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RESOLUCION N°441-2025-D-FCA-UANCV-J

Juliaca, 23 de diciembre de 2025

VISTOS:

El Expediente N° 13255, presentado por URQUIZO CHARA WILSON, quien solicita
nominacion de jurados, fecha y hora de sustentacion y defensa de la tesis titulado:
MARKETING DIGITAL Y CAPTACION DE CLIENTES EN LA EMPRESA MAWI GROUP
IMEXPORT DE LA CIUDAD DE PUNO-2024; conducente para optar el Titulo profesional

de Licenciado(a) en Administracion y Negocios internacionales, que fue revisada >
por el Director de la Unidad de Investigacién y el Decano de la Facultad de Ciencias
Administrativas, Escuela Profesional de Administracién y Negocios Internacionales.

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con el articulo 8°, numeral b) del Reglamento General de
Grados y Titulos de la UANCV vigente, es procedente acceder a la peficion del
inferesado.

Que, al haber cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de
Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucion
N° 0294-2023-UANCV-CU-R.

Y estando, la opinion favorable del Director de la Unidad de Investigacion y el
Decano de la Facultad de Ciencias Administrativas, y las atribuciones que confiere
el articulo 28° del Reglamento Interno de Trabajo de Investigacion Conducente a
Grados y Titulos Resolucion N° 0294-2023-UANCV-CU-R.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO. - DECLARAR APTO para la sustentacion presencial del informe
Final de la investigaciéon (borrador de Tesis), del (la) bachiller: URQUIZO CHARA
WILSON, para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracién y
Negocios Internacionales, en virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO. - NOMINAR JURADOS para la sustentacion presencial y
defensa de la tesis a 1os siguientes docentes ordinarios:

# PRESIDENTE . Dr. BENIGNO CALLATA QUISPE

+ ler. MIEMBRO :  Dr. ROBBINS FLORES AGUILAR

* 2do. MIEMBRO : Mg. PERCY GONZALO PUMA PUMA

+ ASESOR DETESIS :  Dr. ENRIQUE GENARO APAZA CHIRINOS

ARTICULO TERCERO. - PROGRAMAR FECHA Y HORA de sustentacion como se detalid:

* Lugar : salén de Grados y Titulos
* Fecha - lunes, 29 de diciembre de 2025
= Hora :11: 00 a.m

ARTICULO CUARTO. - DISPONER que la comision de Grados y Titulos de la Facultad,
Secretaria Académica, quedan enco;g,ados del cumplimiento de la presente

Resolucion. /| ;
. / . [ ’
Registrese, con}ur}tmfse y‘orchlvese.

DISTRIBUCION:

- Unid. Inv. (1}

- Jurados 3]

-interesado (1)

- Asesor de Tesis {1)

-Archivo FCA (1)

Jr. Loreto N° 450 - Central Telefénica: (051) 321142 - Juliaca - Puno - Peri - Pag. Web: www.uancv.edu.pe
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RESOLUCION N° 039-2025-Ul-FCA-UANCV-J

Juliaca, 07 de abril 2025

VISTOS:

El Expediente 2025-CU-1225 de fecha 24 de mairzo de 2025, del Bach URQUIZO CHARA WILSON,
quien solicita Revision del Informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis) y el Anexo (04 o
05) “Ficha de Opinién del Informe Final de la Investigacién (borrador de Tesis)” que fue
revisada por el Comité de Investigacién de la Facultad de Ciencias Administrativas, Escuela
Profesional de Administracidn y Negocios internacionales

CONSIDERANDO:

Que, las Unidades de Investigacion son unidades académicas que agrupan a docentes y
estudiantes de diversas disciplinas, en razén del desarrollo de investigacién cientifica,
tecnoldgica y humanista de acuerdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuestra
primera Casa Superior de Estudios.

Que, el (la) Bach. URQUIZO CHARA WILSON, quien solicita la revision del Informe Final de la
Investigacion (borrador de Tesis) del tema tfitulado: MARKETING DIGITAL Y CAPTACION DE
CLIENTES EN LA EMPRESA MAWI GROUP IMEXPORT DE LA CIUDAD DE PUNO-2024; conducente
para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracién y Negocios
Infernacionales.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de Trabajo de
Investigaciéon Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucién N° 0294-2023-UANCV-
CU-R.

Que, el Comité de Investigacion emitié su opinidn favorable al Informe Final de la Investigacion
(borrador de Tesis).

Que, el Director de la Unidad de Investigacidn de la Facultad de Ciencias Administrativas,
Escuela Profesional, corrobord el asesoramiento en el Informe Final de Ia Investigacion
(borrador de Tesis) del ASESOR Dr. ENRIQUE GENARO APAZA CHIRINOS.

Estando, la opinion favorable del comité de Investigacion, en concordancia con el
Reglamento Intemo de Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos Resolucién N°
0294-2023-UANCV-CU-R, de conformidad a lo que establece la Ley Universitaria N° 30220, Ley
de Creacion de la UANCV N° 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto de la UANCYV, que
confiere facultades a la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO - APROBAR Y. 4AUT.QRIZAR...El....lNE.Q.RME..,EINALA..DE..LA..AIN.\(ES.TIG.ACIQN
(BORRADOR DE TESIS), para la REVISION DE SIMILITUD TURNITIN, del tema titulado: MARKETING
DIGITAL Y CAPTACION DE CLIENTES EN LA EMPRESA MAWI GROUP IMEXPORT DE LA CIUDAD DE
PUNO-2024; correspondiente a la Linea de Investigacion ORGANIZACION Y DIRECCION DE
EMPRESAS (5311-UNESCO) presentado por el (la) Bach. URQUIZO CHARA WILSON, en virtud de los
considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO - RATIFICAR, como ASESOR al Dr. ENRIQUE GENARO APAZA CHIRINOS.
ARTICULO TERCERO - DISPONER, que la facultad, secretarias académicas y administrativas,
quedan encargados del cumplimiento de la presente Resolucion.

NESTOR CACERE
=
LLTLLTTYYY m.onnuuununoo
an ‘g:u) ECT o Q“is}l
OR
UNID. |MS"GAC& CIENCIAS ADMINISTRATVAS

UNIVERSIDAD ANDINA
LASQUEZ

DISTRIBUCION:

- Decanatura
tateresato (1)
Archivo FCA (1)
BCQY/
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UNIDAD DE INVESTIGACION

RESOLUCION N° 230-2024-UI-FCA-UANCV-J

Juliaca, 20 de junio 2024

VISTOS:

El Expediente: 2024-CU-7280 de fecha 14 de junio del 2024, el cual solicita Revisién de
propuesta de Investigacién y el Anexo (02 o 03) “Ficha de Opinién de la Propuesia de
Investigacién” que fue revisada por el Comité de Investigacién de la Facultad de Ciencias
Administrativas, Escuela Profesional de Administracién y Negocios Infernacionales. >

CONSIDERANDO:

Que, las Unidades de Investigaciéon son unidades académicas que agrupan a docentes y
estudiantes de diversas disciplinas, en razén del desarrollo de investigacién cientifica,
tecnoldgica y humanista de dcuerdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuestra

Que, el (la) Bach. WILSON URQUIZO CHARA, quien solicita la revisién y aprobacién de Ig
Propuesta de Investigacion de Titulo: MARKETING DIGITAL Y CAPTACION DE CLIENTES EN LA
EMPRESA MAWI GROUP IMEXPORT DE LA CIUDAD DE PUNO-2024, conducente para optar el
Titulo profesional de Licenciado(a) en Administracién y Negocios Internacionales.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de Trabagjo de
Investigaciéon Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucién N 0294-2023-UANCV-
CU-R.

Que, el Comité de Investigacion emitié su opinién favorable a la Propuesta de Investigacién.

Que, el Director de la Unidad de Investigacién de la Facultad de Ciencias Administrativas,
Escuela Profesional de Administracion y Negocios Internacionales, corroboré Ia propuesta del
ASESOR Dr. ENRIQUE G. APAZA CHIRINOS, quien debe ser acreditado y facultado para orientar y
ayudar al asesorado en el proceso de elaboracién del frabajo de investigacion (Tesis).

Estando, la opinién favorable del comité de Investigacion, en concordancia con el
Reglamento Interno de Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos Resolucién Ne
0294-2023-UANCV-CU-R, de conformidad a lo que establece la Ley Universitaria N° 30220, Ley
de Creacién de la UANCV Ne° 23738 Y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto de la UANCYV, que
confiere facultades a la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas.

SE RESUELVE:

ARTicuLO PRIMERO.- APROBAR Y. AUTORIZAR LA EJECUCION DE LA __PROPUESTA DE
INVESTIGACION, titulado: MARKETING DIGITAL Y CAPTACION DE CLIENTES EN LA EMPRESA MAWI
GROUP IMEXPORT DE LA CIUDAD DE PUNO-2024; presentado por el (la) Bach. WILSON URQUIZO
CHARA, en virfud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO.- RECONOCER, como ASESOR al Dr. ENRIQUE G. APAZA CHIRINOS.

ARTICULO TERCERO.- DISPONER que la facultad, secretarias académicas y administrativas,
quedan encargados del cumplimiento de la presente Resolucidn.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

UNIVERSID" ) ANDINA
F

NESTOR CAGERES Vi

DISTRIBUCION:

- Decanatura
Interesado (1)
Acchive FCA (1)
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El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para ca...

Filtrado desde el informe

» Bibliografia

» Coincidencias menores (menos de 10 palabras)

Exclusiones

» N.° de fuentes excluidas

Fuentes principales

14% @ Fuentes de Internet
6%  ME Publicaciones

23% & Trabajos entregados (trabajos del estudiante)

Marcas de integridad

N.° de alertas de integridad para revision
Los algoritmos de nuestro sistema analizan un documento en profundidad para
buscar inconsistencias que permitirian distinguirlo de una entrega normal. Si
advertimos algo extrafio, lo marcamos como una alerta para que pueda revisarlo.

Una marca de alerta no es necesariamente un indicador de problemas. Sin embargo,
recomendamos que preste atencién y la revise.

OFICINA DE INVESTIGACION

http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




): TESIS UANCV

VICERRECTORADO DE
IGACION

INV

OFICINA

e

EST

TITULO

MARKETING DIGITAL Y CAPTACION DE CLIENTES EN LA EMPRESA
MAWI GROUP IMEXPORT DE LA CIUDAD DE PUNO-2024

Datos de autor

Nombres y Apellidos WILSON URQUIZO CHARA

Tipo de documento de identidad DNI

Niumero de documento de identidad | 72905447

URL de ORCID https://orcid.org/0009-0007-5181-9875

Datos de asesor

Nombres y apellidos ENRIQUE GENARO APAZA CHIRINOS
Tipo de documento de identidad DNI
Nimero de documento de identidad | 02413103

URL de ORCID https://orcid.org/0000-0001-8602-3219
Datos del jurado
Presidente del jurado
Nombres Y Apellidos BENIGNO CALLATA QUISPE
Tipo de documento DNI

Niumero de documento de identidad

01693080

Miembro del jurado 1

Nombres Y Apellidos ROBBINS FLORES AGUILAR
Tipo de documento DNI
Nimero de documento de identidad | 02426851

Miembro del jurado 2
Nombres Y Apellidos PERCY GONZALO PUMA PUMA
Tipo de documento DNI
Nimero de documento de identidad | 02374215
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Datos de investigacion

Linea de investigacién ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS
(5311-UNESCO)

Grupo de investigacién No aplica.

Agencia de financiamiento Sin financiamiento

Direccion: EMPRESA MAWI GROUP
IMEXPORT DE LA CIUDAD DE PUNO

Pais: Peru

Departamento: Puno

Provincia: Puno

Distrito: Puno

Coordenadas.

Latitud: -15.83840

Longitud: -70.02367

https://ma 5.4 .(30.1 1D8a 'R37;¥Sal(8et5

Ubicacion  geogréifica de la

investigacion

LY

o g
! ; < g A
7] .I » g : /
y ? 2 ) q
AL /2 Rt O bsan

Junio 2024 - Diciembre 2025

Afio o rango de afios en que se

realizé la investigacién

URL de disciplinas OCDE Negocios, Administracion

https: //concytec-pe.github.io/Peru- | https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#5.02.04
CRIS/vocabularios/ocde ford.html | Administracién piblica

- Libreria https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#5.06.02

OFICINA DE INVESTIGACION http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




P VICERREGTORAUCIDE

I TESIS UANCY 3 | INVESTIGACION

OFICINA DE INVESTIGACION

DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD

Yo_WILSON URQUIZO CHARA , identificado con DNI
Nro. _ 72905447 en mi condicion de egresado de:

X Escuela Profesional
O Programa de Segunda Especialidad
[ Programa de Maestria o Doctorado

ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

informo que he elaborado el/la ¥ Tesis o [ Trabajo de Investigacién, O Trabajo Académico

denominada:
MARKETING DIGITAL Y CAPTACION DE CLIENTES EN LA EMPRESA MAWI

GROUP IMEXPORT DE LA CIUDAD DE PUNO-2024

Asesorado por: Dr. ENRIQUE GENARO APAZA CHIRINOS

Es un tema original.

Declaro que el presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
naturaleza, en especial de otro documento de investigacién (tesis, revista, texto, congreso, o similar)
presentado por persona natural o juridica alguna ante instituciones académicas, profesionales, de
investigacion o similares, en el pais o en el extranjero.

Dejo constancia que las citas de otros autores han sido debidamente identificadas en el trabajo de
investigacion, por lo que no asumiré como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea de fuentes
encontradas en medios escritos, digitales o Internet.

Asimismo, ratifico que soy plenamente consciente de todo el contenido de la tesis y asumo la
responsabilidad de cualquier error u omision en el documento, asi como de las connotaciones éticas y legales
involucradas.

El incumplimiento de lo declarado da lugar a responsabilidad del declarante, en consecuencia; a través del
presente documento asumo frente a terceros, la Universidad Andina Néstor Caceres Velasquez y/o la
Administracion Publica toda responsabilidad que pueda derivarse por el trabajo final presentado. Lo sefialado
incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los dafios y perjuicios que se
ocasionen.

Juliaca___ 05 de_ Caew del 2026

o )

Firma del Asesor (Obligatoria) Firma (Obligatoria) Huella
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RESUMEN
Este texto presenta un estudio cuyo objetivo principal fue establecer la relacion que
existe entre el marketing digital y la captacion de clientes en la empresa Mawi Group
Imexport de la ciudad de Puno en 2024. Se realiz6 un estudio de tipo basica aplicada,
con un disefio no experimental y transversal, nivel correlacional y un enfoque
cuantitativo. EI método empleado fue deductivo, utilizando una muestra censal de 14
colaboradores. La investigacion se basé en la aplicacion de encuestas mediante un
cuestionario que mostro una alta confiabilidad con un valor de 0.961. Dado que la prueba
de normalidad de Shapiro-Wilk arrojé un resultado de 0.05, lo cual indica que los datos
no siguen una distribucién normal, se utilizé el coeficiente de correlacion Rho de
Spearman para el analisis. El valor obtenido fue +0.683, con un p-valor de 0.002, lo que
demuestra una relacién significativa entre las variables, ya que se encuentra por debajo
del nivel de significancia de 0.05. Ademas, el estudio también se apoy0 en el estadistico
Tau-b de Kendall para validar los hallazgos. En conclusion, el estudio resalta que las
herramientas teédricas utilizadas contribuyen al desarrollo y fortalecimiento del
conocimiento en la empresa, lo cual permite disefar estrategias de marketing digital que

apoyen el liderazgo eficiente y la sostenibilidad sélida de Mawi Group Imexport.

Palabras clave: Marketing digital y la captacion de clientes
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ABSTRACT
This text presents a study whose main objective was to establish the relationship
between digital marketing and customer acquisition at the Mawi Group Imexport
company in the city of Puno in 2024. A basic applied study was conducted, with a non-
experimental and cross-sectional design, correlational level, and a quantitative
approach. The method used was deductive, using a census sample of 14 employees.
The research was based on the application of surveys using a questionnaire that showed
high reliability with a value of 0.961. Given that the Shapiro-Wilk normality test yielded a
result of 0.05, indicating that the data did not follow a normal distribution, Spearman's
Rho correlation coefficient was used for the analysis. The value obtained was +0.683,
with a p-value of 0.002, demonstrating a significant relationship between the variables,
as it is below the significance level of 0.05. In addition, the study also relied on Kendall's
Tau-b statistic to validate the findings. In conclusion, the study highlights that the
theoretical tools used contribute to the development and strengthening of knowledge
within the company, which allows for the design of digital marketing strategies that

support the efficient leadership and solid sustainability of Mawi Group Imexport.

Keywords: Digital marketing and customer acquisition
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INTRODUCCION

El presente estudio titulado "Marketing digital y captacion de clientes en la
empresa Mawi Group Imexport de la ciudad de Puno-2024" tiene como objetivo
destacar la relevancia de estas variables. La adopcion eficaz de plataformas
publicas para el marketing digital se ha transformado en un factor clave que brinda
una ventaja competitiva significativa en la atracciéon de clientes.

Por lo tanto, es crucial llevar a cabo esta investigacion sobre la problematica
de estas dos variables, ya que son fundamentales para las organizaciones,
especialmente para la empresa Mawi Group Imexport. Esta compafiia necesita
implementar estrategias eficientes que fortalezcan su marketing digital con el fin de
atraer clientes potenciales de manera mas efectiva.

La presente investigacion consta de seis capitulos, los cuales se describiran
de la siguiente manera:

El Capitulo | presenta una descripcion detallada de la realidad problematica,
enfocandose en la relacion entre el marketing digital y la captacién de clientes.

Asimismo, se abordara el problema principal, junto con la descripcion de los
problemas secundarios, y se detallaran los objetivos que se pretende alcanzar con
la investigacion.

En el Capitulo 1l se presentara el objetivo general de la investigacion, junto
con los objetivos especificos que guiaran el desarrollo del estudio.

En el Capitulo Il se presentara el marco tedrico de referencia, junto con las
investigaciones que se tomaran como antecedentes para este estudio. También se
abordara el marco conceptual, que es fundamental para comprender el contenido
planteado. Ademas, en este capitulo se realizaré la contrastacion de las hipoétesis
formuladas.

El Capitulo IV de esta investigacion incluye el planteamiento de la hipétesis
general, asi como las hipotesis especificas. También se presenta un detalle de las

variables y su respectiva operacionalizacion.
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En el Capitulo V se abordara la metodologia utilizada en la presente
investigacion. Este apartado incluye el enfoque adoptado, el método, el tipo, el nivel
y el disefio de la investigacién. Ademas, se determinara la poblacion y la muestra.
También se detallaran la técnica y el instrumento empleados para la recoleccion de
datos.

El Capitulo VI presenta los resultados obtenidos a partir de la recoleccion de
datos, asi como su interpretacion. En la parte final, se incluyen las conclusiones y
recomendaciones, junto con la matriz de consistencia, la matriz de datos, la validez

del instrumento y la evidencia del proceso de recoleccion de datos.
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CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1. Exposicion de la situacion problemética

En la actualidad, los mercados son altamente sensibles a los avances y
cambios tecnoldgicos, los habitos de consumo de las personas se han ido
cambiando gracias al uso del internet y las plataformas digitales, lo que antes solo
se podia conseguir o comprar solo de manera fisica hoy en dia se hace de manera
virtual desde el lugar donde estas y a la hora que quieras. El marketing digital esta
jugando un rol importante para llegar de manera mas precisa a los clientes
potenciales en todo el mundo. Como lo mencionan Kotler & Armstrong (2013) El
marketing digital es el esfuerzo de comercializar, promocionar diferentes productos
0 servicios mediante diferentes plataformas digitales y generar relaciones duraderas
con los consumidores mediante internet. Por otra parte, Thompson (2015) Menciona
gue la captacion de clientes es una de las partes fundamentales del marketing ya
nos permite mantener, ampliar las ventas, contar con nuevos posibles clientes
potenciales por lo que implica atraer la atencion de sus prospectos objetivo y
convencerlos de que compren su producto o servicio mediante diferentes

estrategias.

En el plano internacional, la importancia del uso de internet y la aplicacion de
estrategias del marketing digital a través de medios digitales ha permitido el

incremento de numeros de clientes para todas las organizaciones que han sido
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capaces de adaptarse a los cambios de la tecnologia y la virtualidad (Pesci et al.,
2023) en su articulo mencionaron la importancia del uso del internet para ventas y
como el marketing digital ha tomado mayor protagonismo en la ultima década en los
mercados de California EE.UU. Las primeras etapas de la pandemia de COVID-19
provocaron un incremento del uso de los medios digitales en todo mundo y las
empresas no podian ser ajeno a estos cambios. Es por ello por lo que en este estudio
se analiz6 el uso de las tecnologias de marketing digitas y las ventas en linea la
aplicacion de estas herramientas ha permitido a las organizaciones a acceder a los
mercados durante la pandemia y llegar a una mayor cantidad de clientes de manera

masiva al mismo tiempo.

En América Latina el marketing digital al igual que paises de Europa, Asia ha
tomado mayor relevancia e impacta en casi en todos los paises de la region y sus
mercados. La estrategia de marketing digital ha influido en el crecimiento de muchas
empresas que la utilizan, permitiendo idear estrategias para promocionar sus
productos o servicios lo que juega un papel importante en la capcion de clientes y el
desarrollo de ventajas competitivas (Welden et al., 2022) mencionan que en Latino
América, durante el ultimo cuarto de siglo, ha incrementado la innovacion respecto
al uso de tecnologias digitales para crear, compartir, comunicar y entregar productos
de alto valor a los clientes. Las innovaciones basadas en tecnologias digitales han
sido transformadoras de muchas maneras, como su impacto en los
comportamientos de marketing de las empresas el uso de plataformas digitales a
permitido entender mejor los comportamientos de busqueda y compra de los

consumidores y las caracteristicas estructurales de los mercados y las industrias.

A nivel nacional en el Peru en el contexto de pandemia, dejo en claro que las
empresas sean pequefias medianas o grandes, que no saben adaptarse de manera
rapido a los cambios, estan condenas a desaparecer del mercado. Un claro ejemplo,

a nivel nacional, es el Banco de Crédito del Pert que ha logrado el posicionarlo en
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la mente de los consumidores porque sabe aplicar mejores estrategias del marketing
digital a través de sus aplicaciones, eliminando la necesidad de estar yendo
constantemente a la entidad de manera presencial, dando una clara leccién; de
cémo, dirigir bien un servicio o productos, escoger el publico objetivo, posicionarse
en una plaza estratégica o utilizar una buena promocién digital que permita la
captacion de nuevos clientes y llegar de manera mas precisa a los consumidores.
Sin embargo, en el Perd, asi como hay empresa que logran adaptarse hay muchas
empresas que todavia les falta conocer las estrategias del marketing digital y su
importancia de esta para la captacion de nuevos clientes y el incremento de las

ventas.

Por esta razdn, esta investigacion impulsa la realizacién del presente estudio,
cuyo objetivo principal es establecer la relacién entre el marketing digital y la
captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la ciudad de Puno.
Esto permitira proponer estrategias mas efectivas de marketing digital, que a su vez
ayudaran a la empresa a atraer un mayor numero de clientes dentro de su sector de

actividad.

1.2. Formulacion del problema

1.2.1. Problema general
= PG: ¢Cudl es relacion gque existe entre el marketing digital y la
captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la

Ciudad de Puno, 20247

1.2.2. Problemas especificos
= PE1: (Cudl es relacion que existe entre el marketing en la web y
la captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la

Ciudad de Puno, 20247
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= PE2: ¢Cual es relacion que existe entre el marketing en las redes
sociales y la captacién de clientes en la empresa Mawi Group
Imexport de la Ciudad de Puno, 20247

= PE3: ¢(Cudl es relacion que existe entre el marketing por e-mail y
la captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la

Ciudad de Puno, 20247

1.3. Justificacion de lainvestigacion

Justificacion tedrica: El presente trabajo de investigacion se llevd a cabo
con el propésito de establecer la relacion entre el marketing digital y la captacién de
clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la ciudad de Puno. Dada la
relevancia de estas variables, el uso de internet y las diferentes plataformas digitales
se ha vuelto indispensable para las organizaciones que desean incursionar en el
marketing digital y atraer nuevos clientes para mantener la rentabilidad empresarial.
Ademas, la revision bibliografica de las variables permitira aclarar conceptos, lo que
nos conducird a proponer nuevas teorias y sugerencias relacionadas con el tema de

investigacion.

Justificacion metodologica: Los resultados obtenidos permitieron conocer
la relacion entre el marketing digital y la captacion de clientes en la empresa Mawi
Group Imexport de la ciudad de Puno. Estos hallazgos serviran como referencia para
futuras investigaciones relacionadas con el marketing digital y la captacion de
clientes, las cuales se desarrollaran siguiendo el método de investigacion cientifica.
Ademas, el instrumento utilizado en el proyecto, elaborado bajo este método,
facilitara la recopilacion de opiniones de las personas involucradas en el programa,

lo que permitira determinar la relacién entre las variables de estudio.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO ,DE

“OFICINA DE INVESTIGACION”

TESIS UANCV ;%:jé INVESTIGACION

Justificacion practica: Finalmente, se busca destacar la importancia de
esta investigacion en el campo de la organizacién y direccién de empresas, lo cual
beneficiard a Mawi Group Imexport al contribuir al mejoramiento de las dos variables

de estudio: el marketing digital y la captacion de clientes, en la mencionada entidad.
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CAPITULO I

OBJETIVOS

2.1. Objetivo general
= OG: Establecer la relaciébn que existe entre el marketing digital y la
captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad

de Puno, 2024

2.2. Objetivos especificos

= OEL: Determinar la relacién que existe entre el marketing en la web y la
captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad
de Puno, 2024.

= OE2: Determinar la relacion que existe entre el marketing en las redes
sociales y la captacién de clientes en la empresa Mawi Group Imexport
de la Ciudad de Puno, 2024.

= OE3: Determinar la relacion que existe entre el marketing por e-mail y la
captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad

de Puno, 2024.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO REFERENCIAL
3.1. Antecedentes de investigacion

3.1.1. A nivel internacional

Gonzales et al. (2023) En su articulo de investigacion plantearon como
objetivo principal analizar el impacto de los factores de madurez digital en el
desarrollo de las Pymes en América Latina. Para ello, utilizaron una metodologia
cuantitativa y cualitativa de tipo correlacional. La recoleccion de datos se llevo a
cabo mediante encuestas virtuales, aplicadas a una muestra de 490 Pymes de
Argentina, Costa Rica, Ecuador, México y Uruguay. Tras el procesamiento y
andlisis de la informacion, se concluy6 que el compromiso con la madurez digital
de las Pymes no influye directamente en su formacion y habilidades digitales. No
obstante, la falta de una formacion adecuada en habilidades digitales podria

afectar su desarrollo en el entorno virtual.

Cardoso et al. (2023) Plantearon como objetivo de su articulo de
investigacion, evaluar plataformas de medios digitales para el uso del marketing
digital en una empresa de productos informéticos de Brasil. La investigacion fue
de caracter cuantitativo y de caracter descriptivo se evalué diferentes
plataformas de redes sociales donde se puedan aplicar estrategias de marketing
digital en la empresa en estudio. Con la informacion recolectada los resultados

evidenciaron que Facebook es la mejor alternativa ya que supero a las demas
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plataformas digitales analizadas por lo que se concluyd, ayudando a las
organizaciones en el proceso de toma de decisiones a elegir alternativas para
implementar estrategias digitales que mejoren su desempefio en el mercado en

el que operan.

Liu et al. (2024) Plantearon como objetivo en su articulo de investigacion
examinar el impacto de la presentacién de la informacion del producto en la
intencion de compra de los consumidores a través del marketing digital. La
metodologia aplicada fue de caracter cuantitativo y descriptivo, la muestra total
fue de 202 clientes, se aplicé la técnica de la encuesta. Los resultados revelan
qgue el texto de orientacion social con imagenes concretas anima a los
consumidores a generar una navegaciéon mas heddnica y, por tanto, una mayor
intencion de compra concluyendo que los hallazgos ofrecen informacion a los
gerentes para optimizar la presentacion de la informacion del producto en el

ambito del marketing de contenidos digitales.

Gonzales & Botella (2024) Plantearon como objetivo en su articulo de
investigacion analizar la innovacion, proactividad, agilidad organizacional y
capacidades de gestion del marketing digital. La metodologia aplicada fue de
caracter cuantitativo y descriptivo, la muestra total fue de 148 empresas, se
aplicd la técnica de la encuesta. El estudio demostr6 que la innovacion, la
proactividad, las capacidades de gestion y las estrategias de marketing digital
son factores claves que afectan e influyen significativamente en su éxito y

eficacia del desempefio de las organizaciones de estudio.

Bolivar (2019) Plantearon como objetivo Indagar como el marketing digital
incide en la captacion de clientes de la empresa Distrillanta S.A., de la ciudad de
Ambato. Se aplico la metodologia de tipo documental con enfoque cualitativo,
sustentado en el método analisis-sintesis de tipo descriptivo-explicativo, la

muestra se conformo por 150 clientes, se aplicé la técnica de la encuesta, los
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resultados evidenciaron la importancia del marketing digital para la captacion de
clientes y las nuevas tendencias del mercado exigen que las empresas se vayan

actualizando en todo sentido de acuerdo con las necesidades del mercado.

3.1.2. A nivel nacional

Guerra & Montes (2022) Realizaron una investigacion con el objetivo
general determinar la relacion entre el marketing digital y la captacién de clientes
de la I.E.I N° 1137- PNP “milagros divino nifio de Jesus”, para lo cual se manejé
la metodologia de tipo aplicada, de disefio no experimental, de corte transversal
cuantitativo de alcance descriptivo correlacional, la muestra fue conformada por
300 clientes, se utiliz6 como instrumento el cuestionario, técnica de la encuesta.
Los resultados evidenciaron un analisis estadistico Rho de Spearman fue de
1,000 y un p valor igual a 0,000 (p-valor < 0.05), lo que lleva a la conclusion de
que existe relacion significativa entre el marketing digital y la captacion de

clientes.

Flores (2022) El autor desarrollo su tesis de investigacién con el objetivo
general de determinar la influencia de la implementacion del marketing digital en
la captacién de clientes, para lo cual se aplicé la metodologia enfoque:
cuantitativo, de tipo fue aplicada, el nivel fue exploratorio, de disefio pre
experimenta, la muestra se conformé por 185 clientes, se utiliz6 como
instrumento el cuestionario, mediante la técnica de la encuesta. Los resultados
evidenciaron 95% de confiabilidad y se concluy6 afirmando que existe influencia
significativa de la implementacion del marketing digital en la captacion de clientes

en la empresa Fénix Corporation.

Castillo (2023) Desarrollo su tesis de investigacion con el objetivo general

determinar la relacion entre el marketing digital y la captacion de clientes, a partir

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV ) INVESTIGACION
<X

“OFICINA DE INVESTIGACION”

de ello se utiliz6 la metodologia con enfoque cuantitativo, de disefio no
experimental, y correlacional, la muestra se conformé por 129 clientes, se utilizé
como instrumento el cuestionario, mediante la técnica de la encuesta. Los
resultados demostraron Rho igual a 0.753, por lo que se concluyé que el

marketing digital se correlaciona positivamente con la captacién para la empresa.

Cuzquen (2023) En su trabajo de la investigacion plantearon como
objetivo determinar la relacion entre las estrategias de marketing digital y la
captacion de clientes en una inmobiliaria de la provincia de Chiclayo; para lo cual
se utilizé el método con enfoque fue cuantitativo, el alcance correlacional y de
disefio no experimental, se considerd una muestra total de 163 clientes , se
aplicé como instrumento el cuestionario mediante la técnica de la encuesta, los
resultados evidenciaron un coeficiente de Rho de Spearman de 0,969 y un p-
valor de 0,000. Por lo que se concluy6 que las estrategias de marketing digital

se relacionan significativa con la captacion de clientes.

Estela (2023) Desarrollo su tesis de investigacion con el objetivo de
determinar la relacion del marketing digital y captacion de clientes en la empresa
Agroindustrias Dane, se aplicd la metodologia de tipo basica, de alcance
correlacional, enfoque cuantitativo y disefio no experimental de corte transversal,
la muestra se conformé por un total de 201 personas se utilizé como instrumento
el cuestionario, mediante la técnica de la encuesta. Los resultados evidenciaron
un coeficiente Rho de Spearman = 0,770 entre marketing digital y captacion de
clientes por lo que se concluye que ambas variables se relacionan

significativamente.

3.1.3 Anivel regional
Zavalaga (2022) En su trabajo de investigacion establecié como objetivo,
determinar como influyen las estrategias de marketing digital en la mejora de la

presencia online de los hoteles tres estrellas de Puno, para lo cual se aplico la
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metodologia con enfoque cuantitativo de tipo basico y disefio no experimental y
transversal, la muestra se conformé por 12 administradores de diferentes
hoteles, se utilizé la técnica encuesta y como instrumento el cuestionario, los
resultados evidenciaron la gran importancia de contar con un plan de marketing
digital ya que influyen positivamente en la mejora de su presencia online en las

distintas plataformas digitales.

Chata (2024) El autor de la tesis de investigacion planteo como objetivo,
establecer el impacto del marketing digital en el nivel de ventas en tiempos de
pandemia en el Super Mercado Plaza Vea de Puno. El método aplicado fue
cuantitativo, de tipo explicativo, y de disefio no experimental con corte
transversal, la muestra se conformé por 385 clientes para la recoleccién de
informacion se us6 la técnica de la encuesta, teniendo como resultado R
cuadrado=0.512 y un valor p<0.05 lo que demostré6 que existe un impacto
positivo moderado entre las variables, concluyendo que el marketing digital ha

sido un soporte significativo para mejorar el nivel de ventas.

Cruz (2023) El autor de la tesis de investigacion planteo como objetivo
determinar la influencia del marketing digital en la percepcion de la marca en los
clientes de Moyandina. El método con enfoque cuantitativo, alcance explicativo,
de disefio no experimental, la muestra se conformé por 245 clientes para la
recoleccion de informacidén se uso6 la técnica de la encuesta, los resultados
evidenciaron un coeficiente Rho de Spearman (R2=0.843) y un valor (p=0.000)
entre las variables por lo que se concluyé que el marketing digital influye

positivamente en la percepcion de la marca de la empresa.

Esquivel (2024) El autor planteo en su trabajo de investigacion como
objetivo, Identificar las estrategias de marketing digital aplicadas en la red social
Facebook de la empresa Santi Coffee. EI método aplicado fue enfoque

cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no experimental de corte transversal,
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muestra fue no probabilistica porque se consideré publicaciones de un cierto
periodo, se uso la técnica de analisis de contenido. Los resultados demostraron
las estrategias de marketing digital que se estd empleando en la pagina de
Facebook de la empresa, el contenido y nivel de interaccion que esta tiene con
sus clientes por lo que se concluye resaltando la importancia del marketing digital

para el logro de los objetivos comerciales de la empresa.

Cari (2023) El autor de la tesis de investigacién planteo como obijetivo,
determinar la relacion entre el marketing digital y las ventas de la empresa Out
City Tours. El método aplicado fue con enfoque cuantitativo, de disefio no
experimental con corte transversal correlacional, la muestra se conformé por 216
clientes para la recoleccion de informacién se usé la técnica de la encuesta,
teniendo como resultado un coeficiente de correlacion Rho de Spearman de r =
0 695 y un nivel de significancia de 0.000, lo que llevo a la conclusion que una
eficiente aplicacion del marketing digital tiene relacién positiva significativa en el

nivel de ventas de la empresa.

3.2. Bases Tebdricas
3.2.1. Marketing digital

3.2.1.1. Historia del marketing digital

Kingsnorth (2016) Menciona que el marketing digital aparecié por
primera vez como término en la década de 1990 pero. La Web 1.0 era
principalmente contenido estatico con muy poca interaccion y sin
comunidades reales. la primera pancarta, la publicidad comenz6 en 1993
y el primer rastreador web (Ilamado Webcrawler) fue creado en 1994: este
fue el comienzo de la optimizacion de motores de busqueda (SEO) tal
como lo conocemos. Puede que esto no parezca un pasado profundo y

lejano, pero si consideramos que esto fue cuatro afios antes del
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lanzamiento de Google, mas de 10 afos, antes de YouTube, y que las
redes sociales ni siquiera eran un suefio en este momento, muestra lo

lejos que hemos llegado en poco tiempo.

3.2.1.2. Conceptos del marketing digital

Kotler & Armstrong (2013) El marketing digital es el esfuerzo de
comercializar, promocionar diferentes productos o servicios mediante
diferentes plataformas digitales y generar relaciones duraderas con los
consumidores mediante internet. Las organizaciones con presencia
online con un solo clic operan de manera mas eficiente debido a que
pueden vender a cualquier hora en cualquier parte el mundo plataformas
como: Amazon, Expedia, AlIExpress entre otros venden productos y
servicios directamente a los consumidores finales a través de Internet, los
correos electrénicos vy las redes sociales (Facebook, YouTube, Twitter,
Instagram, Tik Tok) son grandes herramientas para llegar de manera

masiva a los consumidores.

Blake (2008) Menciona que el marketing digital impulsa la
creacion de demanda utilizando el poder de internet. Internet ha
cambiado el mundo en el que vendemos. Llega mas alla siendo un nuevo
canal de marketing y ofrece un nuevo paradigma en la forma. Los
consumidores se conectan con las marcas y entre si. El medio en linea
ofrece a los consumidores mas opciones, mas influencia y mas poder.
Las marcas tienen nuevas formas de vender, nuevos productos y
servicios para vender también, como nuevos mercados en los que

vender.

Visser & Berry (2018) ElI marketing digital es el acto de

promocionar y vender productos y servicios aprovechando tacticas de
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marketing online como marketing en redes sociales, marketing por correo
electrénico o sitios web en general donde las organizaciones buscan
desarrollar relaciones mutuamente beneficiosas con prospectos de

clientes potenciales.

Kingsnorth (2016) El marketing digital esta en constante evolucion
y crecimiento. Por lo que deberia ser parte clave de casi todos los
negocios. En las ultimas décadas el marco del marketing ha cambiado
dramaticamente. El uso de Internet se ha convertido en parte de la rutina
diaria de la mayoria gente, lo que ha transformado radicalmente el

comportamiento de los consumidores y compradores de negocios.

3.2.1.3. Estrategia del marketing digital

Blake (2008) La estrategia de marketing digital se basa y adapta
los principios del marketing tradicional marketing, aprovechando las
oportunidades y desafios que ofrece la tecnologia y el medio digital.
Pensamiento centrado en el usuario, que implica colocar al usuario en el
centro de todas las decisiones, es vital cuando se busca construir una
estrategia de marketing digital exitosa. La llegada de las nuevas
tecnologias significa que el estratega de marketing digital de hoy en dia
es ofrecia no s6lo una gran cantidad de nuevas posibilidades tacticas,
sino también formas de medir la eficacia de las estrategias y tacticas

elegidas.

Diamond (2019) Para comprender cdmo encajan las piezas de
una estrategia de marketing digital, los componentes se organizan en un

marco de 5 pasos los cuales son:
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Figura l
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Nota. esta figura muestra las estrategias del marketing digital en 5 pasos segun Diamond (2019)
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= Laestrategia de la empresa. Para crear una estrategia de marketing
digital, se necesita comenzar, observe los objetivos comerciales de la
empresay a donde se quiere llegar. Es decir, el marketing digital tiene
la tecnologia en su centro. Por lo tanto, es crucial involucrar mentes
técnicas y estéticas en las etapas iniciales de la formulacion de
estrategias. Los objetivos deben referirse tanto al sistema como a la
historia y las herramientas proporcionadas. por la tecnologia debe ser
un punto de partida en el proceso de desarrollo estratégico de la
empresa.

» Laexperienciadel cliente. Se trata de saber qué pensaran, sentiran
y haran sus clientes potenciales al interactuar con su marca. El
marketing digital tiene la tecnologia en su corazén y comprender el
valor que la tecnologia puede agregar a las experiencias de las
personas haciendo que estas experiencias sean mas amenas para los

clientes potenciales.
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= Creando contenido de calidad. Para la creacion de contenido, debes
concentrarte en crear contenido de calidad (basado en su historia) que
sepa que sus clientes quieren y necesidad. Generando un intercambio
de valor lo digital puede lograr muchas cosas en términos de usuarios
y creacidon de valor. si “queremos que la gente comparta sus
comentarios para apoyar el desarrollo de nuestra gama” o “queremos
identificar los usuarios mas entusiastas y reclutarlos como
embajadores de la marca” es importante crean contenido de calidad
Explorador todas las opciones antes de definir la direccion mas
especifica y enfocada resultado en la direccibn mas exitosa.

* Promocidén de canales. Para lograr que el contenido de la empresa
tenga mayor impacto se debe saber dénde y con quien difundir y
distribuir dicho contenido. Los canales de promocién es una de las
estrategias fundamentales para dar a conocer el producto, el servicio
y la raca de la organizacion.

= Analisis y verificacion. El andlisis y verificacion, se enfoca en las

métricas que elija para determinar el éxito o el fracaso.

3.2.2. Marketing en la web

Kotler & Armstrong (2013) Mencionan que toda empresa que esta
incursionando en el marketing digital, uno de los primeros pasos es la creacion
de un sitio web que sea atractivo para los consumidores y encontrar formas de
lograr que los nuevos consumidores visiten el sitio, permanezcan cerca y
regresen constantemente. Como minimo, un sitio Web debe ser practico, facil de

usar, verse profesional y ser fisicamente atractivo para los consumidores.

Contreras et al. (2018) EI marketing por la web ya sea largo o corto, el

proposito del contenido es comunicar una mensaje. Por su naturaleza, la
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comunicacion implica tanto que el mensaje tiene sido recibido y comprendido.
Las consideraciones que aqui se abordan tienen como objetivo garantizar que
cuando se distribuye un mensaje, se comunica eficazmente a las personas que

necesitan recibirlo.

Ponce (2019) Un sitio web comercial es imprescindible para todos los
emprendedores y las organizaciones. Es una piedra angular de la promocion
online. Afortunadamente. Para crear un sitio web empresarial, no es necesario
ser diseflador de sitios web. Hoy en dia, puedes crear un sitio web ta mismo

siendo un completo principiante pero teniendo en cuenta los siguientes aspectos.

= Conozca a su audiencia: Una de las suposiciones que normalmente se
pueden hacer acerca de la escritura es que se hace para una audiencia.
En marketing y publicidad, conocer a su audiencia es vital. Te guiara en
tu estrategia de contenidos, determinando los temas que quieren y
ayudarle a organizar la informacién de tal manera que tenga sentido para
ellos.

» Use HTML. Significa lenguaje de marcado de hipertexto y es la base de
documentos en la web. Las etiquetas HTML indican a los navegadores
como presentar el contenido. HTML Las etiquetas estan entre corchetes
y parecen flechas: < > Un buen redactor digital también podra utilizar
HTML baésico para disefar textos, sabiendo que es la apariencia de la
pagina lo que hara que se lean sus palabras de forma facil, ayudarles a
encontrar las partes que sean mas relevantes para ellos.

= Usar unaintroduccion a las frases clave: Una de las diferencias mas
notables entre escribir para imprenta y escribir para la web es cuando se
trata de esto Ultimo, no estas escribiendo solo para una audiencia, sino
también para los motores de busqueda. Si bien su audiencia humana

siempre debe ser su primera prioridad, su copia también debe
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comunicarse con los motores de bldsqueda en un idioma que puedan

entender

3.2.3. Marketing en las redes sociales

Kotler & Armstrong (2013) Afirman que el rapido avance de la tecnologia
y el internert a generado un crecimiento explosivo de las redes sociales en casi
todo el mundo. Lo que a provocado que surjan inmumerables redes sociales
donde las empresas comercializan, promocionan y dan a conocer sus diferentes
productos y servicios de forma mas facil y accesible creando para los
consumidores lugares online para congregarse, socializar e intercambiar

opiniones e informacion.

Blake (2008) En muchos sentidos, las redes sociales personifican de qué
se trata la web y el intercambio de contenidos, ideas e informacién. Las redes
sociales estan detras de la explosién de contenidos disponibles en Internet, como
lo han hecho los distintos canales permiti6 que cualquier persona con una
conexion a Internet pudiera crear y compartir contenido de forma facil y gratuita.
Debido a que las redes sociales tienen tantos participantes, siendo medios desde

escritos hasta visuales y de audio.

3.2.3.1. Tipos de redes sociales

Kingsnorth (2016) Afirma que para comprender verdaderamente
las redes sociales es necesario conocer las numerosas y diferentes tipos
gue existen. Hay literalmente miles de sitios, aplicaciones y plataformas
sociales, probablemente se crean 10 nuevos sitios/aplicaciones sociales

cada dia asi que estan en constante actualizacion y cambios.
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Figura 2

Diferentes canales de redes sociales
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Nota. La figura muestra los sitios webs de las redes sociales segun (Kingsnorth, 2016)

a) Redes sociales populares

Cuando la mayoria de la gente piensa en lo social, piensa en
sitios como Facebook, Instagram, que permiten a los usuarios publicar
la mayoria de los medios y compartirlos con un grupo cercano de
amigos o, si lo prefieren, el mundo entero. Para su estrategia digital,
estas redes pueden ofrecer importantes beneficios de marca.
oportunidades de concientizacién y oportunidades de campafas de
conversion directa. Facebook, por ejemplo, ofrece campafias pagas,
paginas de empresa e incluso informacion valiosa para proporcionar
andlisis sobre el rendimiento. Estas redes probablemente el mas amplio

en términos de oportunidades.

b) Blogs y microblogging

Los blogs son muy populares. Los blogs pueden ofrecer una
oportunidad para las organizaciones que tienen contenido rico para
compartir o tener productos y servicios que pueden promocionarse en
sitios de blogs de gran relevancia. Los microblogs como Twitter y Sina
Weibo pueden ofrecer una gran cantidad de publicidad potencial para
una audiencia limitada en el tiempo y que busca cosas interesantes,

contenido para compartir y absorber.
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¢) Compartir medios visuales

Se han desarrollado varias plataformas sociales que se centran
en lo visual, siendo el mas popular para compartir videos YouTube y en
los ultimos afios Tik Tok. Los sitios para compartir fotografias o
imagenes incluyen Pinterest, Instagram entre otros. Ser capaz de crear
anuncios que encajen con el medio visual es muy relevante para
algunas empresas en areas como los medios y la moda, aunque no es
relevante para otros. Deberiamos esperar ver mas oportunidades. en
este espacio en los proximos afios a medida que estos sitios sociales

se expandan aln mas.

d) Red profesional

Los sitios de networking profesionales son, como su nombre
indica, en gran medida para el negocio o mundo académico. LinkedIn
es el mas conocido y ha sustituido a muchos Rolodex de tarjetas de
visita de la gente, el gran beneficio es que LinkedIn Los contactos
permanecen actualizados independientemente del nimero de cambios
de trabajo de una persona puede tener. Con 350 millones de usuarios
registrados, también es el suefio de todo reclutador y, tal vez sin darse

cuenta, ha ayudado a movilizar la fuerza laboral.

e) Resefas y valoraciones

Los sitios de resefias y calificaciones responden a una
necesidad humana muy basica: la aprobacién. No nos gusta cometer
errores al comprar bienes y servicios. Uno de los sitios de resefias mas
conocidos es TripAdvisor, que cubre mas de 4,5 millones de

alojamientos, lugares y atracciones y opera en 45 paises. El poder de
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las opiniones de los consumidores ha animado a las marcas a ofrecer a

los clientes la capacidad de revisar sus productos/servicios en el sitio.

3.2.4. Marketing por E-mail

Kotler & Armstrong (2013) El marketing por correo electrénico es una
herramienta de marketing digital muy importante para el desarrollo y crecimiento
de la marca siendo los correos electronicos un medio de comunicacién muy util
para llegar de manera rapida a los consumidores. Los correos electronicos
permiten a los especialistas marketing digital enviar mensajes mas
personalizados que estén bien dirigidos segun las necesidades del consumidor,
con el propdsito de que estos mensajes sean capaces de cultivar la relacién entre

el cliente y la organizacion.

Figura 3

Partes del correo electrénico

Encabezado

Linea de asunto

Saludo personalizado

Cuerpo

Pie de pagina

Enlace para darse de baja

Nota. Esta figura muestra las partes del correo electrénico segun Blake (2008)
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Kingsnorth (2016) El marketing por correo electronico se utiliza como
herramienta para ayudarle a alcanzar esos objetivos. Como con todas las
tacticas, el marketing por correo electrénico debe considerarse de acuerdo con

su objetivo general del marketing digital.

Blake (2008) Si consideramos el marketing como la comunicacion con los
actuales y potenciales clientes, vera que cada correo electrénico enviado desde
su organizacion debe ser considerado parte de su plan de marketing por correo
electronico. Piense en todas las formas en que una empresa podria ponerse en

contacto con usted.

= Correos electronicos de transacciones: cuando solicita una cotizacion,
envia un formulario de contacto o busca asesoramiento financiero habra
una serie de correos electronicos que puede recibir. Si necesitas
comunicarte con una marca, sin duda necesitards enviar un correo
electrénico.

= Newsletters: son correos electronicos enviados para brindar informacién
y fidelizar a los clientes informado. No implican necesariamente una
promocién abierta, sino que aseguran que un cliente esta en contacto
regular con la marca.

* Emails promocionales: son mas directos y estan orientados a atraer al
usuario para tomar una accion inmediata. Los correos electronicos
promocionales normalmente tendran un objetivo inmediato:

v Los usuarios realizan una compra.
v" Los usuarios descargan un documento técnico
v Los usuarios solicitan mas informacion
= Correos electronicos basados en retenciéon: también conocidos como

boletines informativos, pueden incluir mensajes promocionales, pero
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deben centrarse en proporcionar informacion de valor al usuario,

orientada a construir una relacién a largo plazo con el usuario.

3.2.5. Captacion de clientes

Thompson (2015) Menciona que la captacion de clientes es una de las
partes fundamentales del marketing ya nos permite mantener, ampliar las
ventas, contar con nuevos posibles clientes potenciales por lo que implica atraer
la atencién de sus prospectos objetivo y convencerlos de que compren su
producto o servicio mediante diferentes estrategias como, boletines informativos
por correo electrénico, seminarios web y publicidad paga: cualquier cosa que le

ayude a obtener nuevos clientes.

(Contreras et al., 2018) La captacion de clientes es esencial para
cualquier empresa porque suele ser el primer paso en el recorrido del cliente y
permite a todos fases posteriores: no hay negocio sin clientes. Por lo tanto, el
propésito superior de la adquisicién de clientes es encontrar una forma sostenible
de atraer continuamente nuevos clientes. La adquisicion de clientes también

puede generar beneficios como una mayor conocimiento y valor de marca.

Diamond (2019) Captar clientes potenciales a través del marketing de
bdsqueda. Los motores de busqueda, como Google y Bing, son importantes en
la distribucion de contenido canales para aprovechar. Cuando los clientes
potenciales llegan a su sitio consultando un motor de basqueda (es posible que
estén buscando "resefias de camaras DSLR" o "recetas de crepes" en Google o
Bing) pero no han seleccionado un anuncio, estan utilizando marketing de
bdsqueda. El tréfico dirigido a ese contenido no fue pagado, pero los usuarios lo

encontraron de forma natural.
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Ross (2007) Para la captacion de nuevos clientes, se necesita una
basqueda constante y progresion de marketing para lo cual se cuenta con

diferentes formas de captacion de clientes como:

= Mercados existentes: Muchas veces, los nuevos clientes se ubican en
mercados existentes. Un enfoque para la adquisicion de clientes es
centrarse en la marca y que esta se quede en la mente del consumidor.

» Nuevos mercados: Se descubren nuevos mercados utilizando una
variedad de tacticas donde se pueden captar clientes potenciales.
Encontrar nuevos segmentos de mercado puede ser el resultado de
adaptar creativamente los productos a nuevos mercados pensando en lo
gue un bien o servicio tiene para ofrecer.

= Expansién geografica mercados internos: La expansion geografica
puede tener lugar mediante la expansion nacional o la busqueda de
mercados internacionales. Los clientes pueden ser captados mediante la
expansion a un area geografica en la que un bien o no se ofrece el
servicio o cuando no se vende una marca en particular.

» Desarrollo de productos: La adquisicién de nuevos clientes suele ser el
resultado de la implementacion de una estrategia de producto. Los
productos atraen nuevos clientes al ofrecer nuevas funciones, eliminar

viejos problemas y resolver diferentes necesidades.

3.2.5.1. Importanciay modelos de la captacion de
clientes

Twilio (2018) La importancia de la captacion de clientes es
para mantener los niveles de ventas actuales, se necesitan
nuevos clientes para reemplazar a los que se pierden o que han
migrado a empresas competidoras. El equipo nunca podra llegar

al punto en el que puedan relajarse, creyendo que la empresa
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tiene suficientes clientes. En consecuencia, las empresas
enfrentan una lucha continua en dos frentes, mantener a los

clientes actuales y captar nuevos clientes.

Modelos del embudo

Este modelo sugiere que las empresas deberian centrarse
en cinco métricas clave que se correspondan con un tipico viaje
del cliente:

= Adquisicién: los usuarios descubren su producto.

= Activacion: los usuarios llegan en su momento para
realizar su primera accion.

= Retencion: los usuarios siguen regresando.

= |Ingresos: los usuarios pagan por el producto.

= Referencia: los usuarios recomiendan a otros usuarios.

Modelo de bucles

Empresas como Facebook, Pinterest y Zoom han utilizado
bucles de crecimiento para la adquisicion de clientes. es un
poderoso enfoque porque sigue reforzadndose una vez que el
bucle funciona, acelerando el crecimiento de usuarios. Al mismo
tiempo, su trabajo se vuelve mas facil ya que sus esfuerzos de

adquisicion de clientes generan capitalizacion resultados.
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Figura 4

Modelo bucle de la captacion de clientes

Entrada:
nuevos
clientes

Nota. Esta figura muestra el modelo bucle de la captacion de clientes segin Twilio (2018)

3.2.6. Nuevos clientes

Thompson (2015) Menciona que una de las funciones principales del
departamento de marketing es atraer nuevos prospectos y calificarlos o
descalificarlos para el departamento de ventas como nuevos clientes

potenciales.

Hernandez & Maubert (2009) Los nuevos clientes son usuarios que
muestran interés en adquirir o realizar compra de productos o servicios ofrecidos
por la organizaciéon. De esta manera, cada potencial cliente puede establecer
una relacion con la empresa y convertirse en un cliente concurrente dependiendo

si la organizacion tiene la capacidad de satisfacer sus deseos y necesidades
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3.2.6.1. Estrategias para captar nuevos clientes

(Stanton et al., 2007) Mencionan una serie de estrategias que
pueden ayudar a la captacion de nuevos clientes entre las principales

tenemos:

= Revisar el mercado objeto: La idea es ajustar con precision a tu
cliente objetivo colocandolo en grupos con necesidades similares
para que pueda alinear sus productos/servicios apropiados para
satisfacer esas necesidades.

= Desarrollar una campafia piloto: es necesario desarrollar una
campanfa orientada a sus nuevos clientes. Puede promocionar un
producto/servicio “obsequio” o uno de sus productos/servicios a
un precio reducido con un alto valor percibido, pero de bajo costo
para la organizacion.

= Calidad de servicio: Realmente enfatizar la importancia de un
servicio al cliente genuino contribuye en gran medida a crear la
experiencia por la que muchos clientes a menudo no solo
regresaran, sino que también pagardn mas en comparacion con
competidores menos costosos. Ofrecimiento un servicio basado
principalmente en el cuidado y la confianza de forma individual
crea una oportunidad para una relacion amistosa con los nuevos
clientes.

= Mantener la comunicaciéon: Recopilar informacion de contacto,
ya sea electrobnicamente o en persona, es crucial para
manteniendo una relacion con sus clientes, y especialmente con
sus mejores clientes. Configurar un sistema de marketing por

correo electrénico y enviar correos electrénicos personales de
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“bienvenida”, “gracias” o “revisitas” para cosas como cambios de
aceite que ocurren cada cierto tiempo, chequeos, etc.

= Campafas de fidelidad: es wuna brillante fuente para
recompensar a sus clientes y atraer nuevos basandose en sumar
un elemento de exclusividad ademas de ofrecer la oportunidad de

ahorrar en compras y mucho mas.

3.2.6.2. Canales donde captar nuevos clientes

Twilio (2018) Menciona que existe diferentes canales donde se
puedes captar nuevos clientes este puede ser cualquier lugar donde las
personas pueden descubrir los productos o servicios que se ofrecen y
generalmente, convertirse en prospectos o clientes. Aqui hay una lista de

canales comunes de captacion de clientes:

= Correos electrénicos o llamadas frias

= Marketing de contenidos y SEO

= Redes sociales y marketing de influencers

= Referencias y otras campafias virales

= Boletines y suscripciones

= Seminarios web y eventos

= Marketing conjunto, asociaciones de medios e integraciones con
otros productos

= Publicidad en motores de busqueda y redes sociales

3.2.7. Fidelizacion

Thompson (2015) Destaca que “la fidelidad es mas rentable”. Los gastos

para conseguir un nuevo cliente es mucho mas que conservar uno existente. Los

clientes leales animarén a otros a comprarle y a pensar mas de dos veces antes

de cambiar de opinion y comprar otros servicios. La lealtad del cliente no se gana
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con un accidente, se construyen a través de decisiones de abastecimiento y
disefio. Disefiar para fidelizar al cliente requiere enfoques centrados en el cliente
gue reconozcan el deseo y el interés del receptor del servicio. La lealtad y

fidelizacién se construye con el tiempo a través de multiples transacciones.

Khadka & Maharjan (2017) Mencionan que la fidelizacion de clientes es
mas compleja de lo que solia ser en los ultimos afos. Esto se debe a la
tecnologia avance y generalizacion de los usos de Internet. La fidelizacion
requiere que la empresa centre el valor de sus productos y servicios y para
demostrar que esta interesado en cumplir el deseo o construir la relacién con

clientes

(Stanton et al., 2007) Una estrategia de fidelizacién en el marketing de
relacion con el cliente esta disefiada para promover la fidelizacion de clientes,
comunicaciones y acciones a corto plazo. El enfoque del marketing de relacion
con el cliente se centra mas en la retencion de clientes que en la adquisicion de
clientes. Esta disefiado para desarrollar conexiones sélidas y a largo plazo entre
una organizacion y los clientes proporcionandoles informacion que es adecuado

a sus necesidades y deseos y promoviendo comunicaciones abiertas

3.2.8. Satisfaccion
Thompson (2015) Menciona que la satisfaccion del cliente es
indispensable para ocupar un lugar en la mente del consumidor y por ende

mantenerse en el mercado objetivos en el que se desempefia.

Khadka & Maharjan (2017) La satisfaccion del cliente depende de la
calidad del producto, desempefio percibido en relacién con las expectativas del
comprador. Si el rendimiento del producto no cumple con las expectativas, el

cliente queda insatisfecho. Las empresas de marketing mas destacadas hacen
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todo lo posible para mantener satisfechos a los clientes importantes. Un cliente
satisfecho es mas facil de fidelizar, lo que a su vez se traduce en un mejor

desempefio de la empresa.

Cottle (1990) La satisfaccion del cliente esta influenciada por las
caracteristicas especificas del producto o servicio y las percepciones de calidad,
por las respuestas emocionales del cliente, sus actitudes y su percepcion de
equidad. Una mayor satisfaccién del cliente puede proporcionar beneficios a la
empresa como fidelizacién del cliente, ampliacion del ciclo de vida de un cliente
ampliacién de la vida atil de la mercancia del cliente compra y aumenta la
comunicacion positiva de boca en boca con los clientes. Cuando el cliente esta
satisfecho con el producto o servicio de la empresa, puede hacer que el cliente
compre con frecuencia y recomendar productos o servicios a clientes
potenciales. Es imposible que una organizacién empresarial crezca en caso de

gue la empresa ignore las necesidades del cliente.

Twilio (2018) Parece evidente que las empresas deberian intentar
satisfacer a sus clientes. Satisfecho los clientes suelen regresar y comprar mas,
cuentan a otras personas sus experiencias y es muy posible que paguen una
prima por el privilegio de hacer negocios con un proveedor en el que confian. Se
circulan estadisticas que sugieren que el coste de mantener a un cliente es sélo
uno décima parte de ganar uno nuevo. Por lo tanto, cuando conseguimos un

cliente, debemos aferrarnos a él a ellos.
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3.3. Marco conceptual

Marketing digital

La competitividad de la empresa se logra al obtener ventajas competitivas
respecto a los competidores, esto puede ser brindando mejores productos,
servicios, 0 mejores procesos que permitan alcanzar una posicion superior en el

mercado.

Marketing en la web

Los recursos tecnologicos juegan un papel importante para una empresa
que esta esté actualizada con las ultimas tendencias y avances tecnoldgicos le

permitira ofrecer productos y servicios de vanguardia.

Marketing en redes sociales

Gran parte de la competitividad de la organizacion depende del recurso
humano con el que cuenta por lo cual para que estos formen parte de las ventajas

competitivas de la organizacion.

Marketing por e-mail

La informacion financiera es un elemento vital en la toma de decisiones
en el ambito empresarial. Es necesario tener un control y analisis constante de

los estados financieros para evaluar la salud financiera de la empresa.

Captacion de clientes

La captacion de clientes es esencial para cualquier empresa porque eso
suele ser el primer paso en el recorrido para establecer una relacién entre el
cliente y la empresa y encontrar una forma sostenible de atraer continuamente

nuevos clientes.
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Nuevos clientes

Los nuevos clientes son usuarios que muestran interés en adquirir o
realizar compra de productos o servicios ofrecidos por la organizacién.
Fidelizacion

La fidelizacion estd disefiada para desarrollar conexiones sélidas y a
largo plazo entre una organizacion y los clientes proporcionandoles informacion
gue es adecuado a sus necesidades y deseos y promoviendo comunicaciones

abiertas.

Satisfaccion

La satisfaccion del cliente depende de la calidad del producto,

desempefio percibido en relacion con las expectativas del comprador.
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CAPITULO IV

HIPOTESIS

4.1. Hipotesis general
= HG: Existe una relacién significativa entre el marketing digital y la
captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad

de Puno, 2024.

4.2. Hipotesis especificas

= HE1: Existe una relacion significativa entre el marketing en la web y la
captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad
de Puno, 2024.

» HE2: Existe una relacion significativa entre el marketing en las redes
sociales y la captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport
de la Ciudad de Puno, 2024.

» HE3: Existe una relacion significativa entre el marketing por e-mail y la
captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad

de Puno, 2024.
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4.3. Variables

Las variables para estudiar en el desarrollo de esta investigacion son:

4.3.1. Variable 1

e Marketing digital

Dimensiones

e Marketing en la web
e Marketing en las redes sociales
e Marketing por e-mail

4.3.2. Variable 2.

e Captacion de clientes

Dimensiones
¢ Nuevos clientes
e Fidelizacion

e Satisfaccion
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4.4. Operacionalizacion de Variables

Tabla 1

Operacionalizacion de las variables de investigacion

VARIABLES  DIMENSIONES INDICADORES VALORIZACION
v Sitio web
Marketingenla v° Promocion
web v" Reservas Muy malo
V.1 v' Pagos Malo
Regular
Marketing v" Redes sociales Bueno
digital v" Publicidad Muy bueno
Segun Marketing en v" Conocimiento de Facebook
Kotler & las redes v" Presencia de marca
Armstrong sociales v' Compartir informacién
(2013)
v email
Marketing por v° Rapidez de informacion
e-malil v Informacion
v/ Comunicacion
V.2 = Clientes potenciales Muy malo
= Captar atencion Malo
Captacion de  Nuevos = Establecer relaciones Regular
clientes clientes = Atencién rapida Bueno
Segun Muy bueno
Thompson = Clientes concurrentes
(2015) Fidelizacion = Clientes recomendados
= Atencidn personalizada
Satisfaccion = Amabilidad

= Servicio diferenciado

Nota. Esta tabla nuestra la operacionalizacién de las variables marketing digital segun Kotler &

Armstrong (2013) & captacion de clientes segin Thompson (2015)
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CAPITULO V

PROCEDIMIENTO METODOLOGICO DE LA INVESTIGACION

5.1. Enfoque de la investigacion

Segun su enfogue o naturaleza es una investigacién cuantitativa. Al
respecto, (Hernandez et al., 2014) sefiala que es secuencial y probatorio, utiliza la
recopilacién de datos para corroborar las suposiciones con sustento en la medida
numérica y el estudio estadistico, para que instaure modelos de conducta y

evidenciar teorias (p.4)

Dicho de otra manera, las escalas recolectaran datos cuantitativos la misma

gue incluye estadistica inferencial.

5.2.  Método de la Investigacion

El método empleado fue deductivo. Segun la definicién de Bernal (2010),
depende de un sistema que secciona las aserciones en calidad de suposiciones y
busca replicar o falsear esas suposiciones, infiriendo por los desenlaces que

corresponde confrontarse con los sucesos (va de lo particular a lo general) (p.60).

Para resumir, es un proceso que consiste en identificar la problematica
mediante la observacion, formulandose hipotesis y la deduccion de posibles
consecuencias a partir de las suposiciones ya formuladas, asi mismo el investigador

debe corroborar si acepta el valor alterno o nulo en la enunciacion
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5.3. Tipo deinvestigacion

Segun su tipo fue basica aplicada, conforme a Valderrama (2013) , sefiala
que contribuye a una seccioén estructurada de informacién investigativa y no crear
imprescindiblemente conclusiones de conveniencia practica al instante; se interesa
de reunir informacién de la realidad para potenciar la cognicion de teoria cientifica,

orientada al hallazgo de bases y leyes (p.28).

Conviene subrayar, que se centra en la suma de referencia teorizador para

fomentar conocimiento.

5.4. Nivel de investigacion

Es una investigacion de nivel correlacional con lo que se busca establecer
la relacion entre dos variables mediante un patrén predecible para una asociacion

0 poblacién (Hernandez et al., 2014, p. 93).

5.5. Disefio de investigacion

Para el siguiente desarrollo de la investigacion se aplico disefio no

experimental transversal segun lo menciona el autor (Pino, 2010).

01

02
Donde:
M= Muestra de estudio
O= Observacion o informacién recogida

r= Correlacion
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5.6. Poblacién y muestra

5.6.1. Poblacion

La poblacién es el conjunto de componentes sobre los que se realizan la

investigacion, los cuales poseen ciertas peculiaridades en comun tal como lo

menciona Toledo (2016) en tal sentido la poblacién del presente proyecto de

investigacion esta conformada por 14 colaboradores de la empresa Mawi Group

Imexport de la Ciudad de Puno.

Tabla 2

Poblacién de estudio

MAWI| GROUP
IMEXPORT

No

1. Gerencia general

2. Marketing de ventas

3. Servicio técnico

4. Area de contabilidad

5. Supervisor de
ventas

6. Area de logistica e
importacion

7. Limpiezay
mantenimiento

TOTAL.

14

Nota. Personal con la que cuenta la empresa Mawi Group Imexport
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5.6.2. Muestra

Para el desarrollo de la presente investigacion se considerd el muestreo
censal debido a que se consideré el 100% de la poblacion seleccionada
conformado por 14 Colaboradores de la empresa Mawi Group Imexport de la
Ciudad de Puno., tal como lo mencionan Lépez & Fachelli (2015) La muestra
censal implica la obtencion de datos de toda la poblacibn o universo
seleccionada para el desarrollo de la investigacion, debido a que la poblacién es
pequeiia y se puede hacer un estadio de cada uno de los elementos que la

conforman.

5.7. Técnicae instrumento de recolecciéon de datos

5.7.1. Técnica

Para el desarrollo de la investigacion se realizé la técnica de la encuesta.

5.7.2. Fuente

Se utiliz6 la fuente de recoleccion de datos primario complementando

con el trabajo de campo.

5.7.3. Instrumento

El instrumento con la que se desarroll6 es mediante el cuestionario y

medida con la escala de Likert.
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5.8. Confiabilidad y Validez del Instrumento

5.8.1. Confiabilidad

Se aplico la herramienta estadistica el andlisis Alfa de Cronbach tal como
lo plantea Vara-Horna (2010) procedimiento realizado con el Software Statistical

Package for the Social Sciences (SPSS).

Tabla 3

Alfa de Cronbach.

Alfa de Cronbach N° de
elementos
0,961 21

Nota. La tabla muestra el resultado de la confiabilidad

5.8.2. Validez de Instrumento

fue sometida a Juicio de dos expertos para su respectiva validacion. los
gue, de acuerdo con la hoja de validacion, aprobardn o denegaran el

instrumento a aplicar

5.9. Procedimiento de tratamiento de datos

La investigacion intitulada “MARKETING DIGITAL Y CAPTACION DE
CLIENTES EN LA EMPRESA MAWI GROUP IMEXPORT DE LA CIUDAD DE
PUNO-2024" Se realizé el trabajo de campo en los dias 08 y 12 de julio, y
consecuentemente se procedera a tabular estos datos en el sistema estadistico

IBM SPSS v23, y luego se realizara la interpretacion de estos.

5.10. Contrastacion de Hipotesis

La contrastacion de hipotesis se desarrollé acorde a la estadistica Tau-

b de Kendall.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁe% VICERRECTORADO ,DE

“OFICINA DE INVESTIGACION

TESIS UANCV A2} | INVESTIGACION
<X "

Contrastacion de hipotesis 1
Planteamiento de hipétesis

Ho: No existe una relacion significativa entre el marketing digital y la captacion
de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno,
2024.

Ha: Existe una relacion significativa entre el marketing digital y la captacién de

clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.
Nivel de significancia
Alfa = 5%, a =0.05
Estadistica de prueba

Por ser datos no paramétricos, tener la tabla de dos por cinco, se aplico la

prueba de Tau-b de Kendall.

Tabla 1

El marketing digital y la captacién de clientes en la empresa Mawi Group Imexport
de la Ciudad de Puno, 2024.

Medidas simétricas

Error estandar Significacion
Valor asintético? T aproximada® aproximada
Ordinal por ordinal Tau-b de Kendall ,586 , 182 3,075 ,002

N de casos validos 14

a. No se presupone la hipétesis nula.
b. Utilizacion del error estandar asintético que presupone la hipétesis nula.
Nota. La tabla muestra la significancia de relacién entre el marketing digital y la captacién de

clientes
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Interpretaciéon y decision

Segun el estadistico de la prueba de Tau-b de Kendall, se obtiene el valor =
0,002 que es menor a = 0.05 planteado lo cual indica que existe relacion entre
el marketing digital y la captacion de clientes en la empresa Mawi Group
Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

Contrastacién de hipétesis 2

Planteamiento de hipotesis

Ho: No existe una relacion significativa entre el marketing en la web y la
captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de
Puno, 2024.

Ha: Existe una relacion significativa entre el marketing en la web y la captacion
de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno,
2024.

Nivel de significancia

Alfa = 5%, a=0.05

Estadistica de prueba

Por ser datos no paramétricos, tener la tabla de dos por cinco, se aplico la
prueba de Tau-b de Kendall
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Tabla 2

El marketing en la web y la captacion de clientes en la empresa Mawi Group
Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

Medidas simétricas

Error estandar Significacion
Valor asintotico? T aproximada® aproximada
Ordinal por ordinal Tau-b de Kendall ,525 224 2,286 ,022

N de casos validos 14

a. No se presupone la hipétesis nula.
b. Utilizacion del error estandar asintético que presupone la hipotesis nula.
Nota. Esta tabla muestra la significancia de relacién entre el marketing en la web y la captacion de

clientes
Interpretacién y decision
Segun el estadistico de la prueba de Tau-b de Kendall, se obtiene el valor =
0,022 que es menor a = 0.05 planteado lo cual indica que existe relacion entre
el marketing en la web y la captacién de clientes en la empresa Mawi Group
Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.
Contrastacion de hipotesis 3

Planteamiento de hipotesis

Ho: No existe una relacion significativa entre el marketing en las redes sociales
y la captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad
de Puno, 2024.

Ha: Existe una relacion significativa entre el marketing en las redes sociales y
la captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad
de Puno, 2024.

Nivel de significancia

Alfa =5%, a=0.05
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Estadistica de prueba

Por ser datos no paramétricos, tener la tabla de dos por cinco, se aplico la
prueba de Tau-b de Kendall

Tabla 3

El marketing en las redes sociales y la captacion de clientes en la empresa Mawi
Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

Medidas simétricas

Error estandar Significacion
Valor asintotico? T aproximada® aproximada
Ordinal por ordinal Tau-b de Kendall ,575 ,183 2,990 ,003

N de casos validos 14

a. No se presupone la hipétesis nula.
b. Utilizacidn del error estandar asintético que presupone la hipotesis nula.

Nota. La tabla muestra la significancia entre las redes sociales y la captacion de clientes

Interpretacion y decisién

Segun el estadistico de la prueba de Tau-b de Kendall, se obtiene el valor =
0,003 que es menor a = 0.05 planteado lo cual indica que existe relacion entre
el marketing en las redes sociales y la captacion de clientes en la empresa Mawi

Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

Contrastacion de hipétesis 4
Planteamiento de hipotesis

Ho: No existe una relacion significativa entre el marketing por e-mail y la
captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de
Puno, 2024.

Ha: Existe una relacion significativa entre el marketing por e-mail y la captacion
de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno,
2024.
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Nivel de significancia

Alfa = 5%, a=0.05

Estadistica de prueba

Por ser datos no paramétricos, tener la tabla de dos por cinco, se aplico la

prueba de Tau-b de Kendall.

Tabla 4

El marketing por e-mail y la captacion de clientes en la empresa Mawi Group
Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

Medidas simétricas

Error estandar Significacion
Valor asintético? T aproximada® aproximada
Ordinal por ordinal Tau-b de Kendall ,530 ,181 2,896 ,004

N de casos validos 14

a. No se presupone la hipétesis nula.
b. Utilizacién del error estandar asintético que presupone la hipotesis nula.

Nota. La tabla muestra la significancia entre el marketing por e-mail y la captacion de clientes

Interpretacion y decisién

Segun el estadistico de la prueba de Tau-b de Kendall, se obtiene el valor =
0,004 que es menor a = 0.05 planteado lo cual indica que existe relacion entre
el marketing por e-mail y la captacion de clientes en la empresa Mawi Group

Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.
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CAPITULO VI

RESULTADOS Y DISCUSION

6.1. Presentacion de resultados
Tabla 5

Niveles de Correlacion

Niveles de Correlacion

-090=Correlacion negativa muy fuerte
-0.75= Correlacion negativa considerable
-0.50= Correlacién negativa media
-0.25= Correlacion negativa débil
-0.10= Correlacion negativa muy debil
No existe correlacion alguna entre
0.00= _
las variables
+0.10= Correlacion positiva muy debil
+0.25= Correlacion positiva débil
+0.50= Correlacion positiva media
+0.75= Correlacion positiva considerable
+0.90 = Correlacién positiva muy fuerte
+1.00= Correlacion positiva perfecta

Nota. La tabla muestra los niveles de correlacion

(Hernandez et al., 2014, p. 305).
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Prueba de normalidad

Tabla 6

Prueba de Shapiro-Wilk entre el marketing digital y la captacién de clientes.

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Marketing digital , 769 14 ,002
Captacion de clientes ,866 14 ,042

Nota. La tabla muestra la prueba de Shapiro-Wilk para una muestra

INTERPRETACION

De acuerdo con el analisis de Shapiro-Wilk, las dos variables tienen P- valor menor
a= 0,05 por lo gue no cumple el supuesto y seconcluye que no tienen una distribucién
normal, por lo que el andlisis de la correlacion se efectuara con el estadistico Rho de

Spearman.
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RESULTADOS

Objetivo general

Tabla7

Correlacion Rho de Spearman entre el marketing digital y la captacion de clientes en la

empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

Correlaciones

Marketing Captacion de

digital clientes
Rho de Spearman Marketing digital Coeficiente de correlacién 1,000 ,683"
Sig. (bilateral) . ,007
N 14 14
Captacion de clientes Coeficiente de correlaciéon ,683™ 1,000
Sig. (bilateral) ,007
N 14 14

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Esta tabla demuestra los resultados de correlacién entre las dos variables de estudio
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Figura l

Relacion entre el marketing digital y la captacion de clientes en la empresa Mawi Group
Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

R Lineal = 0,873
45,00

40,00

35,00

Marketing digital

30,00

25,00

20,00

15,00 20,00 2500 30,00 35,00

Captacién de clientes

Nota. La figura muestra la dispersion de datos de las variables de estudio realizado

INTERPRETACION

Citando a (Hernandez et al., 2014, p. 305), existe una correlacién positiva
media con un valor de +0.683 calculado con el estadistico Rho de
Spearman entre el marketing digital y la captacién de clientes en la

empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.
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Objetivo especifico 1

Tabla 8

Correlacion Rho de Spearman entre el marketing en la web y la captacion de clientes

en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

Correlaciones

Marketing Captacion de

web clientes
Rho de Spearman Marketing web Coeficiente de correlacién 1,000 ,626"
Sig. (bilateral) . ,017
N 14 14
Captacion de clientes Coeficiente de correlacion ,626" 1,000
Sig. (bilateral) ,017
N 14 14

*, La correlacién es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Nota. La tabla muestra los resultados de correlacion encontrados entre el marketing en la web

y la captacion de clientes
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Figura 2

Relacion entre el marketing en la web y la captacion de clientes en la empresa Mawi
Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

R Lineal = 0,726

14,00

12,00 L]

Marketing web

10,00

4,00 L]

15,00 20,00 2500 30,00 35,00

Captacion de clientes

Nota. La figura muestra la dispersion de datos de las variables que se visualizan en la figura de

manera proporcional

INTERPRETACION

Citando a (Hernandez et al., 2014, p. 305), existe una correlacion positiva
media con un valor de +0.626 calculado con el estadistico Rho de
Spearman entre el marketing en la web y la captacion de clientes en la

empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

OFICINA DE INVESTIGACION

Tesis Publicada con autorizacién del autor http'//r‘epOSItor‘IO' LEne: edU. pe/




“OFICINA DE INVESTIGACION”

TESIS UANCV 3 | NVESTRAGION
S

Objetivo especifico 2

Tabla 9

Correlacion Rho de Spearman entre el marketing en las redes sociales y la captacion

de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

Correlaciones
Marketing en

las redes  Captacion de

sociales clientes
Rho de SpearmanMarketing en las redes Coeficiente de 1,000 ,695™

sociales correlacion

Sig. (bilateral) . ,006

N 14 14
Captacion de clientes  Coeficiente de ,695™ 1,000

correlacion

Sig. (bilateral) ,006

N 14 14

** |a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota. La tabla se visualiza los resultados de correlacion que se realiz6 con los datos encontrados

sobre ambas variables de estudio
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Figura 3

Relacion entre el marketing en las redes sociales y la captacién de clientes en la
empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

R? Lineal = 0,822
20,00

18,00 . e e

16,00 L]

14,00 .

Marketing en las redes sociales

12,00 o

10,00 .

15,00 20,00 2500 30,00 35,00

Captacion de clientes

Nota. Esta figura muestra la dispersion de los datos de estudio realizado

INTERPRETACION

Citando a (Hernandez et al., 2014, p. 305), existe una correlacion positiva
media conun valor de +0.695 calculado con el estadistico Rho de
Spearman entre el marketing en las redes sociales y la captacion de

clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.
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Objetivo especifico 3

Tabla 10

Correlacion Rho de Spearman entre el marketing por e-mail y la captaciéon de clientes

en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

Correlaciones

Marketing e- Captacién de

mail clientes

Rho de Spearman Marketing e-mail Coeficiente de 1,000 673"

correlacion

Sig. (bilateral) . ,008

N 14 14

Captacion de clientes Coeficiente de 673 1,000

correlacion

Sig. (bilateral) ,008

N 14 14

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. La tabla muestra los resultados de correlacion que se realizé con los datos encontrados
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Figura 4

Relacion entre el marketing por e-mail y la captacion de clientes en la empresa Mawi

Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

R2 Lineal = 0,717
12,00

11,00
10,00

9,00

Marketing e-mail

g,00 ]

G,00 L]

15,00 20,00 2500 30,00 35,00

Captacion de clientes

Nota. La figura muestra la dispersion de datos del marketing e-mail y captacion clientes

INTERPRETACION

Citando a (Hernandez et al., 2014, p. 305), existe una correlacion positiva
media con wvalor de +0.673 calculado con el estadistico Rho de Spearman
entre el marketing por e-mail y la captacion de clientes en la empresa Mawi

Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.
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Tabla 14

El marketing digital en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024

Frecuencia Porcentaje
Malo 1 7.1%
Regular 11 78.6%
Bueno 2 14.3%
Total 14 100.0%

Figura 9

El marketing en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024.

Marketing digital

Frecuencia

Malo Regular Bueno

Marketing digital
INTERPRETACION
El andlisis del marketing digital de la empresa Mawi Group Imexport en Puno para
2024 revela que el 78.6% de las evaluaciones lo consideran regular, mostrando que
cumple con lo esencial, pero necesita mejoras. Un 7.1% lo califica como malo,
indicando problemas menores, y un 14.3% lo ve como bueno, resaltando algunos

puntos positivos. En general, la empresa tiene una base sélida, pero requiere
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optimizar sus estrategias digitales para mejorar su percepcién y aumentar las
evaluaciones positivas.

Tabla 15

La captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno,

2024.
Frecuencia Porcentaje
Bajo 1 7.1%
Moderado 8 57.1%
Alto 5 35.7%
Total 14 100.0%
Figura 10

La captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno,
2024

Captacidn de clientes

Frecuencia

Bajo WModerado Alto

Captacion de clientes

OFICINA DE INVESTIGACION http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




ﬁg% VICERRECTORADO ,DE

“OFICINA DE INVESTIGACION”

TESIS UANCV %njé INVESTIGACION

INTERPRETACION

El texto describe el nivel de captacion de clientes de la empresa Mawi Group Imexport
en Puno durante 2024. Un 57.1% de las evaluaciones consideran el nivel de
captaciéon como moderado, lo que sugiere que la empresa esta atrayendo clientes,
pero no de manera sobresaliente. Un 35.7% lo califica como alto, indicando
estrategias efectivas, mientras que un 7.1% lo ve como bajo, revelando &reas de
mejora. En general, la empresa tiene una buena base, pero podria mejorar sus

estrategias para aumentar las evaluaciones positivas.
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6.2. Discusién de resultados

El estudio, titulado “Marketing digital y captacion de clientes en la empresa
Mawi Group Imexport de la ciudad de Puno-2024”, se desarrollé con la aplicacion de
instrumentos debidamente validados por juicio de expertos el cual se aplico
mediante el Alfa de Cronbach con resultado de 0.961 el cual indica que tiene un
excelente instrumento de fiabilidad del cuestionario de la presente investigacion
realizado, este estudio se respalda con investigaciones realizados por otros autores

con anterioridad.

Gonzales et al. (2023) estos autores concluyeron en su estudio de
investigacion, que el compromiso con la madurez digital en pymes no impacta
directamente en su formacion y habilidades digitales; sin embargo, una falta de
adecuadas habilidades digitales puede afectar su desarrollo virtual. (Cardoso et al.,
2023) los autores llegaron a hallazgos que mostraron que Facebook es la opcién
superior, al sobresalir sobre las otras plataformas digitales estudiadas, facilitando
asi a las organizaciones en su toma de decisiones para seleccionar alternativas que
optimicen sus estrategias digitales y mejoren su rendimiento en el mercado. (Liu et
al., 2024) los autores llegan a resultados indican que el contenido social con
imagenes especificas motiva a los consumidores a tener una navegacion mas
placentera y, asi, una mayor intencién de compra, concluyendo que los hallazgos
proporcionan informacion a los gerentes para mejorar la presentacion del producto
en marketing de contenidos digitales. (Gonzales & Botella, 2024) el analisis
concluido por los autores revel6 de manera clara y contundente que aspectos como
la innovacion constante, la proactividad en la toma de decisiones, las competencias
en gestiébn y las estrategias efectivas de marketing digital son elementos
fundamentales que juegan un papel crucial y determinante en la manera en que se
manifiestan el éxito y la eficacia en el rendimiento de las organizaciones que fueron

objeto de estudio. (Bolivar, 2019) el autor lleg6 a hallazgos obtenidos claramente
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demostraron cuan crucial es el marketing digital en el proceso de atraer y captar
nuevos clientes. Ademas, las recientes tendencias que estan surgiendo en el
mercado indican que es imperativo que las empresas se mantengan al dia y se
actualicen en todos los aspectos, adaptandose asi a las cambiantes demandas y

necesidades del entorno comercial actual.

Guerra & Montes, (2022) los autores llegan a la deduccién a que hay una
conexion relevante y considerable entre las estrategias de marketing digital y el
proceso de atraer y adquirir nuevos clientes. (Flores, 2022) llegé a la conclusion de
gue hay una influencia notable y considerable que se deriva de la implementacién
de estrategias de marketing digital, la cual desempefia un papel fundamental en el
proceso de atraccion y captacion de nuevos clientes para la empresa conocida como
Fénix Corporation. (Castillo, 2023) lleg6 a la conclusion de que existe una correlacion
positiva entre el marketing digital y la capacidad de la empresa para atraer nuevos
clientes. (Cusquen, 2023) como resultado del analisis realizado, se llegbé a la
conclusién de que existe una relacion significativa entre las estrategias de marketing
digital y la capacidad para atraer y captar nuevos clientes. (Estela, 2023) los
hallazgos obtenidos demostraron que existe un coeficiente de correlacion de Rho de
Spearman igual a 0,770 entre el marketing digital y la captacién de clientes. Esto
indica que hay una relacion significativa entre ambas variables, lo que sugiere que
a medida que se implementan estrategias de marketing digital, también se observa

un aumento en la adquisicién de nuevos clientes.

Zavalaga, (2022) Los resultados obtenidos en el estudio pusieron de
manifiesto la significativa relevancia que tiene el contar con un plan de marketing
digital bien estructurado. Esto se traduce en un impacto positivo en la mejora y
fortalecimiento de la presencia de la marca o empresa en diversas plataformas
digitales disponibles en la actualidad. (Chata, 2024) Se puede concluir que el

marketing digital ha desempefiado un papel fundamental y relevante como un
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recurso significativo para contribuir a la mejora del nivel de ventas de las empresas.
(Cruz, 2023) Por lo tanto, se llegd a la conclusién de que el marketing digital tiene
un efecto positivo notable en la manera en que los consumidores perciben la marca
de la empresa. (Esquivel, 2024) llego a resultados obtenidos que han puesto de
manifiesto las diversas estrategias de marketing digital que se estan utilizando en la
pagina de Facebook de la empresa. Ademas, se ha analizado el tipo de contenido
gue se publica y el grado de interaccion que esta plataforma mantiene con sus
clientes. A partir de este analisis, se puede concluir subrayando la relevancia crucial
del marketing digital como una herramienta fundamental para alcanzar los objetivos
comerciales que se ha propuesto la empresa. (Cari, 2023) esto lleva a la conclusiéon
de que una implementacion efectiva y bien estructurada del marketing digital esta
estrechamente relacionada de manera positiva y significativa con el incremento en

el nivel de ventas que experimenta la empresa.
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CONCLUSIONES

PRIMERA: Con relacion al objetivo general los resultados afirman una correlacion
significativa entre el marketing digital y la captacién de clientes en la
empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024, con una
asociacion de positiva media de (0.683 y p-valor de 0.002 < a 0.05) el que
implica la importancia del marketing digital y la captacion de clientes
mediante un uso eficiente de estas estrategias para un mejor

posicionamiento de la empresa.

SEGUNDA: En cuanto al primer especifico, la conclusion extraida del analisis evidencia
que existe una relacion significativa de 0.002 < a= 0.05 entre la dimensién
marketing en la web y la captacién de clientes en la empresa Mawi Group
Imexport de la Ciudad de Puno, 2024 con una correlacion de positiva media
de Rho de Spearman de 0.629, esto indica el rol fundamental del marketing

web que se debe implementar para la captacion de mas clientes

TERCERA: Para la segunda especifica, la estadistica evidencia una correlaciéon
significativa de 0.003 < a= 0.05 de positiva media de asociacion con valor
Rho de Spearman de 0.695 entre la dimension marketing en las redes
sociales y la captacion de clientes en la empresa Mawi Group Imexport de
la Ciudad de Puno, 2024, esto enfoca a un avance significativo en
implementar el marketing en las redes que tenga un impacto en la

captacion de clientes.

CUARTA: En conclusiéon, respecto al tercer especifico, indica una relacion
significativa de 0.004 < a= 0.05 y con una asociacion positiva media con
valor de +0.673 entre la dimensién marketing por e-mail y la captacion de

clientes en la empresa Mawi Group Imexport de la Ciudad de Puno, 2024,
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esto significa que una mejor implementacion del marketing digital

coadyuba a la sostenibilidad de la empresa.
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RECOMENDACIONES

PRIMERA: Se recomienda al gerente de la empresa Mawi Group Imexport fortalecer
sus estrategias de marketing digital mediante el uso sistemético de
plataformas digitales, segmentacién del puablico objetivo, gestion de
contenido de valor y campafas interactivas en redes sociales. Esto
permitira mejorar su visibilidad, atraer nuevos clientes potenciales y
posicionar competitivamente a la empresa en el mercado regional,

asegurando un crecimiento sostenible en el tiempo.

SEGUNDA: se recomienda al departamento del area de marketing implementar
estrategias de posicionamiento digital mediante el uso de paginas web
funcionales, con disefio responsivo, contenido optimizado y herramientas
interactivas que faciliten la comunicacion con el cliente. Asimismo, se
sugiere monitorear el trafico web y las métricas de conversion, a fin de
mejorar continuamente la experiencia del usuario y fortalecer el vinculo

entre la empresa y su publico objetivo.

TERCERA: se recomienda al area de marketing de la empresa Mawi Group Imexport
desarrollar un plan estratégico de redes sociales con enfoque en
segmentacion del puablico, publicaciones programadas, uso de contenido
audiovisual atractivo y gestion activa de la comunidad digital. Estas
acciones permitiran mejorar la visibilidad de la marca, generar mayor
interaccién con los usuarios y aumentar las oportunidades de captacion

efectiva de clientes.

CUARTA: Se recomienda al area de marketing de la empresa Mawi Group Imexport
fortalezca su estrategia de correo electrénico mediante el envio regular de
boletines informativos, promociones personalizadas y contenido de valor.

Esta herramienta, bien estructurada y segmentada, permitirda mantener una

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




fe% VICERRECTORADO ,DE

“OFICINA DE INVESTIGACION”

&\ TESIS UANCV 3£ | INVESTIGACION

comunicacion directa con clientes actuales y potenciales, incrementar el
engagement con la marca y contribuir a la sostenibilidad comercial de la

empresa en un entorno competitivo.
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MARKETING DIGITAL Y CAPTACION DE CLIENTES EN LA EMPRESA MAWI GROUP IMEXPORT DE LA CIUDAD DE PUNO-2024
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGIA
v Sitio web
PROBLEMA GENERAL | OBJETIVO GENERAL | HIPOTESIS GENERAL: v Promocion
Marketing en la v Reservas
¢Cual es relacion que existe | Establecer la relacion que | Existe una relacion web v Pagos TIPO: Basica Aplicativo
entre el marketing digital y | existe entre el marketing significativa entre el
la captacion de clientes en digital y la captacion de marketing digital y la . DISENO: No
la empresa Mawi Group clientes en la empresa captacion de clientes en la Variable 1: v Redes sociales experimental -
Imexport de la Ciudad de Mawi Group Imexport de | empresa Mawi Group Marketing V" Publicidad transversal
Puno, 2024? la Ciudad de Puno, 2024 | Imexport de la Ciudad de digital Marketingen las | v/ Conocimiento de
Puno, 2024 Seguin redes sociales Facebook NIVEL: Correlacional
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS Kotler & v Presencia de marca ] _
ESPECIFICOS: ESPECIFICOS: ESPECIFICOS: Armstrong v Combartir informacion METODO: Deductivo
2013) P
¢Cual es relacion que existe | Determinar la relacion que | Existe una relacién ( ) ENFOQUE:
entre el marketing en la web | existe entre el marketing significativa entre el Marketing pore- | ¥ email Cuantitativo
y la captacion de clientes en | en la web y la captacion marketing en laweb y la mail v Rapidez de informacion
la empresa Mawi Group de clientes en laempresa | captacién de clientes en la v' Informacion POBLACION: 14
Imexport de la Ciudad de Mawi Group Imexport de | empresa Mawi Group v Comunicacion colaboradores
Puno, 2024? la Ciudad de Puno, 2024 Imexport de la Ciudad de
Puno, 2024 - - MUESTRA: Censal toda
¢Cual es relacion que existe | Determinar la relacion que | Existe una relacion . * Clientes pote_r]males la poblacidn a considerar
entre el marketing en las existe entre el marketing | significativa entre el Nuevos clientes | = Captar atencién
redes sociales y la captacion | en las redes sociales y la marketing en las redes = Establecer relaciones TECNICAS: Encuesta
de clientes en la empresa captacion de clientes en la | sociales y la captacion de = Atencion rapida
Mawi Group Imexport de la | empresa Mawi Group clientes en la empresa Mawi | \/ariable 2: INSTRUMENTOS:
Ciudad de Puno, 2024? Imexport de la Ciudad de | Group Imexport de la Captacion de | Figelizacion = Clientes concurrentes Cuestionario
Puno, 2024 Ciudad de Puno, 2024 clientes «  Clientes recomendados
; Cudl es relacion que existe | Determinar la relacion que | Existe una relacion ]
¢ Segun
entre el marketing por e- existe entre el marketing significativa entre el Thompson . )
mail y la captacion de por e-mail y la captacion marketing por e-mail y la (2015) Satisfaccién = Atencion personalizada
clientes en la empresa Mawi | de clientes en laempresa | captacion de clientes en la =  Amabilidad
Group Imexport de la Mawi Group Imexport de | empresa Mawi Group =  Servicio diferenciado
Ciudad de Puno, 2024? la Ciudad de Puno, 2024 Imexport de la Ciudad de
Puno, 2024
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13 P13 Numérico 8 2 Ninguno Ninguno 5 = Derecha &5 Nominal “ Entrada
14 P14 Numérico 8 2 Minguno Ninguno 5 = Derecha &5 Nominal N Entrada
15 P15 Numérico 8 2 Minguno Ninguno 5 = Derecha &5 Mominal i Entrada
16 P16 Numeérico 8 2 Minguno Ninguno 5 Derecha &5 Nominal N Entrada
17 P17 Numérico 8 2 Minguno Ninguno 5 Derecha &5 Nominal N Entrada
18 P18 Numérico 8 2 Minguno Ninguno 5 Derecha &5 Nominal N Entrada
19 P19 Numérico 8 2 Minguno Ninguno 5 Derecha &5 Nominal i Entrada
20 P20 Numeérico 8 2 Minguno Ninguno 5 Derecha &5 Nominal N Entrada
21 P21 Numérico 8 2 Minguno Ninguno 5 = Derecha &5 Nominal “ Entrada
22 SM_1 Numérico 8 2 Marketing web  Minguno Ninguno 8 = Derecha &5 Nominal “ Entrada
23 SM_2 Numérico 8 2 Marketing en la... Minguno Ninguno 8 = Derecha & Escala i Entrada
24 SM_3 Numeérico 8 2 Marketing e-mail  Minguno Ninguno 8 = Derecha &5 Nominal “ Entrada
NI

Wl Vista de variablesl
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MARKETING DIGITAL Y CAPTACION DE CLIENTES EN LA EMPRESA MAWI GROUP IMEXPORT DE

LA CIUDAD DE PUNO-2024

El objetivo es conocer el marketing digital y su relacion con la captacion de clientes en la empresa
Mawi Group Imexport de la ciudad de Puno, sus respuestas seran muy importantes por lo que
serd necesario que conteste todas las preguntas que solamente son para situaciones

académicas y en forma andnima. Agradezco sinceramente su colaboracion

Instrucciones: Use la siguiente escala de puntuacion (1,2,3,4,5) marque con una “X” la

alternativa seleccionada.

1=Nunca 2=Casinunca 3=Aveces 4=Casisiempre 5=Siempre
s e
i s|2|8[8|8
PREGUNTAS s|a|S|3 |5
2 | 9
z (] < [$) n
al &Sl 8B

MARKETING DIGITAL

Marketing web

¢, Considera que los contenidos de la pagina web de la empresa Mawi
Group Imexport son facilmente encontrados en los buscadores webs?
¢Las promociones de la empresa Mawi Group Imexport son
visualizados en internet?
¢, Considera que las reservas en la web de la empresa Mawi Group
Imexport son las adecuadas?
¢ Considera que las formas de pagos se adaptan a la web de la
empresa Mawi Group Imexport?

Marketing en las redes sociales

¢La empresa Mawi Group Imexport utiliza las redes sociales para dar
a conocer sus productos?
¢La empresa Mawi Group Imexport utiliza las redes sociales como
medio para hacer publicidad y llegar a la mayor cantidad de clientes?
¢La empresa Mawi Group Imexport usa su el conocimiento de
Facebook para ofertar sus productos?
¢La empresa Mawi Group Imexport cuenta con una presencia de
marca en las redes sociales?
¢La empresa Mawi Group Imexport usa las redes sociales para
compartir informacion con sus consumidores?

Marketing e-mail
10 ¢La empresa Mawi Group Imexport hace uso frecuente de E- malil Ll alalals
para compartir informacion mas personalizados con sus clientes?
¢La empresa Mawi Group Imexport cuenta con la capacidad de dar

11| . L . . 112|3|4]|5
informacion con rapidez a sus clientes?
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¢La empresa Mawi Group Imexport mantiene comunicacion constante
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12 . . 314]|5

con sus clientes por e-mail?
CAPTACION DE CLIENTES
Nuevos clientes

13 ¢La empresa Mawi Group Imexport da preferencias a sus clientes s |als
potenciales?

14 ¢La empresa Mawi Group Imexport cuenta con estrategias para lograr s lals
la captacién de nuevos clientes?

15 ¢La empresa Mawi Group Imexport se esfuerza por mantener y s | als
establecer relaciones entre los clientes y la empresa?

16 ¢La empresa Mawi Group Imexport demuestra su esfuerzo por brindar s lals
una atencién rapida a sus clientes?

Fidelizacion

17 ¢La empresa Mawi Group Imexport emplea estrategias atractivas para s lals
mantener a sus clientes concurrentes?

18 ¢La empresa Mawi Group Imexport emplea estrategias para atender a s lals
sus clientes recomendados?

Satisfaccion

19 ¢La empresa Mawi Group Imexport brinda atencién personalizada a s lals
sus clientes?

20 ¢ La amabilidad empresa Mawi Group Imexport es de trato cordial con s lals
sus clientes para mantenerlos satisfechos?
¢La empresa Mawi Group Imexport cuenta con la capacidad de

21 . L . 3|45
brindar un servicio diferenciado?
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ANEXON®....coeeinnns
HOJA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

UNIVERSIDAD ANDINA NESTOR CACERES VELASQUEZ
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS

INTERNACIONALES’
TITULO DE TESIS. MARKETING. . OIGITAL, Y.CAPTACION QK. GLIENTES EN.LA...........
EMPRESA.MAML.GROUP, IMEX PORT...DE. LA .CILPAR, DE PUNO~2034..................
I. REFERENCIAS

e EXPERTO/NOMBRES Y APELLIDOS:.BENIGNO, | CALLATA. QUISPE..............
o PROFESION 5. HCENGIADD,  EN, AOMINISTRACION ..o
e CARGO ACTUAL :...DECANO. . 0. LA.FACLTAD DE CIENUAS, ADMINISTRATIVAS
¢ GRADO ACADEMICO:....Q0CTOR  EN. ABIUNISTRAGON ...

1. ASPECTO DE VALIDACION

3
THPALE
A
INDICADORES CRITERIOS & Bl RIS &
1. CLARIDAD Estd redactado con lenguaje apropiado 1.2 )3 x 5
2. OBJETIVIDAD Estd expresado en capacidades observables 1316 2::]::3 X 5
3. ACTUALIDAD Adecuado al avance de la ciencia 1] 24].3 x 5
Existe una organizacién légica de los items con las

4. ORGANIZACION variables 1020 3].4 X
5. SUFICIENCIA Valora las dimensiones en cantidad y calidad suficientes [ 1 | 2 | 3 )3(

< [=
< P

6. INTENCIONALIDAD Adecuado para cumplir los objetivos de la investigacién 102453

7.-CONSISTENCIA Estd basado en aspectos tedricos y cientificos 11234

8. COHERENCIA Entre las dimensiones, indicadores, items e indices il 21304

9. METODOLOGIA La estrategia responde al propésito de la investigacién 17|20 £3 X\ 5
10. PERTINENCIA El instrumento es (til y adecuado para la investigacién 1123|448 X
Fuente: Tamayo y adaptado de Palomino, Juan; Pefia Julio Daniel; Zevallos Gudelia y Orizano Lincoln(2015, p.
217)

Coeficiente de valorizacién porcentual, C=Total/50=_45

III. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------

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

IV. RESOLUCION
a. Aprobado (C275%=075) [©9]
b. Desaprobado (C<75%=0.75) [_]
Lugar y fecha:. Jaliaea .. 4. de. 2g0sTe. . del 2029 ..o,

DNIN®... 2./ s
N° celular.... 212 A 4062
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ANEXO 1 ,
FORMULARIO DE AUTORIZACION

AUTORIZACION PARA LA INCORPORA(;I()N DE LOS
TRABAJOS DE INVESTIGACION
EN EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL UANCV

Formato digital Fecha de entrega: _05 / 0 f,/w%

1. Datos del autor (es):

Nombres y Apellidos: WILSON URQUIZO CHARA
Direccion: JR. F. CHOQUEHUANCA 1524
DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°: 72905447

Teléfono: 926 525 660 email: urquizo.197@gmail.com
Nombres y Apellidos:

Direccion:

DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°:

Teléfono: email:

Facultad y/o Escuela de Posgrado: CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
Escuela Profesional o Mencién: ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES
Titulo o Grado Académico a optar: LICENCIADO EN ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

Asesor: Dr. ENRIQUE GENARO APAZA CHIRINOS
Esta obra se encuentra dentro de las siguientes denominaciones:

Trabajo de Investigacion [ ] Tesis Trabajo de Suficiencia Profesional [ ] Trabajo Académico[ ]

Titulo: MARKETING DIGITAL Y CAPTACION DE CLIENTES EN LA EMPRESA MAWI
GROUP IMEXPORT DE LA CIUDAD DE PUNO-2024

Palabras claves, (3 a 5 términos): Marketing digital y la captacién de clientes

.Esta obra se desarrollé en la UANCV 1:2?

2

! Indicar si su produccién intelectual ha empleado recursos tales como, instalaciones, laboratorios, insumos,
equipos, bases de datos, asesoria técnica por parte del personal de la UANCV, financiamiento, entré otros
relacionados.

2 Si su produccion intelectual se desarrollo en la UANCYV totalmente o parcialmente, debera autorizar el
depésito en el Repositorio de manera obligatoria.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio.uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacién del autor




2 1 VIGERRECTORADIDE

. TESIS YANCY s} NKVESTICACION

“OFICINA DE INVESTIGACION

2. Referencia de tesis:

 Bachiller X Titulo '2da Especialidad ‘Maestria Doctorado

3. Licencias:

a) Licencia estandar:
Bajo los siguientes términos, autorizo el depésito de mi tesis en el Repositorio
Digital de la UANCV.
Con la autorizacion de depdsito de mi produccion Intelectual, otorgo a la Universidad
Andina “Néstor Céaceres Velasquez” una licencia no exclusiva para reproducir, distribuir,
comunicar al publico, transformar (inicamente mediante su traduccion a otros idiomas) y
poner a disposicién del publico mi produccion intelectual (incluido el resumen), en formato
fisico o digital, en cualquier medio, conocido o por conocerse, a través de los diversos
servicios por la Universidad, creados o por crearse, tales como el Repositorio Digital de
tesis UANCYV, coleccion de produccion intelectual, entre otros, en el Perti y en el extranjero
por el tiempo y veces que considere necesarias, y libres de remuneraciones.
En virtud de dicha licencia, la Universidad Andina “Néstor Caceres Velasquez” podra
reproducir mi produccion intelectual en cualquier tipo de soporte y en mas de un e¢jemplar,
sin modificar su contenido, solo con propésitos de seguridad, respaldo y preservacion.
Declaro que la produccion intelectual es una creacion de mi autoria y exclusiva titularidad,
coautoria con titularidad compartida, y me encuentro facultado a conceder la presente
licencia y, asimismo, garantizo que dicha produccion intelectual no infringe derechos de
autor de terceras personas.
La Universidad Andina “Néstor Caceres Veldsquez” consignara el nombre del y/o los
autor(es) de la produccién intelectual, y no le hard ninguna modificacién mas que la

permitida en la licencia.
Autorizo su publicacién (marque con una X)

% | Si, autorizo que se deposite inmediatamente.

Si, autorizo que se deposite a partir de la fecha (d/m/a):

No autorizo.

b) Licencia CREATIVE COMMONS 4.0 INTERNACIONAL:
Si usted concede una licencia CREATIVE COMMONS sobre su produccion intelectual,
mantiene la titularidad de los derechos de autor de estay, a la vez, permite que otras personas
puedan reproducirla, comunicarla al ptblico y distribuir ejemplares de esta, bajo las
condiciones siguientes:
¢ Quiere permitir usos comérciales de su produccion intelectual?
Si: significa que usted permite la reproduccion, distribucién y comunicacion publica de la
produccién intelectual incluso con fines comerciales.
No: significa que usted permite la reproduccion, y comunicacion publica de la produccion
intelectual, pero sin fines comerciales.

Si autorizo

No autorizo

99
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Jurisdiccion de su Licencia

Todas las licencias CREATIVE COMMONS son de ambito mundial, sin embargo,
usted puede elegir entre la opcion “internacional” o una adaptada a su jurisdiccion,
como para el caso peruano.

La opcién “internacional” emplea el lenguaje y la terminologia de los tratados
internacionales; en cambio, la adaptada a su jurisdiccion, recoge las particularidades
de la legislacién peruana.

En consecuencia, la opcion “internacional” goza de una mayor eficacia a nivel
mundial, gracias a que tiene jurisdiccion neutral. Mientras que la opcion adaptada
a la jurisdiccion del Perti goza de una mayor eficacia ante los tribunales peruanos.

X

Internacional

Nacional

Linea de investigacion: ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS (5311-UNESCO)

% ,.-,--,v‘-;: | 05 JQ Qne)o cl Q( 202,6

Firma de Autor huella digital Fecha
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