aplicaron
un cuestionario como instrumento para recolectar datos. Los resultados indican
que, la empresa no maneja de forma idonea las estrategias de marketing online, a
pesar de que cuentan con disponibilidad y las herramientas econémicas, ya que el
61% de encuestados quiere que la promocion de la empresa se vea en redes
sociales, ya que dicho medio es el mas usado actualmente. Por lo que se concluy6
que, las estrategias de marketing online que se han propuesto para la empresa
analizada, que son SEO, SEM, SMO y aplicaciones, constan de distintos aspectos
requeridos para obtener el objetivo de aumentar la demanda en la empresa,
captando por medios digitales a mas clientes. (p. 3)

1.3. Teorias Relacionadas al Tema.
1.3.1. Marketing Digital
1.3.1.1. Marketing

Kotler y Armstrong. (2008), nos dice que:

Al marketing es definido como, un proceso tanto social como
directivo, mediante el cual, las personas y empresas logran aquello que
requieren y anhelan, mediante la creacion y cambio de valor con los

demas. En otras palabras, consta de generar relaciones de intercambio,
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gue sean de valor para clientes y, sobre todo sean rentables. El marketing
es un proceso que hace posible a toda empresa a generar valor para sus
clientes y creen asi, relaciones firmes con ellos, y asi, captar el valor que

tienen sus clientes. (p.5)
1.3.1.2. Definicion de Marketing Digital

Hernandez Cabrejos (2019), sefiala que el marketing digital
corresponde al grupo de estrategias que se aplican en el mundo online,
tales como, una péagina web, un correo electronico, redes sociales, entre

otros. (p. 11)

El digital marketing consiste en diferentes tacticas de
mercadotecnia que se realizan en la web, que los usuarios de nuestros
sitios concreten su visita mediante acciones que habiamos trazado con
anterioridad. El marketing digital va mas alla de la manera tradicional de
ventas que se conocen, e incorpora estrategias y técnicas diversificadas
y planeada de forma exclusiva para el mundo online. Ademas, se toma
como base ciertos conocimientos sobre mercadeo, relaciones publicas,

publicidad, computacién y lenguaje. (Selman Yarull ,2017, p. 2)

El marketing digital es la adaptacién de ciertos aspectos del
marketing haciendo usando diversos recursos digitales, lo que posibilita
establecer formas eficientes de producir valor a los clientes, asi como
obtener y almacenar datos de nuestros clientes, para luego segmentarlos
y analizar su comportamiento, permitiéndonos mantener relaciones mas

personalizadas con ellos. (Colvée ,2013, p. 34)
1.3.1.3. Importancia del Marketing Digital

Mejia Llano (2021), nos da la importancia del marketing de

acuerdo a los siguientes aspectos:

¢ Medida: toda estrategia relacionada al marketing online, tiene el
beneficio de poder ser medida de forma sencilla, en comparacion

a las estrategias tradicionales de marketing.
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Personalizacion: las estrategias que estan ligadas al marketing
online hacen posible la personalizacion del trato con los
consumidores a un costo bajo, pues hay que considerar que eso
es lo que ellos esperan por parte de las empresas, un trato
totalmente personalizado.

Marca Visible: se puede decir que, las empresas no se estan
presentes en el mundo del Internet, “no existen”, ya que han
comprobado que, los consumidores suelen buscar en Internet de
forma previa a realizar alguna compra ya sea de servicios o
productos.

Fidelizacion y Captacion: el marketing digital hace posible
captar y fidelizar a clientes potenciales, ademas de realizar el
proceso de fidelizacion con los actuales clientes.

Incremento en ventas: la aplicacion de estrategias relacionada
al marketing online, hace posible observar un aumento
considerable en cuanto a las ventas de las empresas, esto es
debido a que, los potenciales clientes ahora se encuentran
inmersos en el mundo digital.

Creacion de comunidad: esto hace posible que los clientes
interacten con la marca, generando lazos emocionales entre la
empresa y sus consumidores o clientes.

Ganar buen alcance: hacer uso de las redes sociales y tomar
al Internet como su canal, posibilita tener un fuerte impacto en
cuanto a los alcances y, al posicionamiento de las marcas.
Experimentar: esto hace posible tantear diferentes estrategias
y tomarlas haciendo ciertos ajustes en tiempo real, con el fin de
lograr la optimizacion de los resultados.

Costo bajo: por lo general, las estrategias son de costes bajos,
comparandolas con las del tradicional marketing, convirtiéndolas
en accesibles para toda empresa, desde las mas pequefas,

hasta las mas grandes.
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1.3.1.4.

Las 4.F del Marketing Digital

Al igual que en el marketing tradicional se considera sus

conocidas 4P, el marketing digital consta de 4F, que son:

1.3.1.5.

Flujo: dindmica que se promete al visitante por parte de un sitio
web. El usuario tiene ser sentir cierta atraccion para interactuar
con el sitio, y con ello, ya no ird de un lugar a otro.
Funcionalidad: El navegar por Internet tiene que ser sencillo
para el usuario, asi, se previene que las personas abandonen la
pagina por el hecho de estar perdidos.

Feedback o Retro-alimentacion, Debe haber cierta interaccion
con los usuarios para entablar relaciones con ellos. Lo que
puede ser una muy buena oportunidad para las organizaciones,
son las redes sociales.

Fidelizacion, cuando se haya construido una relacién con tu
visitante, se debe mantener a un largo plazo dicha relacién para
posteriormente poder fidelizarlo. Por lo general, la fidelizacion

se consigue con contenido atractivo para el usuario.
Estrategias principales de marketing Digital.

Mejia Llano (2021), nos indica que, dentro de las estrategias

principales del marketing digital, encontramos:

Los sitios webs: aspecto fundamental del marketing en el
mundo digital, pues es donde las empresas ofrecen y venden
todo aquello que ofrece al mercado, por tal, es importante contar
con ello, pues genera confianza, y asi, los potenciales clientes
se animan a entablar relaciones comerciales con las empresas.
Por lo que, su estructura debe contener elementos que haga facil
su conversion de los visitantes a clientes.

Blogs empresariales: es importante que las empresas cuenten
con un blog, ya que hace posible atraer a su publico objetivo
mediante Utiles articulos. Es el centro del marketing de

contenidos y hace posible que las empresas puedan crear fresco
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1.3.1.6.

e interesante contenido, lo que puede conseguir que tengan un
buen posicionamiento en los buscadores.

Posicionamiento en buscadores / SEO (Searh Engine
Optimization): lo que tiene como fin es, ubicar los servicios y
productos de las organizaciones dentro de los primeros
resultados en las busquedas que hagan los usuarios de forma
organica. Dicha tactica permite conseguir mayor trafico a las
paginas web de las empresas.

Publicidad Online, o también conocido como SEM (Search
Engine Marketing), que vendria a ser la publicidad pagada tanto
en redes sociales como en buscadores. Esto se ha vuelto una
buena alternativa para que las empresas lleguen hasta su
publico objetivo, que, por lo general, tiene la posibilidad de tener
resultados inmediatos.

Redes Sociales, Es fundamental que las empresas cuenten con
cierta presencia en las redes sociales, y sobre todo en las mas
conocidas o0 que se encuentren en tendencia, con el propdsito
principal de crear una comunidad con los usuarios, con el de
convertir a toda persona extrafia en amigo, y a dichos amigos en
clientes, y posteriormente, a estos clientes fidelizarlos a nuestra
marca.

Marketing Email: util y efectiva estrategia, siempre que se
realice con la respectiva autorizacion de los consumidores que

reciben dichos correos
Dimensiones del marketing digital

Segun Hernandez (2019), en su investigacion nos indica que el

marketing digital consta de las siguientes dimensiones:

1ra Dimensién: Marketing por la web.
Hace posible exhibir servicios y productos, mediante canales
electronicos que lleguen al cliente de forma rapida, para lo cual

se es necesario conocer las herramientas con el S.E.M(Search
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Engine Marketing) y el S.E.O(Search Engine Optimization), que
permiten posicionar a una empresa en el mundo digital.
Y los indicadores a considerar de esta dimension son:
v SEM
v SEO

e 2da Dimension: Marketing por email.
Corresponde a los envios de correos, mensajes y/o archivos,
con el objetivo hacer promocion y al mismo tiempo, lograr captar
a mas clientes.
Y los indicadores a considerar de esta dimension son:

+/ Promociones a través de email

+/ Soporte mediante email

e 3ra Dimension: Marketing por medio de redes sociales.
Con el objetivo de analizar el perfil de los clientes y como es que
los medios sociales influyen en su comportamiento. Algunas de
las redes sociales més usadas son Instagram y Facebook. Lo
gue hace posible conocer un poco mas sobre las necesidades
de los consumidores y con ello, poder ofrecer servicios o
productos personalizados.
Y los indicadores a considerar de esta dimensién son:

« Facebook

+ Instagram

1.3.2. Captacion de Clientes

De acuerdo al diccionario que le corresponde a la RAE (Real Academia
Espafola), el término Captacion es definido de la siguiente forma: “Efecto y

accion de captar”, es decir, ganar la atencién y voluntad de una persona.

La captacion de clientes busca convertir a potenciales clientes
potenciales en actuales y definitivos clientes. En este proceso se busca,
principalmente, la rentabilidad de los clientes, en otros términos, indagar qué
nos aportaran, cuanto tiempo van a permanecer como clientes, el coste de la

inversion en estrategias, canales y recursos que se empleara para su
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desarrollo. Cuando se haya logrado captar al cliente, se debera gestionar de
forma eficaz la cartera de clientes y centrarse en la lealtad o fidelizacion de los
mismos. En este sentido, tener un embudo amplio de prospectos har& posible
aumentar la captacion de nuevos clientes. (Innovacion y Cualificacion, 2017, p.
106)

Kotler y Armstrong (2013), nos plantea que:

“Los mercaddlogos, solos no pueden generar valor para los
clientes y crear relaciones con ellos. Por tal, lo que deben hacer es,
ayudarse y trabajar en conjunto con los otros departamentos de la
empresa y socios que pueden estar dentro o fuera de ella, y sobre todo
gue tengan conocimientos en marketing. Ademas, dentro de los
principales pasos del marketing, implica generar y construir buenas
relaciones con los clientes a través de la creacion y posterior entrega de
valor a los clientes, lo cual es considerado como las ventas en si, las
utilidades y cuotas de mercado, ya que, al darles un valor superior a los
clientes, la empresa los convierte en clientes muy satisfechos, que se
podran mantener fieles a ellos, circularan comentarios a favor de la
empresa y de sus productos o servicios, y asi, consumiradn mucho mas en
ella, aspecto que generaria un aumento en las utilidades y/o ingresas a

un largo plazo para la compafia”
1.3.2.1. Clientes

Barquero Cabrero et al. (2007) mencionan que, el término cliente
viene del griego antiguo y se refiere a las personas que dependen de. Eso
quiere que decir que, los clientes son los individuos que tienen la
necesidad de adquirir un servicio o producto que mi empresa puede
satisfacer. (p. 01)

1.3.2.2. Definicion de Captacion de clientes

Quiroa (2020), define a la captacion de clientes de la siguiente

manera:
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“Es un proceso que incorpora a clientes nuevos a la empresa, con
el fin de que realicen compras de nuestros productos, convirtiéndose

aquello en una util fuente para el negocio”.

Alcaide (2015), manifiesta que la captacion de los clientes, tiene
como objetivo atraerlos y retenerlos, con el propdsito de que las empresas
destinen sus esfuerzos a cuidar de ellos con el fin de conseguir su

fidelidad de forma satisfactoria.

Primo y Rivero (2016) define a la captacion de clientes como el
hecho de tener conocimiento de sus necesidades, ademas de comprender
y analizar el perfil de los clientes para lograr conseguir informacion
relevante sobre su comportamiento, lo que hara posible establecer
relaciones mas cercanas y/o estrecha con ellos, y también permitira

mejorar el proceso de toma de decisiones en las empresas.

Hernandez Cabrejos, (2019) citando a Primo y Rivero (2010),
sefala que, la captacién de clientes es la accidn de introducir nuevas
estrategias con el propésito de aumentar los clientes en una
empresa, para lo cual es necesario conocer los requerimientos y/o
necesidades de los clientes, la oferta de la empresa, de tal manera que

se brinde un servicio diferenciado.

1.3.2.3. Importancia de la Captacién de clientes
Trujillo Rodriguez (2017), nos sefiala que:

Es fundamental saber entender la conducta del consumidor y su
proceso de toma de decisiones respecto a los distintos medios y/o
plataformas digitales, asi mismo, es importante entender la manera que
van cambiando las diferentes tendencias por consiguiente también las
preferencias del consumidor. Ademas, recalca la importancia de
comprender el comportamiento de los consumidores, para identificar que
aspectos toman en cuenta antes de realizar alguna compra, asi como,
saber cudl es su reaccion frente a la publicidad que llevan a cabo algunas

empresas 0 marcas.
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1.3.2.4. Tipos de usuarios en medios digitales y sociales.

Segun Charlene y Bernoff (2016), indican que hay seis tipos de
usuarios en medios digitales y sociales

Los Criticos: Suelen plantear comentarios y resefias mediante redes
sociales, blogs o foros, de diferentes productos y establecimientos.

Los recolectores: Aquellos que emplean informacion para realizar
votaciones a favor de paginas o plataformas en linea.

Los Creadores: Estos usuarios por lo general, crean contenido online a
través de plataformas virtuales como YouTube, Instagram, Facebook,
etc.

Los que hacen alianzas: Usuarios que crean perfiles en redes sociales
para visitar otros perfiles o sitios online, asi como visualizar contenido.
Los espectadores: Usuarios que adquieren contenido e informacién de
los sitios online, escuchan contenido digital, visualizan imagenes y
videos, leen libro en linea o blogs, pero no comparten ni crean contenido.
Los inactivos: Aquellas personas que no llevan a cabo actividades
como los espectadores, pues sus perfiles suelen ser inexistentes, ya que

Nnos generan movimiento alguno.

1.3.2.5. Dimensiones de la Captacion de clientes

De acuerdo a Hernandez (2019) en su investigacion, nos
manifiesta que la variable captacion de clientes, consta de estas

dimensiones:

e Ilra Dimension: Conocimiento de las Necesidades de los
Clientes.
Para poder conocer cuales son los requerimiento y
necesidades del cliente, se debe hacer un estudio de su
comportamiento, del perfil que suelen manejar, es decir,
estudiar y conocer a su segmento objetivo al cual pretender
captar y posteriormente fidelizar.

Y los indicadores a considerar de esta dimension son:
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v' Perfil de los clientes

v' Comportamiento de clientes.

2da Dimension: Conocimiento de la oferta en la empresa.
Se refiere a examinar el nivel de la empresa en cuanto a su
posicionamiento en el mercado, para trabajar en ser la primera
opcion de compra por parte de los consumidores, y para ello,
se debe tener claro conocimiento sobre los servicios o
productos que ofrecen, y en base a esto emplear estrategias,
con el fin de conseguir una ventaja competitiva.

Y los indicadores a considerar de esta dimensién son:

+ Servicio

« Competencia

3ra Dimensién: Servicios diferenciados.

Para que las empresas puedan brindar servicios y/o productos,
se requiere de una mayor inversion de tiempo y dedicacion, ya
que esto implica estudiar tanto al cliente como a sus
expectativas y necesidades, de acuerdo a los servicios y
productos que brindan.

El indicador a considerar de esta dimensién es:

+ Servicios diferenciados

1.4. Formulacion del Problema.

1.4.1.

1.4.2.

Problema general
¢, Cual es la relacion que existe entre el marketing digital y la captacion

de clientes de la empresa Corporacién Incell SAC, Chiclayo 20217
Problemas Especificos

¢, Cual es el nivel del marketing digital de la empresa Corporacion Incell
SAC, Chiclayo 20217

¢, Cual es el nivel de captacion de clientes de la empresa Corporacion
Incell SAC?

¢, Qué factores del marketing digital influyen en la captacion de clientes
de la empresa Corporacion Incell SAC, Chiclayo 20217
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1.5. Justificacion e Importancia.
Justificacién Tedrica

Esta investigacion puede servir como antecedente a estudios futuros que se
encuentren ligados ya sea con la empresa Corporacion Incell S.A.C. u otra
empresa del rubro, de igual manera, sera posible que se considere como
referencia, ya que se empleara teorias de especialistas e investigadores del

temay las variables en estudio.

El investigador Hernandez Cabrejos (2019), nos indica que el marketing online
corresponde al grupo de estrategias que se aplican en el mundo online, tales

como, la pagina web, redes sociales, un correo electrénico, entre otros. (p. 11)

De igual manera para Herndndez Cabrejos (2019), citando a Primo y Rivero

(2010), nos sefala que:

La captacion de clientes es la accion de introducir nuevas estrategias con el
propdsito de aumentar los clientes en una empresa, para lo cual es necesario
conocer las necesidades de los clientes, la oferta de la empresa, de tal manera

gue se brinde un servicio diferenciado.
Justificacién Metodolégica

En presente investigacion se utilizard el método deductivo, debido a que el
desarrollo de la investigacion se tomard como principal punto al objetivo
general hasta lograr los objetivos especificos establecidos, ademas de ello,
es de tipo descriptiva; correlacional y no experimental, en la cual, se empleara
como técnica de estudio una encuesta, y como instrumento para recolectar

datos, un cuestionario.
Justificacion Social

La investigacion se desarrolla en entorno a dos variables que es el marketing
digital y la captacion de clientes que, actualmente son puntos fundamentales
en toda empresa, ademas, se buscara definir cémo se relacionan dichas
variables, con lo que se demostrara su gran relevancia de su aplicacion, y los

excelentes beneficios que puede traer ello a la empresa, como puede ser el
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aumento considerable de su captacion de clientes, siempre y cuando lo
realicen de forma adecuada o busquen asesoria que les permite alcanzar la
eficacia de las estrategias que lleguen a ejecutar. Por ultimo, este estudio
contribuira a establecer acciones de mejora con respecto al marketing digital

gue aplica la empresa Corporacion Incell SAC para captar clientes.
1.6. Hipotesis.

e Hi: El marketing digital tiene relacion con la captacion de clientes de la
empresa Corporacion Incell SAC.

e Ho: El marketing digital no tiene relacién con la captacion de clientes de la
empresa Corporacion Incell SAC.

1.7. Objetivos.
1.7.1. Objetivo General

Determinar la relacién que existe entre el marketing digital y la captacion

de clientes de la empresa Corporacién Incell SAC, Chiclayo 2021
1.7.2. Objetivos Especificos

e Establecer el nivel del marketing digital de la empresa Corporacion Incell
SAC, Chiclayo 2021.

e Analizar el nivel de captacion de clientes de la empresa Corporacion
Incell SAC, Chiclayo 2021.

e Indicar los factores del marketing digital que influyen en la captacion de
clientes de la empresa Corporacion Incell SAC, Chiclayo 2021.
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ll.  MATERIAL Y METODO.
2.1 Tipo y Disefo de Investigacion

2.1.1 Tipo deinvestigacién

La presente investigacion es de tipo Descriptiva; correlacional, debido a
gue se examinaran los hechos tal y como se den en el contexto del estudio,
ademas, se va a describir como es que las variables en estudio (Marketing
Digital y Captacion de clientes) se relacionan entre si.

Asi mismo, tiene un enfoque cuantitativo, puesto que se empleara
estadistica de nivel descriptiva para detallar los datos que se logren obtener
como producto de la aplicacion del cuestionario. Para lo cual, se tomara en

consideracion lo que nos dice los siguientes autores:

Arias (2012), una investigacion descriptiva consta de caracterizar un
hecho, individuo, fenbmeno, o grupo, con el propésito de establecer su

comportamiento o estructura. (p. 24)

Hernandez Sampieri (2014), una investigacion correlacional, asocia
variables o conceptos por medio de un patron que es predecible para una

determinada poblacion. (p. 93)
2.1.2 Disefo de investigacion

La investigacion cuenta con disefio no experimental, debido a que las
variables en estudio no seran manipuladas, solo se observara su desarrollo
natural a lo largo de la investigacion; asi mismo, el estudio es de tipo
transversal, ya que la recoleccion de datos se lleva a cabo en un Unico

momento.

Para ello, Sousa et al. (2007), nos manifiestan que, las investigaciones
gue presentan un disefio no experimental, no tienen una determinacién de
manera aleatoria, ni la manipulacion de variables. Ya que, el investigador se
encarga de observar su desarrollo de forma natural, sin que intervenga de

ninguna manera.
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2.1. Poblacién y Muestra
2.2.1. Poblacion

Malhotra (2008), nos indica que, la poblacion viene a ser la suma de
todos aquellos elementos que suelen compartir una serie de caracteristicas y
gue conforman el universo para el objetivo de la problematica de una

investigacion. (p. 335)

La poblacién considerada en este estudio, estara conformada por los
clientes de la empresa Corporacion Incell, desde el mes de marzo al mes de
julio del afio 2021, y al tratarse de servicios que involucran proyectos grandes,
se tiene en la empresa un promedio de cinco clientes al mes; teniendo en
cuenta ello, la poblacién estard conformada por 25 clientes. Frente a ello, se

tendra en cuenta que es una poblacion finita.
2.2.2. Muestra

Malhotra (2008), manifiesta que una muestra corresponde a un
subconjunto de elementos de una poblacién que ha sido seleccionada para

llevar a cabo un estudio. (p. 335).

Al tener una poblacién inferior a cincuenta (50), se tomara como muestra
a la misma cantidad indicada en la poblacién de la investigacion. (Castro
Marquez, 2003)

Por lo tanto, a criterio de la investigadora, se considerara como muestra
de este estudio a los 25 clientes de la empresa indicados en el apartado de

poblacion.

2.3. Variables y Operacionalizacion
2.3.1. Variables

Variable Independiente: Marketing Digital.
Selman Yarull (2017), nos sefiala lo siguiente:

El digital marketing consiste en diferentes tacticas de mercadotecnia que
se realizan en la web. Asi mismo, va mas alla de la manera tradicional de ventas

gue se conocen, e incorpora estrategias y técnicas diversificadas y planeadas
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exclusivamente para el mundo online. Ademas, se toma como base ciertos
conocimientos sobre mercadeo, relaciones publicas, publicidad, computacion y

lenguaje. (p. 2)
Variable Dependiente: Captacion de Clientes.

Quiroa (2020), nos indica que captar clientes, es un proceso que
incorpora a clientes nuevos a la empresa, con el fin de que realicen compras
de nuestros productos, convirtiéendose aquello en una util fuente para el

negocio.

2.3.2. Operacionalizacion.

Tabla 1

Operacionalizacién de la Variable Marketing Digital

Técnica e Instrumento

Variable Dimensiones Indicadores de recoleccion de
datos
_ e SEM
Marketing por la web
e SEO
: - Técnica:
_ e Promociones a travées
Marketing _ Encuesta
. _ ) de email
Digital Marketing por email _
e Soporte mediante
Instrumento:
email . .
Cuestionario
Marketing por medio e Facebook
de redes sociales e Instagram

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 2
Operacionalizacion de la Variable Captacion de Clientes

. ' , _ Técnica e Instrumento
Variable Dimensiones Indicadores »
de recoleccion de datos

e Perfii de los

Conocimiento de .
clientes
Necesidades de los Técnica:
. e Comportamiento
Clientes Encuesta
Captacion de clientes
de Clientes Conocimiento delaoferta e Servicio
Instrumento:
en la empresa e Competencia . :
Cuestionario
e Servicios

Servicios diferenciados _ .
diferenciados

Nota: Elaboracion propia.

2.4. Técnica e Instrumento de Recoleccion de Datos, Validez y Confiabilidad

2.4.1. Técnica.

Es un grupo de medios e instrumentos a través de los cuales se realiza
el método establecido en una investigacion, asi mismo, permite obtener datos,
gue una vez analizados, puedan dar respuestas a las preguntas estipuladas en
una investigacién. (Ramos Changoya,2018)

Encuesta

Técnica que utilizard en la presente investigacion, lo que permitira
establecer un contacto con las unidades en estudio, a través de cuestionarios
estructurados y revisados previamente. La encuesta es una de las técnicas
para recolectar datos mas usadas (Bernal Torres, 2010).

Asi mismo, Se empleara el método deductivo, ya que partiremos del
objetivo general a los objetivos especificos, ademas de ello, se analiz6 teorias

relacionadas a ambas variables del estudio.
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2.4.2. Instrumento

Un instrumento tiene como fin recolectar datos en cualquier recurso,
formato (fisico o virtual) o dispositivo, que serd empleado para conseguir,

registrar o almacenar toda informacion relevante. (Arias, 2012)
Cuestionario

Un cuestionario sera aplicado para recolectar datos necesarios con el
propdsito de otorgar valores a las variables en estudio. Asi mismo, dicho
instrumento sera aplicado mediante llamadas telefénicas a los clientes de la

empresa en estudio.

El cuestionario es un grupo de interrogantes elaboradas para obtener
datos necesarios del objeto en estudio o zona del problema, con el fin de

alcanzar los objetivos establecidos en una investigacion (Bernal Torres, 2010).
Aquel cuestionario esté estructurado con un total de 26 preguntas politbmicas.

Tabla 3

Estructura de Cuestionario

VARIABLE INDEPENDIENTE: MARKETING DIGITAL

Dimensiones N° de Preguntas
Marketing en la Web 3
Marketing por email 4

Marketing en redes sociales 8

VARIABLE DEPENDIENTE: CAPTACION DE CLIENTES

Dimensiones N° de Preguntas
Conocimiento de las
necesidades de los clientes 4
Conocimiento de la oferta en la
empresa ‘
Servicio Diferenciado 3

Nota. Elaboracién propia
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Para la variable independiente (Marketing digital), se aplicara 15 preguntas de
tipo Escala de Likert, y seran evaluados de acuerdo a baremos (Bajo, medio,

alto).

Para la variable dependiente (Captacion de Clientes), se aplicara 11
preguntas de tipo escala de Likert, los mismo que se evaluaran bajo los niveles

bajo, medio, alto (Baremos).

Tabla 4

Indicadores de Ambas Variables

ESCALA DE LIKERT VALORACION DE ACUERDO
A BAREMOS
Escala Nivel Intervalo Nivel
1 Nunca 3 Alto
2 Casi nunca 2 Medio
3 A veces 1 Bajo
4 Casi
siempre
5 Siempre

Nota. Elaboracién propia
2.4.3. Validez

En cuanto a la validez del instrumento a aplicar, se ha considerado los

siguientes aspectos:

e Validez de contenido, corresponde al grado que un instrumento
evidencia un dominio especifico sobre el contenido de lo cual se mide.
(Hernandez Sampieri, 2014)

El instrumento del estudio se ha visto estructurado de acuerdo a
dimensiones e indicadores acordes a las teorias de especialistas en el
tema de ambas variables.

e Validez de constructo, busca explicar como es que la medicion de los
conceptos o variables se relacionan de forma congruente con las

mediciones de otros conceptos ligados de manera teérica. (Hernandez
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Tabla 5

Sampieri,2014)

El cuestionario de la presente investigacion se ha estructurado teniendo
como referencia las teorias relacionadas a ambas variables; asi mismo,
se vio conveniente dicho instrumento sea correctamente validado por

distintos expertos.

e Validez Predictiva, viene a ser la capacidad con la que cuentan las
pruebas de predecir, como futuros acontecimientos, etc. (Naupas Paitan
et al., 2013)

La aplicacion del instrumento de recoleccion de datos de la investigacion
pretenderd buscar soluciones a la problemética definida, y para ello, los
resultados tras su aplicacion permitiran establecer posibles alternativas
de solucién, asi como también definir la situacion actual en cuanto al
nivel de ambas variables en la empresa en estudio.

e Validez de Criterio, se define al correlacionar las puntuaciones que
dan como resultados tras la aplicacion del instrumento con las
puntuaciones que se obtengan en base a otro criterio externo que busca

medir lo mismo. (Hernandez Sampieri, 2014)

Adicional a los criterios antes mencionados, el instrumento del estudio
ha sido validado de acuerdo al juicio de tres expertos, que se detallaran

a continuacion:

Validadores del Instrumento

N° VALIDADOR ESPCEICALIDAD RESULTADO
1 Mg. Liset Sugeily Silva Mg. en Admln!stramon Aplicable
Gonzales y Marketing
5 Mg. Rojas Jiménez Karla Mg. en Admln!stramon Aplicable
Ivonne y Marketing
3 Dr. Rafael Martel Acosta Dr. En Administracion Aplicable

Nota: elaboracién propia
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2.4.4. Confiabilidad

La confiabilidad del instrumento aplicado se evaluara mediante el alfa de

Cronbach, haciendo uso del software estadistico SPSS para llevar a cabo de la

forma idénea el procesamiento de fiabilidad de los instrumentos, asi como de

los resultados que se lleguen a obtener.

Para lo cual, se tendra en cuenta los siguientes valores para medir el

nivel de confiabilidad segun el alfa de Cronbach que se llegue a obtener por

cada una de las variables en estudio:

Figura 1
Valoracion de fiabilidad segun alfa de Cronbach
Intervalo al que pertenece el coeficiente Valoracioén de la fiabilidad de los
alfa de Cronbach items analizados
[0;0, 5] Inaceptable
[0,5; 0,6 Pobre
[0,6;0,7] Débil
[0,7;0,8] Aceptable
[0,8; 0,9 Bueno
[0,9; 1] Excelente

Nota: Chaves Barboza, 2018

2.45.1. Alfade Cronbach de las variables en estudio

e Confiabilidad de la variable independiente

Figura 2

Alfa de Cronbach de la Variable Marketing Digital

Estadisticas de fiabilidad
Alfa e
Cronbach
hasada en
elementos
Alfa de estandarizad M e
Cranbach as elementos
8645 066 15

Nota: Alfa de Cronbach obtenido, mediante el Software
SPSS, de la variable Marketing digital (0,865), lo cual
indica que el instrumento de recoleccion de datos tiene

un nivel Bueno de Confiabilidad.

44



e Confiabilidad de la variable dependiente

Figura 3
Alfa de Cronbach de la Variable Captacion de Clientes
Estadisticas de fiabilidad
Alfa e
cronbach
hasada en
elementos
Alfa de estandarizad M ode
Cranhach as elementas
848 BA3 11

Nota: Alfa de Cronbach obtenido, mediante el
Software SPSS, de la variable Captacion de
Clientes (0,848), lo cual indica que el instrumento
tiene un nivel Bueno de Confiabilidad.

2.5. Procedimientos de Analisis de Datos

Para realizar el procedimiento de andlisis de datos, concierne en la elaboracion del
cuestionario para la recoleccién de datos, el cual esta estructurado con un total de
26 interrogantes: 15 preguntas relacionadas a la variable Marketing Digital y 11
preguntas para la variable Captacion de clientes, las mismas que seran evaluadas
de acuerdo a la escala de Likert.

Posteriormente, se aplico el cuestionario a los clientes de la empresa Corporacion
Incell S.A.C, mediante llamadas telefénicas a cada uno de los usuarios que
conforman la muestra de estudio, para después obtener la base de datos en
formato Excel. Una vez ordenada la base de datos, se procedera a llevar aquellos
datos al programa IBM SPSS V-25, aquel software nos permite medir la fiabilidad
de nuestro instrumento, ademas de hallar el alfa de Cronbach de ambas variables

en estudio.
2.6. Criterios Eticos

eClaridad en los objetivos de la investigacion
Esta investigacion esta definida por un objetivo general y tres objetivos
especificos, los que hacen posible su desarrollo. Dichos objetivos
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establecidos, presentan cierta claridad en cuanto a su formulacion y

coherencia del esquema del estudio.

eTransparencia de los datos que se han obtenido
Los datos obtenidos durante el desarrollo de la presente investigacion se
mostraran tal cual se han obtenidos, sin ninguna modificacién o alteracion, lo

cual contribuye al eficiente procesamiento e interpretacion de datos.

e Confidencialidad
A los encuestados se les comunicé y confirmé la proteccion y discrecion de
su identidad, asi mismo, todos los datos brindados por parte de la empresa
sobre informacion de sus clientes, seran tomados de forma confidencial por

parte de la responsable de esta investigacion.
2.7. Criterios de Rigor Cientifico.

eCredibilidad
Toda informacién obtenida no sera alterada y seran plasmadas tal cual ha sido
proporcionada por las autoridades de la organizacion en la cual se ha centrado

la investigacion.

eConsistencia

Para el desarrollo de la investigacion seran consideradas diferentes
investigaciones realizadas sobre las variables en estudio, tomando como
aspectos relevantes los resultados obtenidos por aquellos investigadores, y

asi conseguir el contraste con los resultados de esta investigacion.
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lll. RESULTADOS
3.1 Resultados en Tablas y Figuras

Tabla 6

Datos Generales de los Encuestados

Detalle Femenino Masculino 18-30 31-50 51-60
Sexo 5 20
Edades 4 13 8

Nota. Elaboracién propia

Figura 4
Datos Generales de los Encuestados

Sexo y edad de clientes encuestados

Femenino Masculino 18 - 30 31-50 51-60

mSexo wm Edad

Nota. En la figura 4 se detalla que, con respecto al sexo de los clientes
encuestados, 20 de los elementos pertenecen al sexo masculino y 5 al sexo
femenino; por otro lado, las edades de los encuestados, 13 se encuentran
entre los 31 y 50 afios, 8 tienen entre 51 y 60 afios y, 4 oscilan entre 18 y
30 afios.



Tabla 7
Variable Independiente (Marketing Digital)

Marketing Digital

Niveles
Frecuencia Porcentaje
Nivel bajo 7 28,0
Nivel medio 17 68,0
Nivel alto 1 4,0
Total 25 100,0

Nota. Elaboracion propia

Figura5
Variable Independiente (Marketing Digital)

Marketing digital

60

40

Porcentaje

20

NIVEL BAJO NIVEL MEDIO NIVEL ALTO

Nivel de calificacion

Nota. En la figura 5 se evidencia que la variable independiente: marketing digital
de la empresa Corporacion Incell SAC, es considerado con un nivel medio por 17
encuestados que equivale al 68,0%, con un nivel bajo por 7 encuestados que
equivale al 28.0%; con nivel alto por 1 encuestado que equivale a 4,0% del total
de elementos. Lo que quiere decir, que los encuestados obtuvieron un porcentaje

mayor en el nivel medio.
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Tabla 8

Variable Dependiente (Captacion de Clientes)

Captacion de clientes

Niveles

Frecuencia Porcentaje
Nivel bajo 8 32,0
Nivel medio 16 64,0
Nivel alto 1 4,0
Total 25 100,0

Nota. Elaboracién propia

Figura 6
Variable Dependiente (Captacion de Clientes)

Captacion de clientes

B0

40

Porcentaje

20

NIVEL BAJO MNIVEL MEDIO NIWVEL ALTO

Nivel de calificacién

Nota. En la figura 6 se evidencia que la variable dependiente: Captacion de
clientes de la empresa Corporacion Incell SAC, es considerado con un nivel
medio por 16 encuestados que equivale al 64,0%, con un nivel bajo por 8
encuestados que equivale al 32.0%; y, con un nivel alto 1 encuestado que
equivale a 4,0% del total de elementos. Lo que quiere decir que, los

encuestados, obtuvieron un porcentaje mayor en el nivel medio.
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Tabla 9

Dimension Marketing en la Web

Marketing en la Web

Niveles
Frecuencia Porcentaje
Nivel bajo 16 64,0
Nivel medio 6 24,0
Nivel alto 3 12,0
Total 25 100,0

Nota. Elaboracién propia

Figura 7
Dimension Marketing en la Web

Marketing en Web

Porcentaje

MNIVEL BAJO NIVEL MEDIO MNIVEL ALTO

Nivel de calificacion

Nota. En la figura 7 se evidencia que la primera dimension de la variable
independiente, el marketing en la web de la empresa Corporacién Incell SAC,
lo consideran con un nivel bajo por 16 encuestados, lo que equivale al 64.0%;
con un nivel medio lo sefialan 6 encuestados que equivale al 24,0% y con un
nivel alto lo consideran 3 encuestados que equivale a 12,0% del total de
elementos. Lo que quiere decir que, los encuestados, obtuvieron un porcentaje
mayor en el nivel bajo.
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Tabla 10

Dimension Marketing por Email

Marketing por email

Niveles _ .
Frecuencia Porcentaje
Nivel bajo 7 28,0
Nivel medio 15 60,0
Nivel alto 3 12,0
Total 25 100,0

Nota. Elaboracién propia

Figura 8
Dimension Marketing por Email

Marketing por email

60

50

40

Porcentaje

2
20
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o
MNIWVEL BAJO MNIVEL MEDIO NIWVEL ALTO

Nivel de calificacion

Nota. En la figura 8 se evidencia que la segunda dimension de la variable
independiente, marketing por email de la empresa Corporacion Incell SAC,
es considerado con un nivel medio por 15 encuestados que equivale al
60,0%, con un nivel bajo por 7 encuestados que equivale al 28.0%; y con un
nivel alto 3 encuestados que equivale a 12,0% del total de elementos. Lo
que quiere decir que, los encuestados obtuvieron un porcentaje mayor en el

nivel medio.
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Tabla 11

Dimension Marketing en Redes Sociales

Marketing en redes sociales

Niveles
Frecuencia Porcentaje
Nivel bajo 9 36,0
Nivel medio 14 56,0
Nivel alto 2 8,0
Total 25 100,0

Nota. Elaboracion propia

Figura 9
Dimension Marketing en Redes Sociales

Marketing en redes sociales

G0

Porcentaje

NIVEL BAJO NIVEL MEDIO NIVEL ALTO

Nivel de calificacion

Nota 6. En la figura 9 se evidencia que la tercera dimension de la variable
independiente, marketing en redes sociales de la empresa Corporacioén Incell
SAC, es considerado con un nivel medio por 14 encuestados que equivale al
56,0%, con un nivel bajo por 9 encuestados que equivale al 36.0%; y con un
nivel alto por 2 encuestados que equivale a 8,0% del total de elementos. Lo
que quiere decir, que los encuestados, obtuvieron un porcentaje mayor en el

nivel medio.
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Tabla 12
Dimensién Conocimiento de las Necesidades de los Clientes

Conocimiento de las necesidades de los

Niveles clientes

Frecuencia Porcentaje
Nivel bajo 16 64,0
Nivel medio 6 24,0
Nivel alto 3 12,0
Total 25 100,0

Nota. Elaboracion propia

Figura 10
Dimensién Conocimiento de las Necesidades de los Clientes

Porcentaje

Conocimiento de las necesidades de los clientes

NIVEL BAJO NIVEL MEDIO NIVEL ALTO

Nivel de calificacion

Nota. En la figura 10 se evidencia que la primera dimensién de la variable

dependiente, Conocimiento de las Necesidades de los Clientes de la empresa

Corporacion Incell SAC, es considerado con un nivel bajo por 16 encuestados

que equivale al 64.0%; con nivel medio por 6 encuestados que equivale al

24,0% y con un nivel alto por 3 encuestados que equivale a 12,0% del total de

elementos. Lo que quiere decir que, se obtuvo un porcentaje mayor en el nivel

bajo.
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Tabla 13

Dimension Conocimiento de la Oferta de la Empresa

Conocimiento de la oferta en la empresa

Niveles _ .
Frecuencia Porcentaje
Nivel bajo 8 32,0
Nivel medio 16 64,0
Nivel alto 1
Total 25 100,0
Nota. Elaboracion propia
Figura 11
Dimension Conocimiento de la Oferta de la Empresa
Conocimiento de la oferta en la empresa
60
L)
]
£ 40
[
o
S
20
o [4,00%]
NIVEL BAJO NIVEL MEDIO NIVEL ALTO

Nivel de calificaciéon

Nota. En la figura 11 se evidencia que la Dimension 2 Conocimiento de la

Oferta en la empresa, de la empresa Corporacién Incell SAC, es considerado

con un nivel medio por 16 encuestados que equivale al 64,0%, con un nivel

bajo por 8 encuestados que equivale al 32.0%; y con nivel alto por 1

encuestado que equivale a 4,0% del total de elementos. Lo que quiere decir,

gue los encuestados, obtuvieron un porcentaje mayor en el nivel medio.

54



Tabla 14

Dimension Servicio Diferenciado

Servicio Diferenciado

Niveles
Frecuencia Porcentaje
Nivel bajo 19 76,0
Nivel medio 4 16,0
Nivel alto 2 8,0
Total 25 100,0

Nota. Elaboracién propia

Figura 12
Dimensién Servicio Diferenciado

Servicio Diferenciado

g0

Porcentaje

NIVEL BAJO NIVEL MEDIO MNIVEL ALTO

Nivel de calificacién

Nota. En la figura 11 se evidencia que la Dimensién 3 Servicio Diferenciado,
de la empresa Corporacion Incell SAC, es considerado con un nivel bajo por
19 encuestados que equivale al 76.0%; con un nivel medio por 4 encuestados
gue equivale al 16,0% y con un nivel alto por 2 encuestados que equivale a
8,0% del total de elementos. Lo que quiere decir, que los encuestados,
obtuvieron un porcentaje mayor en el nivel bajo.
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Tabla 15

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. | Estadistico gl Sig.
MARKETING
,397 25 ,000 ,691 25 ,000
DIGITAL
CAPTACION
377 25 ,000 ,709 25 ,000
DE CLIENTES

a. Correccion de significacion de Lilliefors
Nota. En la Tabla 17, al indicar gl = 25, lo cual es < 50, se aplicé Shapiro — Wilk,

adicional a ello, rechazando la normalidad, por tanto, se aplicé la correlacion de

Spearman.

Tabla 16

Correlacion de Variables con Rho de Spearman

Captacion de

Variables Marketing digital _
clientes
Coeficiente de
. 1,000 0,761**
Marketing correlacion
digital Sig. (bilateral) 0,000
Rho de N 25 25
Spearman Coeficiente de
. 0,761** 1,000
Captacion correlacion
de clientes  Sig.(bilateral) 0,000
N 25 25

Nota. Dado que, P<0,05 (significancia bilateral=0,000), si existe correlacion entre

las variables, rechazando la Ho. Por lo tanto, se afirma que existe una relacion

buena y positiva, segun Rho de Spearman (r=0,761) entre el marketing digital y la

captacién de clientes de la empresa Corporacion Incell SAC, Chiclayo 2021.
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3.2. Discusion de resultados

Tras la aplicacion del instrumento del estudio, se ha evidenciado que, en su
mayoria, los clientes de la empresa Corporacion Incell SAC la conforman personas
del sexo masculino, ya que, de acuerdo a la muestra del estudio, 20 clientes son
varones, y lo restante, lo constituyen mujeres (5 clientas). En cuanto a los datos
generales de dichos clientes, 13 tienen una edad entre los 18 y 30 afios, 8 clientes

entre los 31 y los 50 afios y, 4 clientes una edad entre los 51 y los 60 afios.

En cuanto al objetivo general de la presente investigacion, el cual es
Determinar la relacion que existe entre el marketing digital y la captacién de clientes
de la empresa Corporacion Incell SAC, Chiclayo 2021. Se logré, ya que la variable
marketing digital si se relaciona de forma positiva y fuerte con la variable captacion
de clientes de la empresa, debido a que, mediante el estadigrafo de la correlacion
de Spearman es de 0,761 con un sig. valor de 0,000, lo cual permite interpretar lo

antes mencionado.

De la misma manera, Cérdoba y Orellano (2022), nos da su interpretacion y
comentan que el marketing digital es considerado como el uso de tecnologias en
actividades ligadas al marketing tradicional, por otro lado, relacionan aquello con el
proceso de captacién de clientes, para lo cual nos mencionan que, cuando se
emplea adecuadamente una estrategia de marketing digital, logrard llamar la
atencion de mas de un cliente, haciendo posible generar la fidelizacién de ellos con
la empresa, a través de servicios o productos que satisfagan sus requerimientos
y/o necesidades; esta investigacion es de tipo descriptiva, correlacional, cuya
poblacién y muestra la conforman 200 clientes, y cuyos resultados hizo posible
concluir que, si existe una fuerte, significativa y directa relacién entre el marketing
digital y la captacion de clientes, por tanto, mientras las empresas apliquen tacticas
0 acciones de forma correcta y con previo asesoramiento, podran mejorar de forma
positiva su proceso de captacion de clientes a través de sus distintos medios

digitales, consiguiendo asi un crecimiento considerable en su cartera de clientes.

Con respecto al primer objetivo especifico, el cual es Establecer el nivel del
marketing digital de la empresa Corporacion Incell SAC, Chiclayo 2021. Se
establecio, de acuerdo a los resultados que, el nivel del marketing digital es

considerado con un nivel medio por el 68% de clientes encuestados, con un nivel
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bajo por el 28% y con un nivel alto por el 4%, adicional a ello, el marketing en la
web de la empresa fue considerado en su mayoria con un nivel bajo con un 68%,
con un nivel medio por el 24% y con un nivel alto por el 12%, asi mismo, el marketing
por email de la empresa fue sefialado con un nivel medio con el 60%, con un nivel
bajo con el 28% y con un nivel alto por el 12%, y el marketing en redes sociales de
la empresa es calificado con un nivel medio por el 56%, con un nivel bajo por el
36% y con un nivel alto por el 8%. De todo ello, se puede interpretar que, el
marketing digital que aplica la empresa en estudio, es calificado con un nivel medio
y bajo por sus clientes, ya que indican diferentes deficiencias en cuanto a su
desarrollo y atencién por medios digitales, siendo una de las posibles causas de
aquello, su falta de asesoria en marketing digital que haga posible una adecuada
orientacién en la planificacién y ejecucion de estrategias en el mercado digital.

Ademas, para lograr el segundo objetivo especifico, el cual es Analizar el nivel
de captacion de clientes de la empresa Corporacién Incell SAC, Chiclayo 2021. Se
determind, en base a los resultados que, el nivel de captacion de clientes es
considerado, con un nivel medio por el 64% de encuestados, con un nivel bajo por
el 32% y con un nivel alto por el 4%. Aquello se ha visto influenciado por el
conocimiento de las necesidades de los clientes por parte de la empresa, lo cual ha
sido sefialado con un nivel bajo por el 64% de clientes encuestados, con un nivel
medio por el 24% y con un nivel alto por el 3%, ademas, por el conocimiento de la
oferta en la empresa, que ha sido sefialado con un nivel medio por el 64% de
encuestados, con un nivel bajo por el 32% y con un nivel alto por el 4%, asi mismo
por su servicio diferenciado, aspecto que ha sido indicado con un nivel bajo por el
76% de encuestados, con un nivel medio por el 18% y con un nivel alto por el 8%.
De lo cual se puede deducir que, de la misma forma que la variable anterior, el
proceso de captacion de clientes de la empresa analizada, es sefialado con un nivel
medio y bajo por sus clientes encuestados, siendo algunas de las posibles causas,
la desactualizacion respecto a datos primordiales de sus clientes como de su
mercado objetivo, ademas de la poca promocion en cuanto a los tipos de servicios
gue ofrecen y la falta de una factor diferenciador que logre resaltar a la empresa de

las demas que pertenecen al mismo rubro y se encuentran en la misma zona.
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Para lograr el tercer objetivo especifico, el cual es Indicar los factores del
marketing digital que influyen en la captacion de clientes de la empresa Corporacion
Incell SAC, Chiclayo 2021. Se ha podido determinar que, los factores del marketing
digital, como el marketing en la web, el marketing por email y el marketing en redes
sociales influyen en la captacion de clientes mediante el conocimiento de las
necesidades de los clientes, el conocimiento de la oferta de la empresa y el servicio
diferenciado que aplica la empresa, ello se puede evidenciar en las falencias
detectadas en cuando a la ejecucion de las estrategias de marketing digital que ha
venido aplicando la empresa, puesto que, sus resultados no han sido los
esperados, debido a que no han logrado captar de forma efectiva a los clientes que
tenian en mente por sus medios digitales, es decir, las acciones llevadas a cabo en
sus diferentes plataformas digitales no han conseguir captar la atencion e interés

de nuevos usuarios que puedan convertirse en nuevos clientes.

Con respecto a la comprobacién de la hipétesis planteada en el desarrollo de
la presente investigacion, cuyo propésito fue aceptarla o rechazarla mediante un
analisis estadistico, se logro tener una Sig. Bilateral de 0,000 < 0,05, lo que llevo a
rechazar la hipétesis nula (Ho) y aceptar la hipétesis alterna (H1) que fue planeada
como: El marketing digital tiene relacion con la captacion de clientes de la empresa
Corporacion Incell SAC.

Por ultimo, tras el analisis de los resultados obtenidos, se planteara una serie
de alternativas que buscan dar solucion a la problematica y falencias identificadas
en la empresa en cuanto al desarrollo de su marketing digital, ademéas que
permitiran mejorar su nivel de captacion de clientes a través de sus diferentes

medios o plataformas digitales.
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3.3. Propuesta

PLAN DE MARKETING DIGITAL QUE PERMITA
MEJORAR EL PROCESO DE CAPTACION DE LA
EMPRESA CORPORACION INCELL SAC.

3.3.1. Fundamentacion

Hoy en dia el marketing digital tiene gran importancia en el desarrollo de
toda empresa, debido a que, la empresa que no incursione e ingrese al
mercado digital podria pasar desapercibida en el mercado, y con el tiempo
podria desaparecer. Ademas de ello, en una gran herramienta que le da la
oportunidad a las organizaciones de captar la atencién e interés de mas
usuarios, para luego convertirlos en nuevos clientes, de tal manera podrian
crecer de forma gradual en el mercado y aumentar satisfactoriamente su
cartera de clientes, siempre y cuanto se tenga la asesoria adecuada para
ejecutar las estrategias que se adapten mejor con el tipo de empresa y rubro al

que pertenezcan.

Por tal motivo, y frente a los resultados obtenidos respecto al nivel de
cada variable en estudio: marketing digital (Nivel bajo 28%, Nivel medio 68%,
nivel alto 4%), y captaciéon de clientes (Nivel bajo 32%, nivel medio 64%, nivel
alto 4%) desde el punto de vista de los clientes de la empresa, se considero
conveniente proponer un Plan de marketing digital que permitirda a la empresa
mejorar su proceso de captacion de clientes mediante una adecuada ejecucion
de estrategias, debido a que se ha identificado deficiencias en cuanto al
desarrollo de la empresa Corporacion Incell SAC en sus medios digitales como,
redes sociales, pagina web y correo corporativo, en donde la principal
consecuencia es tener un nivel medio y bajo en su proceso de captacion de
clientes por aquellos medios virtuales. Esto debido a la falta de asesoria por un
especialista, lo cual ocasiona que tengan una mala orientacién para el
desarrollo de sus actividades ligadas a su marketing digital y por tal, no
consiguen mejores resultados en cuanto al aumento de su cartera de clientes,

y de igual forma, no pueden invertir poco a poco y de manera segura.
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Dicho plan tiene como objetivos, determinar los factores tanto internos

como externos del desenvolvimiento de la empresa en medios digitales,

establecer diferentes estrategias de marketing digital para mejorar el proceso

de captacion de clientes de la empresa, y por ultimo definir un presupuesto

acorde a las estrategias estipuladas en el plan de marketing digital propuesto.

Todo ello, en caso se llegue a aplicar en la empresa, permitird mejorar

sus actividades en sus medios digitales, mediante el disefio y planificacion de

diferentes estrategias, con miras a la mejora de su proceso de captacion de

clientes por aquel medio.

3.3.2. Objetivos

3.3.2.1. Objetivo General:

Proponer estrategias de Marketing Digital para mejorar el proceso

de captacion de clientes de la empresa Corporacién Incell SAC.
3.3.2.2. Objetivos Especificos:

e Determinar los factores tanto internos como externos del
desenvolvimiento de la empresa Corporacién Incell SAC en
medios digitales.

o Establecer diferentes estrategias de marketing digital para
mejorar el proceso de captacion de clientes de la empresa
Corporacion Incell SAC.

¢ Definir un presupuesto acorde a las estrategias planteadas en el
plan de marketing digital propuesto.

3.3.3. Actividades

Andlisis de factores internos y externos del desenvolvimiento de la
empresa en medios digitales.

Tomando en cuenta la problemética identificada en la empresa, se
realizé en primera instancia un analisis de factores tanto internos como
externos del desenvolvimiento de la empresa Corporacién Incell SAC en
medios digitales; de igual forma, se ha estructurado diferentes

estrategias de acuerdo a las dimensiones e indicadores establecidos
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para la variable marketing digital, con el propdsito de mejorar el proceso

de captacion de clientes de la empresa, y posteriormente se ha definido

el costo implicaria su aplicacion

Tabla 17

Andlisis de Factores Internos y Externos en Medios Digitales

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

eLa empresa registra fotografias de sus
distintos proyectos para alimentar sus

medios digitales, principalmente, redes
sociales.

e La empresa emplea herramientas de disefio
y edicion para la mejora del contenido a
publicar en sus medios digitales.

elLa empresa tiene mas de cuatro afos

aproximadamente en medios digitales para

dar a conocer sus servicios al mercado.
FACTORES EXTERNOS

e La empresa no ha contado con asesorias
previas que orienten sus estrategias de
marketing digital

¢ No diversifica adecuadamente el contenido
de sus publicaciones en redes sociales.

¢ No tienen un presupuesto establecido para

aplicar estrategias de marketing digital.

OPORTUNIDADES

AMENZASAS

e Gran parte de su competencia no alimenta
constantemente uno de sus principales
medios digitales (redes sociales).

e En la regién no hay empresas que brinden
exactamente los mismos servicios que
Corporacion Incell ofrece en conjunto.

e La empresa tiene en su cartera de clientes a
empresas grandes e instituciones publicas.
e Gracias al Marketing boca a boca la
empresa ha conseguido captar a mas

clientes.

e Inestabilidad politica y econdmica a nivel
nacional.

¢ Alza del délar, dificultando la adquisicion y

de

profesionales para mejorar la calidad de sus

mantenimiento sus equipos
servicios.

e Presencia de alguna otra pandemia, que
ocasione un aislamiento social obligatorio
una vez mas, y no puedan llevar a cabo sus

servicios.

Nota. Elaboracién propia
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o Estrategias

Las estrategias que se presentaran a continuacion como propuestas

para la empresa, han sido estructuradas teniendo en cuenta las

dimensiones e indicadores de la variable Marketing digital, las cuales han

sido estipuladas dentro del desarrollo de la presente investigacion, es

decir, se han definido estrategias con sus respectivas tacticas en cuanto

a su marketing en la web, marketing por email y marketing por las redes

sociales. Todo ello con el propdsito de mejorar de manera satisfactoria

el proceso de captacidon de clientes de la empresa Corporacion Incell

SAC, mediante el uso y potencializacion de sus diferentes medios

digitales.

a) Estrategias para el Marketing por la Web de la Empresa:

Tabla 18

Estrategias para Marketing por la Web

ESTRATEGIAS ‘

Direccionar las

TACTICAS
1: Buscar asesoria de un
especialista en marketing digital
con el propésito de definir y guiar la

ejecucion de diferentes estrategias.

estrategias
SEO dela
empresa, para
lograr un

eficiente

2: Definir un buyer persona (cliente
ideal) de la empresa, basandose en
datos reales del comportamiento y

caracteristicas de sus clientes.

posicionamient
0 organico en
el mercado

digital.

3: Mantener actualizado su perfil en
Google My Business, incluyendo
fotografias de proyectos, con
informacion de contacto y sobre
Sus servicios, para después
analizar las estadisticas que aquel

sistema proporcione.

RESPONSABLES

e Gerente General
de la empresa.

e Especialista en

Marketing  digital
contratado por la

empresa.
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Establecer 4. Adquirir un dominio

tacticas SEM personalizado, como e Personal del Area
para la corpincell.com y enlazarla con su  de Marketing de la
empresa, con pagina web. empresa.

el fin de lograr 5: Planificar y ejecutar campafias
un buen publicitarias con Google Ads, con el
posicionamient fin de captar a nuevos clientes, asi
0 en el como generar méas trafico en su
mercado digital sitio web y redes sociales.
mediante una

adecuada

inversion.

b) Estrategias para el marketing por email de la Empresa:

Tabla 19
Estrategias para Marketing por Email

ESTRATEGIAS TACTICAS RESPONSABLES

6: Planificar y hacer llegar correos con

promociones como descuentos, sorteos,

Planificar . e Gerente
_ alguna ponencia, curso, etc., para los
promociones _ General de la
_ clientes de la empresa, o para los
trimestrales para empresa

usuarios que estuvieron interesados en

ser difundidas o
ella y sus servicios.

mediante email. : : e Diseflador
7: Enviar correos personalizados con un

. _ Gréfico
saludo de cumpleafos a los clientes de

la empresa.
e Personal del

8: Enviar un correo de soporte a usuarios

Disefar estrategias ] _ Area de
_ que en algin momento estuvieron
para brindar un _ o Marketing de la
interesados en los servicios de la
soporte a los empresa.

_ empresa, con el fin de captarlos
clientes de la _
nuevamente y despejar sus dudas.
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empresa mediante  9: Enviar un cuestionario a los clientes,
email. para conocer su nivel de satisfaccion con
el servicio recibido y con la atencion de

los profesionales de la empresa.

Nota. Elaboracién propia

» TACTICAS PLASMADAS GRAFICAMENTE

Figura 13
Tactica Mediante Email con una Promocion
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Nota. Elaboracién propia
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Figura 14
Tactica Mediante Email con Saludo Personalizado
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La familia de CORPORACION INCELL te hace extensivo un saludo por este dia tan especial.%&

Gracias por seguir confiando en nosotros, la mejor opcién para tus proyectos.ﬁ

Roberto

; ;
'\b il
~ ~ SansSerif + ff+ B I U A~

El:vtccomnr

Nota. Elaboracion propia

Roberto

M%: N
INCEEL

Figura 15
Tactica Mediante Email para la Captacion de Clientes

COTIZACION PARA UN ESTUDIO DE SUELOS

- - valdiviamiriam@crece.uss.edu.pe

|i{Hola Miriam!
Te escribe Juan y., asesor de proyectos de Corporacién Incell SAC. ;Revistaste la informacién que te enviamos?

Si necesitas mas detalles e informacién, Responde este correo con un si y dejanos tu nimero de celular,
nosotros te contactaremos lo mas pronto posible para despejar cualquier duda que tengas.

ﬂlo olvndes\ (

El Equipo de
f Corporacién Incell
| esta para orientarte, y
\  asillevar a cabo tu

proyecto de forma
eficiente.

No lo olvides...

El Equipo de

Corporacion Incell
esta para orientarte, y
asi llevar a cabo tu
proyecto de forma
eficiente.

“ ~~ SansSerif v+ T+ B J U A~ E~ = =

Nota. Elaboracion propia
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Figura 16
Tactica Mediante Email con Formulario de Satisfaccion

PROYECTO: ESTUDIO DE SUELOS - Lambayeque
4, ~ ivaldiviamiriam@crece.uss.edu.pe

|iHola Miriam!

Te escribe Jorge .5, asesor de proyectos de Corporacién Incell SAC.

Cuéntanos tu experiencia con nuestro servicio y con nuestro equipo de profesioanles
que han llevado a cabo tu proyecto.

Responde el siguiente formulario: http: / form.satisfaccién_incell.sac.

=
idanosa = : -
Ve (!V( / Aytidanos
ejorando
Seguw

w o~ SansSerif ~ fT~ B J U A~ E~ = |

Nota. Elaboracion propia

c) Estrategias parael Marketing por medio de Redes Sociales de la Empresa:

Tabla 20

Estrategias para Redes Sociales

ESTRATEGIAS ‘ TACTICAS ‘ RESPONSABLES
10: Realizar un plan de
contenido mensual,
) e Gerente General
incluyendo tres

o S de la empresa
Potencializar la publicaciones por semana

administracion del como minimo.

Facebook de la 11: Realizar campafas
o e Personal del
empresa. publicitarias en Facebook 3
_ o Area de
ads, considerando objetivos
. . Marketing de la
como: Interaccion, Trafico o
) _ empresa.
Clientes Potenciales, y cuyo
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monto a invertir puede variar
de acuerdo a los resultados
gue obtengan, y a su
presupuesto.

Mejorar el disefio e
informacion del
Instagram de la

empresa.

12: Insertar en el perfil de
Instagram de la empresa,
informacion precisa ademas
de los links de sus diferentes

medios digitales.

13: Crear historias
destacadas en el Instagram
de la empresa, para
mantener guardadas
historias y/o posts

relevantes para la empresa.

14: Disefiar y ordenar el feed
del Instagram de la empresa,
con contenido diversificado,
teniendo en cuenta el
branding de la empresa
(paleta de colores,

tipografias, etc.).

Nota. Elaboracién propia
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> TACTICAS PLASMADAS GRAFICAMENTE

Tabla 21
Plan de Contenido para Redes Sociales

AGOSTO

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes

1 2 3 4 5

Flyer anunciando Flyer con Fotografias de

el mes de fotografia del Proyecto

aniversario equipo incell

8 9 10 11 12

Flyer —con los Fotografias de Frase ligada a su

servicios de la Proyecto rubroy que genere

empresa confianza

15 16 17 18 19

Fotografias de ¢Qué debo de Flyer por el

Proyecto realizar antes de aniversario de la
construir mi empresa
proyecto?

22 23 24 25 26

Sorteo 0 Frase ligada a su Fotografias de

promocién de rubro 'y que Proyecto

algun servicio genere
confianza

29 30 31 28 29

¢,Como me puedo Fotografias de ¢Por qué dejar el

contactar con la Proyecto disefio de mi

empresa? proyecto en

manos de un

arquitecto?

Nota. Elaboracion propia
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Figura 17

Té&ctica de Campafia en Facebook Ads

all rep = FACEBOOK 100% (S8

CORPORACION INCELL e
Publicidad - @

Crear nueva campana Usar compafia existente

Elige un objetivo de la campafa
Mis informacién

Reconocimiento Consideracion Conversidn
#Sorteo #Aniversario #Aquitectura #DisefioArguitectdnico
Reconocimiento de Tréfico Conversiones
marca -
Ventas del catilogo J

e | o

Instalaciones de la Tréfico en el negocio j A -

app 3 & e -

Reproducciones de u_“J W

video 2

Generacion de clientes

potenciales

Mensajes

Cancelar

X | |GRAN SORTEO POR ANIVERSARIO! §i %1 5

Para participar debes seguir los siguientes pasos:

. Deja tu reaccion en la publicacién.

. Etiquetar a tres amig@s, invitandolos a participar.
. Corpartir esta publicacién en modo piblico.

CORPORACION INCELL
Sorteo por Aniversario

O O
[ﬁl’v‘le gusta (:_]Cnmentar (>Compartir

@ WhatsApp J

100 Comentarios

Nota. Elaboracion propia

Figura 18

Téctica con Mejora en el Perfil de Instagram

& corporacion_incell o
@ 145 30 3

U Publicacio... Seguidores  Seguidos
CORPORACIGN INCELL

Servicio de ingenieria
Los servicios gue brindamaos son: Disefio; Construccian;
Estudio de suelas; Control de calidad; Laboratorio de
suelos, Consultoria y Supervisicn,

Ver traduccion
www_facebook.com/corp.incell

Como se ve

Siguiendo v Mensaje

i3] > &

Contacto L+ 4

corporacion_incell

100 30 5

Publicaciones Seguidores Seguidos

CORPORACION IMNCELL
Servicio de Ingenieria
S0mas una empresa que brinda los siguientes senicios:
o Estudios de Suelas / Control de Calidad
4 Laboratoria de Sueles
L. Disefios y Acabados Arquitecténicos
W Construccion
5 Tapografia
Contactanos:
LWWhatsAppe +51 922 262 735 ( httpsyfwaldinkyibSped )
L Facebock: CORPORACION INCELL
* compincellsacigmail com

Como se veria

Nota. Elaboracion propia
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Figura 19
Téctica con Disefio de Historias Destacadas de Instagram

Estudio de Laboratorio Controlde Dlsenos y Construccién Datos
Suelos de Suelos Calidad Acabados Interesantes
Arquitecténicos

Nota. Elaboracion propia

Figura 20
Tactica con Disefio de Feed de Instagram

L]

(14

Convertimos el © Q“ ES
proyecto de tus 6' PARA

~Iuenos
en
nealidad
RoiL

i;

SERVICIOS

Estudio de Suclos

- oo docd
« Laboratorio do Suclos

- lsanesy Acsbsios
Arquitectonicos

i
«Topografia f

R i

Transforma el
desarrollo de tu
proyecto en una

Nota. Elaboracién propia
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e PRESUPUESTO DE LA PROPUESTA

Tabla 22

Presupuesto del plan de marketing digital propuesto

ESTRATEGIAS ‘ TACTICAS ‘ COSTO
Estrategias para el Marketing por la
Web de la Empresa.
Direccionar las estrategias SEO de la Tactica 1 s/ 1500.00
empresa, para lograr un eficiente
posicionamiento organico en el mercado Téactica 2 s/ 500.00
digital.
Establecer tacticas SEM para la empresa, Tactica 3
con el fin de lograr un.bgen pOS|C|.onam|ento Tactica 4 s/ 1525.00
en el mercado digital mediante una
adecuada inversion. Téactica 5
Estrategias para el Marketing por email
de la empresa.
Planificar promociones trimestrales para Tactica 6
ser difundidas mediante email. TAactica 7
Disefiar actividades para brindar un soporte Téactica 8 s/ 1025.00
a los clientes de la empresa mediante Lo
. Tactica 9
email.
Estrategias para el Marketing por Redes
Sociales de la empresa.
Potencializar la  administraciéon  del Tactica 10
Facebook de la empresa. Tactica 11
. o . 5 Tactica 12 s/ 1525.00
Mejorar el disefio e informacion del Tactica 13
Instagram de la empresa. —
Tactica 14
TOTAL S/. 6 075.00

Para la aplicacion de la presente propuesta el costo total es de S/5 550.00, el cual

seria financiado por la empresa Corporacién Incell S.A.C. para un mejor resultado

de su marketing digital y su proceso de captacién de clientes.
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

Para concluir, se determind que existe una relacion fuerte y positiva entre las
variables Marketing digital y captacion de clientes de la empresa Corporacion Incell
SAC, ya que se obtuvo un Rho de Spearman de 0,761, con una Significancia
Bilateral de 0,000 lo cual es <0,05 (Véase en la tabla 18), asi mismo, ambas
variables se han mantenido en un nivel medio, con un 68% y 64% respectivamente,

de acuerdo a lo manifestado por los clientes encuestados.

En cuanto al nivel del marketing digital de la empresa Corporacion Incell SAC,
de acuerdo a los clientes encuestados, tiene un nivel medio con un 68%, y ello se
ve influenciado por el nivel bajo de su marketing en la web con un 68%, por el nivel
medio de su marketing por email con un 60% y por el nivel medio de su marketing
en redes sociales con un 56%, por lo que se deduce que la empresa no ha aplicado

adecuadamente sus estrategias de marketing digital.

Con respecto al nivel de captacién de clientes de la empresa Corporacion
Incell SAC, donde el 64% de participantes encuestados lo califican con nivel medio,
ello se ve reflejado debido al bajo nivel en cuanto al conocimiento de las
necesidades de los clientes con un 64%, a su nivel medio en cuanto a su
conocimiento de la oferta de la empresa con un 64%, y al bajo nivel de su servicio

diferenciado con un 76%.

Por ultimo, se concluye que, los factores del marketing digital, tales como, el
marketing en la web, marketing por email y marketing en redes sociales, influyen
de manera directa y positiva en la captacion de clientes de la empresa, a través del
conocimiento de las necesidades de los clientes, conocimiento de la oferta en la
empresa y su servicio diferenciado, aquello se puede verificar en el resultado

estadistico referente a la correlacion de las variables en estudios
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4.2 Recomendaciones

Se recomienda a la empresa darle mas énfasis e importancia al desarrollo de
su marketing digital y a las estrategias que pueda implicar ello, ya que al aprovechar
los beneficios y las grandes oportunidades que pueden descubrir en el mercado
digital, podran mejorar su proceso de captacion de clientes, lo que haria posible
que su cartera de clientes crezca satisfactoriamente, y con ello las
recomendaciones, haciendo posible tener més visitas e interacciones en sus

medios digitales por parte de los usuarios.

A la empresa, en cuanto a su nivel del marketing digital, se le recomienda
ejecutar las estrategias de marketing digital propuestas, ya que se han establecido
teniendo en cuenta las dimensiones de dicha variable, es decir, se han establecido
estrategias dirigidas a su marketing por la web, a su marketing por email y a su
marketing en las redes sociales, ello guiara el desarrollo y desenvolvimiento de su
marketing digital, logrando con ello resultados eficientes y positivos en cuanto al

desenvolvimiento de sus medios digitales.

Se recomienda a la empresa evaluar rigurosamente como es que se lleva a
cabo su proceso de captacion de clientes, y que aspectos se toman en cuenta, para
realizar las mejoras y cambios necesarios en dicho proceso, mediante el uso de
sus distintos medios digitales, logrando asi, direccionar sus acciones y estrategias

hacia el crecimiento de su cartera de clientes.

Finalmente, se le recomienda a la empresa, buscar la asesoria pertinente que
haga posible tener una guia u orientacion en la ejecucion de sus estrategias de
marketing digital, debido a que, al aplicar aquello adecuada y correctamente,
influenciara significativamente en su proceso de captacion de clientes, pues ello
incentivara a los usuarios a conocer mas de la empresa y a visitar sus diferentes
medios digitales, consiguiendo asi, captar a mas clientes, gracias a su marketing

digital.
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ANEXOS
Anexo 1

Matriz de consistencia

y su influencia en la captacion de clientes de la empresa Corporacion

Incell SAC, Chiclayo 2021

PROBLEMA OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS VARIABLES
¢, Cual es la relacion que Determinar la relacion v El
existe entre el que existe entre el ' _ _
tiene relacion _
y la y la Variable

captaciéon de clientes
de la empresa
Corporacion Incell SAC,

Chiclayo 20217

captacién de clientes
de la empresa
Corporacion Incell SAC,

Chiclayo 2021.

con la captacion de
clientes de la
empresa Corporacién
Incell SAC.

independiente:

PROBLEMAS OBJETIVOS Ho: El
ESPECIFICOS ESPECIFICOS no tiene _
: y Variable
¢Cuél es el nivel del _ relacion con la _
Establecer el nivel del . dependiente:
de la captacion de B
. dela Captacion de
empresa  Corporacion .. clientes de la _
_ empresa  Corporacion . clientes
Incell SAC, Chiclayo empresa Corporacion
Incell SAC.
20217 Incell SAC.
¢Cual es el nivel de Analizar el nivel de

captaciéon de clientes
de la empresa

Corporacion Incell SAC?

captacién de clientes
de la empresa

Corporacion Incell SAC

¢,Qué  factores  del
influyen en la captacion
de clientes de la
empresa
SAC, Chiclayo

Corporacion
Incell
20217

Indicar los factores del
que
influyen en la captacion
de clientes de la
empresa
Incell SAC.

Corporacion
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Anexo 2

Encuesta sobre Marketing Digital de la empresa Corporacion Incell S.A.C.

A continuacion, le presento unas interrogantes sobre el marketing digital de la

empresa Corporacion Incell S.A.C., las cuales tienen como propdsito obtener

informacion necesaria para llevar a cabo la investigacion “Marketing digital y su

influencia en la captacion de clientes de la empresa Corporacion Incell S.A.C.”,

adicional a ello, le indicamos que los datos que nos brinde seran tomados de

manera confidencial, por lo que se le solicita responder con total sinceridad y

objetividad.

INSTRUCCIONES:

e Margue (x) la respuesta que considere la mas conveniente.

e Escoja solo una opcion en cada interrogante, considerando los siguientes

valores:

1 =Nunca; 2 = Casi Nunca; 3 = A veces; 4 = Casi Siempre; 5 = Siempre

VARIABLE INDEPENDIENTE: MARKETING DIGITAL

DIMENSION 1: MARKETING EN LA WEB

1

¢La pagina web de la empresa se logra ubicar facilmente en los

buscadores?

¢cLa pagina de la Corporacion Incell se ubica en los primeros

resultados en Google?

¢, Se visualizan anuncios de Corporacion Incell en buscadores

digitales como Google, etc.?

DIMENSION 2: MARKETING POR EMAIL

¢Con qué frecuencia recibe promociones de Corporacion Incell por

medio de email?

¢Es de su interés las promociones que envia Corporacion Incell

por medio de emails?

¢La informacion de los emails que envia Corporacion Incell

consiguen aclarar sus inquietudes?

¢, Larespuesta de la empresa mediante email suele ser rapida?
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DIMENSION 3: MARKETING EN REDES SOCIALES

8 | ¢Ud. Se enterd de la empresa por medio de recomendaciones de
amigos y/o familiares?

9 cUd. Se enter6 de la empresa por medio de redes sociales?

10 | ¢Con qué frecuencia visualiza las redes sociales de la empresa?

11 | ¢El Facebook de Corporacion Incell ofrece informacion relevante
sobre la empresa y sus servicios?

12 | ¢Las consultas hechas por el Facebook de Corporacion Incell, son
respondidas de manera rapida?

13 | ¢Visualiza publicaciones atractivas, con texto breve y claro en el
Facebook de Corporacion Incell?

14 | ¢Considera importante el uso del Instagram para promocionar los
servicios de Corporacion Incell?

15 | ¢Es agradable para Ud. compartir publicaciones o historias del

Facebook o Instagram de Corporacion Incell?
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Anexo 3

Encuesta sobre Captacion de clientes de la empresa Corporacion Incell S.A.C.

A continuacién, le presento unas interrogantes sobre el proceso de captacion de
clientes de la empresa Corporacion Incell S.A.C., las cuales tienen como proposito
obtener informacion necesaria para llevar a cabo la investigacion “Marketing digital
y su influencia en la captacién de clientes de la empresa Corporacion Incell S.A.C.”,
adicional a ello, le indicamos que los datos que nos brinde seran tomados de
manera confidencial, por lo que se le solicita responder con total sinceridad y

objetividad.
INSTRUCCIONES:

e Margue (x) la respuesta que considere la mas conveniente.
e Escoja solo una opcién en cada interrogante, considerando los siguientes
valores:

1 =Nunca; 2 = Casi Nunca; 3 = A veces; 4 = Casi Siempre; 5 = Siempre

VARIABLE DEPENDIENTE: CAPTACION DE CLIENTES

DIMENSION 4: CONOCIMIENTO DE LAS NECESIDADES DE LOS
CLIENTES

¢,Corporacion Incell brinda asesoria adecuada para el desarrollo

16 de sus servicios o proyectos?

¢Lainformaciéon y contenido publicado en los medios digitales de
L Corporacion Incell son amigables y de utilidad para usted?

¢ La empresa cuenta con profesionales adecuados para el tipo de
18 proyecto que planeaba realizar?
19 ¢Es agradable para usted utilizar los medios digitales de

Corporacion Incell?

DIMENSION 5: CONOCMIENTO DE LA OFERTAENLAEMPRESA | 1| 2 | 3| 4

20 ¢,Corporacion Incell promociona sus servicios por sus medios
digitales?

¢El precio de los servicios de la empresa son accesibles para

usted?

21
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22

¢El servicio de atencion de la empresa por medios digitales,
resuelve sus inquietudes sobre los proyectos que planea

realizar?

23

¢La informacion que ofrece la empresa por medios digitales, le

dan un valor agregado, en comparacion a su competencia?

DIMENSION 6: SERVICIO DIFERENCIADO

24

¢, Corporacion Incell le da la importancia que se merece como

cliente en sus medios digitales?

25

¢Usar los medios digitales de Corporacion Incell, hace posible

gue obtenga ciertos beneficios especiales?

26

¢,La empresa toma en cuenta las posibles dificultades personales
gue pueda usted exponerle, y con ello poder dales ciertas

facilidades para adquirir sus servicios?
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Anexo 4

Primera Validacion por Juicio de Expertos

155 UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

INSTRUMENTO DE VALIDACION NO EXPERIMENTAL POR JUICIO DE EXPERTOS
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Titulo de la Investigacién: MARKETING DIGITAL Y SU INFLUENCIA EN LA CAPTACION
DE CLIENTES DE LA EMPRESA CORPORACION INCELL S.A.C., CHICLAYO 2021.

3. DATOS DEL TESISTA

3.1 NOMBRES Y MIRIAM LIZETH INFANTE VALDIVIA
APELLIDOS

32 PROGRAMA DE FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
PREGRADO ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

4, INSTRUMENTO

EVALUADO Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Corporacion Incell S.A.C.

GENERAL

Determinar la relacién que existe entre el marketing digital y la
captacion de clientes de la empresa Corporacién Incell SAC, Chiclayo

5. OBJETIVOS DEL 2021

INSTRUMENTO ESPECIFICOS

Establecer el nivel del marketing digital de la empresa Corporacién
Incell SAC. Chiclayo 2021.

Analizar el nivel de captacion de clientes de la empresa Corporacion
Incell SAC, Chiclayo 2021.
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%

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Indicar los factores del marketing digital que influyen en la captacion
de clientes de la empresa Corporacion Incell SAC, Chiclayo 2021.

A confinuacion, se le presentan los indicadores en forma de preguntas para que Ud. los evalie

marcando

con un aspa (x) en “A” si estd de ACUERDO o en “D” si estid en DESACUERDO, SI ESTA EN
DESACUERDQO, POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

NO

VARIABLE INDEPENDIENTE: MARKETING DIGITAL

DIMENSION 1: MARKETING EN LA WEB

servicios?

¢La pégina web de Corporacién Incell se logra ubicar [A (X ) D( )
01 | facilmente en los buscadores? SUGERENCIAS:
¢La pégina de Corporacion Incell se ubica en los ACX) D(C )
02 | primeros resultados en Google? SUGERENCIAS:
¢Se visualizan anuncios de Corporaci6n Incellen |[A(X) D( )
03 | buscadores digitales como Google, etc.? SUGERENCIAS:
DIMENSION 2: MARKETING POR EMAIL
;Con qué frecuencia recibe promociones de A(X) D( )
04 | Coporacién Incell por medio de email? SUGERENCIAS:
i ;Es de su interés las promociones que envia A(K) D( )
Corporacion Incell por medio de emails? SUGERENCIAS:
06 ¢La informaci6n de los emails que envia Corporacién| A ( X ) D( )
Incell consigue aclarar sus inquietudes? SUGERENCIAS:
07 ;Las respuestas de la empresa mediante email, A(X) D( )
suele ser rapida? QUIGERENCIAS:
DIMENSION 3: MARKETING EN REDES SOCIALES
08 ;Ud. se enterd de la empresa por medio de A(X) D(C )
recomendaciones de amigos y /o familiares? SUGERENCIAS:
i ;,Uq. se enterd de laempresa por medio de redes |A (X) D( )
sociales? SUGERENCIAS:
;Con qué frecuencia visualiza las redes sociales |A ( ¥) D( )
10 | dela empresa’? SUGERENCIAS:
(El Facebook de Corporacion Incell ofrece | A (%) D( )
11 | informacién relevante sobre la empresa Y SUS | GUGERENCIAS:
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¢;Las consultas hechas por el Facebook de Corporacion A(X) D( )

Incell son respondidas de manera rapida? SUGERENCIAS:
12

i Visualiza publicaciones atractivas, con texto AR . By )
13 | breveyclaro enel facebookde Corporacion Incell? SUGERENCIAS:

¢Considera importante ¢l uso del Instagram para A(X) D(
14 | promocionar los servicios de Corporacién Incell? SUGERENCIAS:

¢Es agradable para Ud. compartir publicaciones o | A (7( ) D( )
15 | historias del Facebook ¢ Instagram de Corporacién |qGERENCIAS:

Incell?

VARIABLE DEPENDIENTE: CAPTACION DE CLIENTES
DIMENSION 4: CONOCIMIENTO DE NECESIDADES
DE LOS CLIENTES

Corporacién Incell brinda asesoria adecuada para el | A (%) D( )
16 desarrollo de sus servicios o proyectos? SUGERENCIAS:

¢;La informacion y contenido publicado en los medios | A ( 7() D( )
17 | digitales de Corporacidén Incell son amigables y de [SUGERENCIAS:

utilidad para usted?

: A D

18 ;La empresa cuenta con profesionales adecuados SUE}?EKENCIAS' ¢)

para el tipo de proyecto que planeaba realizar? )

¢Es agradable para usted utilizar los medios digitales | A ( X ) D(C )
19 | 4e Corporacién Incell? SUGERENCIAS:

DIMENSION 5: CONOCIMIENTO DE LA OFERTA EN
LA EMPRESA

36 ¢ Corporacién Incell promociona sus servicios por sus | A ( 7() D( )

medios digitales? SUGERENCIAS:
21 ¢El precio de los servicios de la empresa son accesibles | A () D( )

para usted? SUGERENCIAS:

(El servicio de atencion de la empresa por medios Al )() D()
22 | digitales, resuelve sus inquietudes sobre los proyectos SUGERENCIAS:

que planea realizar?

;La informacién que ofrece la empresa por medios | A (X) D( )
23 | digitales, le dan un valor agregado en comparacién [SUGERENCIAS:

a su_competencia?

DIMENSION 6: SERVICIO DIFERENCIADO

;Corporacién Incell SAC le da la importancia que se | A (X ) D( )

24 SUGERENCIAS:

merece como cliente en sus medios digitales?
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;Usar los medios digitales de Corporacion Incell, hace | A (X ) D( )
25 posible que obtenga ciertos beneficios especiales? SUGERENCIAS:
;La empresa toma en cuenta las posibles dificultades ACX) P )
26 personales que pueda usted exponerle, y con ello SUGERENCIAS:
poder darles ciertas facilidades para adquirir sus
servicios?
PROMEDIO OBTENIDO: A (X) D( )
COMENTARIOS GENERALES:
OBSERVACIONES:

i ->'\<\ o\:SG.Nc\UonQS

Sugeily

Lic. en Administraciin

Reg. Unico de Coleg, N* 2794%
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Anexo 5

Segunda Validacion por Juicio de Expertos

S UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

INSTRUMENTO DE VALIDACION NO EXPERIMENTAL POR JUICIO DE EXPERTOS

- " ﬁ"
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|| PROFESIONAL
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7 7
Titulo de la Investigacion: MARKETING DIGITAL Y SU INFLUENCIA EN LA CAPTACION
DE CLIENTES DE LA EMPRESA CORPORACION INCELL SAC, CHICLAYO 2021.

3. DATOS DEL TESISTA

|

31 NOMBRES Y MIRIAM LIZETH INFANTE VALDIVIA
APELLIDOS

32 PROGRAMA DE FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
PREGRADO ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

4. INSTRUMENTO

EVALUADO Encuesta aplicada a los clientes de la cmpresa Corporacion Incell S.A.C.

GENERAL
Determinar la relacién que existe entre el marketing digital y la
captacion de clientes de la empresa Corporacién Incell SAC, Chiclayo

5. OBJETIVOS DEL 2021

INSTRUMENTO ESPECIFICOS

Establecer el nivel del marketing digital de la empresa Corporacion Incell
SAC, Chiclayo 2021

Analizar el nivel de captacion de clientes de la empresa Corporacién
Incell SAC, Chiclayo 2021.




%

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Indicar los factores del marketing digital que mfluyen en la captacién
de clientes de la empresa Corporacidn Incell SAC, Chiclayo 2021.

marcanda

[ A continuacian, se le presentan los indicadores en forma de preguntas para que Ud. los evalie

con un aspa (x}en “A” 5i estd de ACUERDO o en “D" 5i esth en DESACUERIND, 51 ESTA EN
DESACUERIM), POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

servicios T

N VARIABLE INDEPENDIENTE: MARKETING DIGITAL
DIMENSION 1: MARKETING EN LA WEB
;La pagina web de Corporacion Incell se logra ubicar | A ( 5 Deoo)
01 | facitmente en los buscadores? SUGERENCIAS:
;La pagina de Corperacién Incell se ubicaenlos | Al /) DL
02 | primeros resultados en Google? SUGERENCIAS:
iS¢ visualizan anuncios de Corporacién Incell en | A{ 4 i )
03 | huscadores digitales como Google, cic, ! SUGERENCIAS:
DIMENSION I: MARKETING FOR EMAIL
o4 (Con  qué  frecuencia  recibe  promocionss  de Al D )
Corporacion Incell por medio de email? SUGERENCIAS:
JEs de su mterds las promocioncs que  cnvia ‘:ﬂ['_‘}{ D( )
05 Corporacian Incell por medio de emails? SUGEREMCIAS:
iLainformacion de los um]iqﬁunﬁtlaanan Al D( )
06 Trneell consigus aclarar sus inquichedes? SUGERERCIAS:
iLas respuestas de la empresa mediante email, sucke | 4 ¢ P;j D( )
o7 ser ripida? SUGERENCIAS:
DIMENSION 3: MARKETING EN REDES SOCIALES
JUd Se enteré de la cmpresa por medio de Al ‘_,'j D({ )
08 recomendaciones de amigos vo farmliares? SUGERENCIAS:
iUid s enterd de la empresa por medio de redes | g V}’ D( )
P | sociales? SUGERENCIAS:
i Con qué frecuencia visualiza las redes sociales dela | a ¢ J‘/}/ D(
10 | cpresa? SUGERENCIAS:
iEl Faecbook de Corporacibn Incell ofrece | o D{ )
1 informacién relevamic sobre In cmpresa v osus | SUGERENCIAS:
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I
i Las consultas hechas por el Facebook de Corporacidn | A ( Vf o )
2 Incell, son respondidas de manera rapida® SUGERENCIAS:
i Visualiza publicaciones alractivas, con texto breve y | 4 ¢ V/i a1} )
13| claro en el Facebook de Corporacion Incell? SUGERENCIAS:
{Considera importante el uso del Instagram para | A ¢ 4 Di }
14 promecionar los servicios de Corporacidon Incell? SUGEREMCIAS:
i
(Es agradable para usted compantir publicaciones o | &4 ¢ ) Di )
15 | histonas del Facebook o Instagram de Corporacion | SUGERENCIAS:
Ineell?

i DlMEHS[fIN 4 C{JNGE[MIENTD DE NEEES[DADEE

\-’AR[A.ELE DEPE.NDIENTE C&FT&C[[:IN DE CLIENTES

..... =

DE LOS CLIENTES ]
i Corporacién Incell brinda ascsoria adecuada paracl | A( ,r‘)/ D( )} |
16 | desarrollo de sus servicios o provectos? SUGERENCIAS:
[ |';La nformacién v contenido publicado en los medios Al D ) ]
17 | digitales de Corperacion Incell son amigables y de | SUGERENCIAS:
| utilidad para usted?
H £
E ;La empresa cuenta con profesionales adecuados para | A ( ‘/f ol )
18 ] el tipo de provecto que planeaba realizar? SUGERENCIAS:
| Vi
;Es agradable para usted utilizar los medios digitales | A ) Di )
19| de Comporacion ncell? SUGERENCIAS:
DIMENSION 5: CONOCMIENTO DE LA OFERTA EN
LA EMPRESA #
JCarporacsdn Incell promociona sus servicios por BUS | A .l/]-r Dy 3
4 El precio de los servicios de la cmpresa son accesibles | A [ ;/i Dy ) S
21 | cara usted? | SUGERENCIAS:
§
_ . : ~
| ¢ El servicio de atencion de la empresa por medios | Al ‘4/} Dy )
72 | digitales, resuclve sus inquictudes sobre los proyectos | SUGERENCIAS:
t quie planea realizar? |
| iLa informacidn gue ofrece la cmpresa por medios | [ A ,,zﬁ D( )
E 73 | digitales, le dan un valor agregado, en comparncion a [ SUGERENCIAS:
! su compelencia’ l
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DIMENSION 6: SERVICIO DIFERENCIADO

Corporacion Incell SAC le da la importancia que se | Al V) D(
# merece como cliente en sus medios digitales” SUGERENCIAS;
/
Usur los medios digitales de Corporacion Incell, hace | A ( V) D(
= posible que obtenga ciertos beneficios especiales? SUGERENCIAS:
;La empresa toma en cuenta las posibles dificultades | A ( 1/{ D{(

26 | personales que pueda usted exponerie, v con ello poder SUGERENCIAS:
darles cicrtas facilidades para adquirir sus servicios?

PROMEDIO OBTENIDO: A( ) D(

6. COMENTARIOS GENERALES:

7. OBSERVACIONES

1!5‘- k«(,a - Ao ’lme'«e’z,
1_')4// /(%:30.5’4;’{/ )
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Tercera Validacion por Juicio de Expertos.

I$ UNIVERSIDAD

INSTRUMENTO DE VALIDACION NO EXPERIMENTAL FOR JUICIO DE EXPERTOS

SENOR DE SIPAN
I. NOMERE DEL JUEZ RAFAEL MARTEL ACOSTA

PROFESION
LIC. EN ADMINISTRACION

ESPECIALIDAD
INVESTIGACION

GRADD ACADEMICO
2. DE. EN ADMINISTRACION

EXPERIENCIA
PROFESIONAL 14 ANOS
(ANDS)

CARGOD
DOCENTE UNIVERSITARIO

Titulo de la Investigacion: MARKETING DIGITAL ¥ 5U INFLUENCIA EN LA CAPTACION
DE CLIENTES DE LA EMPRESA CORPORACION INCELL 5.A.C., CHICLAYD 2021,

3. DATOS DEL TESISTA

NOMBRES Y
APELLIDOS

Lad
H

MIRIAM LIZETH INFANTE VALDIVIA

Lad
ol

32 R ——— FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

PREGR AT ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE ADMINISTREACION

4. INSTRUMENTO

EVALUADO Encucsta aplicada a los clientes de la empresa Corporacion Incell 5.A.C.

GENERAL

Determuinar la relacion que existe entre el marketing digital v la
captacion de clientes de la empresa Corporacion Incell SAC, Chiclayo

22
5 OBJETIVOS DEL ol
INSTRUMENTCY ESPECIFICOS

Establecer las caracteristicas del marketing digital de la empresa
Corporacion Incell SAC, Chaclayvo 2021.

Analizar el mvel de captacion de clientes de la empresa Corporacion
Incell SAC, Chiclayo 2021.
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Indicar los factores del marketing digital que influyen en la captacion
de clientes de la empresa Corporacion Incell SAC, Chiclayo 2021.
A continuacién, se le presentan los indicadores en forma de preguntas para que Ud. los evalie
marcando
con un aspa (x) en “A" si estd de ACUERDO o en “D" si estd en DESACUERDO, SI ESTA EN
DESACUERDO, POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS
N VARIABLE INDEPENDIENTE: MARKETING DIGITAL
DIMENSION 1: MARKETING EN LA WEB
;La pigina web de Corporacién Incell se logra ubicar | A( X ) D J
01 | facilmente en los buscadores? SUGERENCIAS:
;La pagina de Corporacion Incell se ubica en los A(x) D )
02 | primeros resultados en Google? SUGERENCIAS:
:Se visualizan anuncios de Corporacion Incell en | A %) DI J
03 | buscadores digitales como Google, ctc.? SUGERENCIAS:
DIMENSION 2: MARKETING POR EMAIL
o4 ;Con qué frecuencia recibe promociones de la Al x ) D )
empresa por medio de email? SUGERENCIAS:
- (Es de su interés las promociones que envia la Al x ) D )
“ | empresa por medio de emails? SUGERENCIAS:
o ;La informacion de los emails que envia la empresa | A (X)) D )
consiguen aclarar sus inquictudes? SUGERENCIAS:
¢ La respucsta de la empresa mediante email sucle ser] A (x ) D{ )
oy | 58
rapida? SUGERENCIAS:
DIMENSION 3: MARKETING EN REDES SOCIALES
(Ud. Se entero de la empresa por medio de | A(x ) D )
o | recomendaciones de amigos y/o familiares? SUGERENCIAS:
JUd. Sc enterd de la empresa por medio de redes | A( x ) D( )
oo | Sociales? SUGERENCIAS:
;Con qué frecuencia visualiza las redes socialesde la | A( x ) D( )
10 | empresa? SUGERENCIAS:
(El Facebook de la empresa ofrece informacion | A ( x ) D( )
11 =i
relevante sobre la empresa y sus servicios? SUGERENCIAS:
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

;Las consultas hechas por el Facebook de Corporacion

Al x ) (0]} ]

Incell?

12 | Incell, son respondidas de manera rapida? SUGERENCIAS:
¢ Visualiza publicaciones atractivas, con texio breve v | o ¢ 5 Di |
3 o
13 | claro en el Facebook de Corporacion Incell? SUGERENCIAS:
;Considera importante el uso del Instagram para | A x Di I
14 3 . s - - . - -
promocionar los servicios de Corporacion Incell? | SUGERENCIAS:
iEs agradable para usted compartir publicaciones o | 4 5 D \
1= | historias del Facebook o Instagram de Corporacion | SUGERENCIAS:

VARIABLE DEPENDIENTE: CAPTACION DE CLIENTES

DIMENSION 4: CONOCIMIENTO DE NECESIDADES

DE LOS CLIENTES

;Corporacion Incell bnnda asesoria adecuada para el

Al x ) D |

de Corporacion Incell?

1o desarrollo de sus servicios o proyectos? SUGERENCIAS:

iLa informacion y contenido publicado en los medios | 4 ¢ x D |
7 | digitales de la empresa son amigables v de utilidad para | SUGERENCIAS:

usted?

;La empresa cuenta con profesionales adecuados para | A x ) Dy !
- el upo de provecto que plancaba realizar? SUGERENCIASE:

iEs agradable para usted utilizar los medios digitales | 4 5 D !
19

SUGERENCIAE:

DIMENSION 5: CONOCMIENTO DE LA OFERTA EN

LA EMPRESA

;Corporacion Incell promociona sus servicios por sus

COMMparacion a su compeiencia?

Al x ) D |

" medios digitales? SUGERENCIAS:

iEl precio de los servicios de la empresa son accesibles | 4 ¢ 4 i )
2| s wtedy SUGERENCIAS:

(El servicio de atencion de la cmpresa por medios | A( x ) D )
772 | dignales, resuelve sus inquictudes sobre los proyectos | SUGERENCIAS:

que planca realizar?

iLa informacién que ofrece la empresa por medios | 4 5 ) Di |

digitales, le dan un valor agregado a la empresa, en | SUGERENCIAS:
13
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5

DIMENSION 6: SERVICIO DIFERENCIADO

;La empresa le da la importancia que se merece como | A0 X ) D)
4 chente en sus medios digitales? SUGERENCIAS:

:Usar los medios digitales de la empresa, hace posible | A{ x ) (]|
25 SUGERENCIAS:

que obtenga ciertos beneficios especiales?

;La empresa toma en cuenta las posibles dificultades | A( x ) Dy
26 | personales que pueda usted exponerle, v con ello poder SUGERENCIAS:

dales ciertas facilidades para adguinr sus servicios?

FROMEDIO OBTENITM: Al x) Dy

6. COMENTARIOS GENERALES:

APLICA

T. OBSERVACIONES:




Anexo 7

Carta de aceptacion de la empresa para llevar a cabo la investigacion.

INGENIERIA Y CONSTRUCCION

ORACIMA: Ricardo Palma #455, San José - Lambayeque

Comp.Incallsac@gmall.com - FZ2242735

Sefor (a) [ita):
Mg. CARLA ANGELICA REYES REYES
DIRECTORA DE EAP DE ADMINISTRACION

ASUNTO: AUTORIZACION PARA RECO DE  INFORMACION
PERTIMENTE EN FUNCION AL TRABA|D DE INVESTIGACION DE L&
SOLICITANTE.

Estimadn Sefor (a] (ita):

Es grato dirigirme a usted para saludarla afectussaments a nombre de CORPORACION

INCELL SAC v a la vez manifestarle lo sigulente:

Que, habiendo recibido la solicitud de la Srita. MIRIAM LIZETH INFANTE Valdiwia,
identificada con DNI N® 72747924, estudiante de la Escuela Profesional de Administracidn,
solicitando el permiso correspondiente para realizar en nuestra empresa su trabajo de
investigacion denominado: MARKETING DIGITAL ¥ SU INFLUENCIA EN LA CAPTACION DE
CLIENTES DE LA EMPRESA CORPORACION INCELL SAC, CHICLAYD 2021, hago de su
conocimiento que su estudiante tiene la autorizacion solicitada, para efectos exclusivamente

académicos.

Atentamentes CQRFO ﬁ( . SAC

uhéd Tunmni Ojeda

Gerenia Genaral

JUAN RUBEN ZUNINI OJEDA
GERENTE GENERAL

CORPORACION INCELL S.AC
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Anexo 8

Resolucién de Proyecto

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 1001-FACEM-USS-2021

Chiclayo, 09 de noviembre de 2021.

VISTO:

El Oficio N°0284-2021/FACEM-DA-USS, de fecha 09 de noviembre de 2021, presentado por la Directora de la
EAP de Administraciéon y proveido de la Decana de FACEM, donde solicita la aprobacién de los Proyectos de
tesis, de los estudiantes del Curso Investigacién | — Sec. B, periodo académico 2021-Il, de la EAP de
Administracién, a cargo del Dr. Onésimo Mego Nufiez, y;

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con la Ley Universitaria N° 30220 en su articulo 45° que a la letra dice: Obtencidn de grados
y titulos: La obtencién de grados y titulos se realizara de acuerdo a las exigencias académicas que cada
universidad establezca en sus respectivas normas internas. Los requisitos minimos son los siguientes: 45.1
Grado de Bachiller: requiere haber aprobado los estudios de pregrado, asi como la aprobacién de un trabajo de
investigacion y el conocimiento de un idioma extranjero, de preferencia inglés o lengua nativa.

Que, segun Art. 21° del Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad Sefior de Sipan, aprobado con
Resolucién de Directorio N°086-2020/PD-USS de fecha 13 de mayo de 2020, indica que los temas de trabajo de
investigacién, trabajo académico y tesis son aprobados por el Comité de Investigacién y derivados a la facultad,
para la emision de la resolucion respectiva. El periodo de vigencia de los mismos sera de dos afos, a partir
de su aprobacion.

Estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas y reglamentos
vigentes;
SE RESUELVE

ARTICULO UNICO: APROBAR los Proyectos de Tesis, de los estudiantes del Curso de Investigacion I, Sec. B,
periodo 2021-11, a cargo del Dr. Onésimo Mego Nufiez, de la Escuela Profesional de Administracién, segun se
indica en cuadro adjunto.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

FACULIAD
w .
Z  DECEMOAS B
z [MPRESARLES 3
o W~

Dra. Fiorella Giannina Molinelli Aristondo Mg. Liset Sugeily Silva Gonzales

Decana (e) . Secretaria Académica
Facultad de Ciencias Empresariales Facultad de Ciencias Empresariales

Cc.: Escuela, Archivo

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Peri
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SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 1001-FACEM-USS-2021

N° AUTOR(a) (es) TEMA DE PROYECTO DE TESIS LINEA DE INVESTIGACION
GUERRERO RUIDIAS CINDY JUDITH ESTRES [ABORAL Y DESEMPENO DE LOS -
12 COLABORADORES DEL AREA DE VENTAS DE BOTICAS |  CESTION EMPRESARIAL'Y
MIJESUS CHULUGANAS 1 2021 EMPRENDIMIENTO
MARIN MENDOZA YESENIA ALEXANDRA
MARKETING DIGITAL Y SU INFLUENCIA EN (A :
13 | INFANTE VALDIVIA MIRIAM LIZETH CAPTACION DE CLIENTES DE LA EMPRESA| CEORUNENERCSTRALY
CORPORACION INGELL SAC, CHICLAYO 2021
1 o eeCRE SAREGRRA EL PROCESO LOGISTICO PARA INCREMENTAR LA| GESTION EMPRESARIAL Y
EQUEN CHAVEZ YULISA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA LA PILCA 2021 EMPRENDIMIENTO
LOPEZ NEIRA ANGELICA DEL PILAR FL PROCESO DE SELECCION Y DESEMPERIO | ABORAL -
15 DE LOS COLABORADORES DE LA EMPRESA DINAMICA GESE%%E{EN&EEEQ%\L ¥
VELA BALDERA LESLIE NOEMI IMPLEMENTOS & PECAS — CHICLAYO 2021
MONTENEGRO EFFIO YANIRA ESMERALDA | "CLIMA ORGANIZACIONAL Y SU INFLUENCIA EN EL -
16 DESEMPERO LABORAL DE LOS COLABORADORES EN | CESHURENFRLSIRALY
TENORIO UGAZ KATTY JHOSELIN LA MUNICIPALIDAD DE JOSE LEONARDO ORTIZ- 201"
MORENO CARRASCO L ADY CAROLINE CALIDAD DE SERVICIO Y SU INFLUENCIA EN LA ,
17 SATISFACCION DE LOS CLIENTES ENEL HOTEL REY DE | CESTONEMPRESIRIALY
SERRATO VALLADOLID ANA PAULA ORO - CHICLAYO 2021
WOTIVACION ¥ DESEMPENO TABORAL DE 108 ,
18 | NEIRA GUEVARA L FONARDO DANNER COLABORADORES FEN HOSPITAL DE  CLINICAS GESET,:A%“:{ENEIE‘EIEQ%L ¥
LAMBAYEQUE SAC- CHICLAYO 2021
RIMARACHIN RAMIREZ NILVIA CLIMA ORGANIZACIONAL Y EL DESEMPEFIO LABORAL -
19 DE LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA CACIDEP | CESHONEMPRESIRIALY
SALDARIA ROMERO MAURICIO GABRIEL SAC, CHOTA2021
"GESTION DE ALMACENES PARA MEJORAR EL NIVEL ,
20 | RIOJAS SUCLUPE RUBEN SMITH DE SERVICIO AL CLIENTE EN UNA EMPRESAAGRICOLA |  CESTION EMPRESARIAL Y
RYIeo . EMPRENDIMIENTO
CHEPEN 2021
CAPACITACION Y DESEMPENO LABORAL DEL
5 | THORIOSUAREZKARENRODSELY PERSONAL DEL AREA DE PRODUCCION EN LA| GESTION EMPRESARIAL Y
EMPRESA ENVASES SAN NIGOLAS SAC, CHICLAYO,|  EMPRENDIMIENTO
VARGAS CHAVEZ FLAVIA THAIS 01
USHIFIAHUA BRIONES SHOJI YASUKO FL MARKETING DIGITAL Y SU INFLUENCIA EN EL -
2 POSICIONAMIENTO N CANKUNAPA RESTAURANTE | CESHONEMPRLSIRIALY

VILLEGAS OLIVO ZELIDETH DANIELA

SAC-2021

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632

CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel

Chiclayo, Perd
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Anexo 9

Formato T1

FORMATO T1

B UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO N T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Pimentel, OB de Febreco dd 2023

Sefores

Vicerrectorado de Investigacidn
Universidad Sefior de Sipdn
Presente.-

El suscrito: ! g
Toraale \aldwio. Miciaen Ln?)d‘v\ on DN}
TE07924

En mi calidad de autor exclusivo de la investigacién titulada:
Marskéling dioital ¥ S0 witlvenaa en la cablavcn de
chieates “de la_ewmpresa ” Corporacion Lncell sAc .
C'n-.clm‘jo 202l )

5 1024 ua 2
presentado y aprobado en el afio ~041 como requisito para optar el titulo de
meef\uado\ 24y Adfmv\\s_‘(ﬂ'o:.lo;\ . de la
Facultad de Ciencas  Ewpresanales , Programa

Académico de ADMINISTRACION, por medio del presente escrito autorizo (autorizamos) al
Vicerrectorado de investigacidn de la Universidad Seflor de Sipin para que, en desarrollo de la
presente licencia de uso total, pueda ejercer sobre mi (huestro) trabajo y muestre al mundo la
produccién intelectual de la Universidad representadoe en este trabajo de grado, a través de la
visibilidad de su contenido de |a siguiente manera:

* 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 informacion del pais y del
exterior.

+ Se permite la consulta, reproduccién parcial, total o cambio de formato con fines
de conservacidn, 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 investigacidn y a su
autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N2 822, En

efecto, la Universidad Sefior de Sipan estd en la obligacién de respetar los derechos de
autor, para lo cual tomard las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

NUMERO DE
APELLIDOS Y NOMBRES DOCUMENTO DE FIRMA
IDENTIDAD
o - . i
| Taganle Valdwia Miciam UiaeTh | 32743994 il {
T
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Anexo 10
Reporte TURNITIN de la investigacion

Reporte de similitud

NOMERE DEL TRABAJD AUTOR

MARKETING DIGITAL ¥ SU INFLUENCIA  Miriam Lizeth Infante Valdivia
EN LA CAPTACION DE CLIENTES DE LA
EMPRESA CORPORACION INCELL SAC,

RECUENTO DE PALABRAS RECUENTD DE CARACTERES
14931 Words 78700 Characters

RECUENTO DE PAGINAS TAMARD DEL ARCHIVD

63 Pages 14.2MB

FECHA DE ENTREGA FECHA DEL INFORME

Feb 20, 2023 11:19 AM GMT-5 Feb 20, 2023 11:20 AM GMT-5

@ 18% de similitud general
El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para cada base

« 16% Base de datos de Internet * 1% Base de datos de publicaciones
« Base de datos de Crossref * Base de datos de contenido publicado de Cross|

« 12% Base de datos de trabajos entregados

@ Excluir del Reporte de Similitud

» haterial bibliografico + Material citado

» Coincidencia baja (menos de 8 palabras)

Resumen
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Anexo 11
Acta de originalidad de la investigacion

Unversidad
Sedor de Sipén

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Yo, Abraham Jos¢ Garcla Yowera, Coorcinader de  Invessgacidn  y
Resporsabidad Soocal de a Escusia Profesional de Acminisracon y revsor de B
invesbgacin agrcbada medante Resclucen N1001, presentado por ellla Sachiler
Miriam Lizeth infante Vaidivia. con su fess Tiulada Marketing digital y su influencia
en la captacion de clientes de la empresa Corporacion Incell SAC, Chiclayo 2021.

Se deja constancia gue la Investigacidn antes ndicada tene un indice de smbtud
del 18% verficabie en el reporte final del analss de onginaldad medante ef software de

semeinod TURNITIN.

Por lo que se concluye que cada una de las coinodencias delectadas no
consttuyen plago y cumple con lo estableado en & drectva scbee el nivel de simiitlud de
producios acredrables de inveshgacion, aprobada medanie Resoloon de directorno N°
221.2009P0.USS de la Urneversidad Sefor de Span.

Pimentel, 27 de fetvero de 2023

-~

A AN

DNI N BOZ70538
Escuela Académico Profesional de Acministraccn
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VARIABLE DEPENDIENTE: CAPTACION DE CLIENTES

DIMENSION 4: CONOCIMIENTO DE LAS NECESIDADES DE LOS

1 4
CLIENTES
16 ¢,Corporacion Incell brinda asesoria adecuada para el desarrollo
de sus servicios o0 proyectos?
17 ¢La informacién y contenido publicado en los medios digitales de
Corporacion Incell son amigables y de utilidad para usted?
18 ¢, La empresa cuenta con profesionales adecuados para el tipo de
proyecto que planeaba realizar?
19 ¢Es agradable para usted utilizar los medios digitales de
Corporacion Incell?
DIMENSION 5: CONOCMIENTO DE LA OFERTA EN LA EMPRESA | 1 4
20 ¢,Corporacion Incell promociona sus servicios por sus medios
digitales?
01 ¢El precio de los servicios de la empresa son accesibles para
usted?
¢El servicio de atencion de la empresa por medios digitales,
22 | resuelve sus inquietudes sobre los proyectos que planea
realizar?
93 ¢La informacién que ofrece la empresa por medios digitales, le
dan un valor agregado, en comparacion a su competencia?
DIMENSION 6: SERVICIO DIFERENCIADO 1 4
” ¢, Corporacion Incell le da la importancia que se merece como
cliente en sus medios digitales?
- ¢cUsar los medios digitales de Corporacion Incell, hace posible

gue obtenga ciertos beneficios especiales?

¢, La empresa toma en cuenta las posibles dificultades personales
26 | que pueda usted exponerle, y con ello poder dales ciertas

facilidades para adquirir sus servicios?
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Anexo 4

Primera Validacion por Juicio de Expertos

%

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

INSTRUMENTO DE VALIDACION NO EXPERIMENTAL POR JUICIO DE EXPERTOS

1. NOMBRE DEL JUEZ

L\SQ_\ Sugai\ﬁ Si\\i& @onm\QS

PROFESION

l_'\ Q(molo\éa Qn P\t\mim‘\s\n audn
ESPECIALIDAD

AL& minishoadn

GRADO ACADEMICO .

V\ac\( ster oo Adninihvaada % Mackaking
EXPERIENCIA -
PROFESIONAL C)
(ANOS) B anosS
CARGO

'\DOCQD\E 'Ticm{)o Cbmo\d‘o

Titulo de la Investigacién: MARKETING DIGITAL Y SU INFLUENCIA EN LA CAPTACION
DE CLIENTES DE LA EMPRESA CORPORACION INCELL S.A.C., CHICLAYO 2021.

3. DATOS DEL TESISTA

3.1

3.2

NOMBRES Y MIRIAM LIZETH INFANTE VALDIVIA
APELLIDOS

PROGRAMA DE FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
PREGRADO ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

P —




%

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Indicar los factores del marketing digital que influyen en la captacion
de clientes de la empresa Corporacion Incell SAC, Chiclayo 2021.

A confinuacion, se le presentan los indicadores en forma de preguntas para que Ud. los evalie

marcando

con un aspa (x) en “A” si estd de ACUERDO o en “D” si estd en DESACUERDO, SI ESTA EN

DESACUERDOQ, POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

N° VARIABLE INDEPENDIENTE: MARKETING DIGITAL
DIMENSION 1: MARKETING EN LA WEB
¢La pégina web de Corporacién Incell se logra ubicar [A (X ) D( )
01 | facilmente en los buscadores? SUGERENCIAS:
;La pégina de Corporacién Incell se ubicaenlos  |[A( X ) D(C )
02 | primeros resultados en Google? SUGERENCIAS:
:Se visualizan anuncios de Corporaci6n Incellen |[A(X) D( )
03 | buscadores digitales como Google, etc.? SUGERENCIAS:
DIMENSION 2: MARKETING POR EMAIL
;Con qué frecuencia recibe promociones de A(X) D( )
04 | Coporacién Incell por medio de email? SUGERENCIAS:
;Es de su interés las promociones que envia A(K) D( )
05 Corporacion Incell por medio de emails? SUGERENCIAS:
06 (La infomnfacién de los emz?ils que envia Corporacién| A (X ) D( )
Incell consigue aclarar sus inquictudes? SUGERENCIAS:
T ac recepnectac de 1a emnreca mediante email At ) o7 N




UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN
¢;Las consultas hechas por el Facebook de Corporacion A (7( ) D( )
Incell son respondidas de manera rapida? SUGERENCIAS:
12
i Visualiza publicaciones atractivas, con texto A(X) X D( )
13 | breve y claro en el facebookde Corporacién Incell? SUGERENCIAS:
¢Considera importante ¢l uso del Instagram para A(X) D( )
14 | promocionar los servicios de Corporacién Incell? SUGERENCIAS:
(Es agradable para Ud. compartir publicaciones o A(X) D( )
istori 13 de C 16 7<
15 | historias del Facebook ¢ Instagram de Corporacion |gijGERENCIAS:

Incell?

VARIABLE DEPENDIENTE: CAPTACION DE CLIENTES

DIMENSION 4: CONOCIMIENTO DE NECESIDADES

DE LOS CLIENTES

Corporacién Incell brinda asesoria adecuada para el | A (%) D( )
16 desarrollo de sus servicios o proyectos? SUGERENCIAS:

¢;La informacion y contenido publicado en los medios | A ( 7() D( )
17 | digitales de Corporacién Incell son amigables y de [SUGERENCIAS:

utilidad para usted?

, : A(R) D( )
18 iLa empresa cuenta con profesionales ade.cua;i'os SUGERENCIAS:

para el tipo de proyecto que planeaba realizar?

¢Es agradable para usted utilizar los medios digitales | A( X ) D(C )
10 de Corporacion Incell? SUGERENCIAS:

DIMENSION 5: CONOCIMIENTO DE LA OFERTA EN
LA EMPRESA

¢ Corporacién Incell promociona sus servicios por sus | A ( 7() D( )
20 | medios digitales? SUGERENCIAS:

B nraria dAe lae carvicine do 1a amnraca enn accacibles | A 7w ) nsy; D




[SS UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

¢ Usar los medios digitales de Corporacién Incell, hace | A (X ) D( )
25 posible que obtenga ciertos beneficios especiales? SUGERENCIAS:
(La empresa toma en cuenta las posibles dificultades A(X) o2 )
56 | Personales que pueda usted exponerle, y con ello SUGERENCIAS:
poder darles ciertas facilidades para adquirir sus
servicios?
PROMEDIO OBTENIDO: A(X) D( )
COMENTARIOS GENERALES:
OBSERVACIONES:

S((\ Q\DSG,NC\UQnQS

Sugeily

Lic. en Administracidn

Reg. Unico de Coleg. N* 2794¢




Anexo 5

Segunda Validacion por Juicio de Expertos

%

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

INSTRUMENTO DE VALIDACION NO EXPERIMENTAL POR JUICIO DE EXPERTOS

1. NOMBRE DEL JUEZ /ﬁf /:,, Hadda l))’fv I (R{J it
PROFESION yé/na ul:,?;’;'.;(AJ e 3
ESPECIALIDAD e

}:'\' Prend vty o g o o I;’/;z rcatie g
GRADO ACADEMICO A 7 -

2. /) Tatdras

EXPERIENCIA
|| PrOFESIONAL
' (AROS) /& aen

'[ CARGO

. ) /) -
L.‘//G{‘c’lt{fc o ‘;j(-c«/"‘"’" wu«/zﬁ'—'l?:')

7 7
Titulo de Ia Investigacion: MARKETING DIGITAL Y SU INFLUENCIA EN LA CAPTACION
DE CLIENTES DE LA EMPRESA CORPORACION INCELL SAC, CHICLAYO 2021.

31

32

3. DATOS DEL TESISTA

NOMBRES Y MIRIAM LIZETH INFANTE VALDIVIA
APELLIDOS

PROGRAMA DE FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
PREGRADO ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

4. INSTRUMENTO
EVALUADO

Encuesta aplicada a los clientes de la cmpresa Corporacion Incell S.A.C.

GENERAL
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Indicar los factores del marketing dagital que mfluyen en la captacion
de clientes de Ia empresa Corporacidn Incell SAC, Chiclayo 2021
| A continuacién, se le presentan los indicadores en forma de preguntas para que Ud. los evalie
marcando )
con un aspa (x)en “A" st estd de ACUERDO o en “D" si estd en DESACUERIMD, 51 ESTA EN
DESACUERDM), POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS
M YVARIABLE INDEPENDIENTE: MARKETING DIGITAL
DIMENSION 1: MARKETING EN LA WEB
\La phgina web de Coeporaciin Incell se Ingea whicar | A7) D
0 | facitmente en los buscadares? SUGERENCIAS:
;La pagina de Corperacitn Incell se ubicaen os | AL /) D(
02 | primeros resultados en Google? SUGERENCIAS:
iS¢ visualizan anuncios de Corporacién Incell en | A4 A D
03 | buscadores digitales como Google, et ! SUGERENCIAS:
DIMEMNSION 2: MARKETING POR EMAIL -
04 (Con qué  frecuencia  recibe  promocionss  de AL D(
Corporacion Incell por medio de email? SUGERENCIAS:
(Es de su interés las promociones que cnvia 1{'—#{ D(
05 | Corporacion Incell por medio de emails? SUGERENCIAS:
iLainformacion de los :mllliqum:mmf‘nqmmn Al D(
06 Trneell consigue aclarar sus inquichedes? SUGEREMCIAS-
i Las respuestas de la empresa mediante email, sucke | 4 [ L__;“j D(
o7 ger ripida? SUGERENCIAS:
DIMENSION 3: MARKETING EN REDES SOCIALES
T B T — e e ra —




1S5 | UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN
i
i Las conzultas hechas por el Facebook de Corporaeidn | A *'"J/ D
12 Incell, son respondidas de manera rapida? SUGERENCIAS:
¢ Visualiza publicaciones alractivas, con texto breve y | A ¢ V/j D
13 | ¢laro en el Facebook de Corporacion Incell? SUGERENCIAS:
{Considera importante ¢l uso del Instagram para | ¢ 4 D T
14 | promocionar los servicios de Corporacion Incell? SUGERENCIAS:
il
+Es agradable para usted compartir publicaciones o | 4 ¢ yﬁ Do
15 | histonas del Facebook o Instapram de Corporacion | SUGEREMCIAS:

Incell?

VARIABLE DEPENDIENTE: CAPTACION DE CLIENTES

" DIMENSION 4: CONOCIMIENTO DE NECESIDADES
DE LOS CLIENTES

! i Corporacion Incell brinda ascsoria adocuada para cl

16 desarmollo de sus servicios o provectos?

Al A D

SUGEREMCIAS:

i La informacién v contenido publicado en los medios
17 | digitales de Corporacion Incell son amigables v de
| utilidad para usted?

Al ]
SUGEREMCIAS:

! i L.a empresa cuenta con profesionales adecuados para

13 ] el tipo de provecio que plancaba realizar?
]

ra
Al ¥ D
SUGERENCIAS:

:Es neradable para usted utilizar los medios digitales

1% 1 de Comporacin Incell?

/
Al ¥) D
SUGERENCIAS:

DIMENSION 5: CONOCMIENTO DE LA OFERTA EN
LA EMPRESA
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DIMENSION 6: SERVICIO DIFERENCIADO

Corporacion Incell SAC le da la importancia que se | Al V) D(
# merece como cliente en sus medios digitales” SUGERENCIAS;
/
Usur los medios digitales de Corporacion Incell, hace | A ( V) D(
= posible que obtenga ciertos beneficios especiales? SUGERENCIAS:
;La empresa toma en cuenta las posibles dificultades | A ( 1/{ D{(
26 | personales que pueda usted exponerie, v con ello poder SUGERENCIAS:
darles cicrtas facilidades para adquirir sus servicios?
PROMEDIO OBTENIDO: AC D D(

6. COMENTARIOS GENERALES:

7. OBSERVACIONES

l,’f, k«(ﬁ

’4
“ Ry Iminer

i 16630892 :
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Anexo 6

Tercera Validacion por Juicio de Expertos.

I$ UNIVERSIDAD

INSTRUMENTO DE VALIDACION NO EXPERIMENTAL FOR JUICIO DE EXPERTOS

SENOR DE SIPAN
I. NOMERE DEL JUEZ RAFAEL MARTEL ACOSTA

PROFESION
LIC. EN ADMINISTRACION

ESPECIALIDAD
INVESTIGACION

GRADD ACADEMICO
2. DE. EN ADMINISTRACION

EXPERIENCIA
PROFESIONAL 14 ANOS
(ANDS)

CARGOD
DOCENTE UNIVERSITARIO

Titulo de la Investigacion: MARKETING DIGITAL ¥ 5U INFLUENCIA EN LA CAPTACION
DE CLIENTES DE LA EMPRESA CORPORACION INCELL 5.A.C., CHICLAYD 2021,

3. DATOS DEL TESISTA

3.1 NOMBRES Y MIRIAM LIZETH INFANTE VALDIVIA
APELLIDOS
32 ROGEAMA D FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
PREGRADO ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

4. INSTRUMENTO

EVALUADO Encucsta aplicada a los clientes de la empresa Corporacion Incell 5.A.C.

GENERAL

Determuinar la relacion que existe entre el marketing digital v la
captacion de clientes de la empresa Corporacion Incell SAC, Chiclayo

22
5 OBJETIVOS DEL ol
INSTRUMENTCY ESPECIFICOS

Establecer las caracteristicas del marketing digital de la empresa
Corporacion Incell SAC, Chaclayvo 2021.

Analizar el mvel de captacion de clientes de la empresa Corporacion
Incell SAC, Chiclayo 2021.
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Indicar los factores del marketing digital que influyen en la captacion
de clientes de la empresa Corporacion Incell SAC, Chiclayo 2021.

A continuacién, se le presentan los indicadores en forma de preguntas para que Ud. los evalie

marcando

con un aspa (x) en “A" si estd de ACUERDO o en “D" si estd en DESACUERDO, SI ESTA EN
DESACUERDO, POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

N*

VARIABLE INDEPENDIENTE: MARKETING DIGITAL

DIMENSION 1: MARKETING EN LA WEB

relevante sobre la empresa y sus servicios?

SUGERENCIAS:

;La pigina web de Corporacién Incell se logra ubicar | A( X ) D
01 | facilmente en los buscadores? SUGERENCIAS:

;La pagina de Corporacion Incell se ubica en los A(x) D
02 | primeros resultados en Google? SUGERENCIAS:

:Se visualizan anuncios de Corporacion Incell en | A %) DI
03 | buscadores digitales como Google, ctc.? SUGERENCIAS:

DIMENSION 2: MARKETING POR EMAIL

o4 ;Con qué frecuencia recibe promociones de la Al x ) D

empresa por medio de email? SUGERENCIAS:
- (Es de su interés las promociones que envia la Al x ) D

“ | empresa por medio de emails? SUGERENCIAS:

;La informacion de los emails que envia la empresa | A (X)) D
06 : ; : T s

consiguen aclarar sus inquictudes? SUGERENCIAS:

’ ¢ La respucsta de la empresa mediante email sucle ser] A (x ) D{

0 S

rapida? SUGERENCIAS:

DIMENSION 3: MARKETING EN REDES SOCIALES

(Ud. Se entero de la empresa por medio de | A(x ) D
o | recomendaciones de amigos y/o familiares? SUGERENCIAS:

JUd. Sc enterd de la empresa por medio de redes | A( x ) D
oo | Sociales? SUGERENCIAS:

;Con qué frecuencia visualiza las redes socialesde la | A( x ) D(
10 | empresa? SUGERENCIAS:

(El Facebook de la empresa ofrece informacion | A ( x ) DI
11
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;Las consultas hechas por el Facebook de Corporacion

Al x ) (0]} ]

Incell?

12 | Incell, son respondidas de manera rapida? SUGERENCIAS:
¢ Visualiza publicaciones atractivas, con texio breve v | o ¢ 5 Di |
3 o
13 | claro en el Facebook de Corporacion Incell? SUGERENCIAS:
;Considera importante el uso del Instagram para | A x Di I
14 3 . s - - . - -
promocionar los servicios de Corporacion Incell? | SUGERENCIAS:
iEs agradable para usted compartir publicaciones o | 4 5 D \
1= | historias del Facebook o Instagram de Corporacion | SUGERENCIAS:

VARIABLE DEPENDIENTE: CAPTACION DE CLIENTES

DIMENSION 4: CONOCIMIENTO DE NECESIDADES

DE LOS CLIENTES

;Corporacion Incell bnnda asesoria adecuada para el

Al x ) D |

de Corporacion Incell?

1o desarrollo de sus servicios o proyectos? SUGERENCIAS:

iLa informacion y contenido publicado en los medios | 4 ¢ x D |
7 | digitales de la empresa son amigables v de utilidad para | SUGERENCIAS:

usted?

;La empresa cuenta con profesionales adecuados para | A x ) Dy !
- el upo de provecto que plancaba realizar? SUGERENCIASE:

iEs agradable para usted utilizar los medios digitales | 4 5 D !
19

SUGERENCIAE:

DIMENSION 5: CONOCMIENTO DE LA OFERTA EN

LA EMPRESA

;Corporacion Incell promociona sus servicios por sus

COMMparacion a su compeiencia?

Al x ) D |

" medios digitales? SUGERENCIAS:

iEl precio de los servicios de la empresa son accesibles | 4 ¢ 4 i )
2| s wtedy SUGERENCIAS:

(El servicio de atencion de la cmpresa por medios | A( x ) D )
772 | dignales, resuelve sus inquictudes sobre los proyectos | SUGERENCIAS:

que planca realizar?

iLa informacién que ofrece la empresa por medios | 4 5 ) Di |

digitales, le dan un valor agregado a la empresa, en | SUGERENCIAS:
13
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5

DIMENSION 6: SERVICIO DIFERENCIADO

que obtenga ciertos beneficios especiales?

;La empresa le da la importancia que se merece como | A0 X ) D)
4 chente en sus medios digitales? SUGERENCIAS:

:Usar los medios digitales de la empresa, hace posible | A{ x ) (]|
25 SUGERENCIAS:

;La empresa toma en cuenta las posibles dificultades | A( x ) Dy
36 | personales que pueda usted exponerle, y con ello poder | SUGERENCIAS:
dales ciertas facilidades para adguinr sus servicios?
PFROMEDIO OBTENITN): Al x ) Dy

6. COMENTARIOS GENERALES:

APLICA

T. OBSERVACIONES:
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Anexo 7

Carta de aceptacion de la empresa para llevar a cabo la investigacion.

INGENIERIA Y CONSTRUCCION

ORACIMA: Ricardo Palma #455, San José - Lambayeque

Comp.Incallsac@gmall.com - FZ2242735

Sefor (a) [ita):
Mg. CARLA ANGELICA REYES REYES
DIRECTORA DE EAP DE ADMINISTRACION

ASUNTO: AUTORIZACION PARA RECO DE  INFORMACION
PERTIMENTE EN FUNCION AL TRABA|D DE INVESTIGACION DE L&
SOLICITANTE.

Estimadn Sefor (a] (ita):

Es grato dirigirme a usted para saludarla afectussaments a nombre de CORPORACION

INCELL SAC v a la vez manifestarle lo sigulente:

Que, habiendo recibido la solicitud de la Srita. MIRIAM LIZETH INFANTE Valdiwia,
identificada con DNI N® 72747924, estudiante de la Escuela Profesional de Administracidn,
solicitando el permiso correspondiente para realizar en nuestra empresa su trabajo de
investigacion denominado: MARKETING DIGITAL ¥ SU INFLUENCIA EN LA CAPTACION DE
CLIENTES DE LA EMPRESA CORPORACION INCELL SAC, CHICLAYD 2021, hago de su
conocimiento que su estudiante tiene la autorizacion solicitada, para efectos exclusivamente

académicos.

Atentamentes CQRFO ﬁ( . SAC

uhéd Tunmni Ojeda

Gerenia Genaral

JUAN RUBEN ZUNINI OJEDA
GERENTE GENERAL

CORPORACION INCELL S.AC
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Anexo 8

Resolucién de Proyecto

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 1001-FACEM-USS-2021

Chiclayo, 09 de noviembre de 2021.

VISTO:

El Oficio N°0284-2021/FACEM-DA-USS, de fecha 09 de noviembre de 2021, presentado por la Directora de la
EAP de Administraciéon y proveido de la Decana de FACEM, donde solicita la aprobacién de los Proyectos de
tesis, de los estudiantes del Curso Investigacién | — Sec. B, periodo académico 2021-Il, de la EAP de
Administracién, a cargo del Dr. Onésimo Mego Nufiez, y;

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con la Ley Universitaria N° 30220 en su articulo 45° que a la letra dice: Obtencidn de grados
y titulos: La obtencién de grados y titulos se realizara de acuerdo a las exigencias académicas que cada
universidad establezca en sus respectivas normas internas. Los requisitos minimos son los siguientes: 45.1
Grado de Bachiller: requiere haber aprobado los estudios de pregrado, asi como la aprobacién de un trabajo de
investigacion y el conocimiento de un idioma extranjero, de preferencia inglés o lengua nativa.

Que, segun Art. 21° del Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad Sefior de Sipan, aprobado con
Resolucién de Directorio N°086-2020/PD-USS de fecha 13 de mayo de 2020, indica que los temas de trabajo de
investigacién, trabajo académico y tesis son aprobados por el Comité de Investigacién y derivados a la facultad,
para la emision de la resolucion respectiva. El periodo de vigencia de los mismos sera de dos afos, a partir
de su aprobacion.

Estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas y reglamentos
vigentes;
SE RESUELVE

ARTICULO UNICO: APROBAR los Proyectos de Tesis, de los estudiantes del Curso de Investigacion I, Sec. B,
periodo 2021-11, a cargo del Dr. Onésimo Mego Nufiez, de la Escuela Profesional de Administracién, segun se
indica en cuadro adjunto.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

FACULIAD
w .
Z  DECEMOAS B
z [MPRESARLES 3
o W~

Dra. Fiorella Giannina Molinelli Aristondo Mg. Liset Sugeily Silva Gonzales

Decana (e) . Secretaria Académica
Facultad de Ciencias Empresariales Facultad de Ciencias Empresariales

Cc.: Escuela, Archivo

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Peri
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FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 1001-FACEM-USS-2021

N° AUTOR(a) (es) TEMA DE PROYECTO DE TESIS LINEA DE INVESTIGACION
GUERRERO RUIDIAS CINDY JUDITH ESTRES [ABORAL Y DESEMPENO DE LOS -
12 COLABORADORES DEL AREA DE VENTAS DE BOTICAS |  CESTION EMPRESARIAL'Y
MIJESUS CHULUGANAS 1 2021 EMPRENDIMIENTO
MARIN MENDOZA YESENIA ALEXANDRA
MARKETING DIGITAL Y SU INFLUENCIA EN (A :
13 | INFANTE VALDIVIA MIRIAM LIZETH CAPTACION DE CLIENTES DE LA EMPRESA| CEORUNENERCSTRALY
CORPORACION INGELL SAC, CHICLAYO 2021
1 o eeCRE SAREGRRA EL PROCESO LOGISTICO PARA INCREMENTAR LA| GESTION EMPRESARIAL Y
EQUEN CHAVEZ YULISA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA LA PILCA 2021 EMPRENDIMIENTO
LOPEZ NEIRA ANGELICA DEL PILAR FL PROCESO DE SELECCION Y DESEMPERIO | ABORAL -
15 DE LOS COLABORADORES DE LA EMPRESA DINAMICA GESE%%E{EN&EEEQ%\L ¥
VELA BALDERA LESLIE NOEMI IMPLEMENTOS & PECAS — CHICLAYO 2021
MONTENEGRO EFFIO YANIRA ESMERALDA | "CLIMA ORGANIZACIONAL Y SU INFLUENCIA EN EL -
16 DESEMPERO LABORAL DE LOS COLABORADORES EN | CESHURENFRLSIRALY
TENORIO UGAZ KATTY JHOSELIN LA MUNICIPALIDAD DE JOSE LEONARDO ORTIZ- 201"
MORENO CARRASCO L ADY CAROLINE CALIDAD DE SERVICIO Y SU INFLUENCIA EN LA ,
17 SATISFACCION DE LOS CLIENTES ENEL HOTEL REY DE | CESTONEMPRESIRIALY
SERRATO VALLADOLID ANA PAULA ORO - CHICLAYO 2021
WOTIVACION ¥ DESEMPENO TABORAL DE 108 ,
18 | NEIRA GUEVARA L FONARDO DANNER COLABORADORES FEN HOSPITAL DE  CLINICAS GESET,:A%“:{ENEIE‘EIEQ%L ¥
LAMBAYEQUE SAC- CHICLAYO 2021
RIMARACHIN RAMIREZ NILVIA CLIMA ORGANIZACIONAL Y EL DESEMPEFIO LABORAL -
19 DE LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA CACIDEP | CESHONEMPRESIRIALY
SALDARIA ROMERO MAURICIO GABRIEL SAC, CHOTA2021
"GESTION DE ALMACENES PARA MEJORAR EL NIVEL ,
20 | RIOJAS SUCLUPE RUBEN SMITH DE SERVICIO AL CLIENTE EN UNA EMPRESAAGRICOLA |  CESTION EMPRESARIAL Y
RYIeo . EMPRENDIMIENTO
CHEPEN 2021
CAPACITACION Y DESEMPENO LABORAL DEL
5 | THORIOSUAREZKARENRODSELY PERSONAL DEL AREA DE PRODUCCION EN LA| GESTION EMPRESARIAL Y
EMPRESA ENVASES SAN NIGOLAS SAC, CHICLAYO,|  EMPRENDIMIENTO
VARGAS CHAVEZ FLAVIA THAIS 01
USHIFIAHUA BRIONES SHOJI YASUKO FL MARKETING DIGITAL Y SU INFLUENCIA EN EL -
2 POSICIONAMIENTO N CANKUNAPA RESTAURANTE | CESHONEMPRLSIRIALY

VILLEGAS OLIVO ZELIDETH DANIELA

SAC-2021

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632

CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel

Chiclayo, Perd
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Anexo 9

Formato T1

FORMATO T1

B UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO N T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Pimentel, OB de Febreco dd 2023

Sefores

Vicerrectorado de Investigacidn
Universidad Sefior de Sipdn
Presente.-

El suscrito: ! g
Toraale \aldwio. Miciaen Ln?)d‘v\ on DN}
TE07924

En mi calidad de autor exclusivo de la investigacién titulada:
Marskéling dioital ¥ S0 witlvenaa en la cablavcn de
chieates “de la_ewmpresa ” Corporacion Lncell sAc .
C'n-.clm‘jo 202l )

5 1024 ua 2
presentado y aprobado en el afio ~041 como requisito para optar el titulo de
meef\uado\ 24y Adfmv\\s_‘(ﬂ'o:.lo;\ . de la
Facultad de Ciencas  Ewpresanales , Programa

Académico de ADMINISTRACION, por medio del presente escrito autorizo (autorizamos) al
Vicerrectorado de investigacidn de la Universidad Seflor de Sipin para que, en desarrollo de la
presente licencia de uso total, pueda ejercer sobre mi (huestro) trabajo y muestre al mundo la
produccién intelectual de la Universidad representadoe en este trabajo de grado, a través de la
visibilidad de su contenido de |a siguiente manera:

* 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 informacion del pais y del
exterior.

+ Se permite la consulta, reproduccién parcial, total o cambio de formato con fines
de conservacidn, 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 investigacidn y a su
autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N2 822, En

efecto, la Universidad Sefior de Sipan estd en la obligacién de respetar los derechos de
autor, para lo cual tomard las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

NUMERO DE
APELLIDOS Y NOMBRES DOCUMENTO DE FIRMA
IDENTIDAD
o - . i
| Taganle Valdwia Miciam UiaeTh | 32743994 il {
T
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Anexo 10
Reporte TURNITIN de la investigacion

Reporte de similitud

NOMERE DEL TRABAJD AUTOR

MARKETING DIGITAL ¥ SU INFLUENCIA  Miriam Lizeth Infante Valdivia
EN LA CAPTACION DE CLIENTES DE LA
EMPRESA CORPORACION INCELL SAC,

RECUENTO DE PALABRAS RECUENTD DE CARACTERES
14931 Words 78700 Characters

RECUENTO DE PAGINAS TAMARD DEL ARCHIVD

63 Pages 14.2MB

FECHA DE ENTREGA FECHA DEL INFORME

Feb 20, 2023 11:19 AM GMT-5 Feb 20, 2023 11:20 AM GMT-5

@ 18% de similitud general
El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para cada base

« 16% Base de datos de Internet * 1% Base de datos de publicaciones
« Base de datos de Crossref * Base de datos de contenido publicado de Cross|

« 12% Base de datos de trabajos entregados

@ Excluir del Reporte de Similitud

» haterial bibliografico + Material citado

» Coincidencia baja (menos de 8 palabras)

Resumen
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Anexo 11
Acta de orig

Umversadad
Senor de Sipdn

LIS

Yo, Abraham Jos¢ Garcla Yowera, Coordinador de  Invessgacidn  y
Resporsabidad Soocal de a Escusia Profesional de Acminisracon y revsor de B
invesbgacn agrocbada medante Resclucen N'1001, presentado por ellla Sachiler,
Miriam Lizeth infante Vaidivia. con su fess Tiulada Marketing digital y su influencia
en la captacion de clientes de la empresa Corporacion Incell SAC, Chiclayo 2021.

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Se deja constancia gue la iInvestigacion antes ndicada tene un indice de smebtud
del 18% verficabie en el reporte final del andlss de onginaldad medante el softeare de

semeinod TURNITIN.

Por lo que se concluye que cada una de las coinodencias delectadas no
consttuyen plago y cumple con lo estableado en & drectva scbee el nivel de simiitlud de
producios acredrables de inveshgacion, aprobada medanie Resoloon de directorno N°
221.2019P0.USS de la Uneversidad Sefor de Span.

Pimentel, 27 de fetrero de 2023

."‘-\.'/.“

-~

LY it

DNI N BOZ70538
Escuela Académico Profesional de Acministraccn
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