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Resumen 

La investigación tuvo como objetivo general determinar la relación del 

marketing digital y la gestión de nuevos clientes en Ditex Textiles Lima, 2022. 

El problema general es ¿Cuál es la relación del marketing digital y la gestión  

de nuevos clientes en Ditex Textiles, Lima, 2022. Así mismo la hipótesis 

general fue: existe alta relación significativa del marketing digital y la  gestión  

de nuevos clientes en Ditex Textiles, Lima, 2022. El tipo de investigación fue 

descriptiva - correlacional. El diseño fue no experimental de corte transaccional 

o transversal. Se concluyó que el nivel de asociación entre las variables es

“positivamente moderado” en un 58.6%. 

Palabras claves: Marketing Digital, gestión de clientes. 
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Abstract 

The general objective of the research was: To determine the relationship 

between digital marketing and the management of new customers at Ditex 

Textiles, Lima, 2022. The general problem is the relationship of Digital 

Marketing and the management of new customers in Ditex Textiles, Lima, 

2022? The general hypothesis was that there is a significant relationship 

between digital marketing and the management of new customers in Ditex 

Textiles, Lima, 2022. The type of research was descriptive and correlational. 

The design was non-experimental, transactional and correlational cut. It was 

concluded that the level of association between the variables is "positively 

moderate" at 58.6%. 

Keywords: Digital Marketing, Capture. 



8 

I. INTRODUCCIÓN

Se inició el trabajo de la tesis indicando dos constantes del tema, cuyo objetivo 

es adquirir nuevas ideas, para aportar nuevos conocimientos; para  el 

desarrollo se consideró los antecedentes nacionales e internacionales. 

Ámbito internacional: Uribe & Sabogal (2021) Aportaron ideas del 

instrumento para las Pymes, estrategias del marketing digital, publicidades, 

cuyo objetivo fue para impulsar a la compañía para el crecimiento en el 

mercado, dicho a esto este sector aporta la economía en el país, por esta razón 

se tomó interesante mejorar a las organizaciones, planteando y dándole 

nuevos instrumentos para su implementación. 

Trejos (2020) En su revista publicado indico estudiar la realidad actual 

de las Pymes, en el proceso del estudio se detectó a mayor parte de las 

pequeñas empresas no tienen conocimiento sobre el marketing digital, por ello 

no se preocupan de investir en digitalización, porque sus actividades son 

realizadas manualmente, entonces por esta razón se comenzó a capacitar a  

las Pymes. 

Cavero (2018) Se dedicó en su artículo a describir las experiencias 

obtenidas, se narra en su investigación sobre el comercio electrónico que sea 

utilizada por las organizaciones, por el cual se obtuvieron buenos resultados 

donde la Mypes empezaron a utilizar las plataformas, por medio de ella 

publicitaron las marcas de sus productos, esto llevó a disminuir sus gastos y el 

tiempo. 

Yunus (2022) articula al Marketing digital por la intención de realizar 

compras y ventas a través de páginas Web, y también analizaron la  

importancia del CRM que le da la motivación a los usuarios en el aspectos de 

compras, así mismo enseñan a las Pymes el uso de páginas en línea. 

Barón, Fermín, Molina (2018) en su artículo científico de técnicas de 

mercadeo publicaron sobre el comercio digital, describen las nuevas 

herramientas especialmente para los nuevos emprendedores, así puedan tener 

la flexibilidad de compra y venta; así mismo también enseñar cómo se realiza 

las compras por internet, sus ideas fueron de suma importancia para los 

nuevos empresarios, como también para los usuarios. 
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López & Vega (2020) en sus proyectos de investigación indicaron las 

técnicas y estrategias para realizar ventas en línea, cuyo objetivo fue buscar la 

competencia de las Mypes en el mercado peruano, viendo de acuerdo a la 

necesidad del cliente de sus preferencias, diseñar las páginas que son 

convenientes para obtener nuevos consumidores. 

En el ámbito local: Moore y Pérez (2020) indicaron en su artículo del 

comercio electrónico para posicionar a las Mypes en el mercado nacional, para 

ello formular diferentes tipos de técnicas al momento de posicionarse, en su 

desarrollo para tener nuevas marcas de acuerdo a las necesidades del cliente, 

así mismo, antes de lanzar al mercado se debe realizar estudios dirigidos al 

nicho de mercado. 

En Lima Metropolitana, el diario Gestión (2021) público un artículo sobre 

los clientes en la actualidad, que hoy en día el 70% de los clientes utilizan 

diferentes buscadores utilizadas para obtener sus necesidades con más 

prontitud sin gastar mucho tiempo y el dinero, también se utilizan buscadores 

por internet que les permitirán realizar sus pagos. 

Según el INEI (2019) publicó indicando que el 23,0% de las industrias 

que fabrican prendas de vestir, así mismo de productos textiles, en estos dos 

sectores se vio incrementado el uso de plataformas en internet, el cual ha 

permitido su pronta interacción. 

El estudio se justifica por la razón del sector textil aporta al desarrollo 

económico local, que tiene mucha importancia a que el sector tenga más 

competitividad en el mercado; por esta razón es necesario gestionar nuevos 

usuarios, de esta manera pueden llegar obtener las metas y objetivos de sus 

gestiones empresariales y también por razones de posicionarse en el mercado 

con mayores ventas por internet; así mismo por la razón de obtener más 

productividad en sus ingresos. 

A nivel metodológico de la investigación en su proceso de desarrollo se 

consideró el método cualitativo, la información se mantuvo en su forma natural, 

sin ningún cambio; cuyo objetivo fue la conexión con los clientes, utilizando las 

plataformas de internet. 
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Problema general: ¿Cómo se relaciona “marketing digital y la gestión de 

nuevos clientes” en Ditex Textiles, Lima, 2022? 

Problemas específicos: (1) ¿Qué nivel tiene el “marketing digital” en Ditex 

Textiles, Lima, 2022?; (2) ¿Qué nivel tiene la “gestión de nuevos clientes” en 

Ditex Textiles, Lima, 2022.?; (3) ¿Qué nivel de relación tiene el “Marketing 

Digital” y la “prospección” en Ditex Textiles, Lima, 2022.?; (4) ¿Qué nivel de 

relación tiene el “marketing digital” y el “servicio al cliente” en Ditex Textiles, 

Lima, 2022.?; (5) ¿Qué nivel de relación tiene el “marketing digital” y la 

“comunicación” con los clientes en Ditex Textiles, Lima, 2022?; (6) ¿Qué nivel 

de relación tiene el “Marketing Digital” y la “fidelización con los clientes” en 

Ditex Textiles, Lima, 2022?; (7) ¿Qué contrastación tiene la hipótesis entre el 

“marketing digital” y la “gestión de nuevos clientes” en Ditex Textiles, Lima, 

2022?. 

Hipótesis general: Existe alta relación del marketing digital y la gestión de 

nuevos clientes en Ditex Textiles, Lima, 2022. 

Hipótesis específicas: (a) El nivel del marketing digital en Ditex Textiles, Lima, 

2022; es alto. (b) El nivel de gestión de nuevos clientes en Ditex Textiles, Lima, 

2022; es medio. (c) El nivel de relación del marketing digital y la prospección  

en Ditex Textiles; es medio. (d) El nivel de relación del Marketing Digital y el 

servicio en Ditex Textiles, Lima, 2022; es mediano. (e) El nivel de relación del 

marketing digital y la comunicación en Ditex Textiles, Lima, 2022;  (f) El nivel  

de relación del marketing digital y la fidelización en Ditex Textiles, Lima, 2022; 

es medio. (g) "Al Contrastar la hipótesis entre el marketing en línea y la gestión 

de nuevos clientes en Ditex Textiles, Lima, 2022, se estableció la asociación. 

Objetivo general: Establecer la relación entre marketing digital y la gestión de 

nuevos clientes en Ditex Textiles, Lima, 2022. 

Objetivos Específicos: (OE1) Calcular el grado del “marketing digital” en Ditex 

Textiles, Lima, 2022. (OE2) calcula el grado de “gestión de nuevos clientes” en 

Ditex Textiles, Lima, 2022. (OE3) calcular el grado de relación del2 marketing 

digital” y la “prospección de clientes” en Ditex Textiles, Lima, 2022. (OE4) 

calcular el grado de relación del “marketing digital” y el “servicio” en Ditex 

Textiles, Lima, 2022. (OE5) calcular el grado  de relación del “marketing digital” 

y la “comunicación” en Ditex Textiles, Lima, 2022. (OE6) calcular el grado de 
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relación del “Marketing Digital” y la “fidelización de clientes” en Ditex Textiles, 

Lima, 2022. (OE7) Calcular la contrastación de la hipótesis entre el “marketing 

digital” y la “captación de nuevos clientes” en Ditex Textiles, Lima, 2022. 
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II. MARCO TEÓRICO

A continuación se presentó 3 puntos importantes: enfoques conceptuales, las 

teorías y los antecedentes. 

En internacional tenemos a Matamoros (2019) en sus tesis indico el 

estudio de las incidencias económicas en el uso del marketing digital, en su 

asunto principal describe la problemática de las Pymes en su financiamiento 

para la inversión en tecnología por esta razón las empresas no tienen 

competencia en el mercado, ni buen posicionamiento porque su debilidad es 

desconocimiento de las herramientas tecnológicas es por ello no son 

competitivas 

En Ecuador, Coronel, Daza (2022) en su proyecto de estudio indicaron 

que las Pymes se vieron afectados en su atención al cliente a causa de la 

pandemia Covid -19 donde perdieron la mayor parte de su clientes, por lo cual 

las empresas inventaron distintas forma de poder llegar a sus clientes, alguno 

de ellos si tenían conocimientos de diversas plataformas, gracias a ello 

mantuvieron a sus clientes activos. 

Veloza (2020); plantea aportes importantes para las industrias textiles, 

donde menciona que  la digitalización tiene  suma importancia  y que ayudan  

al incremento de las ventas, es necesario que las  organizaciones  tengan 

como herramientas digitales para se logre el desarrollo de las mismas. 

Zavala, Vélez (2020) desarrolló la tesis de la administración de 

cualidades, donde indicó que las organizaciones desarrollan estudios filosóficos 

para brindar las necesidades del cliente, así mismo, para reconocer el mercado 

óptimo, también indicaron que el éxito de las empresas dependen del potencial 

de los colaboradores así mismo satisfacer las necesidades del cliente. 

Castro (2019) Indicó en su proyecto de estudio en la globalización se 

exige la innovación tecnológica y también suman a la obtención de nuevos 

usuarios, en la actualidad el 80% de los clientes usan las redes para realizar 

compra – venta y otros. 

Paredes (2019) Afirmó que el cliente y la empresa son el centro vital de 

la economía nacional, donde ambos exigen la calidad de servicios. De lo cual 

tenemos las herramientas digitales como es el internet, Google, redes sociales 

y WhatsApp que son complementos en la satisfacción de los usuarios. 
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Rojas (2017). Aportó ideas sobre cómo el marketing digital tiene influencia para 

los nuevos clientes, ayudan mucho en el aspecto de las ventas por lo que 

obtuvieron mayores resultados aprobatorios, esto indica que la digitalización es 

muy buena alternativa en los negocios. 

Teorías relacionadas la “publicidad”, las “ganancias”, el “valor” y la 

“rentabilidad”. 

Publicidad: Clemente (2012). Es importante para llegar a los clientes, 

poniendo en conocimientos los tipos de producto y de marcas. 

Rodríguez y Fernández (2017) afirmaron la importancia de la publicidad 

que depende de los clientes y las empresas, son los iconos para generar la 

rentabilidad dentro de la organización. 

La teoría de las ganancias, Eche (2009) explica que la teoría de las 

ganancias en su trabajo de tesis, afirmando que las ganancias provienen por la 

inversión del capitalismo relacionado por el mercado libre, que está en  el 

centro de ello es la digitalización que muchos usuarios crecen con el negocio 

del mercado libre debido en su tiempo, resulta más productivo con una 

generación de cero gastos en la infraestructura y otros en lo físico. 

La Teoría del valor Westreicher (2020) en su artículo científico índico 

que general el valor de un bien o servicio en tiempos de incertidumbre, que el 

inversionista ve como una oportunidad en las  situaciones críticas por medio  

de digitalización. 

“Rentabilidad”, Contreras (2015). Manifestó que la existencia de la rentabilidad 

es la resta de lo que gasta y la que ingresa, para esto se recomienda la 

utilización de la fórmula ROA donde que el resultado es que se determina la 

rentabilidad económica de la empresa y por otro lado también se recomienda 

utilizar el ROE que determina la rentabilidad financiera. 

Enfoque conceptual: tenemos a Elimseg (2018) manifiesta la importancia 

del marketing digital para potencializar, para ser más competitivo, para 

flexibilizar y ser entendible en toda la estructura de la organización, 

conjuntamente será más fácil para alcanzar los objetivos de la gestión 

empresarial. 

Tatarintseva, Mordovtsev (2022). Indicaron que la sistematización 

determina la burocracia que existe en las organizaciones, que hoy en día las 

empresas pueden detectar con un solo botón lo que necesitan los usuarios, 
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también tiene la facilidad de la comunicación directa para obtener 

informaciones y acudir presencialmente. 

García (2020). Plantío estrategias y técnicas para ganar la confianza de 

los nuevos usuarios, diseñar las páginas Web según las características de la 

demanda con el simple manejo, que los nuevos clientes puedan encontrar con 

más facilidad y rapidez lo que buscan para realizar una compra. 
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III. METODOLOGÍA

En este capítulo se encuentra la conceptualización y los métodos de estudio. 

3.1 Tipo y diseño 

Tipo: Es descriptivo – correlacional 

Morales (2021). Describe que se analiza las características del objeto, 

con la exactitud situacional y con más simple de su particularidad con 

diferencias de caracteres, con la finalidad de descubrir y reconocer toda las 

actividades que se le da con la exactitud. 

Collado, Baptista-Lucio (2017) describen que la correspondencia de la 

investigación tiene el propósito de examinar la cercanía de dos objetos o 

variables en la misma dirección. 

Diseño: Es “No experimental” de corte “transversal”. 

Álvarez (2020). Aclaró que este diseño de no experimental se mantiene 

en su naturaleza sin conocer ningún tipo de cambio, en lo cual se clasifican en 

2: “transversal y longitudinal”, sin variar la primera variable que es el 

independiente, manteniendo sin manipulación para estudiar. 

Diagrama 

Figura 1. Esquemas correlaciónales. 
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Dado que: 

M es “muestra”. 

V1 es “marketing digital”. 

V1 es “Gestión de nuevos clientes”. 

r es “Correlación de variables”. 

MDGC: “Marketing digital” y la “gestión de nuevos clientes”. 

3. 2 Operacionalización

Conceptual: V1 

Habyb Selman (2017). Se define como inteligencia digital que llega 

directamente a los clientes. 

Operacional: V1 

Se formuló mediante las dimensiones: “comercio electrónico”, “promoción”, 

“comercialización” y “publicidad”. 

Escala de medición: Ordinal. 

Conceptual: V2 

Diario gestión (2021) se conceptualiza como una táctica saber llegar a los 

nuevos clientes, como una medicina de curación de las necesidades. 

Operacional: V2 

Se determinó a través de sus indicadores: “prospección”, “servicios”, 

“comunicación” y “fidelización” de clientes. 

3. 3 Población, muestra y muestreo

Población: Carrillo (2017) se determina conjunto de sujetos con distintas 

situaciones en la misma. Se consideró la población a veinte clientes internos de 

la organización. 

Muestreo: Díaz (2018) se define en la cantidad proporcional para el estudio  

sin haber tomado la necesidad de utilizar fórmulas, es por conveniencia no 

probabilístico, de lo cual como se ha dicho no se utiliza ningún tipo de fórmula, 

ni analizar datos estadísticos para obtener la muestra. 

3. 4 Técnicas e instrumentos

Técnicas: Pobea (2017) son sondeos que se utilizan para hacer encuestas, 

específicamente para recolectar datos, informaciones, a través de preguntas o 

cuestionarios. 
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Instrumento: Son cuestionarios formulados como ítems para obtener 

informaciones actuales, en este caso se elaboró 20 preguntas utilizando la 

escala de Likert. 

Validez: Baptista (2014) determina la aprobación de las encuestas a través de 

los expertos o especialistas del tema. 

Confiabilidad: Kerlinger y Lee (2015) determinó como a una medición 

confiable que destaca correctamente respecto al tema, por lo cual se desarrolla 

la investigación con credibilidad. 

Tabla 1. Procesamiento de datos. 

N % 

Casos Válido 20 100.0 

Excluido 0 .0 

Total 20 100.0 

Fuente: Se utilizó programa de spss. 

Como se ha dicho en esta investigación se encuestó a 20 clientes internos de 

la empresa Ditex Textiles. 

Tabla 2: Fiabilidad de la encuesta 

Alfa de Cronbach N° de elementos 

,797 2 

Fuente: Programa Spss versión 25. 

Interpretación: Alfa de cronBach arrojó 0.797 indicando que el resultado es 

aceptable y aprobable para aplicar el trabajo de campo en las dos variables. 

Tabla 3. Juicio de expertos 

Validadores Resultados 

Mg. Diaz Torres William Ricardo Si cumple 

Lic. Plasencia Marinos Yvette Si cumple 

Lic. Infante Takei Henry Ernesto Si cumple 

Total Si cumple 

Fuente: Elaboración propio. 
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3.5 Procedimientos 

Se aplicó a través de las encuestas formulando la matriz operacional de las 

variables, también se consideró tres escalas de Likert. A través de todo se llegó 

a encuestar a todos los 20 colaboradores de la empresa. 

3.6 Método de análisis de datos 

Lavín y Rubín (2004, p. 622-623) Se determina que no se requieren datos 

estadísticos y numéricos para definir los supuestos de la investigación con la 

estadística no paramétrica. 

Fernández y Baptista (2008, p.470-471) se definen el análisis no paramétricos 

no se necesitan la división de población para extraer la muestra, se puede 

obtener a través de estudios de enfoque cualitativo, así mismo con el 

coeficiente de Spearman teniendo en cuenta los rangos de pares ordenados. 

3. 7 Aspectos Éticos

Se respetó los valores éticos de normativas de la institución, con autenticidad, 

extrayendo con mucha responsabilidad las citas referenciales. 
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IV. RESULTADOS
4. 1 Correlación de V1 y V2

Definición de la asociación de las dos variables. 

4. 2 Escala de análisis correlacional

0 a 0,25: limitado o nula 

0,26 a 0,50: débil 

0,51 a 0,75: moderada o fuerte 

0,76 a 1,00 fuerte o perfecta 

Objetivo específico 01: Medir el nivel del Marketing Digital en Ditex Textiles, 

Lima, 2022. 

Para lograr los resultados se realizó la operación de las dos variables y se 

aplicó técnica de encuesta en las preguntas. 

Tabla 04: Descripción del nivel del marketing digital según encuestados y la 

gestión de nuevos clientes. 

Categorías Frecuencia Porcentaje Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Alto 5 25,0 25,0 25,0 

Moderado 13 65,0 65,0 90,0 

Bajo 2 10,0 10,0 100,0 

Total 20 100,0 100,0 

Fuente: Recolección de datos de entrevista. 

Interpretación: El resultado del OE1 se ha obtenido un porcentaje de 65% que 

corresponde a la primera variable, del nivel categórico moderado, el 25% del 

nivel alto y finalmente el 10% del nivel bajo. 
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Figura 2. Nivel del marketing digital según categorías. 

Interpretación: El gráfico representa niveles categóricos de la escala de Likert 

indicando los resultados obtenidos según la encuesta para la primera variable 

MD. 

Objetivo específico 02: Medir el nivel de eficacia de gestión de nuevos 

clientes en Ditex Textiles, Lima, 2022. 

Tabla 05: Descripción del nivel de eficacia en la gestión de nuevos clientes en 

Ditex Textiles, Lima, 2022. 

Categorías Frecuencia Porcentaje Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

Alto 6 30,0 30,0 30,0 

Moderado 13 65,0 65,0 95,0 

Bajo 1 5,0 5,0 100,0 

Total 20 100,0 100,0 

Fuente: Elaborado a través de la recolección de datos. 
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Interpretación: El resultado obtenido del OE2 es de nivel categórico moderado 

con un 65%, el grado es “alto” de 30% y finalmente tiene una grado “bajo” de 

5%. Por lo cual con la gestión de nuevos clientes se considera de grado 

“moderado” en la empresa. 

Figura 3: Nivel de gestión de nuevos clientes según categorías en Ditex 

Textiles, Lima, 2022 

Interpretación: El gráfico representa niveles categóricos de la escala de Likert 

indicando los resultados obtenidos según la encuesta de la segunda variable 

gestión de nuevos clientes. 

Objetivo específico 03: Medir el nivel de relación del marketing digital y la 

prospección en Ditex Textiles, Lima, 2022. 
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Tabla 6: Coeficiente de Rho Spearman de Marketing digital y la prospección  

en Ditex Textiles, Lima, 2022. 

Correlaciones 

Marketing 
Digital Prospección 

Rho de 

Spearman 

Marketing 

Digital 

Coeficiente de 
correlación 

1,000 ,994** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 20 20 

Prospección Coeficiente de 
correlación 

,994** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 20 20 

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

Fuente: Elaborado a través de la recolección de información. 

Interpretación: La relación del MD y la prospección se miden de nivel 

moderada, que el 99.4% de los datos obtenidos están relacionados con un 

error de 1%, y se puede decir que la confiabilidad es de 99%, que quiere decir 

esta direccionado de forma directa o positiva, entonces esto indica, cuando una 

variable aumenta y la otra también se hace a la misma dirección, entonces 

resulta que la hipótesis de la investigación es aprobable con el nivel categórico 

del 100% de la variable entre la dimensión. 

Objetivo específico 04: Medir el nivel de relación del Marketing Digital y el 

servicio al cliente en Ditex Textiles, Lima, 2022. 

Tabla 7: Coeficiente de correlación de Spearman de marketing digital y el 

servicio al cliente en Ditex Textiles, Lima, 2022. 
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Correlación Marketing 
Digital 

Servicio 

Rho de 
Spearman 

Marketing 
Digital 

Coeficiente de 
correlación 

1,000 ,999** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 20 20 

Servicio al 
cliente 

Coeficiente de 
correlación 

,999** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 20 20 

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

Fuente: Cuestionario de la encuesta. 

Interpretación: La relación del MD y servicio se miden de nivel moderada, que 

el 99.9% de los datos obtenidos están relacionados con un error de 1%, y se 

puede decir que la confiabilidad es de 99%, que quiere decir esta direccionado 

de forma directa o positiva, entonces esto indica, cuando una variable aumenta 

y la otra también se hace a la misma dirección, entonces resulta que la 

hipótesis de la investigación es aprobable con el nivel categórico del 100% de 

la variable entre la dimensión. 

Objetivo específico 05: Medir el nivel de relación del marketing digital y la 

comunicación en Ditex Textiles, Lima, 2022. 
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Tabla 8: Coeficiente de correlación de Spearman 

Rho de 
Spearman 

Correlación 

Marketing Digital Coeficiente de 
correlación 

Marketing 

Digital Comunicación 

1,000 ,988** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 20 20 

Comunicación 

con el cliente 

Coeficiente de 

correlación 

,988** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 20 20 

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

Fuente: Cuestionario de la encuesta. 

Interpretación: La relación del MD y la comunicación se miden de nivel 

moderada, que el 98.8% de los datos obtenidos están relacionados con un 

error de 1%, y se puede decir que la confiabilidad es de 99%, que quiere decir 

esta direccionado de forma directa o positiva, entonces esto indica, cuando una 

variable aumenta y la otra también se hace a la misma dirección, entonces 

resulta que la hipótesis de la investigación es aprobable con el nivel categórico 

del 100% de la variable entre la dimensión. 

Objetivo específico 06: Medir el nivel de relación del marketing digital y la 

fidelización de clientes en Ditex Textiles, Lima, 2022. 
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Tabla 9: Coeficiente de correlación de Spearman 

Correlación 

Marketing 

Digital Fidelización 

Rho de 

Spearman 

Marketing 

Digital 

Coeficiente de 

correlación 

1,000 ,978** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 20 20 

Fidelización 

de los cliente 

Coeficiente de 

correlación 

,978** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 20 20 

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

Fuente: Cuestionario de la encuesta. 

Interpretación: La relación del MD y la fidelización se miden de nivel 

moderada, que el 97.8% de los datos obtenidos están relacionados con un 

error de 1%, y se puede decir que la confiabilidad es de 99%, que quiere decir 

esta direccionado de forma directa o positiva, entonces esto indica, cuando una 

variable aumenta y la otra también se hace a la misma dirección, entonces 

resulta que la hipótesis de la investigación es aprobable con el nivel categórico 

del 100% de la variable entre la dimensión. 

Objetivo específico 07: Contrastar la hipótesis entre el marketing digital y la 

gestión de nuevos clientes en Ditex Textiles, Lima, 2022. 
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Tabla 10: Correlación de Spearman. 

Correlación 
Marketing 
Digital 

Gestión de 
Nuevos 
Clientes 

Rho de 
Spearman 

Marketing 
Digital 

Coeficiente de 
correlación 

1,000 ,586** 

Sig. (bilateral) . ,000 

N 20 20 

Gestión de 
nuevos 
clientes 

Coeficiente de 
correlación 

,586** 1,000 

Sig. (bilateral) ,000 . 

N 20 20 

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

Interpretación: Después de comparar la relación de la hipótesis general se 

obtuvo un resultado un máximo error de 0.05, quiere decir que la significancia 

bilateral tiene mayor porcentaje, por lo cual se rechaza la aserción, entonces 

podemos decir con certeza de las constantes son aprobatorios, ya que el 

58.6% de los datos tienen un error de 1% y con una confiabilidad de 99% de 

forma positiva, así mismo la relación entre las dos variables. 
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V. DISCUSIÓN

Respecto al OE1: 

Tatarintseva (2022) Se aclararon a MD de suma importancia para el sector 

empresarial, se recomendaron una sistematización a los emprendedores, para 

tener la facilidad de comunicación, así mismo llegar de forma directa a los 

clientes, por esta razón se acepta el antecedente citado y también se 

concuerda con el resultado obtenido de 90% califica al MD de nivel moderado. 

Entonces se concreta teóricamente la validación de los resultados según 

Clemente (2017) que afirmó que el MD es una de las herramientas de 

comunicación con los clientes, es por ello, que la importancia del uso de redes 

trae consigo muchos beneficios para las organizaciones. 

Respecto al OE2: 

García (2020). Describió las estrategias y herramientas específicamente para el 

uso en las ventas relacionado con los clientes, quiere decir que el estudio al 

cliente se convirtió en forma digital, para cumplir el objetivo tienen que 

practicar las técnicas más puntuales dentro de la empresa. Por esta razón es 

aceptable este antecedente dado que la mayoría de clientes internos 

seleccionados indicaron que la captación de nuevos clientes es nivel  

moderado del 95%. 

Fernández (2017). Indicó propuestas en partes del talento humano que 

califican más importante que el sistema porque se encargan de anunciar en 

detalle las características del negocio. 

Respecto al OE3: 

Encalada (2021) Afirma que la digitalización está siendo positivo en las 

organizaciones, a través de los resultados óptimos que se está dando a las 

empresas, por esta razón corresponde un resultado de 99.4% de la relación de 

variable y la dimensión, entonces podemos decir que tienen una relación 

directa y positiva, con una probabilidad alta de 99% con un nivel de error baja 

de 1%. 

Clemente (2017) Indicó la importancia que tienen los anuncios en la 

información para llegar a la población social, que informa con exactitud lo que 

se vende o lo que necesita el cliente. 
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Respecto al OE4: 

Santillán & Rojas (2017) Afirman que el comercio digital está con posición 

fuerte, por lo cual quiere decir que las compañías se están adaptando 

acostumbrando vender sus productos medios digitales; por esta razón se dio 

porque el resultado de la variable entre la dimensión es considerable con un 

99.9%, y con un error de 1% y dado que la confiabilidad del 99%. 

Martínez (2019). Menciona la fidelización empieza a través de brindar 

soluciones eficaces a los usuarios. 

Respecto al OE5: 

Mahoma (2022). Sostuvo tener la confianza es importante en el ámbito del 

negocio, se establece a través de la comunicación efectiva, demostrando que 

es lo que está promocionando al público, la base fundamental es mantener la 

conexión directa con el usuario. Entonces tiene sentido que el resultado 

obtenido del 98.8% de los datos están relacionados de manera positiva con la 

misma dirección. 

Romero (2019). Indico brindar detalladamente la visión y la misión es 

sumamente importante y también la recolección de ideas y/o opiniones de los 

clientes incorporar en el plan estratégico. 

Respecto al OE6: 

Coronel (2022). Determina la idea de hacer negocio a través de redes sociales, 

porque demanda menos costos y reducción de tiempos, en la actualidad el 

95% de personas están interconectados con la tecnología, entonces hay 

facilidad de conseguir nuevos clientes externos. Entonces tiene relación con el 

resultado obtenido del 97.8% según los encuestados. 

Westreicher (2020). Determina la coincidencia con el resultado obtenido, 

propone una educación en el emprendimiento, que se debe practicar la ética 

para obtener éxito en el negocio. 

Respecto al OE7: 

Ramírez (2021). Complementa la idea de las plataformas para que los  

usuarios tengan más creatividad al momento de utilizar las páginas en línea, 

impulsando la innovación a ciertos tiempos, donde se da más oportunidades  

en el desarrollo de negocios en línea. Entonces se concreta con el resultado 

que se ha obtenido en el proceso de la investigación, teniendo un 58.6% de 

nivel moderado, acertando la probabilidad de 99% y con el error de 0.1%. 
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Cruz (2020). Implementa las herramientas tecnológicas empresariales 

diseñadas específicamente para promocionar productos, servicio dirigido a los 

clientes. 
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VI. CONCLUSIONES

Esta investigación concluye dando razón a las respuestas de los problemas, 

los objetivos y las hipótesis planteados en el estudio. 

OE1: Determinar con la certeza encontrando un nivel moderado de 65%, con 

nivel “alto” de 25% y con una minoría de 5% en el nivel “bajo”, entonces 

podemos concluir que el objetivo uno da la razón de responder con un nivel 

mayor de “moderado” así mismo a la hipótesis de la investigación. 

OE2 Se finaliza encontrando la respuesta con un nivel mayor de 65% que 

corresponde al nivel categórica “moderado”, con el nivel categórica “alto” del 

30% y con un nivel menor de 5% de nivel categórica  “bajo”,  entonces 

podemos decir se da la respuesta al objetivo dos con un nivel “moderado”, así 

mismo es aceptable la hipótesis de la investigación. 

OE3: Resolvió al MD y la prospección de clientes con una asociación positiva 

del nivel categórica “alto” de 99.4%, y con un mínimo error de significancia de 

0.1%, esto significa la aceptación al objetivo tres y también da respuesta a la 

hipótesis de la investigación. 

OE4: Finalizó con el nivel categórico “moderado” de 99.9% de los datos 

relacionados, finalmente se acepta como positiva al objetivo cuatro y la 

hipótesis. 

OE5: Concluyó con una correlación de nivel categórica “alta” de 98.8% con los 

datos relacionados positivamente y con un mínimo error de 0.1%; por lo tanto 

se acepta el objetivo cinco y la hipótesis. 

OE6: Terminó con un nivel categórica “moderado” de 97.8% de los datos 

asociados positivamente, arrojando el mínimo error de 0.1% por lo tanto con la 

aprobación del objetivo específico seis y la hipótesis. 

OE7: Se finalizó con una correlación directa y positiva de nivel categórica 

“moderado” de 58.6% con un nivel de error mínimo de 0.1%, por lo tanto se 

acepta al objetivo siete y la hipótesis de la investigación. 
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VII. RECOMENDACIONES

1. A relación de los instrumentos de validación se sugiere que se  realice

con más integración de los juicios de expertos no con un mínimo de

cantidad que proporciona el evaluador de los instrumentos.

2. Recomendar que respecto al diseño de investigación en los próximos

estudios que se realicen de otro diseño y se mantengan constantemente

sin manipulación a las variables por el investigador.

3. Se invita a establecer estrategias al área de marketing de la organización

con la adaptación de digitalización, para que se pueda minimizar las

deficiencias de conexión directa al cliente.

4. Respecto a los resultados obtenidos del estudio se deja recomendada

que la gestión empresarial sea diseñada directamente con la

digitalización para incrementar la competitividad en el mercado en que se

posiciona.

5. Respecto a la hipótesis, se sugiere que sea de forma alternativa donde

se demuestra el error en la formulación del método científico, para que

sea la investigación transparente y veraz en sus procesos de

descubrimiento al objeto para concretar con certeza toda la investigación.
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ANEXOS 

Anexo N° 1. Matriz de Operacionalización 

VARIABLE DEFINICIÓN DIMENSIONES INDICADORES ÍTEMS 
TÉCNICA E 

INSTRUMENTO DE 
MEDICIÓN 

Plataformas de 
Video 

1. El nivel de uso de las plataformas de video
para la captación de nuevos clientes en la
empresa Ditex Textiles SAC. es: 

Técnica: encuesta 

Comercio 
Electrónico Redes sociales 

2. El nivel de uso de las redes sociales para la

captación de nuevos clientes en Ditex Textiles
SAC es:

Instrumento: 
cuestionario 

Elimseg (2018) El marketing 
Página Web 3. El nivel de uso de las páginas Web para la

captación de nuevos clientes en Ditex
Textiles SAC es:digital es una herramienta 

Marketing 

Digital 

tecnológica muy importante 

que consiste en usar las 

tecnologías de la información 

basadas en internet y todos 

los  dispositivos  que permiten 

su     acceso     para    realizar 

Promoción del 
Marketing 

Frecuencia de 
acceso por día 

4. El nivel de frecuencia de acceso por día a la
página para la gestión de nuevos clientes en
Ditex Textiles SAC es 

Escala de medición: 
Ordinal (tipo Likert) 

(1) Alto
(2) Moderado
(3) Bajo

descuento 

5. El nivel de descuentos que realiza la empresa
Ditex Textiles SAC para la captación de
nuevos clientes es:

ofertas 
6. El nivel de  ofertas que realiza la empresa

Ditex Textiles SAC para la captación de
nuevos clientes es:

comunicación    e   interacción 

con  intención  comercial entre 
Comercialización 

del Marketing 
Compra virtual 

7. El nivel de comercialización del marketing
según la compra virtual para la captación
de nuevos clientes en Ditex Textiles es:

una empresa y sus clientes o 

potenciales clientes. 

Canales de 
distribución 

8. El nivel de los canales de distribución que
realiza la empresa Ditex Textiles SAC para
de captación de nuevos clientes es:

Publicidad Campañas de 
publicidad 

9. El nivel de las campañas publicitarias que

realiza la empresa Ditex Textiles SAC para
de captación de nuevos clientes es:

Promoción en 
revistas 

10. El nivel de las promociones en revistas
digitales que realiza la empresa Ditex
Textiles SAC para de captación de nuevos
clientes es:
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Gestión de nuevos 
clientes 

Editorial Sales (2017) 

La gestión de nuevos 

clientes es el proceso 

conformado por un 

conjunto de tácticas y 

estrategias que van 

orientadas a la 

fidelización de los 

clientes. Se puede 

hablar de dos tipos de 

clientes, los internos y 

externos. Se concluye 

que, la captación de un 

cliente consiste 

simplemente en 

atraerlo a nuestro 

negocio, realice o no 

una compra. 

Prospección 

Número de 
clientes 

Potenciales 

1. El nivel de prospección en relación al número
de clientes potenciales en el marketing digital es:

Técnica: 

Encuesta 

Cartera de 
clientes 

2. El nivel de prospección en relación al número
de cartera de clientes en el marketing digital es:

Instrumento. 

Cuestionario 
Mercados 
en línea 

3. El nivel de prospección en relación al número
de mercados en línea en el marketing digital es:

Servicio al 

cliente 

Satisfacción del 
cliente 

4. El nivel de servicios en relación a la
satisfacción del cliente en el marketing digital es:

Escala de medición: 

Ordinal (tipo Likert) 

(1) Alto
(2) Moderado

(3) Bajo

Servicios en línea 

5. El nivel de servicios a los clientes en relación a
los servicios en línea en el marketing digital es:

Calidad del 
servicio 

6. El nivel de servicios a los clientes en relación 
a la calidad de servicio en el marketing digital 

es: 

Comunicación 
con los clientes 

Plataforma 
s Sociales 

7. El nivel de comunicación con los clientes en
relación a las plataformas sociales en el
marketing digital es:

Posicionamiento de 
mercado 

8. El nivel de comunicación con los clientes en
relación al posicionamiento de mercado en el
marketing digital es: 

Fidelización de 
clientes 

Reconocimiento 
de marcado 

9. El nivel de fidelización de los clientes en
relación al reconocimiento de la marca en el
marketing digital es:

Experiencia 

10. El nivel de fidelización de los clientes en
relación a la tasa de recompra en el marketing
digital es:
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Anexo N° 2. Instrumentos 

RECOLECCIÓN DE DATOS DE LA INVESTIGACIÓN 

Objetivo: Este cuestionario tiene como objetivo conocer su opinión acerca del 

Marketing Digital y la gestión de nuevos clientes de la empresa Ditex Textiles. 

La información proporcionada será tratada de forma confidencial, por lo cual se 

agradecerá su participación. 

A continuación, se le presenta una serie de preguntas las cuales deberá Ud. 

responder marcando con una (X) la respuesta que considere correcta. 

1 2 3 

Alto Moderado Bajo 

Fuente: Categoría de Likert 

CUESTIONARIO: V1 “MARKETING DIGITAL” 

N° DESCRIPCIÓN 

VALORACI 

ON 

1 2 3 

COMERCIO ELECTRÓNICO 

1 
El nivel de uso de las plataformas de video para la captación de nuevos clientes en la 

empresa Ditex Textiles SAC. es: 

2 
El nivel de uso de las redes sociales para la captación de nuevos clientes en Ditex 

Textiles SAC es: 

3 
El nivel de uso de las páginas Web para la captación de nuevos clientes en Ditex 

Textiles SAC es: 

PROMOCIÓN DE MARKETING 

4 
El nivel de frecuencia de acceso por día a la página para la gestión de nuevos clientes 

en Ditex Textiles SAC es: 

5 
El nivel de descuentos que realiza la empresa Ditex Textiles  SAC  para la captación 

de nuevos clientes es: 

6 
El nivel de   ofertas que realiza la empresa Ditex Textiles SAC para la captación de 

nuevos clientes es: 

COMERCIALIZACIÓN DEL MARKETING 

7 
El nivel de comercialización del marketing según la compra virtual para la captación 

de nuevos clientes en Ditex Textiles es: 
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8 
El nivel de los canales de distribución que realiza la empresa Ditex Textiles SAC para 

de captación de nuevos clientes es: 

PUBLICIDAD 

9 
El nivel de las campañas publicitarias que realiza la empresa Ditex Textiles SAC para 

de captación de nuevos clientes es: 

10 
El nivel de las promociones en revistas digitales que realiza la empresa Ditex Textiles 

SAC para de captación de nuevos clientes es: 

CUESTIONARIO: V2 GESTIÓN DE NUEVOS CLIENTES 

1 2 3 

Alto Moderado Bajo 

N° 

DESCRIPCIÓN 

VALORACIÓN 

1 2 3 

PROSPECCIÓN 

1 
Considera Ud. que el número de clientes potenciales de la empresa Ditex Textiles 
S.A.C en relación al Marketing Digital es: 

2 
Considera Ud. Que el número de cartera de clientes de la empresa Ditex Textiles 

S.A.C en relación al Marketing Digital es: 

3 
Considera Ud. que el número de mercados en línea de la empresa Ditex Textiles 

S.A.C en relación al Marketing Digital es: 

SERVICIO A LOS CLIENTES 

4 
El nivel de satisfacción del cliente que brinda la empresa Ditex Textiles S.A.C en 

relación al Marketing Digital es 

5 
El nivel de servicios en línea de la empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al 

Marketing Digital es 

6 
El nivel de calidad del servicio que brinda la empresa Ditex Textiles S.A.C en 

relación al Marketing Digital es 

COMUNICACIÓN CON LOS CLIENTES 

7 
El  nivel  de  comercialización  del marketing según la compra virtual para la 
captación de nuevos clientes en Ditex Textiles es: 

8 El nivel de revisión de los blogs de la empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al 
Marketing Digital es 

9 
El nivel de posicionamiento de mercado de la empresa Ditex Textiles SAC en 

relación al Marketing Digital es 
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FIDELIZACIÓN DE LOS CLIENTES 

10 
El nivel de fidelización de los clientes en relación a la tasa de recompra en el 

marketing digital es: 



Anexo N° 3. Matriz de consistencia 

Marketing digital y la gestión de nuevos clientes en Ditex Textiles S.A.C, Lima, 2022 
PROBLEMA OBJETIVO HIPÓTESIS VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES MÉTODO POBLACIÓN Y 

MUESTRA 

GENERAL: 

¿Cuál es la relación 

del Marketing Digital 

y la Gestión de 

nuevos clientes en 

Ditex Textiles, Lima, 

2022? 

GENERAL: 

Determinar la relación 

del Marketing Digital y la 

Gestión de nuevos 

clientes en Ditex 

Textiles, Lima, 2022. 

GENERAL: 

Existe alta relación del 

Marketing Digital y la 

Gestión de nuevos 

clientes en Ditex Textiles, 

Lima, 2022. 
VARIABLE:1 

MARKETING 

DIGITAL 

Comercio 
Electrónico 

Plataformas Enfoque: 
cualitativo no 
experimental 

Colaboradores 
de la empresa 
Ditex del rubro 
Textil. 

Redes sociales 

Páginas Web 

Promoción 
del  

Marketing 

Frecuencia de 

accesos. 

TIPO. 

Correlacional 

NIVEL: 

Descriptivo 

DISEÑO: 

No experimental 
y decorte 

transversal 

V1 

M r MDGNC

V2 

TÉCNICA: 
Encuesta con 

escala tipo 
Likert 

INSTRUMENTO: 

Cuestionario de 
20 items. 

Descuentos 

Ofertas 

ESPECÍFICOS: 
1. ¿Cuál es el nivel del 

Marketing Digital en
Ditex Textiles, Lima,
2022?

2. .¿Cuál es el nivel de
efectividad de gestión
de nuevos clientes en
Ditex Textiles, Lima,
2022?

3. ¿Cuál es el nivel de
relación del Marketing
Digital y la
prospección en Ditex
Textiles, Lima, 2022?

4. ¿Cuál es el nivel de
relación del marketing
digital y el servicio en
Ditex Textiles, Lima,
2022?

5. ¿Cuál es el nivel de
relación del marketing
digital y la
comunicación en Ditex 
Textiles, Lima, 2022?

6. Cuál es el nivel de
relación del
Marketing Digital y la 
fidelización en Ditex
Textiles, Lima, 2022.

ESPECÍFICOS: 

1. Medir el nivel del
Marketing Digital en
Ditex Textiles, Lima,
2022.

2. Medir el nivel de eficacia 
de gestión de nuevos
clientes en Ditex
Textiles, Lima, 2022.

3. Medir el nivel de
relación del Marketing
Digital y la prospección
en Ditex Textiles, Lima,
2022.

4. Medir el nivel de
relación del Marketing
Digital y el servicio en 
Ditex Textiles, Lima,
2022.

5. medir el nivel  de
relación del Marketing
Digital y la comunicación 
en Ditex Textiles, Lima,
2022.

6. medir el nivel de
relación del Marketing
Digital y la fidelización
en Ditex Textiles, Lima,
2022.

ESPECÍFICOS 

1. El nivel del Marketing

Digital en Ditex

Textiles, Lima, 2022; es

alto.

2. El nivel de gestión de

nuevos clientes en

Ditex Textiles, Lima,

2022; es medio.

3. El nivel de relación del
Marketing Digital y la
prospección en Ditex
Textiles; es medio.

4. El nivel de relación del
Marketing Digital y el
servicio en Ditex
Textiles; es medio.

5. El nivel de relación del
Marketing Digital y la
comunicación en Ditex
Textiles; es medio.

6. El nivel de relación del
Marketing Digital y la
fidelización en Ditex
Textiles; es medio.

Comercialización 
del marketing 

Compra Virtual 

Canales de 
distribución 

Publicidad 

Campañas 

Promoción 

VARIABLE:2 

GESTIÓN DE 

NUEVOS 

CLIETES 

Prospección 

Clientes 

potenciales 

Cartera de 

clientes 

Mercados en 

Línea 

Servicios al 
cliente 

Satisfacción 

Servicios en línea 

Calidad de 

Servicio 

Comunicación 
con los clientes 

Plataformas 

Sociales 

Posicionamiento 

Fidelización 
De los clientes 

Reconocimiento 

Experiencia 

7. 

8 
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Anexo N° 4. Confiabilidad del Instrumento 

ESCALA DE LIKERT - MARKETING DIGITAL Y GESTIÓN DE NUEVOS 
CLIENTES 

Cuestionario 1 

Ítems 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Total 

E
n

c
u

e
s
ta

d
o

 

s
 

1 3 3 2 2 3 2 3 3 3 2 26 

2 3 3 2 3 1 3 3 1 2 1 22 

3 3 3 3 3 1 2 1 2 3 3 24 

4 3 1 3 2 1 3 2 1 2 3 21 

5 1 1 2 2 3 3 3 1 3 1 20 

6 2 3 1 3 2 2 3 1 2 3 22 

7 3 3 3 3 2 2 3 2 3 3 27 

8 2 2 3 1 2 1 3 2 3 2 21 

9 3 1 2 3 2 3 3 2 3 1 23 

10 2 2 2 3 1 3 3 2 3 2 23 

11 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 29 

12 3 2 3 2 3 3 3 3 3 3 28 

13 3 3 3 3 2 3 3 3 2 3 28 

14 3 2 3 3 3 3 3 2 3 3 28 

15 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 29 

16 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 

17 3 2 3 3 3 3 2 3 3 3 28 

18 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 29 

19 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 29 

20 3 3 2 3 3 3 3 3 3 2 28 

VARIANZA 0.31 0.54 0.34 0.31 0.26 0.33 0.26 0.5875 0.16 0.55 

SUMATORIA DE 
VARIANZA DE 

LOS ITEMS 
3.645 

VARIANZA 
TOTAL 10.5875 

VARIABLE: MARKETING DIGITAL 

a (ALFA) = 0.728584547 

NÚMERO DE ÍTEMS = 10 

VARIANZA DE CADA ÍTEMS = 3.645 

VARIANZA TOTAL = 10.5875 
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ESCALA DE LIKERT - GESTIÓN DE NUEVOS CLIENTES 

Cuestionario 2 

Ítems 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Total 
E

n
c
u

e
s
ta

d
o

 

s
 

1 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 29 

2 2 2 2 3 2 2 3 3 2 3 24 

3 2 2 2 3 2 3 3 2 3 2 24 

4 2 2 2 3 2 3 2 2 3 1 22 

5 1 1 2 3 1 2 3 2 2 3 20 

6 3 3 2 2 1 3 3 2 2 2 23 

7 3 3 2 3 2 3 3 2 3 1 25 

8 3 3 2 2 2 3 2 2 2 2 23 

9 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 28 

10 2 2 3 3 3 3 2 3 3 3 27 

11 2 3 2 3 3 3 3 3 3 3 28 

12 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 29 

13 3 2 3 2 3 3 3 3 3 3 28 

14 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 

15 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 29 

16 3 3 3 3 2 3 3 3 3 2 28 

17 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 29 

18 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 29 

19 3 3 3 3 2 3 3 1 3 3 29 

20 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 29 

VAR 0.34 0.328 0.25 0.4475 0.448 0.09 0.1275 0.34 0.16 0.44 
SUMATORIA 

DE    
VARIANZA 

DE LOS 
ITEMS 

2.97 

VARIANZA 
TOTAL 8.3275 

Fuente: Elaborado propio 

VARIABLE: GESTIÓN DE NUEVOS CLIENTES 

a (ALFA)= 0.714833717 

NÚMERO DE ÍTEMS = 10 

VARIANZA DE CADA ÍTEMS = 2.97 

VARIANZA TOTAL = 8.3275 
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Título de investigación: Marketing digital y la gestión de nuevos clientes en Ditex Textiles S.A.C, Lima, 2022. 

Apellidos y nombres de la investigadora: Silvano Murayari Reyna Gisela 

Apellidos y nombres del experto: Placencia Marinos Ivette. Número de DNI: 18099550 
ASPECTO POR EVALUAR OPINIÓN DEL EXPERTO 

Variables Dimensiones Indicadores Ítems Escala Sí 
cumple 

No 
cumple 

Observaciones / 
Sugerencias 

Marketing 
Digital 

Comercio 
Electrónico 

Plataformas de 
video 

1. El nivel de uso de las plataformas de video
para la captación de nuevos clientes en la
empresa Ditex Textiles SAC. es:

Alto 

Moderado 

Bajo 

X 

Redes Sociales 2. El nivel de uso de las redes sociales para la
captación de nuevos clientes en Ditex Textiles
SAC es:

X 

Páginas Web 3. El nivel de uso de las páginas Web para la
captación de nuevos clientes en Ditex Textiles
SAC es:

X 

Promoción del 
Marketing 

Frecuencia de 
acceso por día 

4. El nivel de frecuencia de acceso por día a la
página para la gestión de nuevos clientes en
Ditex Textiles SAC es:

X 

Descuentos 5. El nivel de descuentos que realiza la empresa
Ditex Textiles SAC para la captación de nuevos
clientes es:

X 

Ofertas 6) El nivel de ofertas que realiza la empresa
Ditex Textiles SAC para la captación de nuevos
clientes es:

X 

Comercialización 
del Marketing 

Compra Virtual 7) El nivel de comercialización del marketing
según la compra virtual para la captación de
nuevos clientes en Ditex Textiles es:

X 

Canales de 
distribución 

8) El nivel de los canales de distribución que
realiza la empresa Ditex Textiles SAC para de
captación de nuevos clientes es:

X 

Publicidad del 
Marketing 

Campañas de 
publicidad 

9) El nivel de las campañas publicitarias que
realiza la empresa Ditex Textiles SAC para de
captación de nuevos clientes es:

X 

Promoción en 
revistas digitales 

10) El nivel de las promociones en revistas
digitales que realiza la empresa Ditex Textiles
SAC para de captación de nuevos clientes es:

X 
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Gestión de 
nuevos 
clientes 

Prospección 

Número de clientes 
Potenciales 

1)Considera Ud. que el número de clientes
potenciales de la empresa Ditex Textiles S.A.C
en relación al Marketing Digital es:

X 

Cartera de clientes 2) Considera Ud. Que el número de cartera de
clientes de la empresa Ditex Textiles S.A.C en
relación al Marketing Digital es:

Alto 

Moderado 

Bajo 

X 

Numero de 
Mercados en línea 

3)Considera Ud. que el número de mercados en
línea de la empresa Ditex Textiles S.A.C en
relación al Marketing Digital es:

X 

Servicios a los 
clientes 

Satisfacción del 
cliente 

4)El nivel de satisfacción del cliente que brinda
la empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al
Marketing Digital es

X 

Servicios en línea 5)El nivel de servicios en línea de la empresa
Ditex Textiles S.A.C en relación al Marketing
Digital es

X 

Calidad del servicio 6)El nivel de calidad del servicio que brinda la
empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al
Marketing Digital es

X 

Comunicación con 
los clientes 

Plataformas 
Sociales 

7. El nivel de uso de las plataformas sociales de
la empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al
Marketing Digital es

X 

Posicionamiento 

de mercado 

8. El nivel de posicionamiento de mercado de la
empresa Ditex Textiles SAC en relación al
Marketing Digital es:

X 

Fidelización de los 
clientes 

Reconcomiendo de 
mercado 

9)El nivel de reconocimiento de mercado de la
empresa Ditex Textiles SAC en relación al
Marketing Digital es:

X 

Experiencia 10) El nivel de experiencia de los clientes de la
empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al
Marketing Digital es:

X 

Firma del experto: Fecha: 11 / 06 /22 

Anexo N° 5. Instrumentos de validación por expertos. 
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Título de investigación: Marketing digital y la gestión de nuevos clientes en Ditex Textiles S.A.C, Lima, 2022 

Apellidos y nombres de la investigadora: Silvano Murayari Reyna Gisela 

Apellidos y nombres del experto: Mg. Díaz Torres, William Ricardo. Número de DNI: 18140172 

ASPECTO POR EVALUAR OPINIÓN DEL EXPERTO 

Variables Dimensiones Indicadores Ítems Escala Sí 
cumple 

No 
cumple 

Observaciones / 
Sugerencias 

Marketing 
Digital 

Comercio 
Electrónico 

Plataformas de 
video 

1. El nivel de uso de las plataformas de video
para la captación de nuevos clientes en la
empresa Ditex Textiles SAC. es:

Alto 

Moderado 

Bajo 

X 

Redes Sociales 2. El nivel de uso de las redes sociales para la
captación de nuevos clientes en Ditex Textiles
SAC es:

X 

Páginas Web 3. El nivel de uso de las páginas Web para la
captación de nuevos clientes en Ditex Textiles
SAC es:

X 

Promoción del 
Marketing 

Frecuencia de 
acceso por día 

4. El nivel de frecuencia de acceso por día a la
página para la gestión de nuevos clientes en
Ditex Textiles SAC es:

X 

Descuentos 5. El nivel de descuentos que realiza la empresa
Ditex Textiles SAC para la captación de nuevos
clientes es:

X 

Ofertas 6) El nivel de ofertas que realiza la empresa
Ditex Textiles SAC para la captación de nuevos
clientes es:

X 

Comercialización 
del Marketing 

Compra Virtual 7) El nivel de comercialización del marketing
según la compra virtual para la captación de
nuevos clientes en Ditex Textiles es:

X 

Canales de 
distribución 

8) El nivel de los canales de distribución que
realiza la empresa Ditex Textiles SAC para de
captación de nuevos clientes es:

X 

Publicidad del 
Marketing 

Campañas de 
publicidad 

9) El nivel de las campañas publicitarias que
realiza la empresa Ditex Textiles SAC para de
captación de nuevos clientes es:

X 

Promoción en 
revistas digitales 

10) El nivel de las promociones en revistas
digitales que realiza la empresa Ditex Textiles
SAC para de captación de nuevos clientes es: X 



14 

Gestión de 
nuevos 
clientes 

Prospección 

Número de clientes 
Potenciales 

1) Considera Ud. que el número de clientes
potenciales de la empresa Ditex Textiles S.A.C
en relación al Marketing Digital es:

X 

Cartera de clientes 2) Considera Ud. Que el número de cartera de
clientes de la empresa Ditex Textiles S.A.C en
relación al Marketing Digital es:

Alto 

Moderado 

Bajo 

X 

Numero de 
Mercados en línea 

3)Considera Ud. que el número de mercados en
línea de la empresa Ditex Textiles S.A.C en
relación al Marketing Digital es:

X 

Servicios a los 
clientes 

Satisfacción del 
cliente 

4)El nivel de satisfacción del cliente que brinda
la empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al
Marketing Digital es

X 

Servicios en línea 5)El nivel de servicios en línea de la empresa
Ditex Textiles S.A.C en relación al Marketing
Digital es

X 

Calidad del servicio 6)El nivel de calidad del servicio que brinda la
empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al
Marketing Digital es

X 

Comunicación con 
los clientes 

Plataformas 
Sociales 

7. El nivel de uso de las plataformas sociales de
la empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al
Marketing Digital es

X 

Posicionamiento 

de mercado 

8. El nivel de posicionamiento de mercado de la
empresa Ditex Textiles SAC en relación al
Marketing Digital es:

X 

Fidelización de los 
clientes 

Reconcomiendo de 
mercado 

9)El nivel de reconocimiento de mercado de la
empresa Ditex Textiles SAC en relación al
Marketing Digital es:

X 

Experiencia 10) El nivel de experiencia de los clientes de la
empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al
Marketing Digital es:

X 

Firma del experto: 

Fecha: 11 / 06 /22 



15 

Título de investigación: Marketing Digital y la gestión de nuevos clientes en Ditex Textiles S.A.C, Lima, 2022 

Apellidos y nombres de la investigadora: Silvano Murayari Reyna Gisela. 

Apellidos y nombres del experto: Infante Takey Henry Ernesto. Número de DNI: 07926119 

ASPECTO POR EVALUAR OPINIÓN DEL EXPERTO 

Variables Dimensiones Indicadores Ítems Escala Sí 
cumple 

No 
cumple 

Observaciones / 
Sugerencias 

Marketing 
Digital 

Comercio 
Electrónico 

Plataformas de 
videos 

1) El nivel de uso de las plataformas de video
para la captación de nuevos clientes en la
empresa Ditex Textiles SAC. es:

Alto 

Moderado 

Bajo 

X 

Redes Sociales 2) El nivel de uso de las redes sociales para la
captación de nuevos clientes en Ditex Textiles
SAC es:

X 

Páginas Web 3) El nivel de uso de las páginas Web para la
captación de nuevos clientes en Ditex Textiles
SAC es:

X 

Promoción del 
Marketing 

Frecuencia de acceso 
por día 

4) El nivel de frecuencia de acceso por día a la
página para la gestión de nuevos clientes en
Ditex Textiles SAC es:

X 

Descuentos 5) El nivel de descuentos que realiza la empresa
Ditex Textiles SAC para la captación de nuevos
clientes es:

X 

Ofertas 6) El nivel de ofertas que realiza la empresa
Ditex Textiles SAC para la captación de nuevos
clientes es:

X 

Comercialización del 
Marketing 

Compra Virtual 7) El nivel de comercialización del marketing
según la compra virtual para la captación de
nuevos clientes en Ditex Textiles es:

X 

Canales de 
distribución 

8) El nivel de los canales de distribución que
realiza la empresa Ditex Textiles SAC para de
captación de nuevos clientes es:

X 

Publicidad del 
Marketing 

Campañas de 
publicidad 

9) El nivel de las campañas publicitarias que
realiza la empresa Ditex Textiles SAC para de
captación de nuevos clientes es:

X 

Promoción en 
revistas digitales 

10) El nivel de las promociones en revistas
digitales que realiza la empresa Ditex Textiles
SAC para de captación de nuevos clientes es:

X 
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Gestión de 
nuevos 
clientes 

Prospección 

Número de clientes 
Potenciales 

1. Considera Ud. que el número de clientes
potenciales de la empresa Ditex Textiles S.A.C
en relación al Marketing Digital es:

X 

Cartera de clientes 2. Considera Ud. Que el número de cartera de
clientes de la empresa Ditex Textiles S.A.C en
relación al Marketing Digital es:

Alto 

Moderado 

Bajo 

X 

Mercados en línea 3.Considera Ud. que el número de mercados en
línea de la empresa Ditex Textiles S.A.C en
relación al Marketing Digital es:

X 

Servicios a los 
clientes 

Satisfacción del 
cliente 

4. El nivel de satisfacción del cliente que brinda
la empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al
Marketing Digital es

X 

Servicios en línea 5. El nivel de servicios en línea de la empresa
Ditex Textiles S.A.C en relación al Marketing
Digital es

X 

Calidad del 
servicio 

6. El nivel de calidad del servicio que brinda la
empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al
Marketing Digital es

X 

Comunicación con 
los clientes 

Plataformas 
Sociales 

7. El nivel de uso de las plataformas sociales de
la empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al
Marketing Digital es

X 

Posicionamiento de 
mercado 

8. El nivel de posicionamiento de mercado de la
empresa Ditex Textiles SAC en relación al
Marketing Digital es:

X 

Fidelización de los 
clientes 

Reconocimiento de 
la marca 

9. El nivel de Reconocimiento de la marca en la
empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al
Marketing Digital es:

X 

Experiencia 10. El nivel de experiencia de los clientes de la
empresa Ditex Textiles S.A.C en relación al
Marketing Digital es:

X 

Firma del experto: Fecha: 11 / 06 /22 



18 

Anexo N° 5. Evidencias de recolección de datos 

FOTOS DE LOS ENCUESTADOS DEL DÍA 16 – 06 – 2022 TIENDA DE 

PRENDAS DE VESTIR PARA DAMAS, DITEX TEXTILES SAC, LIMA, 2022. 

ÁREA DE PRODUCCIÓN PERSONAL ADMINISTRATIVO 
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ÁREA DE VENTA 
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