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RESUMEN

El objetivo de la presente investigacion consistio en determinar la relacion
del marketing digital y la captacion de clientes de la empresa HyM Piura,
2023. El disefio es causal correlacional. La investigacion es de tipo aplicada.
La poblacién estuvo constituida por 700 clientes y la muestra por 248 clientes
de la empresa HyM, Piura; en el recojo de datos se uso la encuesta 'y como
instrumento el cuestionario; para el procesamiento de datos se uso el
sistema Microsoft Excel y, a su vez se emple6 el alfa de Cronbach para
garantizar la confiabilidad de nuestro instrumento dandonos como resultado
0.92, demostrandose el alto grado de confiabilidad. Asimismo, para el
analisis de datos relacionados al objetivo general y especificos se utilizé el
coeficiente de Correlacion de Pearson. Los resultados obtenidos nos dan
que para la variable del marketing digital el 56.5% de encuestados
respondieron que estan totalmente de acuerdo que la empresa HyM esta
innovando en cuanto a los productos que brinda, y el 39.1% lo consideran
que estan de acuerdo, el 2.4% estan en desacuerdo y 2% estan totalmente
en desacuerdo. En cuanto a la innovacion de los productos brindados por la
empresa respecto a la variable captacion de clientes, se obtuvo que, de un
total de 248 encuestados, el 53.2% estan totalmente de acuerdo que se
sienten satisfechos con la marca HyM, el 45.2% esta de acuerdo, el 1.2%
esta en desacuerdo, mientras que el 0.4% esta totalmente en desacuerdo.
Por ende, los resultados obtenidos para las dos variables demuestran que
existe relacién entre el marketing digital y la captacion de clientes de la
empresa HyM Piura, 2023. Estos resultados han sido respaldados y
comprobados mediante el coeficiente de Pearson, en el cual se obtuvo como
resultado 0.504, afirmando la correlacion positiva moderada entre las

variables estudiadas.

Palabras clave: Marketing digital, captaciéon de clientes, empresa.
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ABSTRACT

The objective of this research was to determine the relationship between
digital marketing and customer acquisition of the company HyM Piura, 2023.
The design is causal-correlational. The research is of an applied type. The
population was made up of 700 clients and the sample was made up of 248
clients of the company HyM, Piura; The survey was used in data collection
and the questionnaire was used as an instrument; For data processing, the
Microsoft Excel system was used and, in turn, Cronbach's alpha was used to
guarantee the reliability of our instrument, giving us a result of 0.92,
demonstrating the high degree of reliability. Likewise, for the analysis of data
related to the general and specific objective, the Pearson Correlation
coefficient was used. The results obtained show that for the digital marketing
variable, 56.5% of respondents responded that they totally agree that the
HyM company is innovating in terms of the products it provides, and 39.1%
consider that they agree, 2.4 % disagree and 2% strongly disagree.
Regarding the innovation of the products provided by the company with
respect to the customer acquisition variable, it was obtained that, of a total of
248 respondents, 53.2% totally agree that they feel satisfied with the HyM
brand, 45.2% agree, 1.2% disagree, while 0.4% strongly disagree. Finally,
the results obtained for the two variables demonstrate that there is a
relationship between digital marketing and customer acquisition of the
company HyM Piura, 2023. These results have been supported and verified
using the Pearson coefficient, in which it was obtained as result 0.504,

affirming the moderate positive evaluation among the variables studied.

Keywords: Digital marketing, customer acquisition, company.
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I. INTRODUCCION
1.1. Formulacién del Problema
1.1.1. Realidad Problemética

En la actualidad, somos participes de una sociedad sumamente
rivalizante, porque el desarrollo tecnolégico y la globalizacién cada vez
tienen un impacto mayor en cada uno de los consumidores, un tema que
esta tomando un rol significativo en todas las organizaciones; es el marketing
digital, el cual se ha convertido en un instrumento esencial para el
crecimiento de cualquier empresa, ademas, tiene la capacidad de determinar

lo que realmente el cliente necesita.

Sainz (2021) dice que, el marketing digital es un agregado de
procedimientos que hacen uso del Internet para vender de manera
satisfactoria bienes o servicios, promoviendo mayor acogida y una
satisfactoria intercomunicacion entre usuarios y organizacion, enfocandose
en incrementar la rentabilidad y garantizar seguridad. Asimismo, Kotler et al.
(2022) hacen mencion sobre el marketing 4.0 y nos dicen que es aquella
nueva manera de poder interactuar con este mundo tecnoldgico, virtual e
intercomunicado, de la misma manera, ya que el motor principal del

marketing es el ser humanao.

La mayoria de los clientes realizan comentarios, al momento de
realizar sus compras via online, sobre aquellos productos que no pueden
encontrar en el sitio web de la empresa HyM, por falta de informacion
actualizada, estos clientes esperan una experiencia en la que puedan
interactuar, participar encontrando solucion a sus necesidades y en la que
se valoren sus opiniones. Estas limitaciones manifestadas se visualizan en

ampliar la cartera de clientes.

La problematica coyuntural, esta relacionada a como el marketing
digital esta relacionado con la captacién de clientes, a la hora de decidir
comprar el producto de la empresa HyM. Esta decision con preponderancia
via online, es aqui donde existe la dificultad, porque los clientes no
encuentran informacién completa de las prendas en venta y los modelos

exclusivos que se exhiben en tienda. Esta relacién entre ambas variables

13



estéa ligado a los resultados que se dan como beneficios sinérgicos entre los

clientes internos y externos de la empresa.

1.1.2. Enunciado Del Problema
¢, Cudl es la relacion del marketing digital y la captacion de clientes de
la empresa HyM Piura, 2023?
1.2.Justificacion

- Tebrica:

Desde un punto de vista tedrico, esta investigacion se basa en las
teorias de More (2020) relacionada con el marketing digital y en Baltodano
(2021) en la captacion de consumidores. Ambos investigadores codifican a
las variables de investigacion, las cuales servirAn como material de
referencia para futuras investigaciones y estrategias utilizadas por un
individuo o una organizacion que utiliza plataformas digitales para atraer o

captar nuevos clientes.
- Practica:

Desde un punto de vista practico, se justificd, porque se centra en el
impacto del marketing digital respecto a la captacion de clientes, lo cual
puede contribuir a una mejor toma de decisiones a nivel empresarial. Esto
se debe a la necesidad de seguir usando como principal herramienta al
marketing digital para captar la atencion y lealtad, impactando efectivamente

en el crecimiento competitivo de la compafia HyM — Piura.
- Metodoldgica:

Katz et al. (2019) resalta la justificacion metodoldgica, puesto que la
informacion que se va a obtener, proveniente de las encuestas, las mismas
gue seran procesadas para obtener resultados representados mediante
gréaficos y tablas. Esta investigacion es considerada numerica, por la relacion
gue existe al establecer informes estadisticos, asi mismo la investigacion fue
desarrollada con nivel propositivo.

Asimismo, se justifica metodolégicamente, debido a que se validaron
los materiales usados en la colecta de datos, lo cual pueden servir como

modelo para futuros estudios y pueden ser aplicados a otros estudios

14



relevantes nos dicen que, como técnica de investigacion, la encuesta se
caracteriza, debido a que constituye procedimientos estandarizados
mediante los cuales se relne, procesa y examina diversos datos de
muestras representativas de una poblacion a partir de la obtencidon de

informacion mediante cuestionarios.
- Social:

La investigacién orienta la propuesta de valor destinada a entregar
beneficios en términos de oferta de productos de la marca HyM para lograr
mayores niveles de captacion de clientes, impulsando asi el comportamiento
de transacciéon de los mismos, utilizando el marketing digital para
promocionar y hacer crecer a la marca, haciéndola una empresa sostenible

y rentable.

1.3.Objetivos
1.3.1. Objetivo General

Determinar la relacién del marketing digital y la captacion de clientes de

la empresa HyM Piura, 2023.
1.3.2. Objetivos Especificos

Determinar la relacién que existe entre la promocién y la captacion de

clientes en la empresa HyM Piura, 2023.

Determinar la relacion que existe entre el precio y el marketing digital

en la empresa HyM Piura, 2023.

Determinar la relacion del valor del cliente y el marketing digital en la

empresa HyM Piura, 2023.

15



II. MARCO DE REFERENCIA
2.1.Antecedentes
2.1.1. A Nivel Internacional

Jamaica (2020) realiz6 un estudio llamado Implementacién del
marketing digital para adquirir clientes durante la pandemia, afio 2020.
Universidad Militar Nueva Granada, Colombia, donde sostuvo que la
intencidon de reconocer que implementar el marketing digital para adquirir
clientes es una cuestion critica de supervivencia, ya que brindara una gran
experiencia, construird relaciones genuinas con los clientes y generara
clientes potenciales al captar su atencion a través de canales directos, ya
gue les brindara valor y facilitara el compromiso. Asimismo, se rescato que
las empresas que adopten esta vision tendran mayores posibilidades de
éxito y, con el tiempo, aprenderan a comprender adecuadamente a sus
clientes para adaptarse a su nuevo entorno.

Gonzales (2019) en su estudio cualitativo no experimental, de
marketing digital para incrementar la captacion de clientes, las obtenciones
de los datos se basaron en opinién de 10 expertos de marketing digital. El
enfoque no experimental les permite ver una vista general y especifica
ademas de no manipular las variables. Los resultados indicaron que para
determinar estrategias digitales importan la calidad del contenido, aumentar
visitas, ofertas diferentes productos y servicios, ademas estas estrategias
permiten dar credibilidad a la empresa y mejorar el posicionamiento del
mercado.

Meléndez (2019), en su tesis, “Estudio de la efectividad del marketing
digital en las decisiones de compra del consumidor en Ecuador, tiene como
objetivo evaluar la efectividad del marketing digital en las decisiones de
compra de los consumidores de la empresa Importadora Mavil. El universo
de estudio en esta investigacion tiene una poblacion de 117,296 personas,
enmarcadas en las personas que tienen un celular activado en El Canton
Ambato provincia de Tungurahua, de la cual se tomé una muestra de 383
personas. Se concluy6 que el marketing digital incide en las decisiones de
compra del consumidor, y estas estrategias tienen acogida masiva,

facilitando la promocion de servicios a la empresa. Es por esto, que las redes
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sociales son el medio que influye de forma efectiva en el marketing digital,
pues aplicandose los procesos de forma correcta se logra la efectividad en
las decisiones de compra.

2.1.2. A Nivel Nacional

Baltodano (2021) en su tesis llamada ElI marketing digital y la
captacion de consumidores en la constructora y servicios generales Quiroz-
Sanchez S.A.C., Lurin - Lima, 2020, tiene como fin comun definir la relacion
que existe entre ambos, asi como los servicios que brinda la constructora.
Los métodos utilizados fueron disefios cuantitativos y no experimentales con
correlaciones. La poblacion total la conformaron 20 empleadores del area
administrativa. La informacién recolectada, fue gracias a los 18 items en
cada variable que se incluyeron en el cuestionario, utilizando el método de
escala de Likert. Con base en este estudio, se encontré que en las empresas
hay una excelente correlacion entre las variables, por lo que se debe seguir
utilizando en la empresa para que se logre mejor efectividad al usar
plataformas virtuales en la captacién de clientes, ya que en todo momento
se debe procurar atender a clientes, debido a que, en esta era digital, los
comentarios positivos de consumidores satisfechos aseguraran nuevos
clientes potenciales.

Gonzales (2022) en su tesis titulada Marketing Digital y captacion de
clientes en la empresa de manualidades Leonel Detalles Personalizados,
San Juan de Miraflores, Lima 2022. Su finalidad primordial fue explicar la
relacion que existe entre las variables que fueron estudiadas de la empresa.
Se utilizé el método cuantitativo, el disefio es no experimental y es una
investigacion de tipo aplicada. El total de la poblacién incluye 422 personas
y una muestra de 97 clientes. Se empleé como método las encuestas y como
herramienta los cuestionarios que constan de 14 preguntas. En base a esto,
se lleg6 a concluir que existe una correlacion significativa y positiva entre las
variables, por lo que una gestidon de marketing eficaz requiere aprender a
utilizar y desplegar herramientas online. incluir marketing de contenido,
medios digitales y redes sociales para aumentar la participacion del cliente

y generar mayores rendimientos financieros.
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Peralta y Villanueva (2022) en su tesis denominada La captacion de
clientes y el marketing digital en la empresa Estudios Luna - Chiclayo 2021,
asumieron como finalidad identificar el vinculo de estas variables estudiadas.
Se utilizo el disefio no experimental en la investigacion realizada de tipo
correlacional y descriptiva. Son 125 personas en total, de las cuales 120 son
clientes, 5 son socios comerciales, y la muestra es de 77. Se emplea como
medio de recoleccion la encuesta con un total de 18 items. Segun los
resultados de la prueba de Spearman entre las variables, se concluyo que
hay una correlacion promedio (r=0.645), es por esto que utilizar
correctamente del marketing digital tendra un impacto significativo en el
consumidor. En consecuencia, se necesita implementar el marketing digital,
lo que requiere crear un sitio web que genere mas contacto directo con los
consumidores para lograr posicionarse en el mercado gracias a su

fidelizacion.
2.1.3. A Nivel Local

Saba y Trujillo (2020) en la tesis que elaboraron, conocida como
Estrategias de marketing digital utilizadas por los restaurantes pyme
ubicados en la urb. Miraflores del distrito de Castilla, ciudad de Piura,2020,
establecieron como propédsito indagar la estrategia de marketing digital
desarrollada por un restaurante de la urbanizacién Miraflores del distrito de
Piura Castilla desde la perspectiva del cliente, incluyendo el uso de
instrumentos digitales. Este es un estudio descriptivo y en su disefio se
empled una encuesta especialmente disefiada. Se utilizé un cuestionario a
384 personas seleccionadas del publico en general. Se concluyd que en
restaurante Miraflores Castilla, Piura, desde la perspectiva de los
consumidores si hacen uso principalmente de las estrategias que le sirve
para fidelizacién, basicamente, esto se puede ver en la aplicacion de redes
sociales para poder generar un vinculo con los consumidores finales, a
traves de comunidades, lo cual es indispensable para mantenerse
posicionada y atraer a mas consumidores.

Gutierrez Y Lagos (2022) en su tesis que se titula EI marketing digital
y su relacion en la captacion de clientes de la empresa Durotex EIRL Piura

2022, plantearon como fin el establecer el vinculo que existe entre las dos
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variables en estudio. De tipo aplicada, utilizando un disefio transversal y no
experimental, y con enfoque cuantitativo, donde se usaron cuestionarios y
guias de entrevista como herramientas para el estudio de recopilacion de
datos. Se emplearon entrevistas con administradores para identificar a los
clientes de la empresa. La poblacion que fue encuestada es de 102 clientes
y se emple6 el muestreo probabilistico aleatorio simple. Se concluy6 que
este marketing esta estrechamente vinculado con la adquisicion de los
clientes, por esto es fundamental Implementar alguna estrategia para lograr
captar a los clientes, debido a que es significativo para que todas las
empresas y organizaciones utilicen esta herramienta que ayudara a llegar a
los clientes potenciales que, en Ultima instancia, seran los que consumiran
el producto o necesitaran el servicio.

Gutierrez Granda, H. A. (2022). Marketing digital y su relacién en la
captacion de clientes de la empresa DUROTEX EIRL. Piura 2022.
Establecieron la relacion de la comunicacion digital en la captacion de
clientes de la empresa Durotex EIRL, Piura 2022, nos dice que una definiciéon
muy clara para la comunicacion digital, es el conocimiento intercambiado
haciendo y utilizando las herramientas digitales que tenemos en cuanto al
desarrollo tecnoldgico actual es decir es la factibilidad de llegar al cliente o
usuario por diferentes vias haciéndoles llegar un mensaje a través de ellos,
€S por eso que es muy necesaria la retroalimentacion, y con relacion a los
resultados evidenciamos que el coeficiente de correlacion de Spearman es
0,884, es una correlacién positiva alta, donde (p=0.000). Se llegé a la
conclusién que la comunicacion digital se relaciona significativamente con la
captacion de clientes obteniendo un coeficiente de correlacién de Spearman
de 0.884, Es decir que la empresa Industrias Durotex EIRL esta brindando

una muy buena comunicacién siendo lider con la competencia en su rubro.

2.2.Marco Teodrico
2.2.1. Marketing Digital
- Definicién.
El marketing digital es aquel que se centra en la utilizacion de

medios electronicos, como Internet, redes sociales, aplicaciones

moviles y vallas publicitarias electronicas para la promocion de los
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productos o servicios de una empresa. El inicio del marketing digital
comenzé con la creacidén de paginas web como canal de promocién
de servicios o productos, pero con el desarrollo de la tecnologia y la
disponibilidad de nuevas herramientas, especialmente para la gestion
y analisis de los datos recopilados de los consumidores, el marketing
digital inicié un nueva dimension, convirtiéendose en una herramienta
indispensable para las empresas modernas.

Lugue (2021) Ilo define como la utilizacion de las
telecomunicaciones, Internet, medios sociales y digitales, teniendo
como proposito lograr las metas de alguna entidad organizacional,
teniendo en consideracion estrategias y herramientas digitales, las
cuales ayudan a satisfacer las necesidades del mercado y, asi mismo
obtener la fidelizacién de mas clientes, contribuyendo a la rentabilidad
del negocio.

Sosa (2021) nos menciona que el marketing digital es la
manera fructuosa de hacer negocios, ya que permitira comunicarse
directamente, de forma adaptada y en el momento oportuno,
permitiendo saber acerca de nuevas mercaderias para los clientes
potenciales que los necesitan y requieren.

Asi mismo, Shum (2020) nos dice que es la adaptacion de
estrategias y métodos de marketing llevados en términos tecnoldgicos
e informatizado, por lo que dichos métodos de marketing offline estan
adaptados al mundo digital.

De las explicaciones anteriores de diversos autores,
entendemos que el marketing digital es una relacién con los clientes
gque se establece a través de Internet y que las actividades
comerciales se pueden realizar de forma virtual. Asimismo,
mencionaron que el marketing digital es una funcion de la venta
electronica en Internet, y ahora la publicidad se hace a través de las
redes sociales para llegar a mas clientes potenciales. Actualmente,
las empresas que utilizan el marketing digital y aquellas que se
adaptan facilmente a los cambios permaneceran en el mercado e
intentaran captar clientes potenciales. Asimismo, implica hacer uso

de medios digitales, utilizando la tecnologia como principal
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herramienta en un mundo que enfrenta cambios tecnoldgicos, en
donde las empresas buscan la conexion y relacion efectiva con
clientes potenciales a través de Internet y otras plataformas digitales,
incrementando de esta manera la competitivad y posicionamiento de
la organizacion en el mercado competitivo.

Dimensiones del Marketing Digital.

Chipayo y Valencia (2021) en su tesis “Marketing digital y
posicionamiento para una empresa dedicada al Catering, Arequipa,
2021” se basa para establecer las dimensiones de marketing digital
en Kotler (2017), el cual alude a la conformacion de las 4P: “producto,
precio, plaza y promocion”.

e Producto

Con la interactividad que ofrecen el Internet y el correo
electronico, puedes obtener informacion directamente de clientes
existentes y potenciales, esta es una clara mejora en el disefio del
producto, a tenerse en cuenta. Necesidades especiales de los clientes
y sus requerimientos. Para anunciar u operar en linea, debe
considerarse la importancia del nimero de visitantes , si es mucho
mayor que el nimero de compradores y hay muchos productos
nuevos. Los usuarios creen que es una nueva forma de comprar.
Vasquez (2018) nos reafirma; es aquel que se ofrece en un mercado
y a disposicén de personas interesadas en ello. Entonces, se puede
decir que es el modo de saciar lo demandado por los consumidores.
e Precio

Sabemos que Internet reduce los costes asociados al proceso
de una venta tradicional que permite a la empresa ofrecer precios muy
altos, tornandose competitivo porque no se necesita una tienda fisica
con escaparate que eleva los costes de mantenimiento, personal de
atencion al cliente e inventario. Al respecto Echeverria et al. (2021)
citaron a Stanton et al. (2007), quienes mencionan que es la cantidad
de dinero u otros factores utiles necesarios para adquirir un producto,
y se traduce en un concepto importante para la economia, la

percepcion de los consumidores y las empresas.
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e Plaza

Este es un punto importante de marketing digital. Aqui se
pueden considerar tres elementos principales: distribucion, logistica y
método de pago. Por supuesto, cada uno de estos factores debe
funcionar de la manera mas eficiente y hacer que los clientes se
sientan lo mas comodos posible. Ademas de ser alcanzable, es mejor,
debido a que los negocios estan a "un clic".

Grapsas (2022) manifiesta que es la manera en que se
trasladara el producto o el servicio desde el lugar de origen que es la
empresa hasta el consumidor final, por lo que su papel en el marketing
es dictar la transicion de lo afrecido hacia los determinantes de
asignacion.

e Promocion

El Internet ha hecho notables transformaciones en la forma
tradicional de realizar la promocién de un producto o servicio. Una de
las diferencias esta en la aplicacion de las estrategias de push y pull.
El push (empujar el mensaje hacia el consumidor) forma la base de la
publicidad tradicional y es evidente en cada spot de television,
publicidad de revistas y folletos. El anunciante transmite su mensaje
hacia nosotros con la intencion de informar, crear demanda y deseo
por adquirir sus productos. Generalmente no se elige si se quiere
recibir un mensaje comercial o no. En el caso de Internet es diferente,
ya que requiere emplear una estrategia de pull (atraer al consumidor
hacia su mensaje).

Es un instrumento de marketing que se dedicara a recalcar las
ventajas de un producto con el fin de persuadir e impulsar la compra
del mismo, a la vez que refuerza la imagen de la compafiia y posicion
estratégica en su sector sumamente competitivo (Lopez, 2020).

- Caracteristicas del marketing digital.

Segun Carrasco (2021) las caracteristicas del marketing
digital son: Lograr crear una estrategia apropiada para la marca,
permite una comunicacion bidireccional directa, logra ser de ayuda
para recolectar informacion de preferencias de clientes, genera

experiencia y aumenta la fidelizacion del cliente. Por otra parte, las
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caracteristicas que se rescatan del marketing digital son las
siguientes: Reconoce el poder creciente del cliente, genera una
oferta para un mercado interesado y desarrolla estrategias teniendo
en consideracion al cliente potencial. Los efectos generados son
medibles, se basa en la cooperacion continua con los clientes,
consultando a todos los clientes o clientes potenciales para
comprender sus necesidades de productos y servicios, permite una
mejor atencion a los usuarios.
Importancia del marketing digital

Chunque y Terrones (2021) nos manifiesta que es crucial, por
la debida raz6bn que presenta como intencion mejorar el
posicionamiento de una empresa, por lo que la existencia en el
mercado tecnolégico ayuda a ganar relevancia y buena percepcion
ante clientes.

Asi mismo, Castelo y Contreras (2019) rescatan que utilizarlo
es indispensable, ya que permitira alcanzar fines estratégicos de la
organizacion, de la misma manera permitird ingresar a nuevos
mercados.

Es sustancial, debido a que contribuye a llevar el negocio al
publico objetivo, es decir gracias a este las personas puedan conocer
el producto o servicio de primera mano, ya que, en la actualidad, no
se puede estar lejos del mercado y de las nuevas tecnologias. Esta
inmerso en la planificacién y ejecucién del desarrollo de productos.
Entre los elementos se encuentran: el mercado, las necesidades del
cliente, deseos y requerimientos (Cardenas, 2021).

4 F del Marketing Digital

Butler (2022) nos hace mencion que las 4 “F” son: flujo,
funcionalidad, Feedback y fidelizacion, las cuales deben verse juntos
y bajo la misma estrategia comercial general. La evolucion de uno u
otro de estos parametros dependera de la antigliedad del negocio y
de sus necesidades. Asi mismo, se rescata que las 4F son factores
basicos para desarrollar una estrategia optima. Estas de detallaran a

continuacion:

23



Flujo: Este sera el primer paso a considerar en la estrategia de
marketing. Se trata del valor agregado que su sitio web le brinda a
cada usuario que lo visita para llamar su atencién y decidir quedarse
en el sitio.

Funcionalidad: Esta etapa, se enfoca en el disefio del sitio web,
con la finalidad de encontrar una navegacion simple, intuitiva y
agradable.

Feedback: En definitiva, es un didlogo que se produce entre la
marca y el cliente, de tal manera que la marca se conecte con los
clientes a través de la conversacion y la interaccion.

Fidelidad: Su finalidad es sin duda fidelizar a los clientes con la
marca y permitir gue su compra sea constante (Varas, 2021).

De la misma manera, Sainz (2020) nos reitera que el modelo
4F lo conforman: flujo (generado por navegar en Internet en busca de
informacién), funcionalidad (como se utiliza y como lo visualiza el
usuario), Feedback o retroalimentacion entre anunciantes y clientes,
y, por ultimo, la fidelizacion (busqueda de clientes habituales).
Estrategias de marketing digital

Silva (2022) las principales estrategias de marketing son:
Empleo de motores de busqueda.

Marketing de contenidos.
Buen manejo de redes sociales.
Realizar publicidad con aliados.

Adaptacion y manejo de programas portatiles, para que de esta
manera se conozca la marca y poder brindar una mejor atencion.

Asi mismo, Boogaard (2021) nos plantea como estrategias lo
siguiente:

Marketing de contenidos.

Elaborar correos de propaganda.

Marketing de motores de busqueda (SEM).
Publicidades de pago, donde se conozca la marca.
Marketing de medios sociales.

Marketing de afiliacion.

Entre las estrategias de marketing digital se destacan:
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2.2.2.

Enfocarse mas en los clientes y sus necesidades que en los
productos. El proceso de marketing implica identificar las necesidades
no satisfechas de los consumistas y acrecentar la existencia de
productos o servicios que plazcan lo demandado.

Esforzarse por satisfacer, retener y convertir a los
consumidores en embajadores. Ya no basta solo con captar clientes,
hay que atender bien y mantenerlos contentos, fidelizarlos, porque asi
se sera el mejor prescriptor.

Basarse en buscar y emplear la diferenciacion de la
competencia y su especializacion, ya que esto lo hace visible para los
clientes. Los clientes son cada vez méas exigentes, quieren una mayor
personalizacién de lo que consumen y quieren sentirse diferentes y
especiales, por lo que un alto grado de especializacion no es solo una
opcién, sino una necesidad.

Centrarse en brindar una experiencia mas completa al cliente final.

Es necesario establecer una comunicacion bidireccional con
los clientes, ser mas transparentes y abiertos en las relaciones,
compartir y dar en lugar de recibir (Grech, 2019).

Captacion De Clientes
- Definicién.

La captacion de clientes, consiste en desarrollar el proceso
clave de establecer relaciones firmes y duraderas con las personas o
las organizaciones que, directamente o indirectamente, podrian influir
en el éxito de las actividades de la empresa. Este componente crea
fuertes vinculos econdmicos, técnicos y sociales entre las distintas
partes.

Pallas (2023) nos indica que es una nocién que alienta a
flamantes sujetos a comprar y asi convertirse en clientes potenciales
satisfechos, debido a que los mismos amortizan por los bienes
adquiridos, lo cual establece una afable ganancia monetaria, ya que,
para mantenerse en el negocio, todas las empresas necesitan vender

sus productos y/o servicios para generar ingresos, ganar dinero,

sobrevivir o crecer.
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Narrea y Pinto (2020) nos dicen que es aquella que esta
centrada en el cliente y busca aumentar los lazos de empresa y
cliente, con la finalidad de atraer y lograr fidelizacién por parte de los
mismos, y asi, las empresas obtengan ventas consistentes.

Villafuerte y Espinoza (2019) nos hacen mencion que es el
proceso de poner al cliente en primer plano y de tratar de establecer

una relacién directa con él.

- Dimensiones de la captacion de clientes.
Ferndndez (2019) cit6 a Kotler y Armstrong (2017) para
referirse a las dimensiones de esta variable, las cuales son:

e Valor de marca

Peldez (2019) nos dice que es una estimacion que establece
gue un consumidor se encuentra dispuesto a amortizar por lo
adquirido, dado en base a la percepcion y experiencia del consumidor
de una marca.
e Valor del cliente

Es la apreciacion del valor de lo comerciado para el comprador
en relacién con otras propuestas. Se determina tomando en cuenta
los beneficios que ha traido y restando los costos estimados. Las
organizaciones lo usan para poder identificar y resaltar los segmentos
de clientes mas valiosos (Quijano, 2021).
e Satisfaccion del cliente

Determina el nivel de complacencia del cliente con el servicio
prestado, ademas, permitird conocer lo que tiene mas valor para los
mismos, Yy si hubiera la posibilidad de realizar mejoras poder
efectuarlas. Ademas, la satisfaccion del cliente proporciona a la
empresa muchos beneficios, desde el aumento de las ventas y cuota
de mercado para la fidelizacion y retencion de clientes en el futuro
(Pérez y Landa, 2019).

- Estrategias

Las estrategias que se rescatan son: Referir clientes con

regalos y mensajes. La tecnologia de obsequios promocionales lo

ayuda a rastrear los comentarios de los clientes y aplicarlos sin
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problemas. Campafas de clientes impulsadas por la tecnologia. Las
campafas digitales para clientes ofrecen varios beneficios a las
organizaciones. Hacer uso de estrategia de promocion basada en la
prediccién del comportamiento del consumidor. Se pueden adquirir
nuevos clientes en funciéon de la lealtad prevista o el comportamiento
del cliente. Participar en conversaciones con clientes. Para
administrar y navegar las relaciones, las empresas deben interactuar
con nuevos clientes a través de mudltiples canales para lograr una
comunicacion personalizada rentable. Utilizar las redes sociales como
medio publicitario. Las redes sociales son canales importantes de
promocion e influencia; son esenciales para el éxito empresarial
(Rani, 2023).

Segun Lopez (2019) las estrategias de captacion de clientes
son: Brindar contenido de valor a clientes. Realizar promocion en
plataformas digitales. Centrarse netamente en el cliente y buscar la
manera de satisfacer sus requerimientos. Brindar garantias vy
comodidad en el proceso de compra y devoluciéon de productos o
servicios brindados.

Las estrategias para captar potencialmente a los clientes son:
Tener una buena relacion con el cliente, a través de la comunicacion.
Mostrar empatia contribuird en gran medida a ayudarlo a conectarse
con los clientes. Ofrecer una buena experiencia al consumidor.
Brindar a los clientes una relacion cada vez mas personalizada, lo cual
contribuirda a que los recuerden y se posicionen en su mente.
Mantenerse en contacto. Prevalecer esta agilidad requiere un
contacto regular con los clientes. Piensa de nuevo en tu relacion: si
nunca has conocido a alguien, si no sabes nada sobre su vida diaria,
la relacion inevitablemente se enfriara.

Ganar la confianza de los clientes. Todas las relaciones a largo
plazo se basan en la confianza y el compromiso. Si puede lograr que
los clientes confien en usted, estaran mas satisfechos y es mas
probable que se mantengan leales a largo plazo. Lograrlo es una

cuestion de equidad y sentido comun (Tomas, 2019).
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2.2.3. Redes Sociales

Segun Jiménez (2022) nos dice que estas plataformas se han
convertido en un importante instrumento para el desarrollo de politicas
de negocio en las organizaciones, impulsando a la creacion de
contenido fomentando el compromiso.

Llonch (2021) nos manifiesta que son medios digitales, en los
cuales las personas pueden estar conectadas desde cualquier lugar,
ademas, proporcionan conexiones entre las personas que las
construyen y sirven como medio para compartir informacion.

Las redes sociales son aquellas en las que los usuarios pueden
interactuar y obtener informacién facilmente. De esta forma, son una
expresion universal del lenguaje, cuyo objetivo principal es el nexo o la
interrelacion entre personas que desean comunicarse; por lo que sera
una gran mejora y buena estrategia para las empresas que visualizan
como una nueva herramienta publicitaria, y una gran via para llegar a
su publico objetivo (Blanco e Iglesias, 2021).

Saco (2019) nos expresa que operan a través de plataformas de
red. Son modos de intercomunicacion, sistematicamente abiertos y en
constante actualizacion.

Facebook

Condori (2020) nos recalca que Facebook es una plataforma que
proporciona una conexién real entre una empresa y sus consumidores
que va mas alla de la conexién normal que histéricamente han tenido
estos dos grupos.

Por otro lado, Sono (2020) nos hace mencion que Facebook
como herramienta de comunicacion es una estrategia normalizada para
que las empresas de todo el mundo se comuniquen y compartan
informacion con quienes las rodean; simplemente creando un perfil y
utilizarlo para fines personales o comerciales.

Fresno (2018) nos dice que Facebook es una péagina digital
gratuita accesible para los navegantes y, que los mismos puedan
conectarse facilmente con nuevos amigos que ya tienen o pueden hacer

en linea; ademas de subir y compartir contenido.
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Instagram

Antezana y Vidal (2021) nos mencionan que es una plataforma
que se puede utilizar en estrategias de redes sociales para comunicar,
lanzar nuevos productos y promociones, crear marcas, encontrar
nuevas audiencias y aumentar la lealtad de la comunidad (crear
interacciones) con un costo econdmico.

Es un medio social y app que faculta la posibilidad de realizar
ediciones y publicar imagenes, multimedia y poder comunicarse de
forma simple y efectiva. Los anuncios y lo que se desea publicar, a su
vez, pueden compartirse en otros medios digitales. Originalmente
desarrollado para el formato de camara instantanea y teléfonos méviles
iOS, su nombre proviene de: instantanea y telegrama (Morocho, 2019).

De la Vega (2018) nos manifiesta que es un estigma proveniente
de un medio social que se utiliza para publicar fotografias y filmes en
medios digitales usando dispositivos moviles y produciendo imagenes y
videos al instante. Fue fundada en San Francisco, en el afio 2010.

Tik tok

Hidalgo et al. (2021) nos dice que Tik Tok es una red social
enfocada en publicar videos cortos compartibles, interactivos y
comentables, por lo tanto, todos estos pueden servir como un indicador
de rechazo o aceptaciéon del usuario.

Es aquel que permite la generacion de difusion, ya que no
promueve explicitamente las marcas comerciales, sino que las inyecta
sutiimente en formatos multimedia, viéndose reflejados sus resultados,
como en las diferentes reacciones provenientes de internautas. Con
videos cortos permite ser un buen instrumento tecnoldgico, junto con
elementos que reflejan texto y lenguaje visual especifico, ademas de
insertar la marca comercial a través de hashtags o interactuar con los
destinatarios (Guzman, 2021).

Es una plataforma digital que consiste en crear y editar videoclips
cortos, no mas de un minuto, que luego son subidos y compartidos en
linea, asi mismo, presenta un sector de noticias posibilitando a los

usuarios comunicarse. Incluye amplia gama de opciones novedosas y
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sorprendentes. Diversidad de estilos musicales, incluida la probabilidad
de incluir canciones en peliculas (Casino, 2020).
WhatsApp

Quispe (2020) nos dice que WhatsApp es una aplicacion gratuita
gue brinda servicios de mensajeria y llamadas, crear grupos, compartir
videos y fotos enviar archivos de documentos y enviar mensajes de voz,
hasta incluso sincronizar los mensajes disponibles a tu pc.

Quispe (2019) nos hace mencidén que es una herramienta virtual
de comunicacion que posibilita enviar mensajes de textos
Ultimamente, su fama se ha incrementado, y, una de las caracteristicas
Unicas de la aplicacién es su capacidad para mejorar la comunicacion
grupal.

Esta aplicacion llamada WhatsApp es hoy en dia un medio de
comunicacién relativamente nuevo, Gtil y popular, asi como el mas
utilizado en nuestro medio, porque permite comunicarte con muchas
personas a través de audio, video, imagen o ubicacion geografica. Cabe
recalcar que esta aplicacion tiene un gran potencial pedagdgico y
permite combinar los conceptos de movilidad, velocidad de aprendizaje
e informacibn mas alla del espacio que alguna vez estuvo en la
educacién (Mamani, 2019).

Twitter

Twitter es una red social utilizada por indivuos desde jovenes
hasta personas maduras interesados en producir contenido y estar
informados de las noticias que ocurren. Frecuentemente se utiliza con
la finalidad de efectuar comentarios, postear cosas refelxivas y cosas
graciosas, sin embargo, es muy Uutil para mantenerse noticioso
(Berlanga, 2022).

Farias (2018) nos manifiesta que a través deTwitter, se puede
remitir y publicar frases pequefas, generalmente solo texto, ademas,
permite una relacion flexible entre sus miembros, ademas de que no es
necesario que sean “amigos" para iniciar una conversacion.

Twitter es el lugar para discutir cualquier cosa y todo. Crea una
sensacion de conexion constante con conocidos y amigos. Esta

sensacion de familiaridad proviene de la interaccion constante, pero las
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opiniones no se pueden controlar. Muchos usuarios de Twitter crean
conversaciones desordenadas que afectan a figuras publicas y marcas
o instituciones que pueden pasar rapidamente de estar en linea a estar

fuera de linea (Betancour, 2018).

2.3.Marco Conceptual
- Marketing digital
Es una ideologia que conlleva a lograr los fines de una empresa

determinando los deseos y necesidades de los mercados meta para
llegar a ser mas eficaces y eficientes que la competencia. Se trata de
identificar las necesidades y a partir de ello encontrar la solucion, asi
como también satisfacer las, necesidades de los consumidores finales.
Garay (2022) cit6 a Thompson (2015), quien manifiesta que es aquel
cuya labor es mantener un negocio conectado y coordinado con su
base de clientes utilizando medios informaticos para comunicarse con
ellos de manera fluida.

- Captacion de clientes

Se entiende con esta definicion que el término captacion de
clientes es atraer y retener algo para generar un beneficio en ambas
partes, en este caso la investigacion tiene afinidad con la captacién
de clientes en medios digitales, lo cual tiene muchas herramientas
para atraer a los usuarios.

Aveiga (2021) nos dice que la captacion de clientes es una
herramienta eficaz para generar el interés necesario respecto a
productos o servicios relacionados con una empresa especifica. Esto
es especialmente util para las plataformas de marketing en linea
donde se puede usar para adquisiciones.

- Producto
Vilchez (2021) cit6 a Kotler y Armstrong (2013), quienes sefialan
gue un producto es aquello que se brinda en el mercado para su interés,
importacion, utilizacion o consumo y que satisface un anhelo o

requisito.
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Precio

Gorka (2020) define al precio como el monto pagado por
comprar o usar un bien o servicio, es una de las variables mas
importantes en la mezcla de marketing (marketing mix).

Redes Sociales

Son sitios o aplicaciones de internet en donde los usuarios
pueden realizar publicaciones de todo tipo ya sea informacion personal
o profesional, estas publicaciones las pueden visualizar terceras
personas, conocidos, pero también desconocidos. Tiene mayor
alcance de publico y que se puede generar publicaciones desde el
ambito empresarial para dar a conocer una empresa.
Promocién

Calderon y Diaz (2020) citaron a Mondelo e Iglesias (2015)
quienes definen a la promocion como el conjunto de instrumentos que
una organizacion puede emplear con el fin de anunciar lo que ofrece.
Valor de marca

Estela y Fernandez (2019) citaron a Yoo y Donthu (2001),
guienes nos dicen que es agregar valor al producto con el nombre
comercial e influir efectivamente en los intereses venideros de la
marca, brindandole asi una superioridad frente a la competencia.

Valor del cliente

Serna y Diaz (2020) citan a Moliner et al. (2005), quienes nos
manifiestan que el valor percibido se puede considerar como la
evaluacion general que los consumidores hacen del beneficio de un
producto en funcién de las apreciaciones dadas al respecto.

Tendencias:

La RAE define este término como la inclinacion de los hombres
hacia determinados fines, es una fuerza que hace que nos inclinemos
hacia alguna ideologia ya sea religiosa, politica, econémica entre otra.
Es decir, que una tendencia hace que nos inclinemos hacia algo que
esta sucediendo en la actualidad y que genera aficidbn o controversia

por algo determinado.
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2.4.Hipotesis

Hipotesis de investigacion (H1):

Existe una relacion entre el marketing digital y la captacién de
clientes de la empresa HyM Piura, 2023.
Hipotesis nula (HO):

No existe una relacion entre el marketing digital y la captacion de
clientes de la empresa HyM Piura, 2023.
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2.5.Variables

2.5.1. Operacionalizacion De Variables
Tabla 1.
Operacionalizacion de variables

Variabl Definicion Definicion indicad i Escala d dicis
ariable : : ndicador tem scala de medicion
conceptual operacional Dimensiones
Garay (2022) cit6 a Chipayo y Valencia ) ]
¢, Considera que la empresa esta
Thompson  (2015), (2021) se basa para  Producto Carterade
. N innovando en cuanto a los
guien manifiesta que establecer las productos )
_ . productos brindados?
es aquel que dimensiones de o o
_ o ) ., ¢La pagina principal de HyM le
presenta como marketing digital en Precio Decision _
o muestra los productos que tiene
finalidad mantenerse Kotler, (2017), de compra
. actualmente?
Marketing en contacto y fundamentalmente lo . . _
o . y . ¢, Considera que los precios que Ordinal
digital ~ comunicarse conuna conforman las 4 ‘P’:  Promocion  Publicidad _ _
) ) . brinda HyM influye en la
base de clientes producto, precio, digital
N _ - decision compra por los
utilizando medios plaza y promocion. _
. ) clientes?
virtuales para Estard valorada a Punto de _ o
_ ) ¢Considera que la publicidad
comunicarse con traves de la Plaza venta
_ o empleada por la empresa es
ellos con fluidez. utilizacion de la )
atractiva?
encuesta como
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mecanismo de
medida, la cual

tendrd una serie de

cLa empresa hace  uso

constante  de  plataformas

digitales para promocionar sus

items. productos?
¢,Cree que las redes sociales fue
un buen medio para conocer a la
empresa HyM?
¢Estima que la empresa HyM
cuenta con una buena
infraestructura para realizar su
punto de venta?
Aveiga (2021) nos Fernandez (2019) ¢ Se siente satisfecho con la
dice que la captacion cit6 a Kotler vy marca HyM?
. de clientes es una Armstrong (2017) Valor de ¢Usted tiene una buena
Captacion ) _ _ Imagen y
herramienta eficaz para referirse a las marca impresion acerca de la marca )
de ) _ Ordinal
_ para generar el dimensiones de la HyM?
clientes ) _ . _ )
interés necesario captacion de clientes, ¢Considera que los productos
sobre productos de las cuales son: Valor Valor del Calidad que la empresa ofrece son de
alguna empresa de marca, valor del cliente buena calidad?
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especifica. Esto es
especialmente  (til
para las plataformas
de marketing en
linea donde se
puede usar para
adquisiciones.

informacion del

cliente.

cliente y satisfaccion
del cliente, y fueron
evaluados a través
de indicadores e
items

correspondientes.

Satisfaccion

del cliente

Interaccion
con el

cliente

¢ Es importante para usted que
los productos de HyM
presenten una adecuada
calidad?

¢, Considera que el personal de
HyM, Piura tiene la capacidad
de brindar una agradable
atencion al momento de ofrecer
los productos?
¢Considera que influye la
atencion del cliente para su
decision de compra?

¢ Usted queda satisfecho con la

atencion que le brinda HyM?

Fuente: Elaborado por las autoras.
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lll. MATERIAL Y METODOS
3.1. Material
3.1.1. Poblacion
Moreno (2021) nos dice que es un grupo de individuos, piezas o
medidas que presentan particularidades frecuentes y notables en el espacio
y lapso bajo analisis.
Es asi, que la poblacion estuvo conformada por 700 clientes de la

empresa HyM, Piura.

Criterios de inclusion.

- La poblacién son personas que interactian por redes sociales y que han
comprado productos en linea.

- La poblacién esta circunscrito a las personas que ya son clientes fijos de la
empresa y estan registrados en el padron de clientes con una frecuencia
minima de tres compras en el ultimo semestre.

- Poblacion mayor de edad sin distincién de género.

Criterios de Exclusion.

- Estan excluidos aquellas personas que interactian por redes sociales y no
son clientes de la empresa.

- Los clientes que compran en forma ocasional con una frecuencia menor a

tres veces en el semestre.

3.1.2. Marco Muestral
Los compradores recurrentes de HyM, Piura, en el afio 2023.
3.1.3. Unidad De Anaélisis

Arteaga (2022) nos dice que la unidad de analisis se refiere al factor
importante que se esta indagando en un estudio o investigacion. Por ende,
como unidad de andlisis se considerd a cada uno de los clientes frecuentes

de la empresa HyM, Piura en el periodo 2023.

3.1.4. Muestra
Alvarez y Reyes (2022) cit6é a Cano (2017), quien nos dice que es el
subgrupo que conforma una parte de la agrupacion de personas, a lo que se

entiende como poblacion. La muestra en estuvo constituida por 248 clientes.
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Para lo cual la poblacién considerada en esta investigacion fue finita. Se
utilizo la siguiente férmula:

TAMANO DE MUESTRA

Cuando:
Z= 196
~ 23_\,-"13_9 N= 700
”"_ZERQ.T[.\‘—I}E: P= 05
Q= 05
E= 005
= 248.27

Criterios de inclusion de la muestra.

- La muestra son personas que interactian por redes sociales y que han
comprado productos online.

- Clientes con una frecuencia minima de tres compras en el ultimo semestre.

- Poblacién con domicilio permanente en la ciudad de Piura.

- Volumen de compra y diversificacion de productos.
Criterios de Exclusion.

- Clientes de la empresa que compran poco volumen.

- Clientes que compran con una frecuencia de tres veces en el Ultimo
semestre, pero que sus montos de adquisicién son bajos.

- Los clientes que compran un solo producto.

Los integrantes de la muestra seran aquellos clientes que realizaron
compras por lo menos tres veces al afio. El mismo que se corrobora con el
padrén de socios.

3.2.Métodos

3.2.1. Disefio De Contrastacion

La presente investigacion presentd un disefio no experimental,

para Mata (2019) es aquel disefio que se enfoca en la poblacion que se
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estudia y el procesamiento que se realiza sobre ella para realizar

observaciones y mediciones al recolectar datos en diferentes puntos o

momentos.

A su vez, se utilizé un disefio causal correlacional para reunir

las pesquisas pertinentes sobre las variables de esta investigacion, lo

que garantizara la fiabilidad y validez.

Donde:

Esquema:

M

M: Clientes frecuentes de HyM, Piura, afio 2023

V1: Variable 1 Marketing digital

V2: Variable 2 Captacion de clientes

3.2.2.

r: El nivel de la relacién entre la variable 1y 2

Técnicas E Instrumentos De Colecta De Datos

e Técnicas de recoleccion de datos

Chunga y Villalta (2023) citaron a Arias (2020) quien nos
menciona gue la técnica la constituye los medios de recopilacion de
datos, los mas destacados de los cuales son las exploraciones, los
formularios, entrevistas y encuestas.

Asi mismo, Gonzales (2020) cit6 a Lépez y Fachelli (2015),
guienes manifiestan que es un procedimiento para adquirir
informacion mediante preguntas a individuos con el fin de influir
metddicamente en aspectos investigativos a cuestiones previamente
identificadas.

Por ende, como técnica se usO la encuesta, la cual su
realizacion se hizo a los consumidores que recurren a HyM, Piura, en
el periodo 2023 para efectuar sus compras. Esto nos sera util para
determinar la relacion que existe entre las variables. observadas, de
la misma manera se utilizé para efectuar la validez y confiabilidad de

las mismas.
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e Instrumentos de recoleccion de datos

Segun Hernandez y Duana (2020) un instrumento es el que
incluye los recursos o medios que contribuyen a la realizacion de la
investigacion, por lo que la recogida de datos es obligatoria en toda
investigacion y es primordial para la obtencién de resultados exitosos.

Asi mismo, Castro y Durand (2021) citaron a Hernandez et al.
(2014), quienes nos dicen que el cuestionario lo conforma una
agrupacion de preguntas disefiadas para recopilar indagaciones
acerca de la muestra o poblacion de interés.

El instrumento que se empled en esta indagacién fue el
cuestionario, el cual se aplicara a clientes de HyM en la ciudad de
Piura, afio 2023. Este instrumento permitird conocer los mecanismos
digitales que emplea HyM para incrementar la magnitud de captacion
de los consumidores.

e Validacion

Calle (2022) cit6 a Alvarez (2007), el cual indica que es la
caracteristica de los instrumentos de estudio, que permite mensurar
de modo objetivo, necesario, auténtico y veraz las variables de
investigacion que se estan analizando.

Por lo tanto, la validez se realizara por 3 expertos, los cuales
son pedagogos de nuestra casa de estudios, de igual manera se
encuentran las fichas de validez para consolidar lo manifestado,
donde los mismos han podido calificar cada item a evaluar dentro del
cuestionario con una ponderacién del 1 al 5.

e Confiabilidad

Posso y Lorenzo (2020) se refieren a la confiabilidad como la
consistencia de los resultados obtenidos respecto a lo que se busco
medir, lo que dard precisién y consistencia al instrumento y a toda la
informacion recolectada.

Pérez (2022) nos manifiesta que el alfa de Cronbach es aquella
medida que se dispone para efectuar consistencia interna o
confiabilidad de los instrumentos (usando escalas de Likert) a partir

de la aplicacion de un cuestionario.
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Por lo tanto, con el fin de garantizar que este estudio sea
confiable se hizo uso el coeficiente alfa de Cronbach para decretar la

condicién de solidez al nivel interior de los instrumentos empleados.

Tabla 2.

Escala para determinar la confiabilidad del Alfa de Cronbach

Rango Confiabilidad Descripcion
0.53 a menos nula Presenta una nula confiabilidad
0.54 a 0.59 baja Presenta una baja confiabilidad
0.60 a 0.65 confiable Presenta una considerable confiabilidad
0.66a0.71 muy confiable Presenta una buena confiabilidad
0.72a0.99 excelente confiabilidad Presenta una excelente confiabilidad
1 confiabilidad perfecta  Presenta una confiabilidad perfecta

Fuente: elaboracién propia

Tabla 3.

Coeficientes de confiabilidad del instrumento

Variable C. de Alfa de Cronbach Confiabilidad
Variable 1: Marketing digital 0.92 Excelente
Variable 2: Captacion de clientes 0.92 Excelente

Fuente: elaboracién propia

3.2.3.

Procesamiento Y Analisis De Datos

Los datos que se analizaron respecto a las técnicas e
instrumentos empleados se procesaron en el sistema Microsoft Excel
y, a su vez se empled el alfa de Cronbach y el coeficiente de
Correlacion de Pearson, los cuales fueron de vital importancia para
efectuar los datos recaudados, dando paso a la realizacion de graficos
y su posterior andlisis e interpretacién, es asi que los datos

recolectados en la encuesta se compilaron en una matriz de datos.
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IV. PRESENTACION Y DISCUSION DE RESULTADOS

4.1.Presentacién De Resultados

Figura 1
Analisis porcentual de la innovacion de productos brindados.

1. ¢Considera que la empresa estd innovando en cuanto a los productos brindados?

248 respuestas

@ Totalmente de acuerdo

@ De acuerdo

© En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

Nota: El gréfico 1, muestra que, respecto a la innovacion de productos,
de un total de 248 encuestados, el 56.5% estan totalmente de acuerdo que
la empresa HyM esta innovando en cuanto a los productos que brinda, y el
39.1% lo consideran que estan de acuerdo, el 2.4% estan en desacuerdo y
2% estan totalmente en desacuerdo.

Figura 2
Andlisis porcentual de la muestra de los productos

2. ¢La pdgina principal de HyM le muestra los productos que tiene actualmente?

248 respuestas

@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo
En desacuerdo
® Totalmente en desacuerdo

Nota: El gréfico 2, muestra que, en cuanto a los productos brindados
en la pagina web, de un total de 248 encuestados, el 51.2% estan totalmente
de acuerdo que la pagina principal de la empresa HyM muestra los productos
gue tiene actualmente, y el 45.2% lo consideran que estan de acuerdo, el

2.8% estan en desacuerdo y 0.8% estan totalmente en desacuerdo.
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Figura 3
Analisis porcentual respecto a los precios y como influyen en la decision de

compra.

3. ;Considera que los precios que brinda HyM influye en la decisién compra por los clientes?
248 respuestas

® Totalmente de acuerdo
® De acuerdo
En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Nota: El grafico 3, muestra que, de un total de 248 encuestados, el
61.3% estan totalmente de acuerdo con los precios que brinda H&M
y que ello influye en la decisién de compra en sus clientes y el 37.5%
lo consideran que estan de acuerdo, el 0.8 %esta en desacuerdo y el
0.4 % totalmente en desacuerdo con los precios que brinda H&M vy
que ello influye en la decision de compra.

Figura 4

Andlisis porcentual respecto a la publicidad empleada

4. ;Considera que la publicidad empleada por la empresa es atractiva?
248 respuestas

@ Totalmente de acuerdo

@ De acuerdo

& En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

Nota: El grafico 4, muestra que, con que la publicidad empleada es
atractiva, de un total de 248 encuestados, el 56% estan totalmente de
acuerdo en que la publicidad empleada por la empresa H&M es muy
atractiva, y el 41. 1% lo considera que estan de acuerdo con ello, el 2.8%

consideran que estan en desacuerdo.
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Figura 5

Analisis porcentual relacionada al uso de las plataformas digitales

5. ¢La empresa hace uso constante de plataformas digitales para promocionar sus productos?
248 respuestas

@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo
En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Nota: El grafico 5, muestra que, de un total de 248 encuestados, el
56.9% estan totalmente de acuerdo que la empresa hace uso constante de
las plataformas digitales para promocionar sus productos, y el 39.9%
consideran que estan de acuerdo, el 2.4% estan en desacuerdo y el 0.8%

estan totalmente en desacuerdo.

Figura 6

Analisis porcentual relacionada al uso de las redes sociales.

6. ¢ Cree que las redes sociales fue un buen medio para conocer a la empresa HyM?
248 respuestas

@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo
En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

58,1%

Nota: El grafico 6, muestra que, de un total de 248 encuestados, el
58.1% estan totalmente de acuerdo que las redes sociales fueron un buen
medio para conocer a la empresa H&M, el 37.9% consideran que estan de
acuerdo, el 3.2% que estad en desacuerdo y el 0.8% esta totalmente en
desacuerdo con que las redes sociales fue un buen medio para conocer a la
empresa.
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Figura 7
Analisis porcentual relacionada a la infraestructura de la empresa.

7. iEstima que la empresa HyM cuenta con una buena infraestructura para realizar su punto de
venta?
248 respuestas

@ Totalmente de acuerdo
@ De acuerdo
En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Nota: El grafico 7, muestra que, de un total de 248 encuestados, el
63.3% estan totalmente de acuerdo que la empresa H&M cuenta con una
buena infraestructura para realizar su punto de venta, y el 35.1% considera
gue esta de acuerdo con ello, y el 1.6 % que esta en desacuerdo con que la
empresa cuenta con una buena infraestructura para realizar su punto de
venta.

Figura 8

Analisis porcentual relacionada a la satisfaccion del cliente frente a la marca.

8. ¢ Se siente satisfecho con la marca HyM?
248 respuestas

@ Totalmente de acuerdo
® De acuerdo
En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Nota: Se muestra que, de un total de 248 encuestados, el 53.2% estan
totalmente de acuerdo que se sienten satisfechos con la marca HyM, el
45.2% esta de acuerdo, el 1.2% esta en desacuerdo, mientras que el 0.4%
esta totalmente en desacuerdo.
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Figura 9

Analisis porcentual relacionada a la impresion de la marca.

9. ;Usted tiene una buena impresion acerca de la marca HyM?
248 respuestas

@ Totalmente de acuerdo

@ De acuerdo

@ En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

Nota: En el grafico se muestra que, de un total de 248 encuestados,
el 53.6% estan totalmente de acuerdo que tienen una buena impresion de la
marca HyM, el 44.8% estd de acuerdo, y el 1.6% esta en desacuerdo
respecto a lo planteado.

Figura 10

Analisis porcentual relacionada a la calidad de los productos,

10. ¢Considera que los productos que la empresa ofrece son de buena calidad?
248 respuestas

® Totalmente de acuerdo
©® De acuerdo
En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Nota: En el grafico se muestra que, de un total de 248 encuestados,
el 51.2% estan totalmente de acuerdo a los productos ofrecidos estos son
de buena calidad, el 45.6% esta de acuerdo, el 2.8% esta en desacuerdo,

mientras que el 0.4% esté totalmente en desacuerdo.
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Figura 11

Analisis porcentual relacionada a si la calidad es adecuada.

11. ¢Es importante para usted que los productos de HyM presenten una adecuada calidad?
248 respuestas

@ Totalmente de acuerdo

® De acuerdo

@ En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

Nota: Se muestra que, de un total de 248 encuestados, el 63.3% estan
totalmente de acuerdo que para ellos es importante que los productos de
HyM presenten una adecuada calidad, el 35.1% esta de acuerdo, mientras

gue el 1.6% esta en desacuerdo.

Figura 12

Andlisis porcentual relacionada al trato del personal para los clientes

12. ;Considera que el personal de HyM, Piura tiene la capacidad de brindar una agradable atencion

al momento de ofrecer los productos?
248 respuestas

@ Totaimente de acuerdo
@ De acuerdo
En desacuerdo
@ Totalmente en desacuerdo

Nota: Se muestra que, de un total de 248 encuestados, el 54.4% esta
totalmente de acuerdo que el personal de HyM, Piura tienen la capacidad de
brindar una agradable atencién al momento de ofrecer los productos, el
43.5% esta de acuerdo, y el 2% esta en desacuerdo respecto a lo planteado.
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Figura 13

Analisis porcentual relacionada la decision de compra

13. ¢ Considera que influye la atencion del cliente para su decisiéon de compra?
248 respuestas

@ Totalmente de acuerdo

@ De acuerdo

@ En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

Nota: Se muestra que, de un total de 248 encuestados, el 55.6% estan
totalmente de acuerdo que influye la atencion al cliente para su decision de

compra, el 41.1% esta de acuerdo, y el 3.2% estd en desacuerdo respecto a
lo planteado.

Figura 14

Analisis porcentual relacionada a la satisfaccion del cliente.

14. ;Usted queda satisfecho con la atencién que le brinda HyM?
248 respuestas

@ Totalmente de acuerdo

@ De acuerdo

@ En desacuerdo

@ Totalmente en desacuerdo

Nota: Se muestra que, de un total de 248 encuestados, el 58.5% estan
totalmente de acuerdo que estan satisfechos con la atencion que le brinda
HyM, el 39.9% esta de acuerdo, el 1.2% esta en desacuerdo, y el 0.4% esta
totalmente en desacuerdo.
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Tabla 4.

Correlacion entre la variable captacion de clientes y la dimension promocion

Objetivo especifico 1 C. de correlacion

Variable 2: Captacion de clientes 0.835
Variable 1 Dimensién 3: Promocion '

Fuente: elaboracion de las autoras.

Nota: La tabla 4, nos muestra que se obtuvo una correlacion de
Pearson de 0.835 entre la variable 1 captacion de clientes y la dimension 2
promocioén respecto a la empresa HyM, Piura - 2023, lo cual nos indica que

existe un grado muy alto de correlacion respecto al objetivo especifico 1.

Tabla 5.
Correlacion entre la variable marketing digital y la dimensién precio

Objetivo especifico 2 C. de correlacion

Variable 1: Marketing digital
0.612

Dimensién 2: Precio

Fuente: elaboracion de las autoras.
Nota: La tabla 5, nos muestra que se obtuvo una correlacion de
Pearson de 0.612 entre la variable 1 marketing digital y la variable 2
dimensién 2 precio, respecto a la empresa HyM, Piura - 2023, lo cual nos

indica que existe un grado alto de correlacion respecto al objetivo especifico

2.
Tabla 6.
Correlacién entre la variable marketing digital y la dimensién valor del
cliente
Objetivo especifico 3 C. de correlacion

Variable 1: Marketing digital
0.620

Variable 2 dimensién 2: Valor del cliente

Fuente: elaboracion de las autoras.
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Nota: La tabla 6, nos muestra que se obtuvo una correlacion de
Pearson de 0.620 entre la variable 1 marketing digital y la variable 2
dimension 2 valor del cliente respecto a la empresa HyM, Piura - 2023, lo

cual nos indica que existe un grado alto de correlacion respecto al objetivo

especifico 3.
Tabla 7.
Correlacion entre la variable marketing digital y la variable captacion de
clientes
Objetivo general C. de correlacion

Variable 1: Marketing digital
0.504

Variable 2: Captacién de clientes

Fuente: elaboracion de las autoras.

Nota: La tabla 7, nos muestra que se obtuvo una correlacién de Pearson de
0.504 entre la variable 1 marketing digital y la variable 2 captacién de clientes
respecto a la empresa HyM, Piura - 2023, lo cual nos indica que existe un

grado considerablemente bueno de correlacion respecto al objetivo general.
4.2.Discusién De Resultados

Los datos fueron tomados mediante la técnica de la encuesta y con el
instrumento del cuestionario, de acuerdo con el procesamiento de la
informacion proporcionada por 248 clientes de la empresa HyM, Piura se
realizaron las discusiones correspondientes de acuerdo teniendo como
meta indicar los resultados de la hipoétesis y los 4 objetivos descritos.

Los resultados del procesamiento de la informacién, respecto a la
hipotesis, nos permiten determinar que el marketing digital si tiene relacion
con la captacion de clientes de la empresa HyM de Piura, 2023, lo cual esta
respaldada mediante el alfa de Cronbach garantizando la confiabilidad y
validacion del instrumento aplicado, por lo tanto, se acepta la H1 y se
rechaza la HO.

Respecto al objetivo general, el cual consisti6 en determinar la
relacion del marketing digital y la captacion de clientes de la empresa HyM
Piura, 2023, los resultados obtenidos indican que existe correlacion entre
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las variables en estudio, el mismo que esta respaldado y comprobado
mediante el coeficiente de Pearson, que nos arroja un coeficiente de
correlacion de 0.5043. Este resultado es corroborado por Infante y Silva
(2023) quienes nos dicen que “existe una relacion fuerte y positiva entre las
variables Marketing digital y captacion de clientes de la empresa
Corporacion Incell SAC. ya que se obtuvo un Rho de Spearman de 0,761”.
Por ende, se puede decir que existe una relacién positiva entre ambas
variables de estudio, ya que el marketing digital es una excelente
herramienta para interactuar y comunicarse con potenciales clientes, y a su
vez poder capturar su atencion y fidelizacion.

Respecto al objetivo especifico uno, el cual consistié en establecer la
relacion que existe entre la promocion y la captacion de clientes en la
empresa HyM Piura, 2023, los resultados, segun la figura 5, revelaron que
el 56.9% de los encuestados indican que la empresa hace uso de
plataformas digitales para promocionar sus productos, estableciendo que
las estrategias de marketing empleadas son considerablemente buenas,
por ende, se evidencia que mas de la mitad utiliza medios digitales para
mantenerse conectados con la empresa, evidencidndose asi la captacion
de clientes. Ademas, el dato proporcionado por el coeficiente de Pearson,
nos da como resultado 0.835, validando asi que las plataformas digitales y
promocionales constituyen la principal estrategia de la misma para atraer a
mas clientes, existiendo correlacién positiva entre la variable 2, la cual es
captacion de clientes con la dimension 3, la cual es promocion. Estas
afirmaciones también son respaldadas por Valdivia (2021) , quien nos
menciona que con base en los resultados de su investigacion, se comprob6
que a través del empleo de estrategias de marketing digital se puede
aumentar las ventas y mejorar el posicionamiento de alguna marca.

Respecto al objetivo especifico dos, el cual consistié en determinar la
relacion que existe entre el precio y el marketing digital en la empresa HyM
Piura, 2023, el dato obtenido en el procesamiento del coeficiente de
Pearson, nos da como resultado 0.612, esto valida que el precio influye en
el proceso de captacion de cliente, por lo que hay correlacion entre la

variable 1; marketing digital y la variable 2 dimension 2; precio.
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Asi mismo, con relacion al tercer objetivo especifico, el cual consistio en
determinar la relacion del valor del cliente y el marketing digital en la
empresa HyM Piura, 2023, mediante la correlacién de Pearson se obtuvo
como coeficiente de correlacion 0.620, en donde estan involucradas la
variable 1, la cual es marketing digital y la variable 2 dimension 2, la cual
es valor del cliente, estableciéndose una relacion positiva y significativa.

A partir de los resultados obtenidos, se puede afirmar que el nivel del
Marketing digital percibido por los clientes de la empresa HyM Piura — 2023
es muy alta, y tiene muchos efectos positivos en las empresas, ya que hoy
en dia es vital para que en este mundo globalizado las empresas crezcan,
es por eso que la empresa HyM Piura — 2023 deberia continuar invirtiendo
mucho mas en aquellas redes sociales para ganar nuevos clientes y
aumentar sus ventas.

De la misma manera, podemos rescatar el resultado del coeficiente de
Cronbach fue de 0.92, porcentaje que nos dice que ese instrumento es de

excelente confiabilidad.
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CONCLUSIONES

Respecto a la hipétesis, segun los resultados obtenidos en el procesamiento
de los datos se concluye que se acepta la hipotesis 1. “Existe una relacion
entre el marketing digital y la captacién de clientes de la empresa HyM Piura,

2023" y se rechaza la hipotesis 0.

Respecto al Objetivo general, segun los resultados obtenidos, determinamos
que, si existen correlacion entre las variables en estudio, respaldado y
comprobado mediante el coeficiente de Pearson, en el cual se obtuvo como
resultado 0.5043.

Respecto al objetivo especifico 1, segun los resultados obtenidos mediante
el coeficiente de Pearson (0.835), y a través de las encuestas, en donde nos
dio como resultado que el 56.9% estan totalmente de acuerdo, y el 39.9%
estan de acuerdo, el 2.4% estan en desacuerdo, se establecié que las
plataformas digitales y promocionales constituyen la principal estrategia de

la misma para atraer a més clientes.

Respecto al Objetivo especifico 2, segun los resultados obtenidos mediante
el coeficiente de Pearson (0.612), y a través de la encuesta en donde se
obtuvo que el 61.3% estan totalmente de acuerdo, el 37.5% estan de
acuerdo, el 0.8 % esta en desacuerdo con los precios que brinda H&M, se
determind que el marketing digital presenta una relacién con el precio de los

productos, lo cual influye en el proceso de captacion de cliente.

Respecto al objetivo especifico 3, segun los resultados obtenidos de la
correlacion de Pearson (0.620), y mediante la encuesta se establecio que el
63.3% estan totalmente de acuerdo que para ellos es importante que los
productos de HyM presenten una adecuada calidad para generarle valor, el
35.1% esta de acuerdo, el 1.6% esta en desacuerdo, lo cual nos indica que

existe una correlacion entre marketing digital y valor del cliente.
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RECOMENDACIONES

En relacion a la hipotesis, se recomienda para estudios futuros continuar
con el estudio de ambas variables. Asimismo, se recomienda realizar en
forma permanente la utilizacién de estrategias de marketing digital basado
en la interaccién con los clientes a través de las redes sociales y
actualizacion en sitio web de novedades y promociones principalmente y asi

seguir captando la atencidn de clientes interesados en la marca.

En relacibn al objetivo general, se recomienda para proximas
investigaciones enfatizar la relacidon entre las variables. Asimismo, se
recomienda a la empresa HyM seguir implementando estrategias de
marketing digital, dar a conocer a traves de la publicidad y contenido
promocional periddicamente los productos de forma amigable, generando
altas expectativas, de tal manera atrayendo mas cartera de clientes.

En relacién al objetivo especifico 1, se recomienda establecer que las
plataformas digitales y promocionales constituyan la principal estrategia del
marketing digital para atraer a mas clientes, beneficiindose de la

interrelacion que existen entre ambas variables.

En relacion al objetivo especifico 2, se recomienda implementar
peribdicamente descuentos en base a los precios y realizar ofertas
promocionales a través de las plataformas digitales empleadas por la
empresa, centrado en proporcionarle la mejor atencién al cliente en

beneficio de la misma.

En relacion al objetivo especifico 3, se recomienda mantenerse actualizado
con la tecnologia, a su vez incrementar constantemente el contenido en
sitios web de la empresa y sobre todo seguir brindando ropa de moda con
la atencién puesta en la calidad, lo cual generarda valor al cliente y permitira

mantenerlo fidelizado.
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Anexo N°01

Cuestionario a clientes de HyM Piura, 2023

UPAO UNIVERSIDAD PRIVADA ANTENOR ORREGO

UNIVERSIDAD PRIVADA ANTENOR ORREGO

Titulo de la investigacion: “Marketing digital y su relacién con la captacion de

clientes de la empresa HyM Piura, 2023”

Cuestionario:

1.

¢ Considera que la empresa esta innovando en cuanto a los productos
brindados?
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo
¢La péagina principal de HyM le muestra los productos que tiene actualmente?
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo
¢, Considera que los precios que brinda HyM influye en la decision compra por
los clientes?
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo
¢, Considera que la publicidad empleada por la empresa es atractiva?
Totalmente de acuerdo
De acuerdo
En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo
¢La empresa hace uso constante de plataformas digitales para promocionar
sus productos?
Totalmente de acuerdo

De acuerdo
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= En desacuerdo
= Totalmente en desacuerdo
6. ¢Cree que las redes sociales fue un buen medio para conocer a la empresa
HyM?
» Totalmente de acuerdo
= De acuerdo
= En desacuerdo
= Totalmente en desacuerdo
7. ¢Estima que la empresa HyM cuenta con una buena infraestructura para
realizar su punto de venta?
» Totalmente de acuerdo
» De acuerdo
» En desacuerdo
» Totalmente en desacuerdo
8. ¢Se siente satisfecho con la marca HyM?
» Totalmente de acuerdo
» De acuerdo
» En desacuerdo
= Totalmente en desacuerdo
9. ¢Usted tiene una buena impresion acerca de la marca HyM?
» Totalmente de acuerdo
= De acuerdo
» En desacuerdo
= Totalmente en desacuerdo
10. ¢ Considera que los productos que la empresa ofrece son de buena calidad?
» Totalmente de acuerdo
= De acuerdo
= En desacuerdo
= Totalmente en desacuerdo
11.¢ Es importante para usted que los productos de HyM presenten una adecuada
calidad?
» Totalmente de acuerdo
= De acuerdo

= En desacuerdo
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= Totalmente en desacuerdo
12.¢Considera que el personal de HyM, Piura tiene la capacidad de brindar una
agradable atencion al momento de ofrecer los productos?

Totalmente de acuerdo
= De acuerdo
= En desacuerdo
= Totalmente en desacuerdo
13. ¢ Considera que influye la atencion del cliente para su decisiéon de compra?
» Totalmente de acuerdo
= De acuerdo
» En desacuerdo
= Totalmente en desacuerdo
14. ; Usted queda satisfecho con la atencion que le brinda HyM?
» Totalmente de acuerdo
= De acuerdo
= En desacuerdo

= Totalmente en desacuerdo
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Anexo N°02

UPAO

FF UNIVERSIDAD PRIVADA ANTENOR ORREGO

Validaciones

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
Escuela Profesional de Administracion

CONSTANCIA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE

DATOS

Datos del Experto

Apellidos y nombres

Ugarriza Gross Gustavo Adolfo

Profesion

Ing. Industrial

Especialidad

Marketing

Experiencia profesional

Gerente Regional Nabisco, Kraft

Institucion

Universidad Privada Antenor Orrego -Piura

Fecha de Validacién

02 julio 2023

E- mail

gugarrizag@iupao.edu.pe

Datos del trabajo de Investigacion

Titulo

“Marketing digital y su relacién con la captacion
de clientes de la empresa HyM Piura, 2023”

Investigadores

Martinez Martinez, Fatima Del Rosario

Valladares Ruiz, Angie Stefany

Tipo de instrumento

Encuesta/Cuestionario - Creado

Rangos de valoracién

Muy
Muy alto Alto Bajo bajo

Objetivo del instrumento

El presente cuestionario, tiene como finalidad lograr la
validez del instrumento de medicion referente al tema de
marketing digital y su relacion con la captacion de clientes

de la empresa HyM Piura, 2023

Variable 1 : Marketing digital

Totalmente
) Desacue en
ITEMS Totalmente De rdo desacuerdo Obggrva
de acuerdo |acuerdo cion
1. ¢Considera que la v

empresa esta
innovando en
cuanto a los
productos
brindados?
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. ¢La pagina principal v
de HyM le muestra
los productos que
tiene actualmente?

. ¢Considera que los v
precios que brinda
HyM influye en la
decision compra por

los clientes?
. ¢Considera que la v
publicidad
empleada por la
empresa es
atractiva?
. ¢La empresa hace v

uso constante de
plataformas

digitales para
promocionar  sSus
productos?
. ¢Cree que las v

redes sociales fue
un buen medio para

conocer a la

empresa HyM?

. ¢Estima que la v
empresa HyM

cuenta con una

buena

infraestructura para
realizar su punto de

venta?
Variable 2: Captacion de clientes
Desacue
Totalmente
Totalmente De rdo en Observa
de acuerdo |acuerdo cion
. desacuerdo
ITEMS
. ¢ Se siente v
satisfecho con la
marca HyM?
. ¢Usted tiene una v
buena impresién
acerca de la marca
HyM?
v
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10. ¢ Considera que los
productos que la
empresa ofrece son
de buena calidad?

11. ¢ Esimportante para
usted que los
productos de HyM
presenten una
adecuada calidad?

12.¢;Considera que el
personal de HyM,
Piura  tiene la
capacidad de
brindar una
agradable atencion
al momento de
ofrecer los
productos?

13.¢Considera que
influye la atencién
del cliente para su
decision de
compra?

14. ¢ Usted gueda
satisfecho con la
atencion que le
brinda HyM?

Resultados de items

Excelente

Reformul
Bueno ar

Reformular

Anular

X

Apellidos y Nombres
Ugarriza Gross Gustavo

DNI: 18181673

FIRMA:

s

Comentarios
finales
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UPAO FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

Escuela Profesional de Administraciéon

FF UNIVERSIDAD PRIVADA ANTENOR ORREGO

CONSTANCIA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE

DATOS

Datos del Experto
Apellidos y
nombres Reyes Pefa, Fernando Arturo
Profesion Administracion de Empresas
Especialidad Lic. En Administracion
Experiencia
profesional Docente Universitario
Institucion Universidad Privada Antenor Orrego - Piura
Fechade
Validacién 28 de junio, 2023
E- mail Freyesp2@upao.edu.pe

Datos del trabajo de Investigacion
“Marketing digital y su relacién con la captacion
Titulo de clientes de la empresa HyM Piura, 2023”

Martinez Martinez, Fatima Del Rosario

Investigadores - .
Valladares Ruiz, Angie Stefany

Tipo de
instrumento Encuesta/Cuestionario - Creado
Rangos de Muy Muy
valoracion alto Alto Bajo bajo
El presente cuestionario, tiene como finalidad lograr la
Objetivo del validez del instrumento de medicién referente al tema de
instrumento marketing digital y su relacion con la captacion de clientes
de la empresa HyM Piura, 2023
Variable 1 : Marketing digital
Totalm Totalmente
) ente de en
ITEMS acuerd De Desacuerdo desacuerdo Obger
o acuerdo vacioén

1. ¢Considera que v
la empresa esta
innovando en
cuanto a los
productos
brindados?
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. ¢la pagina
principal de HyM
le muestra los
productos que
tiene
actualmente?

. ¢Considera que
los precios que
brinda HyM
influye en la
decision compra
por los clientes?

. ¢Considera que
la publicidad
empleada por la
empresa es
atractiva?

. ¢La  empresa
hace uso
constante de
plataformas

digitales  para
promocionar sus
productos?

. ¢Cree que las
redes sociales
fue un buen
medio para
conocer a la
empresa HyM?

. ¢Estima que la
empresa HyM
cuenta con una
buena
infraestructura
para realizar su
punto de venta?

Variable 2 : Captacion de clientes

Totalm
ente de
Totalmente
acuerd De Desacuerdo Obser
ITEMS 0 acuerdo en vacion
desacuerdo
. ¢ Se siente v
satisfecho con
la marca HyM?
v
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JUsted tiene
una buena
impresion
acerca de la
marca HyM?

10.

¢ Considera que
los  productos
gue la empresa
ofrece son de
buena calidad?

11.

¢Es importante
para usted que
los productos de
HyM presenten
una adecuada
calidad?

12.

¢ Considera que
el personal de
HyM, Piura tiene
la capacidad de
brindar una
agradable

atencién al
momento de
ofrecer los
productos?

13.¢Considera que

influye la
atencion del
cliente para su
decision de
compra?

14.;Usted queda

satisfecho con la
atencion que le
brinda HyM?

Resultados de
items

Excele
nte

Bueno

Reformular

Reformular

Anular

v
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Apellidos y
Nombres
Reyes Peiia,
Fernando Arturo

DNI: 02786907

FIRMA:

Comentarios finales
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UPAO FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

CNVEISIAD FINASA ANTINOS QRIS Escuela Profesional de Administracién

CONSTANCIA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

_ Datos del Experto ;
Apellidos y nombres (%M—, (,\/omg [ /.Ow- ] M’t[')
Profesion £ W/(Q;
Especialidad ?M .
Experiendia profesional 6] oumfl:
Institucién JPAO
Fecha de Validacién Adl03/23
E- mall Zihuvaippy @ Upoo - 2du pr.

Datos del trabajo de Investigacién

“Marketing digital y su relacién con la captacion de clientes de la
Titulo empresa HyM Piura, 2023"

Martinez Martinez, Fatima Del Rosario

Investigadores
Valladares Ruiz, Angie Stefany
Tipo de instrumento Encuesta/Cuestionario - Creado
Rangos de valoracion Muy alto Alto l Bajo Muy bajo

El presente cuestionario, tiene como finalidad lograr la validez del instrumento de
Objetivo del instrumento medicion referente al tema de marketing digital y su relacion con la captacion de
clientes de la empresa HyM Piura, 2023

Variable Independiente: Marketing digital

Totalmente en
De desacuerdo
fTEmMS Totalmente de | acuerdo | Desacuerdo
acuerdo Observacion

1. ¢Considera que la empresa estd innovando en s

cuanto a los productos brindados?
2. ¢la pagina principal de HyM le muestra los Vs

productos que tiene actualmente?
3. {(Considera que los precios que brinda HyM

influye en la decision compra por los clientes? v’

4. {Considera que la publicidad empleada por la
empresa es atractiva?

5. ¢la empresa hace uso constante de

plataformas digitales para promacionar sus v
productos?
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¢éCree que las redes sociales fue un buen
medio para conocer a la empresa Hym?

7. ¢Estima que la empresa HyM cuenta con una

buena infraestructura para realizar su punto Y /

de venta? :

Variable Dependiente: Captacién de clientes
Iotalr:ente de |De Totalmente en
frEms cuerdo acuerdo | Desacuerdo desacuerdo
Observacién

8. ¢Sesiente satisfecho con la marca HyM? 4
9. ¢Usted tiene una buena impresién acerca de ,

la marca Hym? i
10. ¢Considera que los productos que la empresa

ofrece son de buena calidad? Ve
11. ¢(Es importante para usted que los productos V4

de HyM presenten una adecuada calidad?
12. ¢{Considera que el personal de HyM, Piura

tiene la capacidad de brindar una agradable /

atencién al momento de ofrecer los

productos?
13. ¢{Considera que influye la atencion del cliente \/

para su decisién de compra?
14. iUsted queda satisfecho con la atencién que v

le brinda HyM?

Excelente Bueno | Reformular | Reformular Anular
Resultados de items
Comentarios finales

Apellidos y Nombres %Muﬂ') h/g—yz
Ll Pl

DNI: [//Z/fpzl,{g

FIRMA:

o
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Anexo N°03

Calculo del Alfa de Cronbach

ALPHA DE CRONBACH

MARKETING DIGITAL

CAPTACION DE CLIENTES

DIMENSION 1: PRODUCTO

DIMENSION 2 : PRECIO DIMENSION 3: PROMOCION _ |DIMENSION 4: PLAZA |DIMENSION 1 : VALOR DE MARCA

DIMENSION 2 : VALOR DEL CLIENTE

DIMENSION 3: SATISFACCION DEL CLIENTE

Encuestados/# de items

1 2

3 |  a 5 | 6 7 s | 9

10 [ 1

12 [ 13 [ 14

SUMA

VARIANZA

[0.4193548 [0.35379813 [0.2800573 [ 030541103 [0.3450775 [0.361863 [ 0268584157 [ 0298240765 [ 0281851587

[ 0330059834 [ 0268584157 [ 0289737253 [ 0313930801 [0.294224766

:| Sumatoria de varianzas

2.3358456| 2.07662916( 44125748

l|\warianza de la suma de los litems | 29.757918

Coeficiente de confiabilidad del cuestionario 0.917
# de items 14

Sumatoria de la varianza de los items 4.413
Varianza total del instrumento 29.758

2
o & l—%ij

T K-l

r

Nuestro instrumento es de excelente confiabilidad.
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Anexo N°04

Calculo del coeficiente de correlacion de Pearson

objetivo general
V1 MARKETING DIGITAL V2. CAPTACION DE CLIENTES

Correlacion positiva media

objetivo especifico 1:
V2 CAPTACION DE CLIENTES D3. PROMOCION

0.835
Correlacion positiva muy fuerte

objetivo especifico 2:
V1 MARKETING DIGITAL D2 PRECIO

0.612

Correlacién positiva considerable

objetivo especifico 3:
V1 MARKETING DIGITAL  V2.D2 VALOR DEL CLIENTE

0.620

Correlacién positiva considerable



