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RESUMEN

La presente investigacion titulada Estrategias de marketing digital para incrementar
las ventas en la polleria “DON GAVI” - José Leonardo Ortiz, Chiclayo — 2021; tiene
como objetivo general Elaborar estrategias de marketing digital para incrementar
las ventas en la polleria “DON GAVI” - José Leonardo Ortiz, Chiclayo — 2021; cuya
metodologia utilizada en la investigacion es de tipo aplicada, con disefio no
experimental, con enfoque mixto (cualitativo y cuantitativo). En resultados se pudo
determinar que un 61% de los encuestados, manifestaron que dicha empresa de
estudio no utiliza adecuadamente las herramientas digitales. Con respecto a que,
si la polleria “DON GAVI” aplicara estrategias de marketing digital para incrementar
sus ventas, el 53% de los encuestados mostraron su aceptacion. Por ello se ha
concluido formular una propuesta de elaboracion de estrategias de marketing
digital, lo cual busca cumplir los objetivos establecidos; lo que proporcionara a que
los dirigentes de la polleria cuenten con tecnologia digital que pueda utilizarse para
lograr un incremento en sus ventas y tener una mejor posicion competitiva en el

mercado de pollerias en el Distrito de José Leonardo Ortiz — Chiclayo.

Palabras claves: marketing digital, estrategias, ventas.
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ABSTRAC

The present investigation titled Digital marketing strategies to increase the sales of
the “DON GAVI” poultry shop - José Leonardo Ortiz, Chiclayo - 2021; Its general
objective is to develop digital marketing strategies to increase sales of the “DON
GAVI” poultry shop - José Leonardo Ortiz, Chiclayo - 2021; whose methodology
used in the research is of an applied type, with a non-experimental design, with a
mixed approach (qualitative and quantitative). In results, it was determined that 61%
of those surveyed stated that said study company does not use digital tools
adequately. Regarding the fact that if the “DON GAVI” poultry shop applied digital
marketing strategies to increase its sales, 53% of those surveyed showed their
acceptance. For this reason, it has been concluded to formulate a proposal for the
development of digital marketing strategies, which seeks to meet the established
objectives; This will provide the leaders of the poultry industry with digital technology
that can be used to achieve an increase in their sales and have a better competitive

position in the chicken market in the District of José Leonardo Ortiz - Chiclayo.

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

Hoy en dia ha recobrado mayor importancia a nivel mundial la presencia
virtual activa en el mundo online, de acuerdo a los datos brindados por la revista
Panorama quien indica que en el mundo el nimero ya pasa de los 3 billones de
cibernautas, ademas, el 46% de las busquedas diarias que se realizan en Internet

son para encontrar informaciones acerca de servicios o productos.

El Capitulo I esta comprendido por la introduccién: dentro de ello se
encuentran las realidades problematicas de acuerdo a nuestra tematica, el trabajo
previo, teoria concerniente a nuestra variable, a la vez se formul6 el problema, asi

como se justificé el estudio y finalmente elaboramos el objetivo e hipotesis

Para nuestro Capitulo Il se presenta la Metodologia o0 método: donde se
describio el tipo y disefio de estudio, nuestra poblacién, asi como la muestra y
variable de operacionalizacion, la técnica e instrumento para recolectar los datos,
la validacién firmada por especialistas en la tematica, la confiabilidad, el

procedimiento para el analizar los datos, el aspecto ético.

Para nuestro Capitulo Il se precisa el resultado establecido mediante una
tabla y figura, elaborando la discusion del resultado obtenido y finalmente se

formuld nuestra propuesta o aporte.

Para el Capitulo IV se describe la conclusion y recomendacion del presente
estudio, la misma que busca ayudar a las instituciones, brindando alternativas de

solucién para el mejoramiento de la misma.
1.1. Realidad problematica
A nivel internacional

Londofio, Mora y Valencia (2018), indicaron que en la actualidad las
empresas colombianas estan utilizando mecanismos digitales que proporcionan
comunicacion con los clientes, por otro lado expresaron que a pesar de promover
estrategias digitales, éstas son utilizadas solo para realizar publicidad, pero no

para vender o comprar productos; ya que las empresas siguen realizando el

13



comercio de manera tradicional; por lo que se concluyé que se realicen
capacitaciones con respecto al comercio electrénico para asi tener mayor

incremento en sus ventas.

Kannan y Li (2017), they stated in their article that digital technology is a
key element that is having greater efficiency in business development in different
sectors of United States; Since in the international business world it is essential
to use the internet and different social networks to spread and advertise various
products, it also helps to have a more direct relationship with customers or

consumers more quickly.

Andrade (2016), expres6 que las estrategias digitales introducidos al
comercio de las empresas en Bogota, deben generar una comunicaciéon con
asertividad con los clientes, ya que de esa manera beneficiara el proceso de
venta; por lo que el consumidor no va desconfiar y se va sentir seguro al efectuar

cualquier transaccion con las diferentes campafias que realicen las empresas.

Ospina (2016), stated that the need for organizational development has led
companies of Spain to review their business model and to find the way to
redesign it to face the existing competition and to remain sustainable in the
market. The rapid growth of organizations is accompanied by an increase of their
functions, as well as an increase in their amount of activities. As situations
change, companies are transformed to face new challenges almost instantly.
Currently, digital marketing seems to be an important alternative for performing
their sales. This evidence of fast increase and change is supported by ICT new
technologies, performing a key role on the way to survival, the generation of
competitive advantages and much more added value to avoid bottlenecks and
restrictions in their processes unless they use appropriate tools and set up
coincidental synergies between customers and new technologies so that they

won't turn into appropriation relations better than into representation relations.

Castro, Esteban, Moreno & Saavedra (2017), expresaron en su
investigacion realizada en Colombia; que, con la globalizacion de la internet, el
universo al igual que el marketing ha estado cambiando de manera rapida, donde

las TICS han ido tomando un papel importante en el sector cultural, productivo y
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globalmente en las diferentes empresas colombianas y del mundo. También
manifestaron que las herramientas digitales estan reemplazando al marketing
tradicional para tener una comunicacion mas estrecha con el consumidor.
Concluyendo que para las empresas medianas y pequefias que tienen
deficiencias en sus ventas, posicionamiento en el mercado es muy importante el

uso de mecanismos digitales.
A nivel nacional

La Torre (2018), en su articulo manifestd que en Sudamérica y el Perd, las
ventas por internet estan creciendo de forma aceleradamente en beneficio para
las empresas y emprendimientos en comparacion a afios anteriores que no
hacian uso del marketing digital. Indicaron que los empresarios no tienen idea
que sus productos o servicios tengan una oferta de valor, dan a conocer sus
servicios o productos, pero no dan a ofrecer sus beneficios con los que cuenta
el producto, y en la actualidad los clientes compran beneficios, por lo que en un
poco tiempo cierran su pagina web, esto se llama rebote. Ademas, indicé que el
comercio online reside en las noticias de bienes o servicios, en la distribucion,
venta, en la compra, en la publicidad, a través del internet. Por otro lado, expreso
que las empresas que se estan iniciando en el mundo empresarial, con
conocimientos, entre ellos tenemos la implementacion de paginas web, en el que

existe opciones gratuitas para los que opten probar sin hacer mucha inversion.

Olano (2020), manifesté en su investigacion que la empresa Saola Boutique
viene atravesando por un nivel bajo en sus ventas, ya que su ubicacion de la
tienda comercial no se encuentra en un lugar céntrico ni estratégico de la ciudad
de Chiclayo. La tienda comercial Saola no cuenta con estrategias de marketing
digital adecuadas; por lo que en su pagina de Facebook con la que cuenta
informan cada cierto tiempo los nuevos modelos ingresados a la tienda y
concretan algunas de sus ventas por intermedio de dicha red social; por lo tanto,
si usaran de manera adecuada el marketing digital sus clientes observaran los
nuevos ingresos a través de la internet y también decidan visitar la tienda mejorar

sus ventas y por ende tener una relacion directa con el cliente, por medio de
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estrategias de marketing digital como realizando camparfas de publicidad cada

mes, creando una pagina web, etc.

Vela (2020) expres6 que las empresas de Iquitos estan haciendo uso de
las diferentes estrategias que nos brinda el marketing digital; por lo que
contribuye a que una empresa se haga mas conocida, acapare mas mercados,
para gue aumenten sus ventas y mejorar su competitividad; ya que el internet en
la actualidad es muy importante para la globalizacién, puesto que con las
diferentes plataformas digitales y redes sociales el mundo est4 conectado y se
entera todo lo que se sube a la internet; también mencioné el autor que hoy en
dia las empresas y las personas estan inmersas en la era digital y es de poca

inversion y muy beneficioso.
A nivel local

La polleria “DON GAVI”, ubicada en Esquina Conquista y Republica #105
(Parque San Carlos), del Distrito José Leonardo Ortiz — Chiclayo; Dedicada a la
comercializacion de Chifas y pollo a la brasa; si bien es cierto tiene pocos afios
en el mercado, pero brinda una buena atencion al cliente cumpliendo con todos
los protocolos de bioseguridad para hacer frente a la Covid - 19, también cuenta
con una infraestructura agradable y su valor agregado es que se encuentra en

pleno centro de dicho distrito.

De acuerdo al diagndstico de la polleria “DON GAVI” se puedo apreciar un
bajo nivel en sus ventas, debido a que los clientes se han reducido por miedo al
contagio de la Covid — 19, también se debe a que la polleria en mencién no utiliza
adecuadamente las herramientas digitales y tecnoldgicas como la internet, redes
sociales, correo electrénico, etc. para realizar publicidad, sus ventas, sus
descuentos, sus promociones y por otro lado desaprovechan a la poblacion que
hoy en dia estd conectada muchas horas en las diferentes redes sociales.
Ademas, esta polleria solo brinda atencién de forma tradicional, es decir que solo
esperan que sus clientes lleguen a dicha polleria para poder captarlos y
ofrecerles sus servicios; por lo cual ellos pierden el contacto con sus clientes
fidelizados y no logran captar mas clientes nuevos para mejorar sus ventas al no

hacer uso adecuado de las estrategias que los brinda el marketing digital.
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Por tal motivo, que la implementacién de estrategias de marketing digital a
la polleria “DON GAVI”, mediante mecanismos tecnoldgicos y electronicos como
(internet, pagina web, redes sociales, correo electronico, etc.) promoveran una
comunicacion mas asertiva e inmediata con los clientes en estos tiempos de la
Covid — 19, y a la vez generardn una mayor afluencia de clientes para
incrementar sus ventas; y por ende contribuird a la rentabilidad econémica de la
polleria. Por otro lado, las estrategias de marketing digital es una alternativa
econdmica, rapida y eficiente para conquistar el mercado del Distrito de José
Leonardo Ortiz y hacer frente a las demas pollerias de la competencia.

1.2. Trabajos previos.

A nivel internacional

Hamizah & Ayuningtyas (2019), Con el articulo titulado “Interests Influence
of Digital Marketing Product Sales in Exports by SMEs in Bandung” realizado en
Indonesia, los autores manifestaron que las empresas estan pasando por eras
revolucionarias dia a dia, una de esas eras es la implantacion de digital
marketing. La finalidad general de dicho estudio fue determinar el efecto del
interés del marketing digital en las ventas de productos en el sector de las Micro
Pequeiias y Medianas Empresas en Bandung — Indonesia. Para obtener los
resultados realizaron una encuesta a 30 encuestados de las PYMES en
Indonesia, cuyos resultados determinaron que el 83.5% el marketing digital
incrementara las ventas de las empresas en Indonesia. Concluyendo que la
estrategia de marketing digital es primordial para la incrementacion de las

MYPES en Bandung — Indonesia.

Pacheco, Castillo, & Ponce (2018), en su estudio titulado “Aplicacion De
Herramientas De Comercio Electronico Y Estrategias De Marketing Digital Para
Impulsar La Comercializacion en La Industria Casera” de la ciudad de Orizaba
en México. Para la realizacién de su investigacion tomaron en cuenta al sector
de los negocios caseros de pasteleria, cuya finalidad fue comprobar y medir la
efectividad y el impacto que tiene la implementacion de estrategias de marketing
digital y herramientas de comercio electronico en el aumento de sus ventas de

dichas pastelerias de la ciudad de Orizaba; por lo que se implementaron
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mecanismos digitales como tienda online con merchandising virtual, haciendo
uso del Facebook promociones y marketing social. Concluyendo que fue
beneficioso la aplicacion del marketing digital para mejorar su facturaciéon por

ende aumentar sus ventas.

Valverde (2017), en su tesis titulada “Disefiar Un Plan De Marketing Digital
Para Incrementar Las Ventas De La Microempresa B.l.V. Electronics, con
ubicacién en San Rafael, Canton Rumifiahui — Quito, para obtener el titulo de
Tecndlogo en Administracion de Marketing Interno y Externo, indicé que hoy en
dia el marketing digital es muy primordial e importante a nivel global; ya que a
través del MKT digital se puede elaborar diferentes estrategias para aumentar
las ventas, tuvo como finalidad dar a conocer la microempresa B. I. V.
ELECTRONICS mediante las diversas herramientas digitales, y asi incrementar
las ventas y mejorar su nivel econdémico de dicha empresa. El autor concluyé
que la investigacién sera muy factible para la aplicacion de las redes sociales
dentro de la microempresa, y si lo ejecuta de manera adecuada lograra tener

buenos resultados en un corto plazo.

Calle, Erazo y Narvaez (2020), realizaron una investigacion cuyo titulo fue
“Marketing digital y estrategias online en el sector de fabricacion de muebles de
madera”, los autores manifestaron que el marketing digital desempeiia un papel
esencial en la actividad comercial de una empresa, su trabajo establecido como
fin el disefio de una planificacion de marketing digital que ayude a mejorar las
ventas de la empresa Ebano Muebles de la ciudad de Loja-Ecuador, por lo que,
el mal uso de los mecanismos digitales ha dado como resultado la disminucion
en sus ingresos e insuficiente intervencion en el mercado. Para su investigacion
utilizaron una metodologia mixta aplicada de tipo descriptiva-explicativa - no
experimental. La obtencién de resultados luego de la aplicacion del plan de
marketing digital determina que la empresa puede aumentar la cuota de
mercado, mejorar sus ventas, optimizar su rentabilidad. Se llego a concluir que
el aplicar estrategias digitales mejora la imagen, posiciona a la marca, aumenta

el nivel de eficiencia.
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Carranza & Avila (2020), en su trabajo de investigacion titulado “Las MyPESs
y su adaptacion al mundo digital: Un enfoque al emprendimiento en el
20217, realizada en la Universidad Técnica Estatal de Quevedo, en Ecuador, los
autores hicieron un andlisis sobre el marketing digital en las pequefias y micro
empresas del Ecuador, teniendo en cuenta que producto de la crisis sanitaria de
la Covid - 19 se hizo relevante los negocios por internet, pero captaron algunas
ventas efectivas. Con la realizacion de este estudio investigativo, se busco que
los emprendimientos nuevos que haya en el 2021 se adapten con facilidad a las
futuras tendencias que brinda cada estrategia del marketing digital
implementadas en diversas redes sociales. A | vez, utilizd una metodologia
cualitativa para su investigacion. Los resultados obtenidos fueron que las redes
sociales mas usadas para la aplicacion e implementacion del marketing digital
son WhatsApp, YouTube, Instagram, Facebook, para lo cual concluyeron que la
aplicacion de las 7C y las 4F de digital marketing incrementarian las ventas de
las MYPES del Ecuador.

A nivel nacional

Aragon (2020), en su tesis titulado “Plan De Estrategias De Marketing
Digital Para Incrementar Las Ventas En El Chifa ElI Chino EIRL, Lambayeque
2019”7, para optar el titulo en administracion y marketing de la Universidad de
Lambayeque, expres6 que uno de los mayores problemas que afrontan en la
actualidad las empresas es poder tener una representacion activa en el mundo
online; ya que muchas no logran mantenerse y se pierden en el camino. Por lo
que su investigacién tuvo como como objetivo general realizar un plan de
marketing digital en el Chifa EI Chino EIRL, en la region de Lambayeque. Para
su investigacion el autor utilizé la metodologia de disefio no experimental, con
enfoque cualitativo. La técnica utilizada para la recoleccion de datos fue la
entrevista con el propésito de comprobar el contexto actual de dicho Chifa, en
cuanto al marketing digital. También el autor realizé una encuesta que estaba
dirigida a los clientes frecuentes y a personas que estaban alrededor de dicho
Chifa, con el fin de recoger informacion para la implementacién de las diversas
estrategias. Los resultados obtenidos fueron que la implementacion de un plan

de marketing digital, incrementaria la venta de dicha organizacion; concluyendo
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gue las estrategias elaboradas por el investigador fueron planteadas y
encaminadas con respecto a los resultados obtenidos de los instrumentos

trabajados en dicho estudio.

Callafiaupa (2020), en su investigacion titulada “Marketing digital para
mejorar las ventas en un restaurante, Lima 2020” desarrollado en la Universidad
Privada Norbert Wiener, tuvo como finalidad la propuesta de estrategias del uso
del marketing digital para aumentar las ventas de dicha organizacion
empresarial. La deficiencia que tenia la empresa era que no realizaba de manera
adecuada el marketing digital. La metodologia utilizada para su investigacion fue
de tipo proyectiva con enfoque cuantitativo y cualitativo, de nivel comprensivo,
usando como método el inductivo y deductivo. Realizaron también una encuesta
a 40 clientes de dicho restaurante y los que brindaron la informacion fue el
gerente general y un experto en marketing digital. Para su estudio el investigador
desarrollé instrumentos, asi como una guia de entrevista y el cuestionario en la
aplicacion de la encuesta. Concluyendo la creacion de una pagina web en google
My Business, también han creado un Fan Page del restaurante con el fin de
intercambiar de manera mas directa con los clientes y se efectu6é un aplicativo
movil, dichas estrategias permitirian incrementar las ventas del restaurante

limeno.

Mufioz (2018), en su investigacion denominada “Impacto del marketing
digital en las ventas de las pymes exportadoras de Joyeria de Plata” en Lima,
para optar el titulo de licenciado en International Business de la Universidad San
Ignacio de Loyola, tuvo como finalidad Establecer el efecto de la implementacion
de marketing digital como estrategia en las ventas de dichas empresas
exportadoras de joyas. La metodologia realizada en su trabajo en estudio fue de
tipo no experimental con disefio descriptivo; con respecto a los resultados, se
constatd que sus ingresos si incrementarian en un 64.6%, haciendo mayor
énfasis en la dimension de comunicacion. Llegaron a concluir que como

estrategia el marketing digital para aumentar las ventas de dichas empresas.

Aguirre (2018), en su trabajo de investigacion denominada “Marketing

digital y ventas de la Industria Alimentaria Punto Dulce, en la provincia del
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Callao”, su estudio tuvo como finalidad determinar la relacion entre el marketing
digital y ventas, en la Industria Alimentaria Punto Dulce, su metodologia que
utilizaron los autores fue de tipo cuantitativo aplicativo — técnica, de disefio no
experimental propositivo — transversal. Por lo que su poblacion muestral fue de
40 clientes fidelizados de dicha organizacién, utilizando como instrumento el
cuestionario y la encuesta como técnica de la encuesta. Llegando a la conclusion
los autores que si existe una relacion entre el marketing digital y las ventas de

dicha empresa.
A nivel local

Gil (2019), realiz6 el estudio “Plan De Marketing Digital para en incremento
de la venta en el Restaurante Las Gaviotas Pimentel — 2018”, Se establecido
como proposito primordial la propuesta de un plan de marketing digital para
incremento de la venta del restaurante descrito. EI método empleado fue de tipo
descriptivo, de disefio no experimental y el autor utilizé el método de induccion.
Para recolectar los datos utilizaron la técnica de encuesta con disefio de escala
de Likert, se obtuvo como resultado que, el 41.2% de encuestados manifestaron
que el restaurante no usa el marketing digital de manera adecuada. Concluyendo
que, si el restaurante utilizara el marketing digital como la creacion de Facebook,
pagina web y correo electronico, con el fin de tener una comunicaciéon directa y
tener en cuenta las necesidades de los consumidores; por lo que de esa manera

mejoraria | venta del restaurante las gaviotas.

Tejada (2017) Con el trabajo “Estrategias De Marketing Digital Para
Incrementar Las Ventas En La Empresa Friojett EIRL"- Chiclayo. Realizé una
investigacion fundamentada en la teoria de nuestra variable, en lo cual estuvo
dimensionada dicha variable en las 4 Ps por de la Parra 2015 (producto, precio,
plaza y promocion). Para su investigacion el autor utilizé la metodologia de
disefio pre experimental, de tipo aplicada, utilizando instrumentos como el
registro documental y el cuestionario, las técnicas utilizadas para recolectar los
datos utilizo la entrevista y la observacion directa y, como, y la poblacion se
constituyd por todos los colaboradores, asi como las ventas obtenidas

mensualmente del 2017. Los resultados obtenidos fueron identificar los retos y
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problemas de la comercializacion online, también se determind la aplicacion de
estrategias como aumentar la publicidad de la marca por internet y las diferentes
redes sociales, ademas de modificar los precios de los productos y servicios que
se ofrece virtualmente. Llegando a la conclusion los autores que la implantacion
de estrategias se incrementara las ventas de manera relevante en la empresa

estudiada.

1.3. Teorias relacionadas al tema

1.3.1. Teoria del marketing digital de Kotler: Marketing 4.0: transforma

tu estrategia para atraer al consumidor digital.

Kotler (2018), manifiesta en su teoria del marketing 4.0 que el
marketing digital en general, las redes sociales y las nuevas tecnologias,
estan evolucionando de tal manera de alcanzar a sus clientes. Indica que el
cliente o usuario de la actualidad posee unos habitos distintos a afios
anteriores: el cliente de hoy estda muy informado, esta superconectado, le
gusta las empresas u organizaciones honestas y conscientes, primero
compara para luego comprar, no es fiel a las marcas, se fija en la experiencia
y costumbre de otro consumidor. También expresa, que las empresas para
gue logren los objetivos deseados deben enfocarse en el Marketing 4.0
propone adoptar lo mejor del marketing digital y el marketing tradicional
implementado estrategias 360°; de esa manera las empresas se adapten
rapidamente a las necesidades de los clientes o usuarios.

Definicion del marketing digital

Segun Kotler (2018), indica que el marketing digital es “la que mana en
la era actual de la informacion fundamentada en las tecnologias de la
informacion. Los corresponsales estdn bien enterados y realizan
comparaciones de diferentes ofertas que ofrecen productos con
caracteristicas similares. Por lo que las diversas marcas tienen que
segmentar su mercado y ofrecer un producto que compense Sus

necesidades de su publico objetivo”.
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Selman (2017), indica que el marketing digital como un conjunto de
diversas estrategias de comercializacion que ocurre en el internet dentro de
la web y que busca cierto tipo de conversion por parte del cliente o de los
usuarios. Por lo que, el autor al mundo online hace referencia a las compras
en linea, la interaccién de las personas en las diferentes redes sociales, los
juegos en tiempo real y la navegacion en los sitios web; y la conversién hace
referencia cuando el usuario visita al sitio web y se convenza de comprar un
producto, envie alguna informacién para que lo contacten, etc. Ademas, las
estrategias poderosas del marketing digital no solo estan en la web, sino
también en la tv digital, en los celulares digitales, entre otras herramientas

digitales.
Caracteristicas del marketing digital
segun Selman (2017), lo caracteriza de la siguiente manera:

Personalizacion: el autor indica que los medios digitales permiten la
creacion de perfiles a los usuarios de acuerdo a su gusto, a lo que desean
comprar, a lo que prefieren, a lo que buscan, a sus intereses y no solo por
su aspecto sociodemogréfico; de esta manera es mucho mas facil de obtener

un mejor volumen de ventas a través del internet.

Masividad: expresa que la informacién se puede llegar a un publico
objetivo con mayor capacidad y mucho mas alcance con poca inversion; por
lo que el marketing digital es mas econdmico para las empresas lo puedan

aplicar.
El marketing digital se basa en las 4F, segun Selman:

a. Flujo: es el dinamismo que presenta los sitios webs al usuario, acé el
visitante o usuario tiene que sentir una atraccion por el sitio web, esté

en el lugar que esté.

b. Funcionalidad: es donde la navegacion tiene que ser facil y

automatica para la persona que esta interactuando, debe captar la
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atencion; con el fin de prevenir que el usuario salga de la pagina web

luego de haberse perdido.

c. Feedback o retroalimentacidn: se debe desarrollar una relacién mas
directa con el cibernauta a través de la interaccién, en esta fase las
redes sociales cumplen un rol importante para tener contacto con el

usuario.

d. Fidelizacién: luego que se haya iniciado una relacién de confianza con
el internauta, la fidelizacion se obtiene mediante la informacién atractiva

gue recibe el usuario.

Por lo tanto, las herramientas o estrategias digitales que utilicen las
organizaciones empresariales para su negocio, deben ser disefiado con la

finalidad de lograr los objetivos cada vez que el usuario visite su sitio web.
Estrategias del marketing digital

De acuerdo a Selman (2017), nos manifiesta la siguiente estrategia
digital:

Anuncios de pago: consiste en el uso de anuncios o banners de
informacion ubicados en sitios web, o blogs de terceros con la

finalidad de administrar intercambio a tu sitio web.

Marketing por email: consta en el envio de mensajes determinados
a seguidores o admiradores que han brindado de manera voluntaria

su direccion de correo electronico en el sitio web de una empresa.

Marketing en las redes sociales: consiste en enviar mensajes en las
diferentes redes sociales como el Facebook, twitter, Linkedin,
Instagram, WhatsApp, etc.; con el fin de captar clientes para vender

un producto o servicio.

Marketing de afiliado: consiste en realizar promociones de servicios

o productos de las empresas u organizaciones; estas pagan por cada
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usuario o cliente enviado a su pagina web y también pagan por cada

vista de su pagina.

Video marketing: consiste en la publicacion de videos en vimeo y
youtube; con la finalidad de hacer promocién a servicios o productos

gue se estén ofreciendo.

1.3.2. Ventas

Acosta, Salas, Jiménez, y Guerra (2018), definen a las ventas como
el proceso propio de una persona e impersonal de poder persuadir y ayudar
a un cliente potencial para que se incline por comprar ya sea un bien o un
servicio, 0 para que actué de manera favorable sobre una idea que tiene
importancia comercial sobre la persona que vende. Por lo que indicaron los
autores que la nueva economia mundial se caracteriza por incluir a la

globalizacion, informacion y la internet.

Rolph, Joseph y Alan (2016), indica a la venta como: “dos categorias
especializadas de vendedores para perfeccionar el esfuerzo de ventas con
el fin de sustituir por completo a la fuerza directa de ventas, y nos indican 3

dimensiones: Venta personal, Venta a distancia y Venta multinivel” (p.32).

Luego de citar los diferentes autores y teorias que amparan una
relacion significativa con respecto al proceso de ventas, en la actualidad
podemos indicar que la real importancia de las ventas, asi como del volumen
de la misma y una mala practica puede generar y las consecuencias
posteriores si se desarrolla de forma adecuada o inadecuada dichas

estrategias de marketing digital.
Elementos de las Ventas.

Segun Acosta, Salas, Jiménez, y Guerra (2018), indican que las

ventas consisten en un proceso para ello manifiestan las siguientes fases:

Preparacion: En esta fase se debe realizar la preparacion necesaria

para atender a los clientes reales y potenciales, aunque es mas dificil
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el proceso de ventas con los clientes potenciales ya que se conoce

muy poco de ellos.

Concertacion de la visita: En esta fase se realiza el contacto
adecuado con los clientes, seleccionando el medio de comunicaciéon

necesario y coherente al cliente.

Contacto y presentaciéon: En esta fase se intercambia informacién

el vendedor con el cliente y se despierta el interés del comprador.

Sondeo y necesidades: consiste en la exploracion de las
necesidades reales del cliente para decidir la actitud con el fin de

realizar la venta.

Argumentacién: en este proceso el cliente ha demostrado el interés
por el bien o servicio y el vendedor debe generar la explicacion
pertinente sobre las ventajas y beneficios que tienen dichos

productos.

Objeciones: en esta fase se da los “peros o negativas”, expresados
por el cliente o usuario, un buen argumento del vendedor puede

revertir la decision de los clientes.

Cierre: en esta fase es donde se concreta la venta o la cita posterior;

o también puede suceder que el cliente no concrete la venta.

Por lo tanto, un buen vendedor debe ser persistente y debe manejar

de manera oportuna la situacién con el fin de lograr nuevas oportunidades

de negociacion; por lo que un buen vendedor es quien define metas, aplica

politicas, establece procedimientos, tiene estrategias, aplica tacticas y

disefia controles.

Tipos de ventas

Los autores Rolph, Joseph y Alan (2016), clasifican a las ventas de la

siguienta manera:

Venta personal: los autores indican que la venta personal es una de

las herramientas donde cada cliente participa de forma activa en el proceso
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de venta, en donde da a conocer su inquietud y necesidades insatisfechas
que posee” (p.65). Es de gran importancia tener conocimiento de la
necesidad del cliente para brindarle una excelente alternativa de compra y

de acuerdo a ello llegar a una comunicacién ideal con el usuario o cliente.

Venta a distancia: los autores expresan que la venta a distancia es
el eje de venta que utilizan diversas organizaciones, para generar ingresos
a distancia, en donde los productos no tienen presencia fisica” (p.45). La
aceptacion del comprador se da por un medio de comunicacién a cualquier

naturaleza, es done por lo general los productos son ofrecidos por catalogos.

Venta multinivel: los autores definieron a la venta multinivel como la
tactica de ventas en las Ultimas décadas, en donde consiste en la creacion
de unared, lo cual esta conformado por un consumidor que esté relacionado
alaempresa” (p.45). Esta red estéa relacionada con el porcentaje de comision
gue cada persona se encuentra vincula a la empresa generando ingresos

adicionales por el ingreso de nuevas personas.

TERMINOLOGIAS:
Marketing digital:

Segun Kotler (2018), indica que el marketing digital es “la que mana en la
era actual de la informacion fundamentada en las tecnologias de la
informacion. Los corresponsales estan bien enterados y realizan
comparaciones de diferentes ofertas que ofrecen productos con
caracteristicas similares. Por lo que las diversas marcas tienen que
segmentar su mercado y ofrecer un producto que compense Sus

necesidades de su publico objetivo”.

Feedback o retroalimentacién: se debe desarrollar una relacibn mas
directa con el cibernauta a través de la interaccion, en esta fase las redes

sociales cumplen un rol importante para tener contacto con el usuario.

Fidelizacion: luego que se haya iniciado una relacion de confianza con el
internauta, la fidelizacién se obtiene mediante la informacion atractiva que

recibe el usuario.
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Anuncios de pago: consiste en el uso de anuncios o banners de
informacion ubicados en sitios web, o blogs de terceros con la finalidad de

administrar intercambio a tu sitio web.

Marketing por email: consta en el envio de mensajes determinados a
seguidores o admiradores que han brindado de manera voluntaria su

direccién de correo electrénico en el sitio web de una empresa.

Marketing en las redes sociales: consiste en enviar mensajes en las
diferentes redes sociales como el Facebook, twitter, LinkedIn, Instagram,
WhatsApp, etc.; con el fin de captar clientes para vender un producto o

servicio.
Ventas

Acosta, Salas, Jiménez, y Guerra (2018), definen a las ventas como el
proceso propio de una persona e impersonal de poder persuadir y ayudar a
un cliente potencial para que se incline por comprar ya sea un bien o un
servicio, 0 para que actué de manera favorable sobre una idea que tiene
importancia comercial sobre la persona que vende. Por lo que indicaron los
autores que la nueva economia mundial se caracteriza por incluir a la

globalizacion, informacion y la internet.

Concertacion de la visita: En esta fase se realiza el contacto adecuado con
los clientes, seleccionando el medio de comunicacion necesario y coherente

al cliente.

Contacto y presentacion: En esta fase se intercambia informaciéon el

vendedor con el cliente y se despierta el interés del comprador.

Sondeo y necesidades: consiste en la exploracion de las necesidades

reales del cliente para decidir la actitud con el fin de realizar la venta.

Argumentacidn: en este proceso el cliente ha demostrado el interés por el
bien o servicio y el vendedor debe generar la explicacion pertinente sobre

las ventajas y beneficios que tienen dichos productos.
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Objeciones: en esta fase se da los “peros o negativas”, expresados por el
cliente o usuario, un buen argumento del vendedor puede revertir la decision

de los clientes.

Cierre: en esta fase es donde se concreta la venta o la cita posterior; 0

también puede suceder gue el cliente no concrete la venta.

1.4. Formulacién del problema.

¢, Qué estrategias de marketing digital seran las adecuadas para
incrementar las ventas en la polleria “DON GAVI” - José Leonardo Ortiz, Chiclayo
- 20217

1.5. Justificacion e importancia del estudio.
Justificacién teodrica:

Este estudio se basa en la Teoria del marketing digital de Kotler: Marketing
4.0: transforma tu estrategia para atraer al consumidor digital; es decir el cliente
de hoy estd muy conectado al mundo digital, esta muy informado ya no es fiel a

sus marcas se fija en la experiencia de otros consumidores.

Justificacién Metodologica:

Este estudio analizara el contexto de la polleria “DON GAVI” con la finalidad
de determinar el escenario de cada variable tanto del marketing digital como
ventas; por lo que esta investigacion sirva de estudio previo para otros estudios
en organizaciones que muestren condiciones parecidas al que se planean en
esta investigacion; se utilizara el tipo de estudio, con disefio no experimental, de

enfoque cualitativo y cuantitativo.

Justificacién social:

El ambito social del presente trabajo mejoraria el nivel de posicién
competitiva y también incrementaria las ventas de la polleria “DON GAVI”,
ademas contribuiria al usuario que este informado y actualizado de las diversas
estrategias comerciales y de promocion que desarrolle dicha polleria, de tal

manera que sea beneficiado el propietario y los colaboradores, al tener mayor
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competitividad lograria aumentar la concurrencia de clientes y de esa manera

tener una rentabilidad mejor y méas solvente.

1.6. Hipotesis

Hi: Si se aplicara estrategias de marketing digital de manera adecuada; entonces
se incrementaria las ventas en la polleria “DON GAVI” - José Leonardo Ortiz,
Chiclayo — 2021.

Ho: Si no se aplicara estrategias de marketing digital de manera adecuada;
entonces disminuiria las ventas en la polleria “DON GAVI” - José Leonardo Ortiz
Chiclayo — 2021.

1.7. Objetivos

1.7.1. Objetivo general

Elaborar estrategias de marketing digital para incrementar las ventas en la
polleria “DON GAVI” - José Leonardo Ortiz, Chiclayo — 2021.

1.7.2. Objetivos especificos

Diagnosticar el contexto actual de las ventas en la polleria “DON GAVI” -

José Leonardo Ortiz, Chiclayo — 2021.

Identificar los mecanismos digitales utilizados con mas frecuencia en la
actualidad para la polleria “DON GAVI” en el Distrito de José Leonardo Ortiz
— 2021 Chiclayo.

Formular estrategias de marketing digital para incrementar las ventas de la
polleria “DON GAVI” en el Distrito de José Leonardo Ortiz — 2021 Chiclayo.
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ll.  MATERIAL Y METODO

2.1. Tipo y disefio de investigacion.

2.1.1. Tipo de Investigacion

El estudio sera aplicado. Asimismo, de acuerdo a Escudero y Cortez
(2017), manifiesta que también se llama investigacion empirica o practica; ya
gue este tipo de estudio se caracterizan, ya que mantiene conocimientos y se
realiza en la préactica. La finalidad de la investigacion aplicada es el desarrollo
de conocimientos técnicos que tienen la intencion de ser aplicada para

solucionar una situacion determinada y mejore la calidad de vida.
2.1.2. Disefio de investigacion

El trabajo contdé con un disefio no experimental; de acuerdo a
Herndndez, Fernandez & Baptista (2014), indica que en este estudio no se
hace variar intencionalmente la variable independiente, lo que se hace es
observar el fenémeno tal y como se desarrollan en su contenido natural y
posteriormente analizarlo. Por otro lado, en un estudio de disefio no
experimental, no construye ninguna situacion, al contrario, se observa las
realidades existentes, y no son manipuladas las variables independientes;
ademas la investigacion tiene enfoque mixto, porque se realiza la combinacion

cuantitativo y cualitativo.
M——>O0O——P
Donde:
M: es la muestra.
O: es la informacion recogida.

P: elaboracion de la propuesta.
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2.2. Poblacion y muestra.
Poblacion

De acuerdo a Hernandez, Fernandez & Baptista (2014), define a la
poblacién como un conjunto de todas las materias que conforman una serie
de especificaciones, por lo que es la totalidad del fendmeno a estudiar,
donde los sujetos de la poblacion tienen una caracteristica comun la cual se

estudia y da origen a los datos de la investigacion.
Muestra

Para la investigacién se utiliz6 un muestreo no probabilistico por
conveniencia, los mismo que describe los autores Naupas, Mejia, Novoa y
Villagbmez (2014), que es el mas explicito, consistiendo en la determinacién

de los sujetos de investigacion a criterio del investigador.

La muestra esta conformada por 30 clientes de la polleria “DON GAVI”

del Distrito de José Leonardo Ortiz - Chiclayo.

2.3. Variables y operacionalizacion.
2.3.1. Definicién de las Variables
Variable independiente: Marketing digital

Selman (2017), es el conjunto de diversas estrategias de
comercializacion que ocurre en el internet dentro de la web y que busca
cierto tipo de conversion por parte del cliente o de los usuarios. Por lo que,
el autor al mundo online hace referencia a las compras en linea, la
interaccion de las personas en las diferentes redes sociales, los juegos en
tiempo real y la navegacion en los sitios web; y la conversion hace referencia
cuando el usuario visita al sitio web y se convenza de comprar un producto,
envie alguna informacién para que lo contacten, etc. Ademas, las estrategias
poderosas del marketing digital no solo estan en la web, sino también en la

tv digital, en los celulares digitales, entre otras herramientas digitales.

32



Variable dependiente: incremento de ventas

Acosta, Salas, Jiménez, y Guerra (2018), definen a las ventas como el
proceso propio de una persona e impersonal de poder persuadir y ayudar a un
cliente potencial para que se incline por comprar ya sea un bien o un servicio, 0
para que actué de manera favorable sobre una idea que tiene importancia comercial

sobre la persona que vende.
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2.3.2. Operacionalizacion

Tabla 1

Variable Marketing Digital

Variable

Dimensién

Indicador

item

Técnicae
instrumento de
recoleccion de

datos

MARKETING
DIGITAL

Flujo

Funcionalidad

Feedback o
Retroalimentacion

Fidelizacion

Atraccion del cliente
hacia el sitio web

Navegacion facil y

automatica

Interaccion con el
internauta

Productos atractivos
para el cliente

¢ Considera usted que la pagina web y pagina de
Facebook de la polleria “DON GAVI” es atractiva
visualmente?

¢ Considera usted que la pagina web y pagina de
Facebook debe actualizarse constantemente?
¢Usted cree que la pagina web debe ser de facil
acceso para su navegacion?

¢La pagina web y pagina de Facebook presenta un
disefio gréafico estratégico?

¢Usted considera que la pagina web y pégina de
Facebook debe brindar informacion clara vy
comprensible sobre los servicios de la polleria “DON
GAVI"?

¢ Considera usted que la pagina web y pagina de
Facebook de la polleria “DON GAVI” debe contar con
email o teléfono de contacto?

¢ Considera usted que la pagina web y pagina de
Facebook debe producir emociones positivas en el
internauta?

¢Usted considera que los usuarios se sentiran
satisfechos con la informacién adecuada de la
pagina web y pagina de Facebook?

Encuesta -
Cuestionario
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Tabla 2

Variable Ventas

Técnicae
Variable Dimension Indicador ftem |nstrume_n,t0 de
recoleccion de
datos
Preparacion Busqueda de ¢Considera usted que el personal de la polleria “DON GAVI”
nuevos clientes se prepara para brindar una atencion adecuada a sus
clientes ya sea por su pagina de Facebook o presencial?
¢,Cree usted que la pagina web, correo electrénico, sms y
las redes sociales es una opcién primordial para captar
3 Seleccion del medio cIiente; nuevos y potenciales? ,
Concertacion L ¢ Considera usted que la polleria “DON GAVI” desarrolla
- de comunicacion o ) . )
de la visita comunicacion asertiva y promocion con sus clientes?
¢, Usted estaria de acuerdo que se realice delivery, mediante
previo pedido via web, Facebook, WhatsApp, Instagram,
Messenger y no solo por llamada telefonica?
Contacto y Imagen ante el ¢Usted cree que laimagen de la polleria “DON GAVI” tiene
VENTAS presentacion cliente o consumidor que ser muy comercial en redes sociales y pagina web? Encuesta -
Sondeo y Descubrir la ¢Usted esta de acuerdo que la polleria “DON GAVI” tenga Cuestionario
necesidades necesidad del en cuenta las necesidades de sus clientes para mejorar sus
cliente servicios?

Argumentacién

Objecién

Cierre

Explicaciébn de los

beneficios del
producto
Convencion y

persuasion al cliente
Captar al cliente

¢ Usted considera que el tiempo de atencién a su pedido es
con seguridad y rapidez?

¢ Usted cree que el plato pollo a la brasa mas la porcion de
chaufa, es su producto estrella de la polleria “DON GAVI"?

¢ Usted considera que el personal de la polleria “DON GAV/I”
esta capacitado y calificado para convencer a los clientes?
¢ Usted cree que la atencion y los productos que ofrece la
polleria “DON GAVI” supero sus expectativas?
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2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad.
2.4.1. Técnica e instrumento
La Encuesta

Fernandez, Hernandez y Baptista (2014), indican que la encuesta
consiste en obtener informacion de los sujetos en estudio, proporcionados
por ellos mismos, sobre opiniones, conocimientos, actitudes o sugerencias;
es decir es una técnica de recogida de datos a través de la interrogacion de
los sujetos, con el fin de obtener de manera sistematica medidas sobre los
conceptos que se derivan de una problematica de investigacion previamente

construida.
Observacion

Manifiesta que la observacion es la exploracion visual de lo que ocurre
en un contexto real, clasificado y destinando los datos respecto a un
esquema pronosticado y de acuerdo al problema que se estudia; también
permite recolectar datos cuantitativos y cualitativos. Ademas de ser utilizado
en cualquier tipo de investigacion y en cualquier area del saber. (Naupas,
Novoa, Mejia y Villagbmez, 2014)

Documental

Se encuentra en las bibliotecas como centro de informacion
primordial, basados en consultas de diversos libros, estudios previos, asi
como otra fuente secundaria con la finalidad de conseguir informacion de
acuerdo a nuestras teorias establecidas que sustentan nuestro estudio.

(Naupas, Novoa, Mejia y Villagémez, 2014)
Cuestionario

Los autores Naupas, Novoa, Mejia y Villagbmez, (2014) Es la
formulacion de un conjunto sistematico de preguntas escritas. Los
instrumentos utilizados en nuestro estudio fue el cuestionario mediante la

escala Likert, el mismo que se aplico al test.
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Nuestro cuestionario para la recoleccién de datos del estudio se
estructuro por 8 items, los mismo que midieron nuestra variable (marketing
digital e incremento de ventas, que se muestra en una tabla por mes, y 10

items.

La encuesta se encuentra realizada con una escala de Acuerdo,

Indiferente, Desacuerdo.
2.4.2. Validez y confiabilidad.

El en presente trabajo se utilizO una prueba piloto para tener la
validacion y la confiabilidad; por lo que para la validacion de la encuesta se
realizara mediante el juicio de 3 profesionales especialistas en la tematica y

la fiabilidad dio como resultado de 0,768 calculando con el alfa de cronbach.

Tabla 3
Estadisticas de fiabilidad

de
Alfa de Cronbach
elementos

, 768 18

2.5. Procedimientos de analisis de datos.

Para recolectar nuestros datos en la polleria “DON GAVI”., utilizamos la

técnica de la encuesta. Para obtener la recoleccion de los datos se realiz6 través

del descrito a continuacion:

1) Se utiliz6 como instrumento un cuestionario estructurado.

2) En segunda instancia se eligi6 el instrumento lo cual se plante6 el mismo con

preguntas debidamente determinadas con coherencia para dar solucion al

problema de dicha investigacion.
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3) Luego de aplicar el cuestionario, procedimos a realizar la tabulacién de cada

dato obtenido mediante el SPSS y Excel con la finalidad de obtener la

informacion respectiva.

4) Al final los resultados seran analizados y discutidos.

2.6. Criterios éticos

Para el presente trabajo se tomd en cuenta los siguientes criterios éticos:

Tabla 4

Criterios éticos

CRITERIOS

CARACTERISTICAS ETICAS DEL CRITERIO

CONSENTIMIENTO
INFORMADO

CONFIDENCIALIDAD

OBSERVACION
PARTICIPANTE

Los participantes estuvieron de acuerdo con ser
informantes vy reconocisron  sus  derechos vy
responsabilidades.

Se les informd la seguridad y proteccidon de su
identidad como informantes valiosos de la
investigacion.

Los investigadores actuaron con prudencia durante
el proceso de acopio de los datos asumiendo su
responsabilidad é&tica para todos los efectos v
consecushncias gque se derivaron de la interaccion
establecida con los sujetos participantes del estudio.

Fuente: Norefa, A.L.; Alcaraz, N.; Rojas, J.G., y Rebolledo, D. (2012)
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2.7. Criterios de rigor cientifico.

Para el estudio se tuvo en cuenta cada criterio descrito a continuacion:

Tabla 5
Criterios de Rigor

CARACTERISTICA
S DEL CRITERIO

CRITERIOS

PROCEDIMIENTOS

RESULTADOS
DE LAS
VARIABLES
OBSERVADAS
Y ESTUDIADAS

CREDIBILIDAD
MEDIANTE EL VALOR
DE LA VERDAD Y
AUTENTICIDAD

RESULTADOS
PARA LA
GENERACION
DEL
BIENESTAR
ORGANIZAGIO
NAL MEDIANTE
LA
TRANSFERIBILI
DAD

TRANSFERIBILIDAD Y
APLICABILIDAD

RESULTADOS
OBTENIDOS
MEDIANTE EL
METODO
MIXTO

CONSISTENCIA PARA
LA REPLICABILIDAD

LOS
RESULTADOS
DELA
INVESTIGACIO
N TIENEN
VERACIDAD EN
LA

DESCRIPCION

CONFIRMABILIDAD Y
NEUTRALIDAD

PERMITIO EL
LOGRO DE LOS
OBJETIVOS
PLANTEADOS
OBTENIENDO UN
MEJOR ESTUDIO
DE LAS
VARIABLES

RELEVANCIA

. Los resultados reportados son reconocidos como verdaderos

por los participantes.

. Se realizd la observacion de las variables em su propio

E5CEnanc.

. Se procedid a detallar la discusion mediante el proceso de la

triangulacién.

. Se realizd la descripcion detallada del confexto y de los

participantes en la investigacion,

. La recogida de los datos se determind mediante el muesireo

tedrico, ya que se codificaron y analizaron de forma inmediata la
infarmacion proporcionada.

. Se procedid a la recogida exhaustiva de datos mediante el

acopio de informacién suficiente, relevante y apropiada
mediante el cuestionario, la observacin y la documentaciin.

. La tnangulacidn de la informacion (datos, investigadores y

teorias) permitiendo el fodalecimiento del reporte de la
discusion.

. El cuestionario empleado para el recojo de la informacién fue

certificado por evaluadores extenos para autenticar la
pertinencia y relevancia del estudio por ser datos de fuentes
primarias.

. Se detalla con coherencia el proceso de la recogida de los

datos, el analisis e interpretacidn de los mismos haciendo uso
de los enfoques de la ciencia: (a) empinco, (b) critico v, (c)
vivencial.

. Los resultados fueron contrastados con la literatura existente.
2. Los hallazgos de la investigacion fueron confrastados con

investigaciones de los contextos intemacional, nacional y
regional que tuvieron similitudes con las variables estudiadas de
los ijtimos cinco afios de antigliedad.

. Se declard la identificacidn y descripcidn de las limitaciones y

alcance encontrada por el investigador.

. Sellegd a la comprension amplia de las vanables estudiadas.
2. Los resuliados obtenidos tuviercn correspondencia com la

justificacion.

Fuente: Norefa, A.L.; Alcaraz, N.; Rojas, J.G., y Rebolledo, D. (2012)

39



lll. RESULTADOS
3.1. Presentacioén de los resultados en Tablas y Figuras.

3.1.1. Resultados por items.

Tabla 6
¢ Considera usted que la pagina web y pagina de Facebook de la polleria “DON

GAVI” es atractiva visualmente?

Frecuencia porcentaje
Desacuerdo 13 43%
Indiferente 9 30%
Acuerdo 8 27%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

Paginas de facebook y web de la polleria "DON
GAVI" es atractiva visualmente.

Figura 1
Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 43% esta

en desacuerdo con respecto a que si sus paginas de Facebook y Web de la
polleria “DON GAVI” son atractivas; esto se debe a que no cuenta con pagina
web; mientras que el 30% se muestra indiferente; y un 27% se muestra de
acuerdo ya que solo cuenta con pagina de Facebook, pero su logo no es muy
atractivo para que los usuarios lo visiten. Por lo que se puede concluir crear
una pagina web.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

40



Tabla 7
¢ Considera usted que la pagina web y pagina de Facebook debe actualizarse

constantemente?
Frecuencia Porcentaje
Desacuerdo 8 27%
Indiferente 10 33%
Acuerdo 12 40%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

Actualizacion de Paginas Web y Facebook.

Figura 2
Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 40% esta

de acuerdo con respecto a que sus paginas de Facebook y Web de la polleria
“DON GAVI” se actualicen constantemente; mientras que el 33% se muestra
indiferente; ya que desconoce de dichas paginas; y un 27% se muestra en
desacuerdo ya que solo cuenta con pagina de Facebook, y no tiene pagina web
para que su informacion sea actualizada con respecto a sus productos,
promociones, etc.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”
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Tabla 8
¢ Usted cree que la pagina web debe ser de facil acceso para su navegacion?

Frecuencia Porcentaje
Desacuerdo 4 13%
Indiferente 10 33%
Acuerdo 16 54%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

Pagina Web de facil acceso para su navegacion.

Figura 3
Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 54% esta

de acuerdo con respecto a que su pagina Web de la polleria “DON GAVI” sea
de facil acceso para su navegacion; mientras que el 33% se muestra
indiferente; y un 13% se muestra en desacuerdo. Se concluye que su pagina
web debe ser amigable y que sus usuarios puedan navegar facilmente.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”
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Tabla 9

¢La pagina web y pagina de Facebook presenta un disefio grafico estratégico?

Frecuencia Porcentaje
Desacuerdo 15 50%
Indiferente 7 23%
Acuerdo 8 27%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

La Pagina Web Y Pagina De Facebook Presenta Un
Disefio Grafico Estratégico

Figura 4

Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 50% esta
en desacuerdo con respecto a que su pagina Web y de Facebook de la polleria
“DON GAVI” tenga un disefio grafico estratégico; esto debido a que dicha
polleria no cuenta con pagina web y la pagina de Facebook no esta disefiada
estratégicamente; mientras que el 27% se muestra de acuerdo; y un 23% se
muestra indiferente. Se concluye que su pagina web y de Facebook deben estar
disenadas estratégicamente para captar nuevos clientes y asi aumentar las
ventas.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”
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Tabla 10
¢, Usted considera que la pagina web y pagina de Facebook debe brindar

informacién clara y comprensible sobre los servicios de la polleria “DON GAVI”?

Frecuencia Porcentaje
Desacuerdo 10 33%
Indiferente 8 27%
Acuerdo 12 40%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

La pagina Web y pagina de Facebook debe brindar
Informacion clara'y comprensible sobre los servicios de
la Polleria “DON GAVI”.

Figura 5
Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 40% esta

de acuerdo con respecto a que su pagina Web y de Facebook de la polleria
“DON GAVI” debe brindar informacién clara y comprensible sobre sus
productos y servicios; mientras que el 33% se muestra en desacuerdo; y un
27% se muestra indiferente. Se concluye que sus paginas tanto web como
Facebook debe brindar informacién clara y comprensible para sus clientes y
asi opten por comprar sus productos.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”




Tabla 11
¢Considera usted que la pagina web y pagina de Facebook de la polleria “DON

GAVI” debe contar con email o teléfono de contacto?

Frecuencia Porcentaje
Desacuerdo 8 27%
Indiferente 10 33%
Acuerdo 12 40%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

La Pagina Web y Pagina de Facebook De La Polleria
“DON GAVI” debe contar con Email o teléfono de
contacto.

Figura 6

Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 40% esta
de acuerdo con respecto a que su pagina Web y de Facebook de la polleria
“DON GAVI” debe contar con email o teléfono de contacto para que los
usuarios hagan sus pedidos o realicen cualquier consulta informativa acerca
de sus servicios de dicha polleria; mientras que el 33% se muestra indiferente;
y un 27% se muestra en desacuerdo. Se concluye que sus paginas tanto web
como Facebook debe contar con email y nimero de teléfono de contacto.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”




Tabla 12
¢, Considera usted que la pagina web y pagina de Facebook debe producir

emociones positivas en el internauta?

Frecuencia Porcentaje
Desacuerdo 7 23%
Indiferente 11 37%
Acuerdo 12 40%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

La Pagina Web y Pagina de Facebook debe producir
emociones positivas en el internauta.

Figura 7
Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 40% esta

de acuerdo con respecto a que su pagina Web y de Facebook de la polleria
“DON GAVI” debe producir emociones positivas en los usuarios; mientras
que el 37% se muestra indiferente; y un 23% se muestra en desacuerdo. Se
concluye que sus paginas tanto web como Facebook debe producir emociones
positivas para sus clientes.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”




Tabla 13
¢ Usted considera que los usuarios se sentiran satisfechos con la informacion

adecuada de la pagina web y pagina de Facebook?

Frecuencia Porcentaje
Desacuerdo 7 23%
Indiferente 10 33%
Acuerdo 13 44%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

Usuarios se sentiran satisfechos con la Informacion
adecuada de la P4gina Web y Pagina De Facebook.

Figura 8
Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 44% se

muestran de acuerdo con respecto a que si se sentirdn satisfechos con la
informacion adecuada de su pagina Web y de Facebook de la polleria “DON
GAVI”; mientras que el 33% se muestra indiferente; y un 23% se muestra en
desacuerdo. Se concluye que con la informacion adecuada que sus paginas
tanto web como Facebook contenga los usuarios o clientes de dicha polleria
se sentiran satisfechos.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”
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Tabla 14

¢ Considera usted que el personal de la polleria “DON GAVI” se prepara para

brindar una atencién adecuada a sus clientes ya sea por su pagina de Facebook o

presencial?
Frecuencia Porcentaje
Desacuerdo 8 27%
Indiferente 10 33%
Acuerdo 12 40%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

El personal de la polleria “DON GAVI” se prepara
para brindar una atencion adecuada a sus clientes ya
sea por su pagina de facebook o presencial.

Figura 9

mucho mas.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 40% esta
de acuerdo con respecto a que el personal de la polleria “DON GAVI” se
prepara para brindar una atencioén adecuada a sus clientes ya sea presencial o
por su pagina de Facebook; mientras que el 33% se muestra indiferente; y un
27% se muestra en desacuerdo. Se concluye que el personal de dicha polleria
muestra una preparacion para la atencion a sus clientes, pero debe mejorar
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Tabla 15
¢,Cree usted que la pagina web, correo electronico, sms y las redes sociales es

una opcion primordial para captar clientes nuevos y potenciales?

Frecuencia porcentaje
Desacuerdo 0 0%
Indiferente 9 30%
Acuerdo 21 70%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

La pagina web, correo electronico, sms y las redes
sociales es una opcion primordial para captar clientes
nuevos y potenciales.

D

Figura 10
Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 70% esta

de acuerdo con respecto a que una pagina web, correo electronico, sms, y las
diversas redes sociales de la polleria “DON GAVI” son una opcién primordial
para la captacion de nuevos clientes y clientes potenciales; mientras que el
30% se muestra indiferente; y un 0% se muestra en desacuerdo. Se concluye
que las diferentes herramientas digitales son necesarias para captar clientes y
asi aumentar sus ventas.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”




Tabla 16
¢ Considera usted que la polleria “DON GAVI” desarrolla comunicacion asertiva y

promocion con sus clientes?

Frecuencia porcentaje
Desacuerdo 13 44%
Indiferente 7 23%
Acuerdo 10 33%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

La polleria “DON GAVI” desarrolla comunicacion
asertiva y promocién con sus clientes.

Figura 11
Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 44% esta

en desacuerdo con respecto a que la polleria “DON GAVI” desarrolla una
comunicacion asertiva y promocion con sus clientes, debido a la pandemia por
la covid - 19 han dejado de realizar sus promociones y por ende sus ventas han
disminuido; mientras que el 33% se muestra de acuerdo; y un 23% se muestra
indiferente al item. Se concluye que dicha polleria debe realizar promociones
en fechas especiales y cada cierto tiempo para incrementar sus ventas.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”
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Tabla 17
¢ Usted estaria de acuerdo que se realice delivery, mediante previo pedido via

web, Facebook, WhatsApp, Instagram, Messenger y no solo por llamada

telefonica?
Frecuencia porcentaje
Desacuerdo 5 17%
Indiferente 7 23%
Acuerdo 18 60%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

Realizacion de delivery, mediante previo pedido via
web, facebook, whatsapp, instagram, messenger y no
solo por llamada telefonica.

Figura 12
Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 60% esta

de acuerdo con respecto a que la polleria “DON GAVI” realice delivery,
mediante previo pedido via web, Facebook, WhatsApp, Instagram, Messenger
y no solo por llamada telefonica; mientras que el 23% se muestra indiferente;
y un 17% se muestra en desacuerdo al item por inseguridad. Se concluye que
dicha polleria debe realizar delivery previo pedido por las diferentes redes
sociales y no solo cuando sus clientes llaman.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”




Tabla 18
¢Usted cree que la imagen de la polleria “DON GAVI” tiene que ser muy

comercial en redes sociales y pagina web?

Frecuencia porcentaje
Desacuerdo 5 17%
Indiferente 10 33%
Acuerdo 15 50%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

La imagen de la polleria “DON GAVI” tiene que ser
muy comercial en redes sociales y pagina web.

Figura 13
Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 50% esta

de acuerdo con respecto a que la imagen de la polleria “DON GAVI” tiene que
ser muy comercial en sus redes sociales y pagina web; mientras que el 33% se
muestra con indiferencia; y 17% se muestra en desacuerdo al item. Se
concluye que la imagen de dicha polleria debe ser muy comercial para atraer

mas clientela.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”
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Tabla 19
¢Usted esta de acuerdo que la polleria “DON GAVI” tenga en cuenta las

necesidades de sus clientes para mejorar sus servicios?

Frecuencia porcentaje
Desacuerdo 2 7%
Indiferente 5 16%
Acuerdo 23 77%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

La polleria “DON GAVI” tiene que tener en cuenta las
necesidades de sus clientes para mejorar sus servicios.

Figura 14
Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 77% esta

de acuerdo con respecto a que la polleria “DON GAVI” tenga en cuenta las
necesidades de sus clientes para mejorar sus servicios; mientras que el 16% se
muestra con indiferencia; y un 7% se muestra en desacuerdo al item. Se
concluye que dicha polleria debe tener en cuenta a las necesidades de sus
clientes para mejorar sus servicios.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”




Tabla 20
¢, Usted considera que el tiempo de atencion a su pedido es con seguridad y

rapidez?
Frecuencia porcentaje
Desacuerdo 8 27%
Indiferente 9 30%
Acuerdo 13 43%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

El tiempo de atencién a su pedido es con seguridad y
rapidez.

Figura 15
Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 43% esta

de acuerdo con respecto al tiempo que utiliza en atender a sus pedidos la
polleria “DON GAVI” que es con rapidez y seguridad; mientras que el 30% se
muestra con indiferencia; y 27% se muestra en desacuerdo al item. Se
concluye que la polleria “DON GAVI” debe mejorar la seguridad en cuanto a
los pedidos delivery.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”




Tabla 21

¢ Usted cree que el plato pollo a la brasa mas la porcién de chaufa, es su producto

estrella de la polleria “DON GAVI”?

Frecuencia porcentaje
Desacuerdo 4 13%
Indiferente 6 20%
Acuerdo 20 67%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

El plato pollo a la brasa més la porcion de chaufa, es
su producto estrella de la polleria “DON GAVI”.

Figura 16

polleria “DON GAVTI”.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 67% esta
de acuerdo con respecto a que su plato estrella de la polleria “DON GAVI” es
el pollo a la brasa con su porcion de chaufa; mientras que el 20% se muestra
con indiferencia; y 13% se muestra en desacuerdo al item. Se concluye que el
plato pollo a la brasa méas la porcion de chaufa, es su producto estrella de la
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Tabla 22
¢Usted considera que el personal de la polleria “DON GAVI” esta capacitado y

calificado para convencer a los clientes?

Frecuencia porcentaje
Desacuerdo 4 13%
Indiferente 15 50%
Acuerdo 11 37%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

El personal de la polleria “DON GAVI” esta capacitado y
calificado para convencer a los clientes.

Figura 17
Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 50% se

muestra indiferente con respecto a que el personal de la polleria “DON GAVI”
esta capacitado y calificado para convencer a los clientes; mientras que el 37%
se muestra de acuerdo; y el 13% se muestra en desacuerdo al item. Se concluye
que dicho negocio realiza pocos talleres de capacitacion a su personal para que
tengan mayor poder de convencimiento hacia sus clientes; ya que tiene que
haber personal capacitado para brindar la atencion tanto presencial como por
sus redes sociales y pagina web.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”




Tabla 23
¢Usted cree que la atencion y los productos que ofrece la polleria “DON GAVI”

supero sus expectativas?

Frecuencia porcentaje
Desacuerdo 6 20%
Indiferente 7 23%
Acuerdo 17 57%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

La atencidn y los productos que ofrece la polleria “DON
GAVI” superod sus expectativas.

Figura 18
Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 57% esta

de acuerdo con respecto a que la atencion y los productos de la polleria “DON
GAVI” super6 sus expectativas de sus clientes; pero que cada vez tiene que
mejorar y sobresalir en esta pandemia; mientras que el 23% se muestra con
indiferencia; y el 20% se muestra en desacuerdo al item. Se concluye que dicha
polleria debe mejorar mucho més en la atencion y sus productos para que sus
clientes se sientan completamente satisfechos.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”




3.1.2. Resultados por variable

Tabla 24
Nivel del marketing digital que aplica la polleria “DON GAVI”
Frecuencia porcentaje
Desacuerdo 72 30%
Indiferente 75 31%
Acuerdo 93 39%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

Nivel de estrategias de marketing digital que
aplica la polleria “DON GAVI”

Figura 19

una mejor posicion competitiva.
Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 39% esta
de acuerdo con respecto a que la polleria “DON GAVI” si utiliza herramientas
digitales; teniendo una brecha del 61%, esto se debe a que la polleria a las
justas tiene una cuenta de Facebook; por ende se debe crear una pagina web,
correo electronico, Instagram, entre otras plataformas digitales con la finalidad
de publicar informacion de sus platos, precios, de sus promociones, sorteos,
etc. interactuando con sus clientes; por lo cual con la utilizacion adecuada de
las estrategias del marketing digital se incrementard sus ventas logrando tener
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Tabla 25

Nivel de aplicacion de estrategias de marketing digital para incrementar las ventas

de la polleria “DON GAVI”

Frecuencia porcentaje
Desacuerdo 72 30%
Indiferente 75 31%
Acuerdo 93 39%
TOTAL 30 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

Nivel de aplicacion de estrategias de marketing
digital para incrementar las ventas de la
polleria “DON GAVI”

Figura 20

estrategias de marketing digital para incrementar sus ventas.

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la polleria “DON GAVI”

Los datos obtenidos muestran que del 100% de los encuestados, el 53% esta
de acuerdo con respecto a que la polleria “DON GAVI” debe aplicar
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3.1.3. Diagnostico de las ventas mensuales de la polleria “DON GAVI”

Tabla 26
Ventas mensuales
ULTIMOS 6 MESES VENTAS (S/.)
ENERO 6, 770.00
FEBRERO 5, 974.00
MARZO 4, 237.00
ABRIL 4, 407.00
MAYO 6, 017.00
JUNIO 5, 834.00

Como podemos observar en esta tabla presentada por la polleria “DON
GAVI” que efectivamente sus ventas han disminuido debido a la pandemia por
la Covid 19; logiccamente su clientela a disminuido por miedo al contagio; por
ese motivo que dicha polleria tiene que utilizar las diversas herramientas que
nos ofrece el marketing digital para el incremento de las ventas y persisitir en

el mercado.
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3.2. Discusion de resultados

La situacion actual de la variable marketing digital en la polleria “DON GAV/I”
tiene una brecha del 61% (ver Figura 19) esto se debe a que la polleria solo tiene
una cuenta de Facebook; por ende se debe crear una péagina web, correo
electronico, Instagram, entre otras plataformas digitales con la finalidad de publicar
informacion de sus platos, precios, de sus promociones, sorteos, de sus niameros
de contacto para delivery, también realizar encuestas online para saber sus
necesidades e inquietudes de los clientes, etc. de esa manera interactua con los
clientes; por lo cual con la utilizaciébn adecuada de las estrategias del marketing
digital se incrementara sus ventas logrando captar mas clientela, tener una mejor

posicién competitiva y una rentabilidad mas estable.

De acuerdo a la teoria de Kotler (2018), marketing 4.0 indica que el marketing
digital en general, las redes sociales y las nuevas tecnologias, estan evolucionando
la manera de alcanzar a sus clientes. Indica que el cliente o usuario de la actualidad
posee unos habitos distintos a afios anteriores: el cliente de hoy estd muy
informado, esta superconectado, le gusta las empresas u organizaciones honestas
y conscientes, primero compara para luego comprar, no es fiel a las marcas, se fija
en la experiencia y costumbre de otro consumidor. También expresa, que las
empresas para que logren ese compromiso del cliente y su recomendacion, el autor
de Marketing 4.0 propone adoptar lo mejor del marketing digital y el marketing
tradicional implementado estrategias 360°; de esa manera las empresas se adapten

rapidamente a las necesidades de los clientes o usuarios.

Los resultados concuerdan con Gil (2019), en su investigacion titulada “Plan
De Marketing Digital para el incremento de las Ventas en el Restaurante Las
Gaviotas Pimentel — 2018”, obtuvo como resultado que el 41.2% del cada
encuestado manifesto que el restaurante no usa el marketing digital de manera
adecuada. Concluyendo que, si el restaurante utilizara el marketing digital como la
creacion de Facebook, pagina web y correo electronico, con el fin de tener una
comunicacion directa y tener en cuenta las necesidades de los consumidores; por

lo que de esa manera mejorarian las ventas en el restaurante las gaviotas.
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Con respecto a la variable ventas, sobre si se aplica la estrategia del
marketing digital incrementaria las ventas de la polleria “DON GAVI”, ver (Figura
20) donde nos muestra una aceptacion del 53%; por lo que se debe interactuar con
el cliente a través de las herramientas digitales para asi captar mas clientes y por
ende lograr un mejor nivel de ventas; ya que en los ultimos 6 meses tomando como
referencia se ve un bajo nivel de ventas producto de la Covid - 19. De acuerdo con
los autores Acosta, Salas, Jiménez, y Guerra (2018), nos indican que ventas como
el proceso propio de una persona e impersonal de poder persuadir y ayudar a un
cliente potencial para que se incline por comprar ya sea un bien o0 un servicio, 0
para que actué de manera favorable sobre una idea que tiene importancia comercial
sobre la persona que vende. Por lo que indicaron los autores que la nueva
economia mundial se caracteriza por incluir a la globalizacién, informacién y la

internet.

Los resultados concuerdan con Hamizah & Ayuningtyas (2019), Con el
articulo titulado “Interests Influence of Digital Marketing Product Sales in Exports by
SMEs in Bandung” realizado en Indonesia, los autores manifestaron que las
empresas estan pasando por eras revolucionarias dia a dia, una de esas eras es la
implantacién de digital marketing. Para obtener los resultados realizaron una
encuesta a 30 personas de las PYMES en Indonesia, cuyos resultados
determinaron una aceptacion del 83.5% donde una estrategia de marketing digital
incrementaria las ventas de las empresas en Indonesia. Concluyendo que la
estrategia de marketing digital es primordial para la incrementacion de las MYPES

en Bandung — Indonesia.
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3.3. Aporte practico

PROPUESTA DE LA INVESTIGACION

Propuesta de estrategias de marketing digital
para incrementar las ventas en la polleria “DON
GAVI” - José Leonardo Ortiz, Chiclayo - 2021.

Autores(as):
Bach. Cérdova Zaquinaula Jamex Junior

Asesora:

MSc. Guerrero Millones Ana Maria.

CHICLAYO - PERU
2021

63



3.3.1. Introduccidn:

El marketing Digital en la actualidad es primordial para que las
organizaciones empresariales den a conocer su actividad comercial, siendo
participes de la tecnologia digital, haciendo uso de las paginas web, las diferentes
redes sociales formando el proceso de posicionamiento y de captacion de clientes
con el fin de incrementar las ventas. Por otro lado, el Marketing Digital es una
estrategia convincente para captar y fidelizar clientes a través de la promocion de

sus productos o servicios en la internet.

Por tal motivo la realizacion de un estudio a la polleria “DON GAVI”, se pudo
encontrar el uso inadecuado de las herramientas digitales con respecto a la utilidad

del internet que nos ofrece el marketing digital.
3.3.2. Fundamento:

La propuesta de investigacion estd fundamentada en los resultados
adquiridos mediante el cuestionario realizado a los clientes de la polleria
mencionada. En la actualidad la polleria “DON GAVI” no utiliza adecuadamente las
herramientas digitales donde puedan promocionar sus platos para la posterior
venta, sin preocuparse por captar nuevos consumidores quienes buscan mayor
informacion; por ende, la presente propuesta esta resumida por medio de diversas
estrategias del marketing digital; ademas proporcionara a que los dirigentes de la
polleria cuenten con tecnologia digital que pueda utilizarse para lograr fidelizar y
captar nuevos clientes y asi incrementar las ventas que conlleve a mejorar sus
ingresos, su rentabilidad econdémica y a tener una mejor posiciébn competitiva en el

mercado de pollos a la brasa.
3.3.3. Objetivos
Objetivo general:

Proporcionar a la polleria “DON GAVI” del Distrito de José Leonardo Ortiz,
herramientas digitales para incrementar sus ventas, mediante la propuesta de

estrategias del marketing digital.
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Objetivos especificos:

a. Contar con una base de datos para interactuar con los clientes o usuarios
mediante herramientas digitales tales como péagina web, Facebook,
Instagram y correo electronico.

b. Captar y fidelizacion del cliente a través de promociones, concursos y
sorteos en Facebook e Instagram.

c. Disefiar encuestas informativas online a los clientes de la polleria “DON
GAVI” con el fin de dar soluciones a sus inconvenientes y conocer sus

opiniones posventa.
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3.3.4. Estrategias de marketing digital para aumentar las ventas en la polleria
“DON GAVI” José Leonardo Ortiz, Chiclayo — 2021.

ESTRATEGIA N°1: Contar con una base de datos actualizada para

interactuar con el cliente por intermedio de una pagina web, Facebook,

Instagram, correo electronico, etc.

Contar con el registro de cada cliente que visita la polleria tanto de manera
presencial como a los usuarios que visitan sus redes sociales de dicha polleria,
para que exista una conexion; de manera que los clientes se mantengan informados
acerca de sus servicios mediante las plataformas digitales y también puedan hacer

sus pedidos delivery de los platos haciendo uso de la internet.

Objetivo: Se recogera informacion de los clientes tanto su nombre completo,
namero de teléfono, fecha de cumpleafios y email. La cual se acopiara en un
archivo digital, permitiendo tener una comunicacion mas directa con los usuarios
o clientes para proporcionarles informacion de la polleria en fechas especiales y
fines de semana.

Importancia: Para el propietario administrador de la polleria “DON GAVI” es de
mucha importancia tener esta informacién personal, con el fin de mantenerse
conectado con sus clientes por medio de las redes sociales y asi incrementar sus
ventas.

Acciones: el manejo de la base de datos serd permanente, ya que de manera
constante se captan nuevos clientes y tienen que agregarse al registro y a las
redes sociales para que estén informados de los servicios.

o Crear un archivo en el que se acopiara la informacién de los clientes.
Disefiar una ficha o un formulario que contenga la informacion de los
clientes.

Registrar las fichas a los clientes que visitan la empresa.

Introducir la informacion de cada cliente en el respectivo archivo.
Consultar la base de datos de forma responsable y confidencial.
Actualizar la informacion de la data de manera constante.

Recursos humanos: encargado de recolectar y registrar la informacion.
Recursos técnicos: laptop, formulario y ficha de cliente.

Tiempo de ejecucidon: Cada 2 meses se debe actualizar la data personal de los
clientes.

Responsable: Propietario y administrador de la polleria “DON GAVI” (Sr. Robert
Gavidia).

(@)

0O O O O
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a). A continuacién, se mostrara el disefio de una ficha que se va entregar a cada

cliente:
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b). Luego de recopilar la informacion de los clientes a través de las fichas, se

realizara la base de datos que a continuacion se muestra el modelo:
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ESTRATEGIA N°2: Creacion de Facebook, correo electronico, Instagram, etc.

para que se interactue con los clientes o usuarios de la polleria “DON
GAVI”.

Objetivo: Las redes sociales y pagina web se creara con el fin de
incrementar las ventas de dicha polleria captando mas clientes digitales; también
gue los visitantes se mantengan informados de los productos y servicios que
ofrecen, de sus promociones, de sus sorteos por fechas especiales que realicen y

también puedan realizar sus pedidos delivery y no solo por llamada.

Detalle: En la actualidad la gran mayoria de personas que estan conectados
al Facebook e Instagram buscan una conexion con amigos, familiares, empresas,
grupos, que le interesan, por tal motivo contar con una red social como el Facebook,
el Instagram es un gran éxito, ya que hay un extenso mercado de consumidores
digitales que buscan encontrar informacion actualizada, anuncios de precios,

conexiones sobre la polleria “DON GAVI” gue desean encontrar.

Se precisara una imagen de dicha polleria y crear contenido para interactuar
con los usuarios que siguen sus redes sociales, pagina web y correo electronico.
Se realizaran publicaciones entre 2 a 3 veces al dia para atraer y captar a los
clientes. Con la utilizacién del Facebook e Instagram se publicara los fines de
semana cuestionarios dirigidos a los usuarios para saber sus gustos, opiniones y

necesidades de los clientes para mejorar la polleria.

Responsable: Propietario y administrador de la polleria “DON GAVI” (Sr.
Robert Gavidia).
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CORREO ELECTRONICO

N Correc: DONCAVIpoliczalabiraze: X | BF Cuents de Microsoft | Tupedil X [N o - ]

< C @ accountmicrosoft.com/prof Qv B » o :

Cuenta Microsoft Tu informacién Privacidad Seguridad Pago y facturacion v Servicios y suscripciones

Q Cambiar contrasena
Segundad

Personaliza tu cuenta con una foto. La
foto de perfil aparecerd en las
aplicaciones y dispositivos que usan tu
cuenta de Microsoft.

Cambiar foto

Nombre completo POLLERIA DON GAVI Editar nombre

Informacion de perfil Editar informacion de perfil

u fecha de nacimiento se usa para la configuracioy
tz [ Comentarios

Fecha de nacimiento

ESTRATEGIA N°3: Captar y fidelizar al cliente a través de promociones,

sorteos y concursos en Facebook e Instagram.

Objetivo: La polleria “DON GAVI” ofrecera promociones y sorteos a los

clientes por la cantidad de veces de consumo que adquieren sus servicios.

Detalle: mediante la red social de Facebook e Instagram se realizaran
publicaciones sobre sus concursos, sorteos y promociones por fechas especiales,
el cual busca que los clientes o usuarios que visitan dicha cuenta puedan compartir

y comenzar a interactuar con los clientes.

% Se realizara una transmision en vivo para los sorteos previa publicacion de
fechay hora.

% Las publicaciones seran de fechas especiales o por fines de semana
publicando una imagen de cada plato que se estara sorteando.
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Responsable: Propietario y administrador de la polleria “DON GAVI” (Sr.
Robert Gavidia).

e i i i A
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+ 1 canasta

ESTRATEGIA N°4: Anuncios de los platos o banners de informacion sobre

pedidos delivery en las plataformas digitales como Facebook, Instagram,

Messenger, etc.

Objetivo: realizar anuncios o banners de informacion sobre los platos,

precios y anuncios de delivery en las diversas herramientas digitales.

Detalle: Los anuncios o banners de informacion seran publicados por lo
menos 2 veces al dia en las diversas herramientas digitales, para que sus
seguidores estén debidamente informados y puedan adquirir sus servicios de la
polleria “DON GAVI”; ya sea visitando las instalaciones de la polleria o pueden

solicitar delivery los platos que desean degustar.

Responsable: Propietario y administrador de la polleria “DON GAVI” (Sr.
Robert Gavidia).
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ESTRATEGIA N°5: Realizar encuestas informativas online a los clientes de la

polleria “DON GAVI” con el fin de dar soluciones a sus inconvenientes y

conocer sus opiniones posventa.

Objetivo: Conocer lo que busca el cliente en la polleria, recibir sus quejas o
inquietudes del cliente y poder resolverlos, saber sus expectativas del cliente en

cuanto a la atencién y la calidad de los platos.

Detalle: Se enviara un Link con la direccion de encuesta mediante mensajes
a los clientes o usuarios de la polleria hasta tener respuesta por las diversas
herramientas digitales. Se realizard 2 a 3 encuestas online por mes.

Responsable: sera un community manager quien debe controlar, insistir y

sera el encargado de que los usuarios respondan a las encuestas aplicadas.
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3.3.5. Presupuesto de la propuesta

ESTRATEGIA/ACTIVIDAD CANTIDAD COSTO TOTAL (S/.)
UNITARIO
(S/)
ESTRATEGIA N°1: Manejo y 0 0 150.00
actualizacion de una base de
datos
ESTRATEGIA N°2: Creacion de
Facebook, pagina web,
Instagram, correo electronico,
etc.
a. Computadora 1 1800.00 1800.00
b. Celular 1 800.00 800.00
c. Internet 1 cable 85.00 x mes 1020.00
ESTRATEGIA N°3: Realizar 0 0 0
promociones, COncursos y
sorteos en plataformas digitales
ESTRATEGIA N°4: Anuncios o
banners de informacion en redes
sociales
Disefiador grafico 1 300 x mes 3600.00
ESTRATEGIA N°5: Encuestas
informativas online
Community manager 1 300.00 x mes 3600.00
TOTAL PRESUPUESTO ANUAL S/.10,970.00

EN (S/.)

Fuente: elaboracion propia.

3.3.6. Financiamiento

El presente estudio sera financiado por el sefior Robert Gavidia, quien es

propietario y administrador de la polleria “DON GAVI”.
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

1. Se planteo elaborar estrategias de Marketing Digital para la polleria “DON
GAVI” como la creacién de una pagina de Facebook, web, Instagram, y un
correo electrénico, los cuales permitan tener informados y resolver las
objeciones que tengan los clientes; con el objetivo de mejorar el nivel de sus

ventas, logrando captar mayor clientela.

2. En el desarrollo de la utilizacion del marketing digital de la polleria, se
observé que no utilizan adecuadamente las herramientas digitales, por lo
gue los resultados de la encuesta aplicada a los clientes determinaron que
un 61 % indicaron deficiencias y mal uso de la tecnologia digital; por lo cual
se plantearon crear diversas plataformas digitales.

3. De acuerdo a la variable de ventas, en la informacién proporcionada por la
polleria, se diagnosticd una disminucion de sus ventas; donde se constatd
en la encuesta; ya que el 53% de clientes encuestados, mostraron una
aceptacion favorable con respecto que la aplicacion de estrategias de
marketing digital incrementaria las ventas; asi lograr una mejor posicion
competitiva una rentabilidad mas estable. Por tal motivo se propuso elaborar
estrategias de marketing digital para incrementar las ventas de la polleria
“‘DON GAVI”.
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4.2. Recomendaciones

1. Se recomienda al propietario de la polleria “DON GAVI” la implementacién
de la propuesta sobre las estrategias del marketing digital que contribuiran a
la interaccion con los clientes y satisfacer sus necesidades; logrando una
mejor posicion competitiva; de tal modo que se incrementaria de manera

progresiva y significativa las ventas.

2. Ademas, se recomienda que el personal que esté a cargo de las
herramientas digitales este altamente capacitado para que interactie de
manera satisfactoria con los clientes a través de las redes sociales y pagina

web de la polleria; con el fin de captar mas clientes.

3. Se recomienda al propietario y administrador de la polleria “DON GAVI”
aprovechar las oportunidades que nos ofrece las redes sociales para formar
contenidos actualizados a diario en las plataformas digitales, con el beneficio

de que la mayoria de las redes sociales se realizan de manera gratuita.
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ANEXOS

CUESTIONARIO

ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS EN LA POLLERIA “DON GAVI” - JOSE LEONARDO ORTIZ,
CHICLAYO - 2021.

Por favor, expresar su conformidad en cada una de los items siguientes:

(D=DESACUERDO) (I=INDIFERENTE)  (A=ACUERDO)

DI ]A

éConsidera usted que la pagina web y pagina de Facebook de
1 la polleria “DON GAVI” es atractiva visualmente?

éConsidera usted que la pagina web y pagina de Facebook
2 debe actualizarse constantemente?

éUsted cree que la pagina web debe ser de facil acceso para
3 su navegacion?

éLa pagina web y pagina de Facebook presenta un disefio
4 gréfico estratégico?

¢Usted considera que la pagina web y pagina de Facebook
5 debe brindar informacién clara y comprensible sobre los
servicios de la polleria “DON GAVI"?

éConsidera usted que la pagina web y pagina de Facebook de
6 la polleria “DON GAVI” debe contar con email o teléfono de
contacto?

¢Considera usted que la pdgina web y pagina de Facebook
7 debe producir emociones positivas en el internauta?

¢Usted considera que los usuarios se sentirdn satisfechos con
8 la informacién adecuada de la pdgina web y pagina de
Facebook?

¢Considera usted que la polleria “DON GAVI” se prepara para
9 brindar una atenciéon adecuada a sus clientes ya sea por su
pagina de Facebook o presencial?

81



¢Cree usted que la pdgina web, correo electrdnico, smsy las

10 | redes sociales es una opcién primordial para captar clientes

nuevos y potenciales?

éConsidera usted que la polleria “DON GAVI” desarrolla
11 | comunicacién asertiva y promocion con sus clientes?

¢Usted estaria de acuerdo que se realice delivery, mediante
12 | previo pedido via web, Facebook, WhatsApp, Instagram,

Messenger y no solo por Ilamada telefénica?

¢Usted cree que la imagen de la polleria “DON GAVI” tiene
13 | que ser muy comercial en redes sociales y pagina web?

¢Usted estd de acuerdo que la polleria “DON GAVI” tenga en
14 | cuenta las necesidades de sus clientes para mejorar sus

servicios?

¢Usted considera que el tiempo de atencién a su pedido es
15 | con seguridad y rapidez?

¢Usted cree que el plato pollo a la brasa mds la porcidn de
16 | chaufa, es su producto estrella de la polleria “DON GAVI”?

¢Usted considera que el personal de la polleria “DON GAVI”
17 | esté capacitado y calificado para convencer a los clientes?

¢Usted cree que la atencidn y los productos que ofrece la
18 | polleria “DON GAVI” superd sus expectativas?
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VALIDACION DE LA ENCUESTA POR JUICIO DE EXPERTOS

\: UNIVERSIDAD

[$ SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA DE ADMINISTRACION
VALIDACION DE LA ENCUESTA POR JUICIO DE EXPERTOS

Nombre del Juez Tieeesy Niloska Tnop A l‘bﬂﬂ:‘ =

Eejolon Adm: nis'} 2Son de rgméresas
Mayor Grado Académico obtenido  |Mpx Mmist@osh de [Usptes Tuf

‘ Experiencia Profesional ( en afios) Jo d nos
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Sardo _A-\sls;)(e,vx*e }56 Cobenzas

INFORME DE INVESTIGACION

' ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE
LA POLLERIA “DON GAVI’ EN EL DISTRITO DE JOSE LEONARDO ORTIZ — 2021
CHICLAYO. *

Autor : Bach. Cordova Zaquinaula Jamex Junior

Asesora : MSc, Guerrero Millones Ana Maria

Instrumento evaluado Encuesta

Objetivo del Instrumento Elaborar estrategias de marketing digital para
| incrementar las ventas de la polleria “DON
GAVI" en el Distrito de José Leonardo Ortiz —
2021 Chiclayo.

Detalle del Instrumento: El instrumento ha sido construido a partir de los indicadores
de la operacionalizacion de las variables. Esta encuesta sera aplicada a los clientes
de la polleria “DON GAVI".

Agradeceré evaluar cada item marcando con un aspa en “A” si esta de acuerdo o en
“D” si esta en desacuerdo. Si esta en desacuerdo por favor indique sugerencias.
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items Preguntas

Valoracién

;Considera usted que la pigina web y pagina de
Facebook de la polleria “DON GAVI”es atractiva
visualmente?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

A(Y)

Sugerencias:

D(

;Considera usted que la pigina web y pagina de
Facebook debe actualizarse constantemente?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

A(/)

Sugerencias:

D (

;Usted cree que la pigina web debe ser de ficil
acceso para su navegacion?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

A (/)

Sugerencias:

D (

;La pagina web y pagina de Facebook presenta
un disefio grifico'estratégico?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

A(¥)

Sugerencias:

D (

;Usted considera que la pagina web y pagina de
Facebook debe brindar informacion clara y
comprensible sobre los servicios de la polleria
“DON GAVI” ?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
c¢) Acuerdo

A(A

Sugerencias:

D (

;Considera usted que la pigina web y pigina de
Facebook de la polleria “DON GAVI”debe contar
con email o teléfono de contacto?

a) Desacuerdo

A()

Sugerencias:

D(
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b) Indiferente
¢) Acuerdo

;Considera usted que la pigina web y pigina de
Facebook debe producir emociones positivas en el
internauta? .

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

A()

Sugerencias:

D(

)

;Usted considera que los usuarios se sentirdn
satisfechos con la informacién adecuada de la
pagina web y pagina de Facebook?

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

clientes ya sea por su pagina de Facebook o presencial?
a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

_;Considera usted que la polleria “DON GAVI” se |
prepara para brindar una atencion adecuada a sus |

A(7)

Sugerencias:

By . B

Sugerencias:

D(

)

—————— ]

(Cree usted que la pagina web, correo
electronico, sms y las redes sociales es una opcion
primordial para captar clientes nuevos Yy
potenciales?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

A(/)

Sugerencias:

D (

)

;Considera usted que la polleria “DON GAVI”
desarrolla comunicacién asertiva y promocién
con sus clientes?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

A(/)

Sugerencias:

D (

)

;Usted estaria de acuerdo que se realice delivery,
mediante previo pedido via web, Facebook,
WhatsApp, Instagram, Messenger y no solo por
llamada telefonica?

a) Desacuerdo

b) Indiferente

ACY)

Sugerencias:

D(

)
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) Acuerdo

.Usted cree que la imagen de la polleria “DON
GAVI” tiene que ser muy comercial en redes

A()

D(

sociales y pagina web? Sugerencias:

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

;Usted estd de acuerdo que la polleria “DON A(Y) D(
GAVI” tenga en cuenta las necesidades de sus

clientes para mejorar sus servicios? Sugerencias:

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

¢Usted considera que el tiempo de atencién a su
pedido es con seguridad y rapidez?

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

A(A)

Sugerencias:

D(

;Usted cree que el plato pollo a la brasa mis la
porcién de chaufa, es su producto estrella de la
polleria “DON GAVI” ?

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

A ()

Sugerencias:

D(

.Usted considera que el personal de la poller-i; =

“DON GAVI” esta capacitado y calificado para
convencer a los clientes?

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

A(Y)

Sugerencias:

D(

:Usted cree que la atencién y los productos que
ofrece la polleria “DON GAVI”superé sus
expectativas?

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

A(Y)

Sugerencias:

V4

D(

FIRMA: /

DNI: 4ol LY TE
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INFORME DE INVESTIGACION

| ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE
LA POLLERIA “DON GAVI" EN EL DISTRITO DE JOSE LEONARDO ORTIZ — 2021

CHICLAYO.
Autor - Bach. Cordova Zaquinaula Jamex Junior
Asesora - MSc, Guerrero Millones Ana Maria
Instrumento evaluado Encuesta
Objetivo del Instrumento Elaborar estrategias de marketing digital para
incrementar las ventas de la polleria “DON
GAVI" en el Distrito de José Leonardo Ortiz -

2021 Chiclayo.
Detalle del Instrumento: El instrumento ha sido construido a partir de los indicadores
de la operacionalizacion de las variables. Esta encuesta seré aplicada a los clientes
de la polleria “DON GAVI".
Agradeceré evaluar cada item marcando con un aspa en “A”" si esta de acuerdo o en

D" si esta en desacuerdo. Si esta en desacuerdo por favor indique sugerencias.
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items Preguntas

Valoracioén

;Considera usted que la pigina web y pagina de
Facebook de Ia polleria “DON GAVI”es atractiva
visualmente?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

AA

Sugerencias:

D (

;Considera usted que la pigina web y pigina de
Facebook debe actualizarse constantemente?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

A ()

Sugerencias:

D (

;Usted cree que la pigina web debe ser de facil
acceso para su navegacion?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

A(7)

Sugerencias:

D (

;La pagina web y pagina de Facebook presenta
un diseiio grafico estratégico?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

A (V)

Sugerencias:

D(

;Usted considera que la pigina web y pigina de
Facebook debe brindar informacién clara y
comprensible sobre los servicios de la polleria
“DON GAVI” ?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

A (/)

Sugerencias:

D(

;Considera usted que la pagina web y pigina de
Facebook de Ia polleria “DON GAVI”debe contar
con email o teléfono de contacto?

a) Desacuerdo

A

Sugerencias:

D (
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b) Indiferente

¢) Acuerdo
/

+Considera usted que la pagina web y pdgina de A(Y) D(
Facebook debe producir emociones positivas en el
internauta? Sugerencias:
a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo
(Usted considera que los usuarios se sentirdn A(V) D (
satisfechos con la informacion adecuada de la
pagina web y pagina de Facebook? Sugerencias:
a) Desacuerdo
b) Indiferente
c¢) Acuerdo
;Considera usted que la polleria “DON GAVI” se A(Y) D(
prepara para brindar una atencién adecuada a sus
clientes ya sea por su pigina de Facebook o presencial? Sugerencias:
a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo
(Cree usted que la pagina web, correo A () D (
electrénico, sms y las redes sociales es una opcién
primordial para captar clientes nuevos y | Sugerencias:
potenciales?
a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo
;Considera usted que la polleria “DON GAVI” A(¥) D (
desarrolla comunicacién asertiva y promocién
con sus clientes? Sugerencias:
a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo
;Usted estaria de acuerdo que se realice delivery, A(Y) D (
mediante previo pedido via web, Facebook,

Sugerencias:

WhatsApp, Instagram, Messenger y no solo por
llamada telefénica? .

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo
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;Usted cree que la imagen de la polleria “DON A(7) D (
GAVI” tiene que ser muy comercial en redes

sociales y pagina web? Sugerencias:

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

;Usted estd de acuerdo que la polleria “DON A(/) D ( “
GAVI” tenga en cuenta las necesidades de sus

clientes para mejorar sus servicios? Sugerencias: ‘
a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

;Usted considera que el tiempo de atencion a su A() D(
pedido es con seguridad y rapidez?

a) Desacuerdo Sugerencias:

b) Indiferente

¢) Acuerdo

;Usted cree que el plato pollo a la brasa mas la A () D(
porcion de chaufa, es su producto estrella de la

polleria “DON GAVI”? Sugerencias:

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

;Usted considera que el personal de la polleria AN D (
“DON GAVI” esti capacitado y calificado para

convencer a los clientes? Sugerencias:

a) Desacuerdo

b) Indiferente

c) Acuerdo

;Usted cree que la atencién y los productos que A(~) D (
ofrece la polleria “DON GAVI” superé sus

expectativas? Sugerencias:

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

FIRMA: |
J

i

7

DNL: q:}gegc) O‘{
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INFORME DE INVESTIGACION
ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA INCEREEMENTAR LAS VENTAS
DE LA POLLERIA "DON GAVI" EN EL DISTRITO DE JOSE LEONARDO ORTIZ
— 2021 CHICLAYO.

Autor: Bach. Bach. Cordova Zaquinaula Jamex Junior

Asesora: MSc. Guerero Millones Ana Maria

Instrumento evaluado Encuesta

Objetivo del instrumento Elaborar estrategias de marketing digital
para incrementar las ventas de la polleria
Don GAVI, en el Distrito de José leonardo
Ortiz — 2021 Chiclayo

Detalle del instrumento: El instrumento ha sido construido a partir de los
indicadores de la operacionalizacion de variables. Esta encuesta sera aplicada a
los clientes de la polleria DON GAVI.

Agradecer evaluar cada item marcando con un aspa “A” si esta de acuerdo o en
“D” si esta en desacuerdo. Si esta en desacuerdo por favor indique sugerencias
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items Preguntas

Valoracion

;Considera usted que la pigina web y pagina de
Facebook de la polleria “DON GAVI”es atractiva
visualmente?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

AA

Sugerencias:

D(

;Considera usted que la pagina web y pigina de
Facebook debe actualizarse constantemente?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

A ()

Sugerencias:

D(

;Usted cree que la pagina web debe ser de ficil
acceso para su navegacion?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
c¢) Acuerdo

A( 7}

Sugerencias:

D (

;La pagina web y pagina de Facebook presenta
un diseiio grafico estratégico?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

A (V)

Sugerencias:

D(

;Usted considera que la pigina web y pigina de
Facebook debe brindar informacién clara y
comprensible sobre los servicios de la polleria
“DON GAVI” ?

a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo

A (/)

Sugerencias:

D(

;Considera usted que la pagina web y pigina de
Facebook de Ia polleria “DON GAVI”debe contar
con email o teléfono de contacto?

a) Desacuerdo

A

Sugerencias:
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b) Indiferente

¢) Acuerdo
:Considera usted que la pagina web y pigina de A(Y) D (
Facebook debe producir emociones positivas en el
internauta? Sugerencias:
a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo
:Usted considera que los usuarios se sentirin A(/) D (
satisfechos con la informacion adecuada de la
pagina web y pagina de Facebook? Sugerencias:
a) Desacuerdo
b) Indiferente
c) Acuerdo
¢Considera usted que la polleria “DON GAVI” se A (/) D(
prepara para brindar una atenciéon adecuada a sus
clientes ya sea por su pigina de Facebook o presencial? Sugerencias:
a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo
(Cree usted que la pagina web, correo A () D(
electrénico, sms y las redes sociales es una opcién
primordial para captar clientes nuevos y | Sugerencias:
potenciales?
a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo
;Considera usted que la polleria “DON GAVI” A(¥) D(
desarrolla comunicaciéon asertiva y promocion
con sus clientes? Sugerencias:
a) Desacuerdo
b) Indiferente
¢) Acuerdo
;Usted estaria de acuerdo que se realice delivery, A(Y) D (
mediante previo pedido via web, Facebook,
Sugerencias:

WhatsApp, Instagram, Messenger y no solo por
llamada telefénica? .

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo
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2Usted cree que la imagen de la polleria “DON
GAVI" tiene que ser muy comercial en redes
sociales y pigina web?

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

A(¥)
Sugerencias:

DI

;Usted estd de acuerdo que la polleria “DON
GAVI” tenga en cuenta las necesidades de sus
clientes para mejorar sus servicios?

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

A(¥)

Sugerencias:

D(

;Usted considera que el tiempo de atencion a su
pedido es con seguridad y rapidez?

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

A(¥)

Sugerencias:

D(

;Usted cree que el plato pollo a la brasa mis la
porcion de chaufa, es su producto estrella de la
polleria “DON GAVI™?

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

A()

Sugerencias:

D(

;Usted considera que el personal de la polleria
“DON GAVI™ esti capacitado y calificado para
convencer a los clientes?

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

AE)

Sugerencias:

D(

;Usted cree que la atencién y los productos que
ofrece la polleria “DON GAVI” superb sus
expectativas?

a) Desacuerdo

b) Indiferente

¢) Acuerdo

A(rT
Sugerencias:

Mg. Jorge Villanueva

Villacorta
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MATRIZ DE CONSISTENCIA

ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA POLLERIA “DON GAVI” - JOSE LEONARDO ORTIZ, CHICLAYO - 2021.

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES TIPO DE INVESTIGACION POBLACION'Y
MUESTRA
GENERAL: Flujo
Elaborar estrategias de marketing digital para incrementar . . VARIABLE Funcionali .
AW , , Hi: Si licar. uncionalidad o . Clientes de la
¢Qué las ventas en la polleria “DON GAVI” - José Leonardo ? | INDEPENDIENTE: Lainvestigacion es detpo | = o0
estrategias de Ortiz, Chiclayo - 2021. estraiegias e | Feedbacko aplicada GAVI"
marketing marketmg d|g|ta| de Marketlng dlglta' Retroalimentacion
diaital seran manera adecuada, N
9 3 entonces se Fidelizacion
adecuadas incrementaria Ias’ Preparacion
_ _ ventas de la polleria
. para a) Diagnosticar el contexto actual de las ventas en la “DON GAVI" c - — El disefio es No
incrementar Eozlléezrlla DON GAVI” - José Leonardo Ortiz, Chiclayo : VARIABLE oncertacion de la visita experimental, con enfoque
las ventas, en . Ho: Sino se DEPENDIENTE: _ mixto  (cualitativo vy
la polleria b) Identificar los mecanismos digitales utilizados con aplicara estrategias Contacto y presentacion cuantitativo)
“DON GAVI” - mas frecuencia en la actualidad para la polleria de marketing digital Incremento de
José “DON GAVI” - José Leonardo Ortiz, Chiclayo — 2021. de manera Ventas Sondeo y necesidades M > 0 » P Encuesta -
cuestionario
Leongrdo c) Formular estrategias de marketing digital para adecuada; Dénde:
Ortiz, incrementar las ventas en la polleria “DON GAVI” - entonces Argumentacion M = es la muestra
Chiclayo?- José Leonardo Ortiz, Chiclayo — 2021. disminuiria las 0 = informacion recogida
2021 ventas de la polleria Objecion P = elaboracion de la
“DON GAVLI’. propuesta.
Cierre

Fuente: elaboracion propia.
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Resolucion de Proyecto

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 0713-FACEM-USS-2021

Chiclayo, 01 de setiembre de 2021.

VISTO:

El Oficio N°0196-2021/FACEM-DA-USS, de fecha 28 de agosto de 2021, presentado por la Directora de la EAP
de Administracion y proveido del Decano de FACEM, de fecha 28/08/2021, donde solicita la aprobacion de
Proyectos de tesis, de los estudiantes del Curso de actualizacion, Grupo 06 - 2021, de la EAP de Administracion,
a cargo de la MSc. Ana Maria Guerrero Millones, y;

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con la Ley Universitaria N® 30220 en su articulo 45° que a la letra dice: Obtencion de grados
y titulos: La obtencion de grados vy 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 aprobacion de un trabajo de
investigacion y el conccimiento 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
Resolucion de Directorio N°086-2020/PD-USS de fecha 13 de mayo de 2020, indica que los temas de trabajo de
investigacion, trabajo académico y tesis son aprobados por el Comité de Investigacion y derivados a la facultad,
para la emision de la resolucion respectiva. El periodo de vigencia de los mismos sera de dos afios, 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 Ios estudiante del Curso de actualizacion, Grupo 06
- 2021, a cargo de la MSc. Ana Maria Guerrero Millones, de la Escuela Profesional de Administracion, segun se
indica en cuadro adjunto.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

[ AT
DLCIHDSS
\E, IWAEIANALS
-~
Mg. Liset Wa Gonzales
Mg. Mario Fernando Ramos Moscol ’ éecret&na Aul.démica
Decano (g)

Facultad de Ciencias Emprasariales Facultad de Ciencias Empresariales

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Perd

Cc.- Escuela, Archivo
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 0713-FACEM-USS-2021

N AUTOR(S) TTULD LINEA DE INVESTIGACION
) ENGAGEMENT LABORAL E INTELIGENCIA EMOCIONAL ]
1 ﬁ:'ﬂ“ ‘HS:D HLUEN CYNTHIA | pe |05 COLABORADORES DE LA EMPRESA TORTAS | GESTION EMPRESARIALY
ANVIC E.LR.L, TRUJILLO 2021 EMPRENDIMIENTO
ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION INTERNACIONAL
5 FLORES MAURIOLA | MEDIANTE CONSORCIO DE MICRO Y pEQUEﬂAS GESTION EMPRESARIAL Y
FERNANDO OSIEL EMPRESAS PRODUCTORAS EN TEJIDOS DE PAJA PALMA EMPRENDIMIENTO
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Carta de autorizacion

SOLICITO: Permiso para realizar Trabajo de Investjgam&.

Sefior: Gavidia Vasquez Robert Lelis

Administrador de la Polleria “Don Gavi".

Yo, Cérdova Zaquinaula Jamex Junior,
identificado con DNI N° 71045317 con

domicilio Calle Iquitos N° 128 - PP.JJ

LEONARDO ORTIZ - 2021 CHICLAYQ" para optar el grado de Lic. En Administracion.

Miraflores del Distrito de José Leonardo Ortiz. |- =

Ante Ud. Respetuosamente me presento y g :’

expongo: ;:_9 "
Solicito a Ud. permiso para aplicar los instrumentos necesarios de mi investigacion en su ‘Z
Institucion para mi Tesis titulada “ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA ;j
INCREMENTR LAS VENTAS DE LA POLLERIA DON GAVI EN EL DISTRITO DE JOSE f'-’:
pAX |

Por lo expuesto

Ruego a usted acceder a mi solicitud.

Chiclayo, 01 Julio del 2021

SOLO SE LEGALRALAS ; FIRAA(S) STH ASUMIR RESPONSASIIDAD SOBRE
£L COMTEIRDO DEL DOCUMENTO (ARTICIRO 196 DECRETOLEGISLANG e 13)

CERTIFICO: QUE LA FIRMA QUE

a2 il Ve

............................................

IDENTIFICADO COM:...... /. . 7079 570¢
cmcuwo,,ﬁ DE 52/,/ DEL 20,

)
W’ CESAR ENRIQUE DELGADO PR
!J ABOGADO - NOTARIO BE CHICLAYO
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FORMATO T1

S UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO N° T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)
Pimentel, 08/09/2021

Sefores

Vicerrectorado de Investigacién
Universidad Sefior de Sipan
Presente.-

El suscrito:
Cérdova Zaquinaula Jamex Junior con DNI 71045317

En mi calidad de autor exclusivo de la investigacién titulada: “ESTRATEGIAS DE
MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA POLLERIA
DON GAVI EN EL DISTRITO DE JOSE LEONARDO ORTIZ - 2021 CHICLAYO".

presentado y aprobado en el afio 2021 como requisito para optar el titulo de
licenciado en Administracién , de la Facultad de Ciencias Empresariales , Programa
Académico de Administracién, por medio del presente escrito autorizo (autorizamos)
al Vicerrectorado de investigacién de la Universidad Sefor de Sipan para que, en
desarrollo de la presente licencia de uso total, pueda ejercer sobre mi (nuestro)
trabajo y muestre al mundo la produccién intelectual de la Universidad representado
en este trabajo de grado, a través de la visibilidad de su contenido de la siguiente
manera:

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

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

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N° 822. En

efecto, la Universidad Sefior de Sipan esta en la obligacion de respetar los derechos
de autor, para lo cual tomara las medidas correspondientes para garantizar su
observancia.

~ APELLIDOS YNOMBRES | NUMERODE |  FIRMA

| DOCUMENTO DE |
| IDENTIDAD |

N | S —

\ |
' CORDOVA ZAQUINAULA JAMEX JUNIOR | 71045317 = a
| | ( ) upsinf Z
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Imagen aplicando la encuesta a los clientes de la polleria “DON GAVI”
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Imagen donde el propietario de la polleria “DON GAVI” firma la autorizacion
para realizar mi investigacion
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ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR
LAS VENTAS DE LA POLLERIA “DON GAVI” EN EL DISTRITO DE
JOSE LEONARDO ORTIZ - 2021 CHICLAYO.

INFORME DE ORIGINALIDAD

22+ 216 2w S

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET ~ PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

repositorio.uss.edu.pe 6
Fuente de Internet %

.

repositorio.ucv.edu.pe 35,,
0

Fuente de Internet

]

Submitted to Universidad Cesar Vallejo 29/
0

Trabajo del estudiante

&2

doaj.org /
Fuente de Internet %

9 repositorio.udl.edu.pe /
Fuente de Internet %

H dspace.espoch.edu.ec /
Fuente de Internet %

M dspace.cordillera.edu.ec /
Fuente de Internet %
E Submitted to Universidad Internacional de |a / o
v s 0

Rioja

Trabajo del estudiante
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SENOR DE SIPAN

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Yo, Abraham José Garcia Yovera, Coordinador de Investigacion y Responsabilidad
Social de la Escuela Profesional de Administracion y revisor de la investigacion aprobada
mediante Resolucion N° 0713-FACEM-USS-2021, presentado por ellla Bachiller, Cérdova
Zaquinaula Jamex Junior, con su tesis Titulada ESTRATEGIAS DE MARKETING
DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA POLLERIA “DON GAVI” EN EL
DISTRITO DE JOSE LEONARDO ORTIZ — 2021 CHICLAYO.

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

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

Pimentel, 21 de setiembre de 2021

— /‘\/"/\
\' j)" "‘-{"E ‘

Dr. Abraham Jbsg overa
DNI N® 80270538
Escuela Académico Profesional de Administracion.
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