\I UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE POSGRADO

PROGRAMA ACADEMICO DE MAESTRIA EN
ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MBA

El Marketing Digital y su incidencia en las ventas de la empresa
de Software Nedley Support SAC Trujillo 2019.

TESIS PARA OBTENER EL GRADO ACADEMICO:

Maestra en Administracion de Negocios - MBA

AUTOR:
Br.Olortiga Arteaga, Lourdes Magrith Eliana (ORCID: 0000-0002-3911-2849)

ASESOR:
Dr. Marquez Yauri, Heyner Yuliano (ORCID: 0000-0002-1825-9542)

LINEA DE INVESTIGACION:

Modelos y Herramientas Gerenciales

TRUJILLO - PERU
2020



Dedicatoria

A Dios por iluminarme dia a dia para el logro de este objetivo.

A mi familia con mucho amor y gratitud, por ser el motivo de superacion cada dia
y por su apoyo incondicional.



Agradecimiento

Agradecer a mis asesores el Dr.Heyner Yuliano
Marquez Yauri, Dr.Eduardo Javier Yache
Cuevay al Dr. Martin Manuel Grados Vasquez,
por su dedicacién y apoyo brindado, por su
paciencia para ensefiarme, corregirme y
encaminar al logro del desarrollo de la

Maestria.



indice de contenidos

(@F T 11| USSR i
D=0 [ 0] £ - ii
LYo =T [=Tod [ 401 T=T oL (o RO PPPP PP ii
INAICE A CONLENIAODS .....oceveeeceee ettt et e et e e eaeeneas iv
1Yo [Te=Ne [N v=Y o =Y v
indice de graficos Y fIQUIAS..........ccvoieieieeeeeeeeee e, vi
RESUIMIBIN ...ttt vii
Y 013 1 = Lo PP viii
l. INTRODUGCCION ......ooiuiitieeieeeeeee ettt st e e eaeeae e, 1
. MARCO TEORICO .....oooviiveeeceeceeee ettt sttt nae s 4
NI, METODOLOGIA ....cviivieeeeceeeeeee e e ettt ettt ettt eens 12

3.1.Tipo y disefio de iINVESLIGACION.........ccviiieeiiiiiiiiiieee e e 12

3.2.Variables y operacionaliZacCion ...........cccccoiiiiuiiiiiiiiiee e 13

3.3.Poblacion, muestra, muestreo y unidad de analisis.............ccccccceeeeennnnne 14

3.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos............cccevveeeeeieeennnnnne 14

ST e (0Tt =T [0 0] [T o] (0 L 14

3.6.Método de analiSiS de datOS............uuuururuuuummmniniiiiiiiiiieiiiieeerreas 15

I = o= Toa (0 S = oo 1 TR 15
V. RESULTADOS. ... .ottt ettt e e e e e e e e e e s s e eaeaee s 16
V. DISCUSION ... .ottt ittt sttt sttt ne e ne e s e neenis 29
VI. CONCLUSIONES ...ttt e e e e e e e e e e e e e e e e 30
VII. RECOMENDACIONES ... ..o e 31
o N [ 1 32
ANEXOS ..ottt e e e e e e e r e e e e e e e na i araaaeeaaaaas 38
ARTICULO CIENTIFICO ..ottt 49



indice de tablas

Tabla 1 Operacionalizacion de variables...........ccccccoviiii i, 13
Tabla 2 Cantidad de ventas realizadas entre nov 2018 a abril 2019 de la empresa
AN =T0 | Loy YA U o] oo g S Y AN 16
Tabla 3 Monto de ventas realizadas entre nov 2018 a abril 2019 de la empresa
AN =T0 Loy YA U o] o o] g S Y AN 17
Tabla 4 Indicadores después de la aplicacion de marketing en la empresa de
software Nedley SUPPOrt S.A.C. ..o 24
Tabla 5 Cantidad de ventas realizadas durante los meses de junio a agosto 2019
............................................................................................................................. 25
Tabla 6 Volumen de ventas del software durante los meses de junio a agosto 2019
de la empresa Nedley SUPPOIT SAC ... 25
Tabla 7 Prueba de normalidad variable ventas de la empresa Nedley Support SAC
............................................................................................................................. 27
Tabla 8 Estadistica de las variable VeNtas ...........cccooooiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee e 27
Tabla 9 Estadistica de regresion para la variable ventas ..............ccccvveeeeeenns 28



indice de gréficos y figuras

Figura 1 Monto de ventas de nov 2018 a abril 2019 de la empresa Nedley Support

S A PSR 18
Figura 2 Desarrollo de marca y colores corporativos para la empresa Nedley
SUPPOIT SAC o 19
Figura 3Ddisefo y elaboracion de tarjetas de presentacion. de la empresa Nedley
SUPPOIT SAC et 20
Figura 4 Desarrollo de pagina web para la empresa Nedley Support. ................. 20
Figura 5 Disefio de pagina de facebook de la empresa Nedley Support SAC. .... 21
Figura 6 Disefio de publicidad de la empresa Nedley Support SAC .................... 21

Figura 7 resultados de publicidad de Facebook de la empresa Nedley Support SAC

Figura 8 Volumen de ventas del software durante los meses de junio a agosto 2019

de la empresa Nedley SUPPOIt SAC..... ..o e 26

Vi


file:///C:/Users/JCORTAVR/Desktop/UPtesis/Tesis/2020/Lourdes%20Olortiga/Tesis/Tesis%20-Aplicación%20del%20Marketing%20Digital%20y%20su%20incidencia%20en%20las%20ventas%20de%20la%20empresa%20de%20Software%20Nedley%20Support%20SAC%20Trujillo%202019(02.07).docx%23_Toc44615757
file:///C:/Users/JCORTAVR/Desktop/UPtesis/Tesis/2020/Lourdes%20Olortiga/Tesis/Tesis%20-Aplicación%20del%20Marketing%20Digital%20y%20su%20incidencia%20en%20las%20ventas%20de%20la%20empresa%20de%20Software%20Nedley%20Support%20SAC%20Trujillo%202019(02.07).docx%23_Toc44615757
file:///C:/Users/JCORTAVR/Desktop/UPtesis/Tesis/2020/Lourdes%20Olortiga/Tesis/Tesis%20-Aplicación%20del%20Marketing%20Digital%20y%20su%20incidencia%20en%20las%20ventas%20de%20la%20empresa%20de%20Software%20Nedley%20Support%20SAC%20Trujillo%202019(02.07).docx%23_Toc44615760
file:///C:/Users/JCORTAVR/Desktop/UPtesis/Tesis/2020/Lourdes%20Olortiga/Tesis/Tesis%20-Aplicación%20del%20Marketing%20Digital%20y%20su%20incidencia%20en%20las%20ventas%20de%20la%20empresa%20de%20Software%20Nedley%20Support%20SAC%20Trujillo%202019(02.07).docx%23_Toc44615761
file:///C:/Users/JCORTAVR/Desktop/UPtesis/Tesis/2020/Lourdes%20Olortiga/Tesis/Tesis%20-Aplicación%20del%20Marketing%20Digital%20y%20su%20incidencia%20en%20las%20ventas%20de%20la%20empresa%20de%20Software%20Nedley%20Support%20SAC%20Trujillo%202019(02.07).docx%23_Toc44615761

Resumen

La empresa Nedley Support S.A.C. es una empresa de software que brinda su
producto de software por licencia a pequefias y medianas empresas, pero durante
el periodo noviembre 2018 a abril 2019, la empresa no ha captado los clientes
necesarios con un equipo comercial que visitaba a los posibles clientes en sus
empresas y ademas no aplicaba marketing alguno, por ende el presente trabajo
tiene como objetivo principal determinar en qué medida la aplicacién del marketing

digital tiene incidencia en las ventas de la empresa.

La investigacion fue del tipo cuantitativa aplicada con disefio pre-experimental; se
tomo6 como poblacion a las ventas realizadas durante los meses de noviembre 2018
a abril 2019, haciendo un total de 18 ventas, y por medio de muestreo no
probabilistico se obtuvo una muestra de 18 ventas, de las cuales se observo los
sobrecostos y la falta de un plan de marketing digital; se implemento el plan, el cual
genero6 un incremento de los ingresos desde S/ 20,700 del periodo analizado hasta
S/ 19,350 en un periodo de 3 meses, lo cual evidencia un incremento del 44%
respecto al periodo anterior, concluyendo asi, que el nivel de incidencia entre

ambas variables fue alta.
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Abstract

The company Nedley Support S.A.C. is a software company that provides its
software product by license to small and medium-sized companies, but during the
period November 2018 to April 2019, the company has not captured the necessary
clients with a commercial team that visited potential clients in their companies
Furthermore, no marketing was applied, therefore, the main objective of this work is
to determine to what extent the application of digital marketing has an impact on the

company's sales.

The research was applied quantitative with a pre-experimental design; The sales
made during the months of November 2018 to April 2019 were taken as a
population, making a total of 18 sales, and by means of non-probability sampling, a
sample of 18 sales was obtained, from which the cost overruns and the lack of of a
digital marketing plan; The plan was implemented, which generated an increase in
income from S /20700 in the period analyzed to S/ 16,950 in a period of 3 months,
which shows an increase of 44% compared to the previous period, thus concluding

that the level incidence between both variables was high.h.

Keywords: digital marketing, sales, social networks
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INTRODUCCION

A nivel mundial, nacen cada vez mas nuevas empresas tecnoldgicas, hemos visto
como en los ultimos afios, empresas de tecnologia han cambiado la forma de hacer
negocios como SAP, Oracle, etc.; ademas no es un secreto que la tecnologia
contintia desarrollandose y se ha vuelto mucho mas fundamental en nuestras vidas,
tal es asi que como bien lo dice Schuster G. (2019) “Nosotros vivimos a través de
una era digital que cambia como el mundo nunca antes lo ha visto”. En otras
palabras, la tecnologia emergente, inteligencia artificial, internet de las cosas esta
tocando negocios”, por eso hoy mas que nunca ya no se trata solo de grandes
empresas, sino que las startups, y micro y mediana empresa también pueden
utilizar estos recursos para crecer. Central (2019) menciona por ejemplo que: “El
mundo, el mercado, el marketing mismo estan cambiando de forma mas dindmicas
gue nunca, especialmente en la web” son solo algunos ejemplos de empresas que
crecieron vertiginosamente y que dejaron fuera del mercado a muchas otras
empresas cambiando la forma como los clientes contratan servicios o compran
productos, estas empresas disruptivas no solo requieren de nuevos modelos de
negocio, sino también estrategias de marketing que les permita seguir creciendo en
el mercado, la revista Harvard Business Review (2019), indica que las empresas
de tecnologia y disruptivas necesitan una mejor estrategia de marketing basada en
el conocimiento profundo de sus clientes, sus comportamientos, su manera de
pensar, sus motivaciones; y que este conocimiento sirva para potenciar sus
modelos de negocio. Pero no solamente las startups disruptivas dirigida al publico
de masas ganan mercado, sino también empresas con servicios dirigidos a otras
empresas, en especial las de software, empresas como Salesforce, Hubspot o
Zoho, brindan software CRM a otras organizaciones incluyendo pequefias y
medianas empresas; y por su innovacion son las mejores del mundo. En el afio
2015, el mercado global para empresas de software por licencia (software as a
service 0 SaaS) era de $33.4 miles de millones y para el afio 2019, este monto se
duplicara a un valor de $67.2 miles de millones. (KMPG, 2016); para estar en este
mercado competitivo es complicado y eso lo demuestra un estudio realizado por
Adobe entre los meses de mayo y julio de 2017, donde los resultados indican que:

alrededor del 24% de las empresas tecnoldgicas no pueden mantener el ritmo de



cambio de las expectativas de sus clientes, y las empresas de software son
particularmente las mas afectadas, con el 22%; y son las que sufren la mayor
presion de la competencia con un valor de 7.2 de 10. Pero para mantenerse en el
mercado, las empresas tecnologicas deben aumentar sus canales de venta y
replantear sus estrategias de marketing y data analytics; asi el reporte de Adobe
(2017), también menciona que: las empresas tecnoldgicas buscan incrementar sus
ventas digitales, alrededor del 24.5% de las empresas esperan vender entre el 60%
y 80% de sus productos o servicios de manera digital, y el 27% desea aumentar
sus ingresos por la venta de software por licencia. Segun Forbes (2018) el 10% de
especialistas en marketing que invierten sus presupuestos de marketing en
sistemas de medicion de desempefio de campafias de marketing digital, obtienen
25%, lo mismo menciona McKinsey (2015) que las empresas gue invierten en big
data analytics tienen mejores ratios de productividad que las empresas que no lo
hace. Segun Haaga-Helia (2018) las empresas que utilizan indicadores de
desempeiio de sus campafias de marketing obtienen mayores beneficios
econdémicos por las mejoras implantadas a sus campafias posteriormente, gracias
a las métricas. Como ejemplo tenemos a la revista Harvard Business Review que,
gracias a su cambio de estrategia de marketing a una digital, y la medicién de las
mismas, el nUmero de suscripciones a su revista aumento en un 9.5% y que las
ventas de sus revistas fisicas aumentaron en un 11.8% durante el afio 2017.
(Forbes, 2017). Bajo estas circunstancias, la International Data Corporation (IDC),
recomienda que las empresas tecnoldgicas, en especial las SaaS (Software as a
service) deben enfocar su marketing digital en aumentar el desempefio de sus 3
pardmetros de éxito: Escalabilidad, renovacién y ventas incrementales. Sin &
Dimitrova (2018) en su investigacion realizada encontraron que el marketing digital
es una forma efectiva para atraer y fidelizar clientes. Ademas, se encontré que las
plataformas y herramientas digitales, tales como sitios web, especificos de la
industria, las plataformas web y los blogs proporcionan la mayor ventaja para las
empresas de nueva creacion. A nivel nacional, el mercado de software por licencia
para empresas, esta liderado por SAP y Defontana, aunque el nivel de penetracion
de software por licencia en el Peru, es poca comparada con los otros paises de la
region (Diario Gestion, 2017), existen muchas oportunidades para empresas

nuevas y en especial para las ventas digitales, ya que solo el 30% de las empresas



cuenta con presencia en internet. (INEl, 2015). Es por ello que Nedley Support
S.A.C. una empresa trujillana de software relativamente nueva en el mercado, con
aproximadamente 3 afios de existencia, que brinda servicios de desarrollo de
software, licencias de software, alquiler de hosting y dominio, y reparacion de
equipos de computo. La empresa genera ingresos por todos los servicios que
brinda; sin embargo, su software ERP por licencia dirigida a las pequeias y
medianas empresas, el cual fue desarrollado por un periodo de 1 mes, a mediados
del afio 2018, con una inversion de S/ 6,400; hasta abril afio 2019 solamente cuenta
con 10 clientes activos que pagan mensualmente un alquiler de licencia por S/ 150,
monto que no es suficiente para cubrir los gastos de venta, desarrollo y soporte.
Esto refleja que la empresa no ha sabido desarrollar una estrategia de marketing
adecuada para poder incrementar sus ventas, por ello la importancia del presente
estudio como campo de aplicacion de los conocimientos brindados en la maestria
para plantear una estrategia de marketing acorde a las necesidades de la empresa
y asi genere ventas suficientes con la cual pueda cubrir sus costos y generar

beneficios para sus clientes.

Formulando el problema: ¢ En qué medida la aplicacion del Marketing Digital tiene
incidencia en las ventas de la empresa de software Nedley Support S.A.C., Truijillo,
2019?

Por su metodologia, este estudio pretende contribuir con aportes al medir la
incidencia entre la aplicacion de marketing digital y las ventas en una
microempresa, teniendo en cuenta la actual realidad del negocio de software que
suele ser muy competitivo, es importante darle la prioridad necesaria para el empuje
en el realce de las ventas. La investigacion sirve también como un referente de
investigacion para otros estudios que contengan las variables de marketing digital
y ventas, especificamente para aquellos que entran recién en el mercado; asi en
base a la recoleccion de datos y el proceso estadistico alcanzar resultados
confiables que permitan ser estudiados mas adelante para investigadores como

para aquellos empresarios dedicados al mismo rubro.

Como objetivo general del proyecto se tiene: Determinar en qué medida la
aplicacion del marketing digital tiene incidencia en las ventas de la empresa de

software Nedley Support S.A.C., Truijillo, 2019. Ademas, los objetivos especificos



son: realizar un diagnéstico de las ventas de la empresa; desarrollar y aplicar el
marketing digital, analizar las ventas resultantes de la aplicacion del marketing
digital en la empresa Nedley Support S.A.C., Trujillo, 2019.Como hipoétesis general
se tiene: La aplicacion del marketing digital tiene una incidencia significativa en el
incremento de las ventas de la empresa de software Nedley Support S.A.C., Truijillo,
20109.

Il. MARCO TEORICO

En base a la investigacion, se encontraron investigaciones previas a nivel del macro
entorno y micro entorno (internacional, nacional y local) en relacion al Marketing

digital y Ventas, dentro de las que destacan las siguientes:

Lopez, Lizcano, Ramos y Matos (2019) in their investigation title “Digital Marketing
Actions that achieve a better attraction and loyalty of users: an analytical study”,
tesis de maestria cuyo objetivo fue identificar aquellas estrategias del marketing
digital relevantes para ganar y retener a los clientes, para obtener la informacién se
utilizé el método Delphiy entrevistas a los clientes; los resultados de la investigacion
indican que las estrategias de marketing deben enfocarse en busquedas de voz en
smartphones vy utilizar herramientas de inteligencia artificial, aprovechar la
tendencia del internet de las cosas, de esta forma los clientes generan mejores

relaciones con la empresa.

Tepliashin (2018) in his study title “Digital Marketing strategies of companies in
FMCG market”, tesis de maestria cuyo objetivo principal fue analizar el uso
herramientas del marketing digital en las empresas de FMCG, para estudio se
encuestd a 50 clientes de la empresa, los resultados de la aplicacion del estudio
indicaron que las estrategias aplicadas por la empresa eran efectivas y que estas

practicas son recomendadas para las empresas del mismo rubro.

Rojas A. (2018) en su tesis de maestria titulada “Propuesta de estrategias de
marketing digital” cuyo fin principal fue brindar estrategias en basadas en el uso de
las TIC y de esa manera brindar mejores oportunidades a los poblacidbn mexicana
por medio del marketing digital, el estudio fue aplicado en Tepelmeme Villa de
Morelos, Oaxaca; a un grupo de mujeres indigenas que vendian artesanias y a las

cuales se les capacito en las herramientas de marketing digital, los resultados del



estudio mostraron un incremento en las ventas de las vendedoras y ademas se

crearon su marca en Facebook, Instagram y whatsapp.

Castillo Garcia (2019) en su investigacion para obtener el grado de Maestro en
Administracion de Negocios “Marketing digital y posicionamiento en el Centro de
Informatica y Sistemas de una Universidad en la ciudad de Chiclayo, 2018”. Su
objetivo principal fue analizar la relacion existente entre las variables de marketing
digital y posicionamiento. El tipo de investigacion es cuantitativa. Por otro lado, para
la recoleccion de datos se tuvo como muestra a 138 asistentes a los cursos de la
institucién se utilizé los instrumentos para medir ambas variables, el cual consta de
nueve preguntas, se analizé estadisticamente utilizando a Spearman “Rho”. Los
resultados encontrados indicaron que hay una correlacion significativa entre ambas
variables, asi mismo se pudo concluir la variable marketing digital afecta en un

24.9% la variable posicionamiento.

Torres Gabriel (2018) investigo sobre “El Marketing digital y emprendimiento de las
mujeres que tienen negocio propio, Comas, 2017” para optar el grado de MBA.
Tuvo como propésito definir el nivel de incidencia que existe entras las variables
declaradas. La metodologia de investigacion utilizada es hipotética deductiva, bajo
el enfoque cuantitativo y el nivel relacional. De un total de 163 mujeres que tienen
negocio propio fue lo que constituyo la poblacion, cuya muestra fue de 115, indico
el total de las mujeres a las que se le iba aplicar la encuesta. Cabe acotar que en
la investigacion se utilizé una encuesta en escala de Liker de las actitudes, cuya
validez se ha determinado a través del juicio de expertos. Los resultados
demuestran que existe correlacion, esto es asi con un nivel de significancia de 0,05
y un nivel de correlacion 0,924. Con todo el analisis pertinente, las estadisticas
ayudan a demostrar la hipotesis general, el cual indica que existe una correlacion
alta entre las variables. Finalmente, se aprueba que existe relacién entre las

variables estudiadas

Condori Flores (2019) en su investigacion “Gestion de herramientas de marketing
digital y comportamiento de compra en clientes de Huella de Campeones S.A.C,
Tarapoto, 2018”. Tesis de maestria. Universidad César Vallejo. Tarapoto. Esta tesis
busca determinar la existencia de la relacion positiva entre las principales variables

estudiadas. El estudio es del tipo descriptiva correlacional aplicada. Los resultados



recopilados por medio de una encuesta validada, usando la escala de medicion de
Likert. Respecto a la poblacion, con un total de 500 clientes y una muestra de 218.
Por medio del coeficiente de Pearson se determino el nivel de relacion, lo cual indica
que la variable independiente tiene un nivel alto con un 69.72%, y un 69.27%
respecto al nivel de comportamiento de compra. Por todo lo indicado anteriormente

se demuestra una relacién positiva alta entre las variables.

Ruiz Pérez (2018) en su investigacion “Marketing digital y la promocién y venta en
los comerciantes del emporio de Gamarra 2017” para obtener el MBA. Universidad
César Vallejo. En la investigacion se utilizo el método, de disefio no experimental,
descriptivo, correlacional y de enfoque cuantitativo; vale decir que el muestreo fue
no probabilistico por conveniencia, de esa forma los encuestados fueron 194
comerciantes de la quinta cuadra en Gamarra. La técnica utilizada fue la encuesta,
y el instrumento de marketing digital consta de 12 items, de la misma manera para
el instrumento de la variable dos. Respecto a la parte estadistica, para demostrar
su validez y confiabilidad del instrumento se hizo uso del juicio de expertos y prueba
piloto con alfa de Cronbach, respectivamente, se usé el SPSS vy el estadigrafo no
paramétrico Rho de Spearman. Después de todo lo dicho, se pudo contrastar la
hipétesis general encontrando asi la relacién significativa con la promocién y venta
(con un Rho de Spearman 0.342; p: 0.029.).

Glener (2017) en su tesis de maestria titulada “Marketing relacional y su relacion
en la fidelizacién de los clientes de la cooperativa de ahorro y crédito Trujillo Ltda
de la ciudad de Trujillo — afio 2017”, un estudio de grado del tipo correlacional, con
una poblacion de 1300 socios y una muestra de 239 socios activos, los resultados
obtenidos por SPSS-23 y Excel refieren que el marketing relacional y el marketing
interno tiene un valor r=0.201, indicando una relacibn moderada; marketing
relacional con comportamiento pos compra un r=0.266; marketing relacional y

experiencia del cliente, un r de 0.304.

Horna (2017) en sus tesis de maestria, titulada “Marketing digital y su relaciéon con
el posicionamiento en los clientes de las pastelerias mypes del distrito de Truijillo,
en el afo 20177, planteé como objetivo principal determinar el nivel de incidencia
entre sus variables estudiadas; el proyecto de maestria tiene un disefio no

experimental, correlaciébn — transversal; la poblacion del proyecto es de 98,916



habitantes en Trujillo, segun el INEI. Realizada la encuesta validada para la variable
posicionamiento, se concluyé que la variable independiente tiene una relacion
moderada positiva con el posicionamiento de las pastelerias Mypes, con un valor

de rho de spearman de 0.49, y un p<0.05.

Zurita Guerrero (2017) en su investigacion para obtener el grado de magister MBA
“El marketing digital y su influencia en el posicionamiento de los colegios privados
del distrito de Trujillo, La Libertad-2017” Universidad César Vallejo. Su objetivo
principal fue determinar si una variable incide en la otra. El disefio de investigacion
utilizado fue el no experimental, transaccional y causal. Cabe recalcar que, la
poblacién fue 288072 personas, cuya muestra obtenida fue de 166 padres de
familia con hijos en escuelas privadas. El instrumento a utilizar fue la encuesta, la
cual fue validada y confiable a través del juicio de expertos y el estadistico SPSS.
Los resultados encontrados demuestran que el 54.2 % de los padres de familia
consideran que las instituciones educativas utilizan sélo algunas veces el marketing
digital, por ende, tiene relacion con la dltima estadistica que indican que el 59.6%
considera que las escuelas estan medianamente posicionadas en relacién a su

competencia.

El marketing digital es la aplicacion de las estrategias de venta y comercializacion
llevadas a cabo en los medios digitales. Esta actividad viene ejecutandose desde
hace varios afios atras, especificamente los 90, donde se le ve como una manera
de aplicar las técnicas del marketing offline al mundo digital. (Moschini, 2012).
Dentro de las principales herramientas tenemos: pagina web, email marketing,
blogging, redes sociales, e-commerce y e-branding, SEO y SEM (Kaufman, 2015).
Pagina web: documento digital electrénico, con informacién digital, datos visuales
y acusticos, y/o una relacion de ellos; también contiene datos estaticos o dinamicos,
toda esta informacion esta configurada para adaptarse a la World Wide Web. Email
marketing: es la herramienta mas antigua que existe y se basa en enviar correos
electronicos a los clientes potenciales de la empresa, sea que la informacion del
correo lo haya proporcionado el cliente o se haya obtenido por otros medios. Blog:
es una pagina web que se utiliza principalmente para el branding personal, donde
la persona que lo gestiona escribe o relata post sobre su opinidn o investigacion de

algun tema en general, la caracteristica del blog es que permite al blogger tener



una comunicacién con sus seguidores por medio de foros o comentarios
bidireccionales. SEO: Optimizacibn web es una herramienta que ayuda al
empresario a posicionar su producto o servicio usando keywords. El proceso SEO
comienza con un analisis de datos web sobre todo de interacciones y busqueda
que los clientes realizan. (Romero, 2018). SEO es una combinacion de factores de
calidad desde la arquitectura web, contenido, influencia en otros sitios web, redes
sociales; y cada uno debe ser cumplido adecuadamente (Ryan, 2014). SEM:
Optimizacion de marketing, esta estrategia es utilizada principalmente en Google,
donde la organizacion paga por que Google lo muestre como anuncio en sus
bldsquedas, dependiendo de sus palabras clave. Redes sociales: son plataformas
digitales donde gran cantidad de personas interacttan entre si, publican contenido,
videos, fotos, imagenes, y hacen vida social digital; segun Merodio (2010) significa
‘un cambio en la forma de comunicacion, incluyendo la generacion de
conocimiento”. Estas redes son eficaces para la difusion de contenidos, creacion
de comunidades de marca, branding, compra y venta de productos online, gestion
y comunicacién con los clientes. En muchas de estas redes (Facebook, Instagram,
Youtube, Twitter, etc.) se puede poner en marcha campafas publicitarias
segmentadas y que son buen complemento para toda estrategia online (Cajal,
2019). El marketing por redes sociales es la mas efectiva herramienta del marketing
y generacion de marca; gran parte de las organizaciones las utilizan para ganar
tréfico, exposicion de marca e interaccion con sus clientes (Dodson, 2016); y la
forma como las utilicen determinara el éxito de la empresa. Existen 3 tipos de
estrategias de social marketing que son utilizadas dependiendo de como las
organizaciones quieran promocionarse, publicar contenido y relacionarse con sus
clientes. (Evoca, 2011). Como toda estrategia comercial, lo primero que se realiza
es planificar, esto permite a la organizacion definir los pasos a seguir, medir
resultados y mejorar el rendimiento de la campafia. (York, 2015): Definir tu publico
objetivo La efectividad de toda estrategia de marketing depende del publico a cual
esta dirigido, es por eso que la empresa debe conocer muy bien a su cliente, sus
expectativas, su manera de pensar o buscar contenidos, sus datos demograficos y
todos los aspectos psicologicos que lo llevan a tomar una decision de compra.
(Price Intelligently, 2016). Plantear objetivos ¢Para qué es necesario estar

presentes en las redes sociales?, tener cuenta en ella es gratuito, pero eso no



significa que la organizacién deba crear contenido que no genera valor para sus
clientes, sino todo lo contrario, primero debe plantearse metas medibles, y que
puedan ser evaluadas y mejoradas posteriormente (Vicepresidencia de la
Republica Dominicana, 2017). Las empresas suelen plantearse objetivos como:
aumentar el tréfico de su pagina web, incrementar la visibilidad de su marca,
promocionar, aumentar su numero de clientes o mejorar la comunicacion con ellos
(Xander Marketing, 2018). Otro punto a considerar es la plataforma adecuada
donde promocionarse, siempre tiene que ser donde su publico objetivo este
presente. Establecer presupuestos, una vez definido los objetivos, las empresas
deben trazar las metas de numero de visitantes y cantidad de relaciones con
clientes que quieren ganar, y de esa forma establecer un presupuesto adecuado
para la campafia de marketing. (New Breed, 2015). Definir una estrategia de
contenidos Para elaborar una adecuada estrategia de contenidos, tenemos en
cuenta las siguientes bases: Dar valor a los usuarios Los usuarios no van a
malgastar su tiempo en consumir contenidos a menos que obtengan algo a cambio;
novedades de productos, promociones exclusivas, descuentos, etc. Lo importante
es que el valor entregado sea del interés del usuario y no necesariamente persiga
un objetivo de venta. (Netmarks, 2016). Promover interaccion Lo esencial de toda
estrategia de marketing digital es que genere propagacion de contenidos y los
usuarios compartan, comenten y mantengan comunicacién con la organizacion.
(Molina, 2013). Establecer y mantener una presencia peridédica La organizacion
debe constantemente actualizar sus publicaciones, promociones, contenido para
de esa manera mantener el interés de su publico objetivo (Google, 2011). Sera
bueno que la empresa tenga un plan de contenidos y cambie de tema cada cierto
tiempo para no aburrir a los usuarios. Segun Durai & King (2015) menciona la
estrategia de marketing debe planificarse en base a 4 factores que contribuyen al
crecimiento de las ventas que son: las expectativas del cliente, funcionalidad,
factores de marketing y factores de calidad de servicio. Dentro de las métricas para
poder medir la efectividad de una estrategia de marketing digital tenemos:
rendimiento de conversion que segun Palencia (2015) se puede medir en base a
registros webs que diferentes servicios de internet ofrecen: rendimiento de
busqueda interna, el motor de basqueda interno del sitio web que la empresa utilice

permitira ser de gran informacion fundamental para el negocio online, gracias a este



informe personalizado que nos brinde se vera de una manera directa cuantas
transacciones hay asociadas a cada palabra clave; rendimiento de campaiias, el
retorno de inversion de las campafias de marketing empleadas. Lo cual nos
brindara los datos necesarios para priorizar unos canales y no otros cuando se
planifique las nuevas estrategias de captacion. Otro aspecto tenemos el Inbound
Marketing, que segin Alvarez & Del Santo (2012) refieren: “es un proceso de
atraccion del cliente basado en el conocimiento profundo sobre sus necesidades y
su perfil, de la forma que generar contenido para atraerlo y ganar por futuras
ventas”. Con respecto a los equipos de marketing segun Galante & Moret & Said
(2013) los equipos de marketing se forman bajo 3 posibles modelos: equipo central
operativo, equipo central catalizador, equipos de trabajo locales. Cada tipo de
equipo se conforma dependiendo del objetivo que se busque con la estrategia de
marketing digital; el primero se construye para estrategias SEO, el segundo para
equipos de estrategia en redes sociales y el tercero para atencion al cliente
personalizado. Los vendedores y los gerentes de venta, aplicando diversas
estrategias de venta con sus clientes, generan mayores ingresos para la
organizacion donde se desempefian. De acuerdo a Hair et all (2010) indican que
‘la administracion de ventas tiene la funcion de planificacion, gestion, control y
seguimiento de las actividades del personal de ventas, incluye la captacion de
personal, proceso de reclutamiento, seleccidén, capacitacion, entrega de equipos,
asignacion, determinacion de rutas, supervisidon y pago de salarios” Pero, qué son
las ventas entonces, en American Marketing Association (2016). En la seccion
Dictionary of Marketing Terms. Define a las Ventas como “el proceso personal o
impersonal por el que el vendedor valida las necesidades del comprador y se
genera un intercambio comercial por ello” Por tal razén en los mercados que nos
encontramos ahora en pleno siglo XXI, los cuales son altamente competitivos, los
gerentes de ventas buscan siempre nuevas estrategias con el objetivo de buscar la
rentabilidad de la organizacion donde trabajan. Al mismo tiempo, las innovaciones
tecnoldgicas, estan cambiando el mercado y los comportamientos de los clientes,
por ende, los gerentes de ventas deben actualizar y cambiar constantemente sus
estrategias para satisfacer mejor a las necesidades de sus clientes. Organizacion
y desarrollo de la fuerza de ventas: Hair et all (2010) indican que se requiere de

recursos econdémicos para implementar cualquier plan de ventas, de tal forma que
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la preparacion de un presupuesto de ventas realista es importante para la
organizacion. Un presupuesto de ventas debe cumplir con los objetivos de la
empresa en cuanto a costos e ingresos se refiere, y es crucial que las proyecciones
se encuentren acorde a la realidad del mercado. Analisis del volumen de ventas:
Hair et all (2010) “analizar y organizar las ventas a los clientes con el objetivo de
tener datos que nos permitan tomar decisiones”. Del mismo modo para los
directivos el volumen de ventas es un indicador esencial para medir el crecimiento
de la organizacién. Por lo general, lo que se hace es utilizar el analisis de ventas
para evaluar el desempefio actual con la situacion anterior, asi también se hacen
andlisis respecto a las ventas de los competidores o las ventas pronosticadas.
Respecto y segun los resultados, la gerencia toma la decisidon respecto a las futuras
actividades de ventas. Hay que tomar en cuenta que las fuentes de informacion
varian mucho y no suelen darse de inmediato. Para un analisis mas complejo se
necesita un potencial de mercado, ventas histoéricas o promedios industriales.
Recoleccion de datos sobre las ventas: Por lo general, los datos de las ventas
sufren diversas clasificaciones ya sea por territorios, tipos de productos, clases de
clientes, monto de los pedidos, método de ventas, periodo, vendedor para asi
encontrar diversos tipos de informacion respecto a cualquier andlisis que se quiera
llevar a cabo. Volumen de ventas total. El volumen total requiere siempre de un
analisis, es asi que los gerentes necesitan conocer la tendencia de las ventas en
los ultimos afios en términos de unidades y en valor monetario. Las tendencias en
la participacion de mercado de la empresa (ventas de la empresal/ventas de la

industria) son ratios muy buenos para medir el rendimiento de la empresa
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3.1.

METODOLOGIA
Tipo y disefio de investigacion
El tipo de investigacion es cuantitativa aplicada
El disefio de la investigacion es pre- experimental, de un solo grupo con pre

y post test. Cuya grafica es la siguiente:

Donde:

X: Aplicacion del Marketing digital.
O1: Reporte de ventas (antes).
02: Reporte de ventas (después).
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3.2. Variables y operacionalizacion

Tabla 1 Operacionalizacion de variables

Variables de Definicion Definicion Dimension Indicadores Escala de
Estudio Conceptual Operacional es medicién
Variable Proceso personal o Se harauso Licencia Resultado pre y post test Razén
Dependiente: impersonal por el de: mensual
gue el vendedor Toma de
Ventas valida las datos Licencia Razén
necesidades del Seguimiento anual
comprador y se y control de
genera un ventas Licencia Razodn
intercambio pago unico

comercial por ello.
(American Marketing
Asociation, 2016)

Fuente: elaboracion propia
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3.3.

3.4.

3.5.

Poblacién, muestra, muestreo y unidad de analisis
Arias (2012) indica que la poblacién es un conjunto de elementos finitos o
infinitos que tienen criterios o caracteristicas en comun. Palella y Martins
(2008), indica que la poblacion es parte de la unidad de estudio sobre la
cual se analiza y se generan conclusiones. Segun Castro (2003): Poblacién
finita: cuando el nimero de elementos que la componen es limitado.
Poblacién infinita: cuando el nimero de elementos que la conforman es
ilimitado, o tan grande que pudiesen considerarse infinitos
La poblacion estuvo conformada por todas las ventas realizadas de la
empresa en referencia a su producto de software por licencia durante los
meses de noviembre 2018 a abril 2019, haciendo un total de 18 ventas;
dentro de los criterios de inclusion: se tiene aquellas ventas que hayan sido
realizadas por el software por licencia de la empresa en cualquier de sus
formas; se excluyen aquellas ventas que son por software personalizado,
reparacion de computadoras, asesorias, etc.
Arias (2012) defini6 a la muestra como parte de la poblacion con
caracteristicas predefinidas. Para el calculo de la muestra se usé el
muestreo no probabilistico teniendo como criterio de seleccion a las ventas
de software por licencia en sus diferentes modalidades: licencia mensual,
licencia anual, licencia Unica; por ello para la muestra se tomara las 18
ventas realizadas por la empresa durante los meses de noviembre 2018 a
abril 2019.
La unidad de analisis esta conformada por las ventas realizadas por la
empresa Nedley Support SAC.
Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Para recolectar los datos de ventas se us6 los reportes de ventas que nos
brind6 la empresa Nedley Support y la guia de observacion de marketing
digital.
Procedimientos
El procedimiento de trabajo fue el siguiente:

e Andlisis de los reportes de ventas de noviembre 2018 hasta abril

2019.

e Elaboracion y aplicacion del marketing digital.
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3.6.

3.7.

e Andlisis de las ventas resultantes de la aplicacion del marketing

digital.

Método de anélisis de datos
Para dar respuesta a los objetivos e hipétesis de la presente investigacion

se aplicaron los siguientes métodos.

Estadistica descriptiva:

Tablas estadisticas
e Con ellas se clasificard y categorizard la informacién para
presentarla de una forma entendible y clara, ademas también se

tiene en cuenta las normas APA.

Figuras estadisticas
e Una forma de analizar los datos de manera grafica y asi identificar
patrones de datos de una manera mas objetivo; ademas también se

tiene en cuenta las normas APA.

Estadistica Inferencial:
Pruebas estadisticas

e Shapiro Wilk: se utiliza para calcular la normalidad de los datos y el
comportamiento de las variables de estudio, aplicable para datos
menores a 50

e Prueba U de Mann-Whitney: Prueba no paramétrica para contrastar
la independencia de la variable, basandose en la normalidad de las

variables.

Aspectos éticos

Esta investigacion, se desarrollo de acuerdo al consentimiento informado,
permiso expreso para usar el nombre e informacién de la organizacion y
reporte Turnitin, teniendo en cuenta los lineamientos del método cientifico

de los lineamientos establecidos por la universidad.
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RESULTADOS

Diagnostico de ventas

La empresa de software Nedley Support S.A.C. brinda diferentes servicios
como: alquiler de hosting y dominio, desarrollo de paginas web, desarrollo
de software a medida del cliente y software ERP por licencia para pequefias
y medianas empresas. Para el presente diagndstico solo se tomé en cuenta
las ventas del software ERP por licencia, el cual la empresa lo comercializa
en 3 modalidades: licencia mensual, licencia anual y licencia por pago unico;
cada uno con los respectivos precios S/ 150, S/ 1500 y S/2400. Las ventas
de la empresa durante los meses de noviembre 2018 a diciembre 2019

fueron como sigue:

Tabla 2 Cantidad de ventas realizadas entre nov 2018 a abril 2019 de la empresa Nedley Support
SAC

Mes Semana Mensual Anual I?a_go Total
anico
nov-18 1 0 0 0 0
2 0 0 0 0
3 1 0 0 1
4 0 0 0 0
dic-18 1 0 0 0 0
2 2 0 0 2
3 0 0 0 0
4 0 0 0 0
ene-19 1 0 0 0 0
2 0 0 0 0
3 2 0 0 2
4 0 0 0 0
feb-19 1 1 0 0 1
2 0 0 0 0
3 0 1 1 2
4 1 0 0 1
mar-19 1 0 1 0 1
2 0 0 1 1
3 1 0 1 2
4 0 0 0 0
abr-19 1 2 0 0 2
2 0 1 0 1
3 0 0 1 1
4 0 1 0 1
Total 10 4 4 18

Fuente: Nedley Support SAC
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Tabla 3 Monto de ventas realizadas entre nov 2018 a abril 2019 de la empresa Nedley Support SAC

Semana Mensual Anual Pago unico Total
1 S/.- S/.- S/.- S/.-
Nov-18
2 S/.- S/.- S/.- S/.-
3 S/.150 S/.- S/.- S/.150
4 S/.- S/.- S/.- S/.-
1 S/.- S/.- S/.- S/.-
Dic-18
2 S/.300 S/.- S/.- S/.300
3 S/.150 S/.- S/.- S/.150
4 S/.- S/.- S/.- S/.-
1 S/.- S/.- S/.- S/.-
Ene-19
2 S/.300 S/.- S/.- S/.300
3 S/.450 S/.- S/.- S/.450
4 S/.- S/.- S/.- S/.-
1 S/.150 S/.- S/.- S/.150
Feb-19
2 S/.300 S/.- S/.- S/.300
3 S/.450 S/.1,500 S/.2,400 S/.4,350
4 S/.150 S/.- S/.- S/.150
1 S/.150 S/.1,500 S/.- S/.1,650
Mar-19
2 S/.300 S/.- S/.2,400 S/.2,700
3 S/.600 S/.- S/.2,400 S/.3,000
4 S/.150 S/.- S/.- S/.150
1 S/.450 S/.- S/.- S/.450
Abr-19
2 S/.300 S/.1,500 S/.- S/.1,800
3 S/.600 S/.- S/.2,400 S/.3,000
4 S/.150 S/.1,500 S/.- S/.1,650
Total S/.5,100 S/.6,000 S/.9,600 S/.20,700

Fuente: Nedley Support SAC
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Monto de ventas
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Figura 1 Monto de ventas de nov 2018 a abril 2019 de la empresa Nedley Support SAC

Fuente: Nedley Support SAC

Como se observa en la tabla 3, el monto de venta de la empresa entre los
meses de noviembre 2018 a abril 2019 asciende S/ 20,700; del cual el 25%
corresponde a la modalidad de venta de software por licencia mensual, el
29% a licencia anual y el 46% restante a ventas por pago Unico. El andlisis

restante de las ventas se observa a detalle en la seccidon de anexos.

Desarrollo y aplicacion del Marketing Digital

Para el desarrollo del Marketing Digital en la empresa de software Nedley
Support S.A.C. el primer paso a desarrollar fue la Identidad Corporativa, para
posteriormente programar la comunicacion a través de los canales digitales
gue se creen; por lo cual se hizo un trabajo en conjunto con el Gerente de la
empresa, para conocer la percepciéon que tiene sobre su organizacién, como
la define y qué imagen quiere proyectar a su publico. Para esto fue
importante conocer mas sobre su cultura organizacional, mision, vision, sus
valores, y las emociones que quiere transmitir. Es asi que se disefid la marca
Bee con el slogan “Llega mas lejos”, esto reflejaba la cultura organizacional
de Nedley Support (innovacion, trabajo en equipo, liderazgo, proyectos
tecnoldgicos empresariales). Los colores utilizados reflejan asi mismo con el
azul la seguridad que genera la empresa, debido a que al ser un servicio de

software, los empresarios necesitan seguridad en la toma de datos que se
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recabe de su empresa, y el naranja refleja a su publico objetivo que en un

gran porcentaje son millenians.

BEE

Llega mas lejos

#7T7CFE7 II #000000

Secundarios

Principales

#2D2B53 #FBF8F8

Figura 2 Desarrollo de marca y colores corporativos para la empresa Nedley Support SAC

Fuente: Nedley Support SAC

Por otro lado, esta imagen corporativa, permitid trabajar con la imagen
estratégica, lo que quiere decir; que se comenzd a planificar y a poner en
marcha la percepcion de los usuarios a través de las tarjetas de
presentacion, que el gerente y el equipo de ventas no tenia. Ademas, de la
proyeccién en redes sociales, generando asi credibilidad hacia la alta
direccion, a la corporacion y evidentemente a una mejor reputacion

financiera.
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Oscar Olaya
Gerente de Tecnologias
de la Informacion & CEO
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Figura 3Disefio y elaboracion de tarjetas de presentacion. de la empresa Nedley Support SAC

Fuente: Nedley Support SAC.

Dentro de la aplicacion del marketing digital, se comenzé a trabajar en primer
lugar la pagina web, esto junto a un colaborador de la empresa, con el
objetivo de difundir, hacer conocida la marca, la cultura organizacional y los

productos que tiene la empresa, en especial el software ERP.

- e
T BpGanen @

éNecesitas un
mayor control de

tus ventase
inventarios?

Roge

Figura 4 Desarrollo de pagina web para la empresa Nedley Support.

Fuente: Nedley Support

Ademas, se comenzo con la difusion en la red social de Facebook, por medio

de la creacion de su fan page.
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Figura 5 Disefio de pagina de facebook de la empresa Nedley Support SAC.

Fuente: Nedley Support SAC

También se elaboré publicidad enfocada al publico objetivo con las

siguientes caracteristicas: empresas medianas, empresas pequefas,

comercios de venta de ropa, de calzado, de articulos al por menor o0 mayor,

tiempo de fundacion mayor a 3 afios, mayor cantidad de interacciones en su

pagina de Facebook, interesada en el ecommerce, software, facturacién

electrénica.

FACTURA
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* SISTEMA DE VENTAS
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* ACCESO 24/7

» USALO CON TU CELULAR,
TABLET O LAPTOP.
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© 949311038

Figura 6 Disefio de publicidad de la empresa Nedley Support SAC

Fuente: Nedley Support SAC
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Esta publicidad recurrente tuvo los siguientes resultados durante los

primeros dias de su publicacion por Facebook.

BeeTech » € Promocionar publicacion

L ]
Resumen Anuncios Notificaciol
a r ‘ IJ|][|[] Resultados de este anuncio

Inicio ~ Senvicios  Publicaciones  Opiniones Vi 32 056 1025
F A c T U R ,A c I 0 N Personas alcanzadas :;]E{,l;rt:;?:rl conla
ELECTRONICA

+ SISTEMA DE VENTAS Ver resultados detallados .
* CIERRE DE CAJA

* REGISTRO DE PRODUCTOS

« CONTROL DE INVENTARIOS = Resumen

* REPORTES EN LiNEA —

* ACCESO 24/7

« GSALO CON TU CELULAR, Estado
TABLET O LAPTOP.
3 Inicio
BeeTech
(XY tiego mas lejos. © 940311038 . - -
Finalizacion
Q 380 10 comentarios * 63 veces compartido Importe gastado 495/8 25
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32751 personas alcanzadas Promocionar de nuevo
Creada por Oscar Olaya Vasquez

€ Resultados & Resultados
RESULTADOS
1025~
32 056 Costo por: Interaccién con la publicacion $0,02
Alcance « 32056
Costo por: Interaccion con la publicacion $0,02
Frecuencia @0 1,62

$ 25,00 gastados

Mostrar detalles v

Reacciones a la publicacion 458
PUBLICO ©
SEXO EDAD UBICACIONES UBICACION Comentarios de la publlcacmn 13
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PUBLICO PUBLICO

SEXO EDAD UBICACIONES UBICACION SEXO EDAD UBICACIONES UBICACION
18-24 Seccion de noticias de la computadora
203 11
$0,02 $0,03
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216 96
$0,02 $0,03
7488 684

PUBLICO
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1025
$0,02
32056

Figura 7 Resultados de publicidad de Facebook de la empresa Nedley Support SAC

Fuente: Nedley Support SAC

En las figuras se presentan los resultados de una de las campafas de
Facebook realizadas en el mes de Mayo que se aplicé el marketing digital,
para la investigacion post-test realizada se baso en los meses de Junio, Julio

y Agosto del 2019 y los valores de los indicadores son los siguientes:
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Tabla 4 Indicadores después de la aplicacion de marketing en la empresa de software Nedley Support S.A.C.

Jun Jul Ago

ndicador gy 5 s3 s4 s1  s2 s3 s4 S S2

Dimensioén

S3 S4

Difusibn  Repeticién de 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
de publicidad en

contenidos Facebook

Cantidad de

vistos de

publicaciones

de Facebook

Cantidad de 473 452 493 472 518 440 518 591 495 535

clics en la

publicidad de

Facebook

Personas que 9 10 10 9 16 11 20 16 18 35

visitan la

pagina  web

ylo de

Facebook

Personas que 4 6 5 6 6 6 8 7 8 9

se contactan

con la

empresa por la

pagina web o

pagina de

Facebook

Atraccién
de clientes

2 2

15033 15433 14633 15033 17058 16608 17508 17057 17487 16767 16048 16767

575 535

27 27

Total clientes 1 3 3 1 3 0 3 1 2 5

Fuente: Nedley Support SAC

De la tabla se aprecia que las publicaciones han generado que 81 personas en total durante los 3 meses, han contactado

a la empresa solicitando mayor informacion y mostrando interés en los servicios que brinda.
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Andlisis de las ventas resultantes de la aplicacién del marketing digital
La aplicacion del marketing digital generé aumento en las ventas mensuales

como se observa a continuacion.

Tabla 5 Cantidad de ventas realizadas durante los meses de junio a agosto 2019
de la empresa Nedley Support SAC

Mes Semana Mensual Anual I?a_go Total
anico
1 1 0 0 1
2 2 1 0 3
Jun-19 3 5 1 0 3
4 1 0 0 1
1 1 1 1 3
2 0 0 0 0
Jul-19 3 5 1 0 3
4 1 0 0 1
1 1 1 0 2
2 3 2 0 5
AEELE 3 2 1 0 3
4 1 0 0 1
Total 17 8 1 26

Fuente: Nedley Support SAC

Tabla 6 Volumen de ventas del software durante los meses de junio a agosto 2019 de la empresa Nedley

Support SAC

Mes  Semana Mensual Anual Pago unico Total
1 S/. 150 S/ - Sl - Sl 150
Jun-19 2 S/. 300 S/. 1,500 S/ - S/, 1,800
3 S/. 300 S/. 1,500 S/ - S/, 1,800
4 S/. 150 S/ - Sl - Sl 150
1 S/. 300 S/, 1,500 S/. 2,400 S/. 4,200
Jul-19 2 S/. 300 SI. - Sl - Sl 300
3 S/. 600 S/. 1,500 S/ - S/, 2,100
4 S/. 300 SI. - Sl - Sl 300
1 S/. 450 S/. 1,500 SI. - S/l 1,950
Ago- 2 S/. 750 S/. 3,000 S/ - S/l. 3,750
19 3 S/. 900 S/. 1,500 S/ - S/. 2,400
4 S/. 450 S/ - Sl - Sl 450
Total S/. 4950 S/. 12,000 S/. 2,400 S/. 19,350

Fuente: Nedley Support SAC
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S/.3,900

Jun.-19 Jul.-19 Ago.-19
Figura 8 Volumen de ventas del software durante los meses de junio a agosto 2019 de

la empresa Nedley Support SAC
Fuente: Nedley Support SAC

Como se observa en las tablas, los ingresos aumentaron en comparacion
con el periodo de noviembre 2018 a abril 2019; con un total de 26 ventas
realizadas en sus diferentes modalidades es superior en un 87% al total de
ventas realizadas en el periodo anterior. Ademas, esto ha generado un
aumento de los ingresos por S/9000. Los costos de la implementacion del

marketing se encuentran en la seccién de anexos.

Contrastacion de hipotesis

La hipotesis del presente estudio es: La aplicacion del marketing digital tiene
una incidencia significativa en el incremento de las ventas de la empresa de
software Nedley Support S.A.C., Trujillo, 2019.

Para poder verificar la hipétesis, primero se determiné la normalidad de los
datos de las ventas resultantes, por ser datos cuantitativos y la cantidad es
menor que 50, se aplico la prueba de normalidad de Shapiro — Wilk.
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Tabla 7 Prueba de normalidad variable ventas de la empresa Nedley Support SAC

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Periodo Variables

Estadistico gl Sig.
Ventas 0.778 24 0.000
Noviembre — \jengyal 0.617 24 0.000

2018 - Abril
Pago 0.454 24 0.000
Ventas 0.895 12 0.138
Junio 2019 - Mensual 0.875 12 0.077
Agosto 2019  Anual 0.784 12 0.006
Pago 0.327 12 0.000

Fuente: Nedley Support SAC

De la tabla 7, se observa la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk, que para
la variable ventas se tiene dos significancias, para las ventas del primer
periodo la significancia es menor a 0.05, pero para las ventas del segundo
periodo la significancia es mayor a 0.05; dado estos resultados se determina
que la variable es no paramétrica y para verificar su independencia

utilizamos el estadistico de U de Mann-Whitney, como sigue:

Tabla 8 Estadistica de las variable ventas

Estadisticos de prueba

Estadigrafo Ventas Mensual Anual Pago
U de Mann-Whitney 57.000 51.500 82.000 132.000
W de Wilcoxon 357.000 351.500 382.000 210.000
Z -3.045 -3.373 -2.592 -.672

Sig. asintotica (bilateral) 0.002 0.001 0.010 0.502

Fuente: Elaboracion propia

En latabla 8 se observa, la significancia de la variable ventas 0.002 es menor
a 0.05 por lo que se rechaza la hipétesis de independencia de las variables

gue plantea el estadistico; por lo tanto se concluye que:
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La aplicacion del marketing digital tiene una incidencia alta en el incremento
de las ventas de la empresa de software Nedley Support S.A.C., Truijillo,
2019.

Para determinar de forma adicional el nivel correlacion entre ambas

variables, utilizamos la R Pearson:

Tabla 9 Estadistica de regresién para la variable ventas

Estadisticas delo regresion
Coeficiente de correlacion multiple  0.87015338
Coeficiente de determinaddn RM2 0.7571669

RA2 ajustado 0.73288359
Error tipico 0.72535356
Observaciones 12

Fuente: Elaboracion propia

De la tabla 9 se observa que el valor de R2 es de 76%, lo que significa que

el nivel de correlacion entre ambas variables es alto.
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DISCUSION

Los resultados de la presente investigacion indican que la aplicacion del
marketing digital tiene una incidencia alta en las ventas de la empresa de
software Nedley Support SAC; resultados similares a Torres Gabriel (2018)
en su investigacion “El Marketing digital y emprendimiento de las
mujeres que tienen negocio propio, Comas, 2017”, donde concluye que
el marketing digital y el aumento de las ventas en un emprendimiento tienen
una relacion alta; los mimos resultados lo podemos ver en Ruiz Pérez (2018)
en su investigacion “Marketing digital y la promocién y venta en los
comerciantes del emporio de Gamarra 2017”. La aplicacion de un plan
de marketing digital para la empresa, consistio en la creacion de una imagen
corporativa, disefio y desarrollo de una pagina web y la creaciéon de una
pagina de Facebook, por la cual se realiz6 difusion de contenidos, y todo ello
con un costo de inversion de S/1,640; dicha estrategia generé un incremento
del 44% de los ingresos, respecto al periodo comprendido entre noviembre
2018 a abril 2019, los cuales fueron por S/ 20,700. La estrategia aplicada fue
acorde a lo mencionado por Lépez, Lizcano, Ramos y Matos (2019) in
their investigation title “Digital Marketing Actions that achieve a better
attraction and loyalty of users: an analytical study”, donde indicé que el
uso de la tecnologia y el internet permitian generar mayores ingresos y
captar mas clientes; de la misma forma en Tepliashin (2018) in his study
title “Digital Marketing strategies of companies in FMCG market”, donde
al autor concluye que las estrategias de marketing digital aplicadas para las
empresas son efectivas. El incremento de las ventas por la aplicacion del
marketing digital para la empresa Nedley Support SAC, tiene similitud con lo
obtenido por Rojas A. (2018) en su tesis de maestria titulada “Propuesta
de estrategias de marketing digital”’, donde la aplicacion de las
herramientas de marketing digital, incrementaron las ventas de las
vendedoras y ademas se crearon su marca en Facebook, Instagram y

whatsapp.
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VI.

CONCLUSIONES

. La aplicacion del marketing digital tiene una incidencia alta en las ventas de

la empresa de software Nedley Support S.A.C, Truijillo,2019

. El diagnoéstico en las ventas de la empresa de software Nedley Support

S.A.C permiti6 identificar un ingreso de S/ 20,700 comprendido entre
noviembre 2018 a abril 2019.

. El desarrollo y la aplicacion del marketing digital la empresa de software

Nedley Support S.A.C, se caracterizd por la creacion de la imagen
corporativa, desarrollo de pagina web y la difusién de contenidos en la red

social de Facebook.

. Después de la aplicacion del marketing digital, las ventas resultantes en la

empresa de software Nedley Support S.A.C fueron de S/19,350 en un
periodo de 3 meses, lo cual evidencia un incremento del 44% respecto al

periodo anterior.
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VII.

RECOMENDACIONES

Continuar e innovar en aplicacion del marketing digital de acuerdo a las
tendencias del mercado y aprovechando el boom tecnoldgico de la era.
Planificar y controlar continuamente el cumplimiento de las estrategias de
marketing digital de forma que no repercutan en las ventas de la
organizacion.

Identificar cada cierto tiempo, si la pagina web facilita las ventas y prestacion
de los servicios.

Actualizar los servicios de Nedley support en funcion a las tendencias futuras
y al requerimiento de sus clientes, de forma que no solo se busque nuevos

clientes, sino la retencion de los mismos.
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Anexo 4. Instrumento de recoleccion de datos
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DATOS DE LA INSTITUCION

nomere: ___Nedlen  Soppert SAC

DIRECCION: ___ (ol Cica Neo 231 - Uch lorces Aaujpla Ueded
OBSERVA: ___Lourdes Q\QA.'%Q A 02 Heyo 2054

RECABAR INFORMACION DE LA EMPRESA (ANTIGDEDAD, PRODUCTOS O SERVICIOS,
AREAS, ETC)

~ Brinda seroitiay de desaceolode sphwore , licenuas,

Q\gui\Fr e \r\os‘\mtj Scbrv\\'r\(d .—Exw\>ae3 Kepa cacon
de equieos 32 o poto-

- Je o eu sodedad wn o0 Ow‘g)y(o(oau dasde p‘oﬂck-‘J
2016 -

PROBLEMATICA:

s Etc G0 My &

- Ne crece ecof\ow‘mma\kz v\-eu.« 0Gprdo Como espRra.

-
< €l sogtwoce  €@R paca HIFES , mg genera el celornode invarsicd
espetado -

« foos cl('ea‘psApara ScAware .

GESTION:

L MARKETING
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Anexo 5. Documento de autorizacion de la empresa/institucion

Trujillo, 30 mayo 2019

Universidad Cesar Vallejo

Autorizacion:

Yo Oscar Olaya Véasquez con documento de identidad numero
70672139, Gerente General de la empresa de Tecnologia de la
Informacion y servicios informaticos: Nedley Support SA; autorizo a
Lourdes Magrith Eliana Olortiga Arteaga con documento de
identidad 72329870. A que pueda recabar informacion de la
empresa, solo para fines académicos.

Atentamente

Oécar Ql[ayé/\/ésquez

Escaneado con CamScanner



Anexo 6. Detalle diagndstico de ventas

Tipos de venta realizadas

Tipo de venta Qty
Amistades 6
Recomendacion 10
Visita a las empresas 2
Total 18

Fuente: Nedley Support SAC

Costo de inversion en equipos

Inversion equipos Cantidad  Costo
Laptop 1 S/ 2500
Fuente: Nedley Support SAC
Costo por pago de remuneraciones
Personal Cantidad Costo Total
Programadores de software 3 S/1200  S/3600
Fuente: Nedley Support SAC
Gastos administrativos
Gastos Administrativos  Cantidad Costo
Servicio de internet 1 S/150
Servicio de luz 1 S/150
Total S/300

Fuente: Nedley Support SAC



Flujo de caja nov 2018 a abril 2019

Descripcion Ene-19 Mar-19 Abr-19
Ingresos
Licencia mensual S/. 150.00 S/. 450.00 S/. 750.00 S/. 1,050.00 S/. 1,200.00 S/. 1,500.00
Licencia anual S/. - S/. - S/ - S/, 1,500.00 S/. 1,500.00 S/. 3,000.00
Licencia pago unico S/. - S/. - S/. - S/. 2,400.00 S/. 4,800.00 S/. 2,400.00
Total de Ingresos S/. - S/. 150.00 S/. 450.00 S/. 750.00 S/. 4,950.00 S/. 7,500.00 S/. 6,900.00
Egresos
Inversion Inicial
Local / Terreno
Magquinaria y equipo S/. 2,500.00
Muebles y enseres
Herramientas
Materia prima/insumos
Sueldos y salarios S/. 3,600.00 S/. 3,600.00 s/. 3,600.00 S/. 3,600.00 S/. 3,600.00 S/. 3,600.00 S/. 3,600.00
Gastos administrativos  S/.  300.00 S/. 400.00 S/. 400.00 /. 400.00 S/. 400.00 S/. 400.00 S/. 400.00
Gastos de ventas
Pago de préstamo
Reparto de utilidades
Total de Egresos S/. 6,400.00 S/. 4,000.00 S/. 4,000.00 S/. 4,000.00 S/. 4,000.00 S/. 4,000.00 S/. 4,000.00
Flujo de caja S/. -6,400.00 S/. -3,850.00 S/. -3,550.00 S/. -3,250.00 S/. 950.00 S/. 3,500.00 S/. 2,900.00
Flujo de caja Neto S/. -6,400.00 S/.-10,250.00 S/.-13,800.00 S/.-17,050.00 S/.-16,100.00 S/.-12,600.00 S/. -9,700.00

Fuente: Nedley Support SAC



Anexo 7. Detalle costos de implementacién de marketing digital y flujo de caja

Costos de inversion de la aplicacion del marketing digital

Descripcion del costo Costo
Disefio de identidad corporativa  S/. 630
Disefio de pagina web S/. 350
Disefo de pagina de Facebook S/. -
Publicidad en Facebook S/. 660
Total S/. 1,640

Fuente: Nedley Support SAC

Sueldo de personal de ventas
Descripcion del costo Costo

Sueldo de vendedor part-time  S/. 1,500.00
Fuente: Nedley Support SAC



Flujo de caja econdmico luego de la aplicacion del marketing digital

Descripcion Jun-19
Ingresos
S/.
Licencia mensual 1,500.00 S/. 2,400.00 S/. 3,900.00 S/. 6,450.00
S/.
Licencia anual 3,000.00 S/. 3,000.00 S/. 3,000.00 S/. 6,000.00
S/.
Licencia pago Unico 2,400.00 S/. - S/. 2,400.00 §S/. -
S/. S/.
Total de Ingresos 6,900.00 S/. 5,400.00 S/. 9,300.00 12,450.00
Egresos
S/.

Inversion Inicial 1,640.00
Local / Terreno
Maquinaria y equipo
Muebles y enseres
Herramientas

Materia prima/insumos
S/.
Sueldos y salarios 2,400.00 s/. 1,700.00 S/. 1,700.00 S/. 1,700.00

Gastos administrativos S/.  200.00 S/. 150.00 §S/. 150.00 §S/. 150.00
Gastos de ventas
Pago de préstamo
Reparto de utilidades

s/.

Total de Egresos 4,240.00 S/. 1,850.00 S/. 1,850.00 S/. 1,850.00
s/. S/.

Flujo de caja 2,660.00 S/. 3,550.00 S/. 7,450.00 10,600.00
S/. S/. S/.

Flujo de caja Neto 2,660.00 S/. 6,210.00 13,660.00 24,260.00

Fuente: Nedley Support SAC
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ARTICULO CIENTIFICO
El Marketing Digital y su incidencia en las ventas de la empresa de Software Nedley Support SAC
Trujillo 2019.
Autor: Br.Lourdes Magrith Eliana Olortiga Arteaga
Correo: olortiga_046@hotmail.com

Universidad César Vallejo

Resumen: El presente trabajo tiene como objetivo principal demostrar en qué medida la aplicacién
del marketing digital tiene incidencia en las ventas de la empresa de software Nedley Support
S.A.C,, Trujillo, 2019. El trabajo corresponde a una investigacion del tipo cuantitativa aplicada con
disefo pre-experimental; se tomd como muestra de analisis a las ventas realizadas de la empresa
en referencia a su producto de software por licencia durante los meses de noviembre 2018 a abril
2019, haciendo un total de 18 ventas, y por medio de muestreo no probabilistico se obtuvo una
muestra de 18 ventas, de las cuales se observo los sobrecostos y la falta de un plan de marketing
digital; por ello se aplicé como plan de mejora una estrategia de marketing digital, el cual generé
un incremento de los ingresos desde S/ 20,700 del periodo analizado hasta S/ 16,950 en un periodo
de 3 meses, lo cual evidencia un incremento del 44% respecto al periodo anterior, concluyendo asi,
gue el nivel de incidencia entre ambas variables fue alta.

Asbtract: The main objective of this work is to demonstrate to what extent the application of digital
marketing has an impact on the sales of the software company Nedley Support S.A.C., Trujillo, 2019.
The work corresponds to an investigation of the quantitative type applied with pre-experimental
design; The sales made by the company in reference to its software product by license during the
months of November 2018 to April 2019 were taken as an analysis sample, making a total of 18
sales, and a sample was obtained through non-probability sampling. 18 sales, of which the cost
overruns and the lack of a digital marketing plan were observed; For this reason, a digital marketing
strategy was applied as an improvement plan, which generated an increase in income from S /
20700 in the period analyzed to S/ 16,950 in a period of 3 months, which shows an increase of 44%
compared to previous period, thus concluding that the level of incidence between both variables
was high. Keywords: digital marketing, sales

Introduccion

Este estudio pretende contribuir con aportes al medir la incidencia entre la aplicacion de marketing
digital y las ventas en una microempresa, teniendo en cuenta la actual realidad del negocio de
software que suele ser muy competitivo, es importante darle la prioridad necesaria para el empuje

en el realce de las ventas. La investigacion sirve también como un referente de investigacion para



otros estudios que contengan las variables de marketing digital y ventas, especificamente para
aquellos que entran recién en el mercado; asi en base a la recoleccidn de datos y el proceso
estadistico alcanzar resultados confiables que permitan ser estudiados mds adelante para
investigadores como para aquellos empresarios dedicados al mismo rubro.

Dentro de las investigaciones previas encontramos: Tepliashin (2018) que en su estudio concluye
que la aplicacion de estrategias de marketing digital aplicadas por la empresa fue efectiva y que
estas practicas son recomendadas para las empresas del mismo rubro. Rojas A. (2018) en estudio
realizado para promover las ventas de vendedoras de artesanias por medio del marketing digital,
concluye que mostraron un incremento en las ventas de las vendedoras y ademas se crearon su
marca en Facebook, Instagram y whatsapp. Condori Flores (2019) donde encontrd relaciéon positiva
entre las variables de marketing digital y el comportamiento de compra de los clientes. Zurita
Guerrero (2017) los resultados encontrados demuestran que el 54.2 % de los padres de familia
consideran que las instituciones educativas utilizan sélo algunas veces el marketing digital, por
ende, tiene relacion con la Ultima estadistica que indican que el 59.6% considera que las escuelas
estan medianamente posicionadas en relacién a su competencia. Lopez, Lizcano, Ramos y Matos
(2019) los resultados de la investigacidn indican que las estrategias de marketing deben enfocarse
en busquedas de voz en smartphones y utilizar herramientas de inteligencia artificial, aprovechar
la tendencia del internet de las cosas, de esta forma los clientes generan mejores relaciones con la
empresa. Torres Gabriel (2018) Los resultados demuestran que existe correlacion, esto es asi con
un nivel de significancia de 0,05 y un nivel de correlacién 0,924. Con todo el andlisis pertinente, las
estadisticas ayudan a demostrar la hipdtesis general, el cual indica que existe una correlacion alta
entre las variables de marketing digital y emprendimiento. Ruiz Pérez (2018) se pudo contrastar la
hipdtesis general encontrando asi la relacién significativa con la promocién y venta (con un Rho de

Spearman 0.342; p: 0.029).

El marketing digital es la aplicacidn de las estrategias de venta y comercializacion llevadas a cabo
en los medios digitales. Dentro de las principales herramientas tenemos: pagina web, email
marketing, blogging, redes sociales, e-commerce y e-branding, SEO y SEM (Kaufman, 2015). SEO es
una combinacion de factores de calidad desde la arquitectura web, contenido, influencia en otros
sitios web, redes sociales; y cada uno debe ser cumplido adecuadamente (Ryan, 2014). SEM:
Optimizacién de marketing, esta estrategia es utilizada principalmente en Google, donde la
organizacidn paga por que Google lo muestre como anuncio en sus busquedas, dependiendo de sus
palabras clave. Redes sociales: son plataformas digitales donde gran cantidad de personas

interactuan entre si, publican contenido, videos, fotos, imagenes, y hacen vida social digital; segin



Merodio (2010) significa “un cambio en la forma de comunicacién, incluyendo la generacién de
conocimiento”. Estas redes son eficaces para la difusién de contenidos, creacién de comunidades
de marca, branding, compra y venta de productos online, gestidn y comunicacién con los clientes.
En muchas de estas redes (Facebook, Instagram, Youtube, Twitter, etc.) se puede poner en marcha
campanas publicitarias segmentadas y que son buen complemento para toda estrategia online
(Cajal, 2019). El marketing por redes sociales es la mas efectiva herramienta del marketing y
generacion de marca; gran parte de las organizaciones las utilizan para ganar trafico, exposicidn de
marca e interaccion con sus clientes (Dodson, 2016); y la forma como las utilicen determinara el
éxito de la empresa. Como toda estrategia comercial, lo primero que se realiza es planificar, esto
permite a la organizacién definir los pasos a seguir, medir resultados y mejorar el rendimiento de
la campania. (York, 2015): definir tu publico objetivo, plantear objetivos, establecer presupuestos,
definir una estrategia de contenidos, dar valor a los usuarios, promover interaccién, establecer y
mantener una presencia periddica, dar seguimiento a la estrategia.

Nedley Support S.A.C. una empresa trujillana de software relativamente nueva en el mercado, con
aproximadamente 3 afos de existencia, que brinda servicios de desarrollo de software, licencias de
software, alquiler de hosting y dominio, y reparacién de equipos de computo. La empresa genera
ingresos por todos los servicios que brinda; sin embargo, su software ERP por licencia dirigida a las
pequeias y medianas empresas, el cual fue desarrollado por un periodo de 1 mes, a mediados del
afio 2018, con una inversidn de S/ 6,400; hasta abril afio 2019 solamente cuenta con 10 clientes
activos que pagan mensualmente un alquiler de licencia por S/ 150, monto que no es suficiente
para cubrir los gastos de venta, desarrollo y soporte. Esto refleja que la empresa no ha sabido
desarrollar una estrategia de marketing adecuada para poder incrementar sus ventas, por ello la
importancia del presente estudio como campo de aplicacidn de los conocimientos brindados en la
maestria para plantear una estrategia de marketing acorde a las necesidades de la empresa y asi
genere ventas suficientes con la cual pueda cubrir sus costos y generar beneficios para sus clientes.
Formulando el problema: ¢En qué medida la aplicacidon del Marketing Digital tiene incidencia en
las ventas de la empresa de software Nedley Support S.A.C., Trujillo, 2019? Como objetivo general
del proyecto se tiene: Determinar en qué medida la aplicacidn del marketing digital tiene incidencia
en las ventas de la empresa de software Nedley Support S.A.C., Trujillo, 2019. Ademas, los objetivos
especificos son: realizar un diagndstico de las ventas de la empresa; desarrollar y aplicar el
marketing digital, analizar las ventas resultantes de la aplicacidon del marketing digital en la empresa
Nedley Support S.A.C., Trujillo, 2019.Como hipétesis general se tiene: La aplicacion del marketing
digital tiene una incidencia significativa en el incremento de las ventas de la empresa de software

Nedley Support S.A.C., Trujillo, 2019.



Metodologia

El tipo de investigacidon es cuantitativa aplicada, con un disefio pre- experimental. La poblacién
estuvo conformada por todas las ventas realizadas de la empresa en referencia a su producto de
software por licencia durante los meses de noviembre 2018 a abril 2019, haciendo un total de 18
ventas. Para el cdlculo de la muestra se usé el muestreo no probabilistico teniendo como criterio
de seleccidn a las ventas de software por licencia en sus diferentes modalidades: licencia mensual,
licencia anual, licencia Unica; por ello para la muestra se tomara las 18 ventas realizadas por la
empresa durante los meses de noviembre 2018 a abril 2019. Para recolectar los datos de ventas se
uso los reportes de ventas que nos brindd la empresa Nedley Support. El procedimiento de trabajo
fue el siguiente: andlisis de los reportes de ventas de noviembre 2018 hasta abril 2019, elaboracién
y aplicacion del marketing digital, y analisis de las ventas resultantes de la aplicacién del marketing
digital. Como método de analisis de datos se tienen las tablas y graficos estadisticos; ademas se
utilizan los estadisticos de shapiro-wilk y u de Mann-Whitney.

Resultados

Del diagndstico de la empresa se encontré que entre los meses de noviembre 2018 a abril 2019
asciende S/ 20,700; del cual el 25% corresponde a la modalidad de venta de software por licencia
mensual, el 29% a licencia anual y el 46% restante a ventas por pago Unico. Para la aplicacién del
marketing se disend marca, colores, tarjeta de presentacion, pagina web y redes sociales; y en esta
ultima se realizdé una campafia de marketing por Facebook y eso generé que 81 personas en total
durante los 3 meses, han contactado a la empresa solicitando mayor informacién y mostrando
interés en los servicios que brinda. Para el andlisis de ventas resultantes se obtuvo que los ingresos
aumentaron en comparacion con el periodo de noviembre 2018 a abril 2019; con un total de 26
ventas realizadas en sus diferentes modalidades es superior en un 87% al total de ventas realizadas
en el periodo anterior. Ademas, esto ha generado un aumento de los ingresos por S/9000.
Referente a la prueba de hipdtesis se concluydé que: La aplicacidon del marketing digital tiene una
incidencia alta en el incremento de las ventas de la empresa de software Nedley Support S.A.C.,
Trujillo, 2019; y que el valor de Pearson fue de 76%, lo que significa que el nivel de correlacién entre
ambas variables es alto.

Discusion

Los resultados de la presente investigacion indican que la aplicacion del marketing digital tiene una
incidencia alta en las ventas de la empresa de software Nedley Support SAC; resultados similares a
Torres Gabriel (2018) en su investigacion “El Marketing digital y emprendimiento de las mujeres
gue tienen negocio propio, Comas, 2017”, donde concluye que el marketing digital y el aumento de

las ventas en un emprendimiento tienen una relacidn alta; los mimos resultados lo podemos ver en



Ruiz Pérez (2018) en su investigacion “Marketing digital y la promocidn y venta en los comerciantes
del emporio de Gamarra 2017”. La aplicacidn de un plan de marketing digital para la empresa,
consistid en la creaciéon de una imagen corporativa, disefio y desarrollo de una pagina web y la
creacién de una pdgina de Facebook, por la cual se realizé difusién de contenidos, y todo ello con
un costo de inversidn de S/1,640; dicha estrategia generd un incremento del 44% de los ingresos,
respecto al periodo comprendido entre noviembre 2018 a abril 2019, los cuales fueron por S/
20,700. La estrategia aplicada fue acorde a lo mencionado por Ldpez, Lizcano, Ramos y Matos
(2019) in their investigation title “Digital Marketing Actions that achieve a better attraction and
loyalty of users: an analytical study”, donde indicd que el uso de la tecnologia y el internet permitian
generar mayores ingresos y captar mas clientes; de la misma forma en Tepliashin (2018) in his study
title “Digital Marketing strategies of companies in FMCG market”, donde al autor concluye que las
estrategias de marketing digital aplicadas para las empresas son efectivas. El incremento de las
ventas por la aplicacion del marketing digital para la empresa Nedley Support SAC, tiene similitud
con lo obtenido por Rojas A. (2018) en su tesis de maestria titulada “Propuesta de estrategias de

IH

marketing digital”, donde la aplicacidn de las herramientas de marketing digital, incrementaron las

ventas de las vendedoras y ademas se crearon su marca en Facebook, Instagram y whatsapp.
Conclusiones

e La aplicacién del marketing digital tiene una incidencia alta en las ventas de la empresa de
software Nedley Support S.A.C, Trujillo,2019

e El diagndstico en las ventas de la empresa de software Nedley Support S.A.C permitid
identificar un ingreso de S/ 20,700 comprendido entre noviembre 2018 a abril 2019.

e Eldesarrolloy laaplicacidon del marketing digital la empresa de software Nedley Support S.A.C,
se caracterizé por la creacidn de la imagen corporativa, desarrollo de pagina web y la difusion
de contenidos en la red social de Facebook.

o Despuésde laaplicacion del marketing digital, las ventas resultantes en la empresa de software
Nedley Support S.A.C fueron de 5/19,350 en un periodo de 3 meses, lo cual evidencia un

incremento del 44% respecto al periodo anterior.
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