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RESUMEN 

Esta investigación buscó determinar de qué manera las estrategias de marketing 

digital mejorarán el nivel de ventas de la empresa Grupo Barboza en la ciudad de 

Chepén, 2022. Aplicando en la metodología de investigación un tipo de estudio 

aplicada, con un diseño experimental, de enfoque cuantitativo, de nivel 

correlacional y con corte transversal; se evaluó a una muestra de estudio de 167 

clientes, aplicando 1 cuestionario para la variable marketing digital y una guía de 

análisis documental para la variable ventas.  

Se demostró estadísticamente que existe relación entre la variable marketing digital 

y ventas, según los resultados el marketing digital es regular con un 90% y el nivel 

de ventas incrementó en un S/.165,995.00 respecto al año anterior después de la 

aplicación de dichas estrategias. Se concluyó que la implementación de marketing 

digital logra potenciar el nivel de ventas logrando así obtener una mejor ganancia 

en la empresa.  

Palabras clave: Marketing digital, ventas, estrategias de marketing digital. 
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ABSTRACT 

This research sought to determine how digital marketing strategies will improve the 

level of sales of the company Grupo Barboza in the city of Chepén, 2022. Applying 

in the research methodology a type of applied study, with an experimental design, 

quantitative approach, correlational level and cross-sectional; a study sample of 167 

customers was evaluated, applying 1 questionnaire for the digital marketing variable 

and a documentary analysis guide for the sales variable.  

It was statistically demonstrated that there is a relationship between the digital 

marketing variable and sales, according to the results digital marketing is regular 

with 90% and the level of sales increased by S/165,995.00 with respect to the 

previous year after the implementation of these strategies. It was concluded that the 

implementation of digital marketing manages to boost the level of sales, thus 

achieving a better profit in the company.  

Key words: Digital marketing, sales, digital marketing strategies. 
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