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Resumen

Este estudio buscé determinar la relacion entre marketing digital y las ventas del
Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad 2022.
Empleando la metodologia de investigacion de tipo basica, de enfoque cuantitativo,
con un disefio no experimental, de nivel correlacion y corte transversal; se aplico
un cuestionario a una muestra de 30 clientes. Se demostré que existe relacion entre
el marketing digital y las ventas, segun los resultados con un 0.719, esto indica que
su correlacion es positiva alta entre ambas variables. Concluyendo que el uso del

marketing digital consigue a potenciar el nivel de ventas en el negocio.

Palabras clave: Clientes, estrategias de marketing digital, flujo.
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Abstract

This study sought to determine the relationship between digital marketing and sales
of Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad 2022. Using
the basic research methodology, quantitative approach, with a non-experimental
design, correlation and cross-sectional level; a questionnaire was applied to a
sample of 30 customers. It was shown that there is a relationship between digital
marketing and sales, according to the results with a 0.719, indicating that the
correlation is high positive between the two variables. Concluding that the use of

digital marketing manages to boost the level of sales in the business.

Keywords: Customers, digital marketing strategies, flow.



I. INTRODUCCION

El universo sigue evolucionando y la competencia en las organizaciones
crece diariamente, observandose en la gestion tradicional del marketing en las
diferentes empresas, conociéndose como el marketing digital (M.D.), obteniendo un
aumento y aportacion dentro de los mercados para que los clientes sepan mas de
ello. Asimismo, para que la empresa crezca se requiere el uso de la tecnologia
digital creando una relacién directa entre empresa y consumidor (Kannan & Li,
2017).

La transformacion digital evalla los limites entre la organizacion y la
industria, desafiando la competitividad de las empresas. Por lo que pequefas y
medianas empresas tienen caracteristicas como la flexibilidad, agilidad para
adaptarse a nuevas circunstancias, entre otros; que son diferentes a una empresa
mas grande. El uso de técnicas del M.D. es un tema de mucha importancia para
que pequefias empresas y organizaciones tengan éxito (Costa et al., 2023).

Ciertas las empresas como: Apple, Google y Amazon.com generaron
cambios en la manera de utilizar el internet. Por ejemplo, en la India hubo un
mejoramiento de ventas siendo esta la tercera vez en el mes de octubre del 2020
a comparacion de las organizaciones que desarrollan un nivel mas alto en
produccién en 13 afios experimentando un incremento muy bueno en ventas (IBEF,
2021).

La disciplina del MD se enfrenta a una division creciente, la expansion de
subareas de investigacion, esto impidiendo la acumulacién de conocimiento. Esta
division parece ligada a la complejidad inseparable del internet. Por lo que el
objetivo es proporcionar un marco integrador para dicha investigacién derivado de
un analisis. Usando una teoria practica y otra institucional, aplicando en aquel
marco, un andlisis de segundas fuentes histéricas; donde se encuentran cuatro
repertorios de internet que son: los sistemas colaborativos, mercado tradicionales,
de co-creacion y de mercado de consumo. Esto mostrando la creacion de nuevos
sistemas y la asimilacion de los repertorios existentes, ayudando a los gerentes a
dar sentido a su estrategia digital y navegacion en los diversos sistemas de internet
(Busca & Bertrandias, 2020).
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El Perq, es considerado en América Latina como el pais con mejor desarrollo
econdémico, el movimiento empresarial subié en un 1,29% debido a las diferentes
estrategias empleadas entre ellas: el uso de la tecnologia, el andlisis de estados
financieros y el marketing digital. Asimismo, el incremento del 3,28% en la inversion
en publicidad e investigacion de mercados, apoyado por el disefio de campanfas,
creacion e impulso de eventos por fiestas patrias, permitiendo el posicionamiento
de marcas (INEI, 2019). Es importante resaltar que algunas empresas de éxito
como: Alicorp, San Fernando, Astrid & Gaston, utilizan al M.D. como estrategia de
promocién a sus productos y servicios para el incremento de sus ventas y
posicionamiento del mercado, ya que de acuerdo la tecnologia avanza, las

empresas deben adaptar nuevas estrategias de acorde a las tendencias.

En La Libertad, se encuentran diferentes molinos agropecuarios, que desean
emplear el M.D. como estrategia de mercado para el aumento de sus niveles de
ventas, como también lo realizan de una manera equivocada con direcciones a
paginas equivocadas y otros; causando una mala relacidon entre los clientes y las

empresas porque dicho trato es lo primordial para aumentar la rentabilidad.

Por otro lado, el uso de medios digitales permite a las empresas relacionarse
con sus clientes usando el internet, promocionando sus productos y/o servicios. La
empresa San Francisco, objeto de la investigacion, es un molino ubicado en el
centro poblado de Ciudad de Dios, que se dedica a la comercializacién del arroz y
otros productos; y compite en el mercado con molinos reconocidos y posicionados
como Molino Saman, Molino EI Cholo, entre otros. Se observo que el molino no
cuenta con canales y métodos de, su pagina web no tiene un disefio amigable,
optimo y de facil acceso para los clientes, por lo tanto, sus productos no se difunden
adecuadamente a través de los medios digitales, repercutiendo en su nivel de
ventas. Por lo expuesto, el problema de investigacion es el siguiente: ¢De qué
manera el marketing digital se relaciona con las ventas del Molino
Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad 20227
Asimismo, los problemas especificos son: ¢De qué manera el flujo se relaciona
con la direccion de ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C.,
Guadalupe, La Libertad 2022? ¢De qué manera la funcionalidad se relaciona con

el tipo de venta en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La

11



Libertad 20227 ¢De qué manera la fidelizacion se relaciona con las técnicas de
ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad
20227

En cuanto a la justificacion, es una redaccion donde se desea evidenciar una
certeza y relevancia de una investigacién, Musallam et al. (2019). La investigacion
se justifico tedricamente porque aporto en la compresion del marketing digital y sus
teorias relacionadas. A nivel practico porque midio la relacion entre el M.D. y las
ventas, los resultados que se obtuvieron fueron de importancia para la gestion
eficiente y eficaz del molino San Francisco SAC con respecto al uso de los canales
y medios digitales en el marketing. A nivel metodologico, se emple6 una variedad
de metodologias estadisticas con el propésito de cumplir con los objetivos
determinados y como también con la comprobacion de la hipétesis, asi como la
validacion de los instrumentos para medir las variables de estudio. A nivel social
para hacer reflexionar sobre qué tan importante es el M.D. en los resultados de

ventas en el negocio.

El estudio tuvo como objetivo general: determinar la relacion entre el
marketing digital y las ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C.,
Guadalupe, La Libertad 2022. Y como objetivos especificos: determinar si existe
relacion entre el flujo y las ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C.,
Guadalupe, La Libertad 2022. Determinar si existe relacion entre la funcionalidad y
las ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La
Libertad 2022. Determinar si existe relacion entre la fidelizacion y las ventas en el
Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad 2022.

Asimismo, se planteé la siguiente hipotesis: Existe relacion entre el
marketing digital y las ventas del Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C.,
Guadalupe, La Libertad 2022.

12



Il. MARCO TEORICO

Con el pasar el tiempo la tecnologia y el marketing han tenido un constante
cambio y evolucion, permitiendo una mejora en la comunicacion y en la forma de
ver las cosas con una nueva perspectiva. Para la investigacion se tuvo en cuenta
los estudios previos acerca de las variables M.D. y las ventas, a nivel internacional

se encontraron los siguientes:

Sandoval Damian et al. (2021), realizaron una investigacion cualitativa, sus
resultados muestran que las ventas minoraron de 20 a 90% y también encontraron
que un 70% de restaurantes, tenian el riesgo de cerrar permanentemente. Sin
embargo, debido al uso de un aplicativo, los restaurantes lograron un incremento
en sus ventas de 20 a 50%, lo que indica que esta app digital ayudo a los negocios

a sobrevivir a la pandemia.

Nieves y Lozada (2020), realizaron un estudio con disefio de casos multiples,
donde analizan la identificacién de los objetivos del marketing a través de las
estrategias del marketing digital, con el fin de determinar qué tipo de mercadeo
digital desarrollan las marcas de auto en Puerto Rico, sus resultados muestran que
los objetivos que utilizaron fue el conocimiento y personalidad de la marca; como

también indican que se enfocan a ser mas visibles y reconocidas.

Toledo (2021), en su estudio documental con disefio no experimental,
basandose en un andlisis sobre el M.D. en el servicio gastronémico en Bolivia. Se
observo que la manera de consumo ha cambiado de la compra presencial a
realizarlo de forma online, concluyendo que los negocios de dicho servicio se vieron
influenciadas por el M.D.

Farceque et al. (2019), Realizaron una investigacion de enfoque mixto, sus
resultados muestran que el rendimiento tuvo un 0,86% sobre le inversion el afio
pasado y también un 0.08% de rendimiento sobre la inversién este afio. Sin
embargo, el factor que influye en la rentabilidad es el alto costo de ventas, este con
un 85% el afio pasado y se desea reducir a un 70%. Lo que indica que la utilidad
es escasa y se plantean estrategias como reduccion de costos de venta y el

incremento de ventas.
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Luque (2021), en su investigacion a las tiendas Sprinter y Decathlon. La
metodologia que empleo fue un analisis descriptivo, se obtuvo la informacion
usando diferentes herramientas, llegando a la conclusién que sus resultados son
desiguales, ya que Decathlon desarrollan estrategias de M.D mas utiles y eficaces,
mientras que Sprinter tiene mejoras constantes en su volumen de inversion,

publicidad, entre otros.

Matosas (2021), en su estudio, la muestra fue de 40 organizaciones, 20 de
Europa y 20 de América, el resultado muestra las diferencias significativas en su
enfoque de gestion que aplican, concluyendo que estos paradigmas que definen
las estrategias de M.D. a nivel global, probablemente requieran reformularse si
desean ser adaptadas en las areas geogréficas especificas en las que se

implementan estas estrategias.

Marin & Lopez (2020); realizaron una investigacion de tipo exploratorio
descriptivo, sus resultados muestran que el 55% comercializa su producto de
manera online y offline; como también el 35% por medio fisico. Asimismo, el 54%
de las empresas sustentan que es importante aplicar el marketing digital y un 4%
opinan lo contrario, lo que indican que el uso del M.D. es importante para sus

ventas.

A nivel nacional tenemos a, Armas y Diaz (2019), su estudio lo realizaron
con el fin de ejecutar una propuesta de plan de marketing para mejorar el
posicionamiento de una pasteleria en Trujillo, su estudio fue un disefio descriptivo
— transversal, se conté una muestra de 12 colaboradores y 40 clientes; sus
resultados demuestran que la propuesta establecida pone en marcha estrategias
del marketing, ayudando a que se posicionen rapidamente. Sin embargo, se
observé que el negocio no cuenta con un plan estratégico, lo cual no permite el

posicionamiento en el mercado.

Rodriguez y Florindes (2021), realizaron un estudio cuantitativo, sus
resultados muestran que el marketing digital alcanzo un 34% en el nivel regular,
asimismo la decision de compra con un 34 % en el nivel moderado, demostrando
gque mantienen una relaciéon positiva moderada y teniendo resultados muy

significativos.
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Diaz etal. (2022), realizaron un estudio de enfoque cuantitativo, sus
resultados evidencian que un 56% emplean las estrategias del M.D. para el
aumento de las ventas. Sin embargo, las ventas tienen un 48% indicando que esta
en el nivel alto y que los clientes pueden sobre llevar algun problema al realizar la

compra del producto.

Huaman (2022), realizo un estudio aplicativo, con una muestra de 90
clientes, su resultado muestra que el 42,22% de los clientes encuestados
consideran que el M.D. desarrolla un nivel bueno, 30% un nivel regula, 27.78%
deficiente y un 10% optimo.

Torres (2017), en su estudio de método no experimental, sus resultados
muestran que describieron las caracteristicas del M.D. comprobando que el 36%
de los clientes indican que falta mejorar las estrategias del marketing digital.
Asimismo, el 38% de los clientes opinan que el M.D. tiene un nivel regular, el 33%

malo y el 29% bueno.

A nivel local tenemos, a Hernandez (2021), en su estudio cuantitativo, tuvo
una muestra de 381 personas de chepenanos, utilizando un instrumento que fue un
cuestionario, sus resultados demuestran que gracias al uso del M.D. las ventas
tienen un aumento y también recomienda una mejora para el local, comprobando

que si existe influencia entre ambas variables.

Becerra y Jimenez (2020), en la investigacion, buscé determinar la relacion
en sus variables, tuvo un disefio no experimental, tomando una muestra de 96
pobladores, se realiz6 2 cuestionarios uno para lo que es el marketing y el otro para
las ventas. Llegando a la conclusién que, si existe una correlacién entre las

variables de estudio de la empresa “El Gallo mas Gallo”, en Chepén.

Suarez (2018); realizo su estudio cuantitativo, con una muestra de 21
personas, concluyendo que el factor que afecta las ventas, es el aumento de la
competitividad. Su resultado permite demostrar las estrategias competitivas en la

mejora del posicionamiento dentro del mercado y las ventas de la empresa.

Cruzado (2022), en su investigacion, se aplicé un tipo de estudio aplicada,

evaluandose una muestra de 167 clientes, realizando un cuestionario, demostrando
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que, si existe relacion en la variable de estudio, concluyendo que el implementar el
M.D. logra dar potencia al nivel de ventas, llegando a tener una ganancia a la

empresa.

Moncada y Nufiez (2020), realizaron una investigacion cuantitativa,
buscando determinar la relacion entre sus 2 variables, por lo que este estudio fue
de tipo aplicada, no experimental, con la muestra de 167 clientes, utilizando un
cuestionario para cada variable, sus resultados muestran que existe una correlacion

positiva entre ambas variables.

Oseda etal. (2019), realiz6 un estudio sobre las empresas ya sean
pequefias o grandes que son del Peru, donde utilizaron al M.D. como una estrategia
para el aumento de ventas, con la idea de generar ingresos. Asimismo, la
competencia es importante en las empresas que permanecen en el mercado,

logrando ser reconocidos y generando un valor agregado diferente.

Ortegbn (2017), realizo una investigacibn para marcar una ventaja
competitiva entre otras organizaciones las empresas tienen que establecer un
estandar de calidad, su resultado fue que se utilizé una variedad de herramientas
digitales para asi poder brindar un servicio o producto que satisfaga las

necesidades.

Condori y Huaman (2021), en su investigacion, buscé determinar la
correlacion entre estas dos variables, tomando informacion de fuentes cientificas,
realizando un estudio de enfoque cuantitativo, asimismo se hizo un cuestionario,

sus resultados muestran que si existe una correlacion entre ambas variables.

Gutiérrez et al. (2022), realizaron una investigacion de tipo descriptiva, sus
resultados demuestran que, para el desarrollo empresarial, la economia digital la
mejor opcibn que se debe tener en cuenta. Sin embargo, la estructura
organizacional tiene un cambio a través de lo digital, con el fin de que la empresa

se posicione en el mercado.

Membiela y Pedreira (2019), realizaron una investigacion descriptiva, sus

resultados sustentan que el M.D. sirve de apoyo para las empresas, permitiendo
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promocionar los productos como también comercializarlos, creando una mejor

relacion con los clientes.

Bricio et al. (2018), en su estudio, el método fue cuantitativo, teniendo una
muestra de 376 egresados en diversas empresas del pais ya mencionado. El
resultado obtenido, evidencia que el uso del M.D. es importante en un buen
desemperio laboral de los egresados, formando a los profesionales a que sean

competitivos y asi poder lograr una conexion y fidelidad con los clientes del negocio.

Rodrigues y Martinez (2020), en su estudio, las empresas utilizan el M.D.
para que se conecte con el publico objetivo, generando conversaciones y
participacion a través de diferentes puntos de contacto, permitiendo atraer y retener
a clientes. Asimismo, los gerentes de recursos humanos pueden trabajar con los
gerentes de marketing para que se pueda identificar a los empleados potenciales y

utilizar la red para satisfacer las necesidades de reclutamiento.

Pairazaman y Fernandez (2019), en su articulo, concluyeron en aplicar
estrategias de ventas de las tarjetas de crédito para el incentivo al comercio
electronico, teniendo informacion muy relevante que pueda permitir al cliente saber

sobre las desventajas y ventajas al realizar un pago con tarjeta.

Wilkes et al. (2021), en la revista cientifica, las diferentes plataformas de los
medios sociales permiten crear diferentes estrategias innovadoras para la figura de
una empresa. Esta red social llamada Instagram se ha convertido en la plataforma
para las marcas de moda. Estas se deben centrar en las practicas claves que se
deben aplicar en una estrategia de marketing en medios sociales.

Vanegas etal. (2020), en su articulo, se realiz6 estudios sobre una
plataforma web, la utilizacion de equipos de inteligencia de las empresas
combinadas con el modelo para tomar decisiones, brindando ventajas competitivas
a la empresa; concluyendo como evidencia una aplicacion econémica y practica
para el prondstico de las ventas sin acudir a medios que sean fuera de alcance,

podrian ser las paginas webs.

Cudriz y Corrales (2020); en su investigacion, indica que las ventas son

transacciones en linea, sigue siendo un gran reto para la mayoria de las empresas,
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ya que muchas de ellas lo han llevado de manera tradicional. Por lo que existe una
inquietud de llevar procesos de promocion y algunas propagandas para lograr

ventas e interactuar con los clientes.

Asimismo; Alarcén (2021) realiz6 una investigacion cuantitativa, sus
resultados demuestran que al promover la marca a través de diferentes plataformas
digitales por medio de un plan de M.D. resultd positivo en las ventas de la
constructora, indicando que el realizar el plan del M.D. incrementa las ventas de la

empresa.

Pefafiel (2019), menciona que las ventas se pueden definir como un contrato
donde el vendedor se obliga a trasladar algo a un comprador por una cantidad o
precio determinado. Se puede considerar como un proceso individual, donde el
vendedor pretende influir en el comprador, es decir es cualquier actividad que el

cliente se motive para comercializar, se considera una venta.

Asimismo para Ramos (2017), las ventas por muchos afios ha sido la
supervivencia de las empresas como también de los emprendedores que se
dedican a todo tipo de actividad productiva. Con el pasar el tiempo se dan grandes
cambios en el mercado, la economia y la manera de comercializacion de servicios
y bienes, el secreto para el éxito del negocio en el mundo, no es fabricar productos
sino es venderlos por lo que se tiene que conocer lo que la gente necesita y puede

comprar.

Por otro lado, Haro (2017), comenta que los autores Kotler y Keller definen
a las ventas como una forma de ingreso al mercado, con el fin de vender lo que
hacen y no lo que el mercado desear, también se debe utilizar herramientas y
estrategias como son las promociones, logrando la estimulacion de compra por

parte de los clientes.

Mercado etal. (2019); realizaron un estudio cualitativo, sus resultados
muestran que existen diferentes variables que influyen en la decision de compra de
los clientes. Asimismo, se proporciona informacion para crear estrategias que
permitan tomar la decision mediante una aplicacién digital, donde ofrecen el

producto al consumidor.
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Arredondo et al. (2018), consideran que la tendencia digital en el nivel
internacional marca grandes cambios en el crecimiento del mercado, pero que no
existe estudios sobre la relacion entre el marketing, el desempefio empresarial y su

relacién con el comercio electrénico.

Asimismo, Hudak et al. (2017), sefialan que el M.D. es parte del comercio
electrénico, ya que es un procedimiento digital que usa la tecnologia basada en el

internet para que se pueda llegar a los clientes.

Gutiérrez et al. (2022); en el estudio, se busco6 determinar la correlacion del
M.D. y las dimensiones. Para la implementacién se desarrollé pasos de divisiones
en el estudio de mercado con el fin de promover productos que estén de acorde a
la necesidad del cliente. La metodologia fue aplicada, se realizé un programa para
tratar el desarrollo de estrategias de actualizacion al promocion digital y publicidad,

con el fin de aumentar clientes.

Asimismo, Selman (2017), para tener un manejo bueno del marketing digital

se deben tener en cuenta las 4F que son:
Flujo: es una dindmica que brinda un sitio web a un visitante.
Funcionalidad: es la facilidad que se tiene en la havegacion para el usuario.
Feedback: es la retroalimentacion al usuario queriendo crear confianza.

Fidelizacion: es crear la relacion a un largo tiempo, obteniéndolo con un

contenido atractivo brindando a los usuarios.
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lIl. METODOLOGIA
3.1. Tipo y disefio de investigacion
3.1.1 Tipo de investigacion

El estudio fue basico, porque se tratdo de comprender y ampliar los conocimientos
sobre las variables de estudio. La informacion se recolecté sobre ambas variables,
proporcionada por los 30 clientes que han consumido en febrero del 2023 en el

Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad 2022.

Segun Tamayo y Tamayo (2018) el tipo de investigacion descriptiva, incluye lo que
es la descripcidon, un analisis, una interpretacion; esto se hace de acuerdo a las
conclusiones de cémo funciona ya sea una persona o0 una empresa, este tipo de

investigacion trabaja sobre la realidad de los hechos.
3.1.2 Disefio de investigacion

Segun Kerlinger (2019) es la estructura del estudio o al plan de estudio. Tratandose
este, de un estudio no experimental, en donde no hubo manipulacion de las

variables.

Esta investigacion fue nivel correlacional, ya que se quiso saber qué relacion hay
entre el M.D. y las ventas del Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C.,
Guadalupe, La Libertad 2022.

El esquema que se adopto6 en este estudio es el siguiente:

Detalle: V2
M : Muestra
V1 : M.D.
V2 1V

R: relacion entre las variables
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3.2 Variables y operacionalizacion
Variables: Segun Pino (2017) se definen como hechos observables, ya que se

adaptan a otras formas o quizéa ser mencionadas en diferentes situaciones.
Variable 1: M.D.

Fleming (2017), la variable radica en diferentes habilidades de marketing que se
pueden realizar por medio de sitios webs, donde el cliente pueda definir una accion
ya planteada. También se determina por la variedad de estrategias de comercio en
las plataformas digitales por medio del marketing de contenidos o las redes

sociales.
Dimensiones de V1:

Flujo: es la dinamica de paginas webs que ofrecen a los consumidores, por lo que

el cliente se siente atraido, segun los objetivos de la organizacion.

Funcionalidad: es la facilidad para los consumidores, evitando que no se siga la
pagina, ya que no se realiza de buena manera al minuto de investigar lo que nos
interesa, por lo que la pagina web deberia tener la captacion de atencion y evitar

gue se deje de sequir.

Fidelizacidn: trata de conseguir la relacion que se pueda desarrollar a largo plazo,

dandose a través de un contenido llamativo para los clientes.
Indicadores de V1:

Visibilidad: es la capacidad de la organizacién de hacerse visible por una gran

cantidad de clientes.

Accesibilidad: es un suceso con el objetivo de poder obtener un servicio o

producto.

Usabilidad: es la habilidad de la persona de educarse sobre la utilizacion de los

sitios web logrando objetivos.

Disefio Grafico: una tactica del marketing necesita de un disefio gréfico,

impulsando un producto visualmente y asi lograr un impacto en nuevos clientes.
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Comunicacion: facilita la organizacion de algunos canales de una empresa.

Interactividad: su objetivo al que desea llegar es el animar a las personas a
conocer e interactuar con la marca, se puede decir que es la manera eficiente como

también la experiencia calificada.

Informacioén: se puede decir que es el conjunto de una relacion entre el objetivo y
la organizacion, también crea un flujo atento de una investigacion o encuesta

adecuada, originada de varias fuentes.

Propuesta de valor: es el término de un grupo de beneficios que seran brindados

a los consumidores, permitiendo asi que sigan consumiendo en el negocio.
Variable 2: Venta

Segun Philip Kotler: define como una manera diferente de direccién al mercado, ya
gue varios negocios tienen como objetivo tener venta de lo que se hace en vez de

hacer lo que desea.

Definicion Conceptual: Segun Reynolds (2018) la definicion real, es una definicion
de diccionario o de libro especializado, describiendo las caracteristicas de una

variable.

Esta fue una técnica donde se emple6 material visual — audiovisual, ya que, para
realizar una promocion de un producto o servicio, como el dar a conocer una nueva

marca se dio a través de las redes sociales u otro sitio web.

Definicion Operacional: Segun Reynolds (2018) es un conjunto de
procedimientos describiendo la actividad que se realiza con el motivo de indicar la

presencia de un concepto tedrico.

Se realizo el estudio a través de las dimensiones e indicadores, como la realizacion
de un cuestionario como instrumento y la encuesta como técnica, logrando obtener

informacion sobre el M.D. y las ventas del negocio.
Dimensiones de V2:

Direccion: paso en el que se establece destrezas para lograr llegar al objetivo con

relacion al plan de comercializacion que tenga la empresa.
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Tipos de ventas: variedad de formas donde el consumidor podria obtener algunos

productos o servicios.

Técnicas de ventas: variedad de estrategias que lo emplea el que vende para

brindar un producto o servicio.
Indicadores V2:

Beneficio Cliente: se puede utilizar como un sinénimo de venta o de utilidad,

asimismo se puede decir que es un bien que se realiza o se recibe.

Venta Online: se puede entender como una entrega online del producto o del
servicio, esto con la idea de que el comprador realice el pago al precio acordado.

Venta Directa: es cuando se realiza una venta al cliente sin que intercedan los
intermediarios, también es el proceso por el cual la empresa se hace responsable

de las promociones.

Venta Indirecta: es cuando se desea hacer llegar los productos por medio de

proveedores.

Confianza: es la creencia que se tiene sobre una conducta de un individuo o de

algo.
Valor Agregado: es un valor creado que se obtiene de una produccion.

Escala de Medicién: es un criterio de orden que se utiliza en estadisticas para

poder organizar un conjunto de datos, en este caso sera ordinal.

3.3 Poblacion, muestray muestreo
3.3.1 Poblacion

Segun Hernandez (2017), es la totalidad del grupo de investigacion con rasgos en

comun, consiguiendo dar inicio al dato de la investigacion.

Este estudio contd con una poblacion de los 30 clientes que han consumido en

febrero del 2023 en el molino San Francisco S.A.C.

Criterios de Inclusién: Clientes que han consumido en el mes de febrero del 2023

en el molino.
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Criterios de Exclusién: Clientes que no consumieron en el mes de febrero del

2023 en el molino.
3.3.2 Muestra

Segun Hernandez (2017), es un subconjunto con caracteristicas comunes

definiendo una poblacion.
No se aplicé muestra, porque se cuenta con una muestra pequefia de clientes.
3.3.3 Muestreo

Son procesos donde se da a conocer una posibilidad el elemento y pueda

integrarse a la muestra.

Segun Hernandez (2019), es un subgrupo de la poblacion donde ellos son incluidos

a la muestra.

Unidad de Andlisis: es el objeto donde se analiz6 el estudio, donde se realizan
preguntas como ¢A Qué 0 a quién se esta estudiando?

En este caso los clientes que mas consumen en el mes de Febrero del Molino,
fueron parte del escenario de estudio, ya que es ahi donde se realiz6 la encuesta,
donde se hizo una encuesta que cont6 con 19 preguntas las cuales respondieron
todas, obteniendo el resultado a nuestra investigacion. Después de haber realizado
el trabajo de la poblacion, la muestra y el muestreo; se obtuvo buenos resultados
permitiendo saber que se tuvo que hacer, la metodologia de la técnica realizada
ayudo a recopilar informacion requerida de la poblacién y fue graficada en los

resultados.

3. 4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Técnicas: Segun Pino (2018) son los distintos procedimientos o formas de obtener

informacion. En este caso, se recurrio a la encuesta.

Ademas, cabe mencionar que, en esta investigacion como instrumento para

obtener informacion de los datos se utilizé un cuestionario.

Validez: Segun Hurtado (2018) es el grado que se requiere medir 0 evaluar una

variable a estudiar. En base a ello, los instrumentos correspondientes a esta
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indagacion fueron sometidos a la validacion por un juicio de expertos, los mismos
que luego de revisarlos optaron por dar su visto bueno en la validacion

correspondiente.

Confiabilidad: Segun Hurtado (2019) es el grado donde la evaluacion del
instrumento produce resultados estables o iguales para que pueda ser confiable.
Bajo este contexto y luego de haber aplicado una prueba piloto, se procedi6 a
determinar que en efecto los instrumentos reportan un valor de alfa de Cronbach

aceptable.

3.5 Procedimientos
Se requirid la autorizacion para realizar el cuestionario en el molino elegido,
comprometiéndose a la responsabilidad de solo utilizar la informacion

exclusivamente para el estudio.

3.6 Método de andlisis de datos

Luego de la aplicacion de la encuesta en el molino sujeto de estudio, se utilizo el
programa de Excel para la codificacion de los datos fueron obtenidos, brindando
informacion detallada y confiable, para luego ser procesados por un software
estadistico, en donde se pudo obtener los resultados que han sido presentado a

través de tablas.

3.7 Aspectos éticos

Este trabajo se basO en hechos reales, ya que consisti6 en una investigacion,
trabajando de manera responsable y analizando los principios éticos en el entorno.
De otra parte, cabe mencionar que se tuvo en consideracién al principio de
integridad, porque durante el transcurso de todo el estudio se trabajéo con
honestidad y el respeto (Amaya y Berrio, 2014), sobre todo el respeto con los
integrantes de la muestra que participaron en este estudio. Y en cuanto a la
honestidad, considerada en todo momento como parte de un criterio de la

comunidad cientifica.
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IV.RESULTADOS

Tabla 1

Nivel del Marketing Digital en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., 2022.

Nivel Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Bajo 0 0%
Medio 9 30%
Alto 21 70%
Total 30 100%

Nota: Cuestionario aplicado a los clientes del Molino.

En la tabla 1, se observa que los clientes encuestados afirman que el nivel

del Marketing Digital que desarrolla el Molino es de un 70%, representando un nivel

alto y el 30% opinan que se encuentra en nivel medio; lo que indica que el Molino

usa estrategias de marketing digital.
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Tabla 2

Nivel de ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., 2022.

Nivel Frecuencia (f) Porcentaje (%)
Bajo 0 0%
Medio 8 27%
Alto 22 73%
Total 30 100%

Nota: Cuestionario aplicado a los clientes del Molino.

En la tabla 2, se observa que los clientes encuestados afirman que el nivel
de ventas que tiene el Molino es aceptable con un 73%, representando un nivel alto
y el 27% opinan que se encuentra en el nivel medio, lo que indica que el Molino

cuenta con buenas ventas.
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Tabla 3

Flujo y las ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C.,2022.

Flujo Ventas
Rho de Flujo Coeficiente de 1,000 ,634"
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) 0,000
N 30 30
Ventas Coeficiente de ,634™ 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) 0,000
N 30 30

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

Nota: Cuestionario aplicado a los clientes del Molino.

En la tabla 3, se observa que el valor de significancia de (0,000) es menor a

(0.05) y el coeficiente estadistico Spearman es de (r = 0,634), dejando ver que

existe una relacion positiva moderada entre la dimension flujo y las ventas en el

Molino San Francisco, ya que, si la pagina tiene un flujo dinamico, los clientes

seguiran visitando la pagina del negocio.
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Tabla 4

Funcionalidad y las ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., 2022.

Funcionalidad Ventas
Rho de Funcionalidad  Coeficiente de 1,000 ,741”
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) 0,000
N 30 30
Ventas Coeficiente de 741" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) 0,000
N 30 30

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

Nota: Cuestionario aplicado a los clientes del Molino.

En la tabla 4, se observa que el valor de significancia es de (0,023) es menos
a (0,05) y el coeficiente estadistico Spearman es de (r = 0,741), dejando ver que
existe una relacion positiva alta entre la dimension funcionalidad y las ventas en el
Molino San Francisco, ya que, si la funcionalidad es fluida, los clientes seguiran

conectandose a la pagina del molino.
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Tabla 5

Fidelizacion y las ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C.,

Guadalupe, La Libertad 2022.

Nota: Cuestionario aplicado a los clientes del Molino.

Fidelizacion Ventas
Rho de Fidelizacion Coeficiente de 1,000 413
Spearman correlacién
Sig. (bilateral) 0,023
N 30 30
Ventas Coeficiente de 413" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) 0,023
N 30 30

*, La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

En latabla 5, se observa que el valor de significancia es de (0,023) es menos

a (0,05) y el coeficiente estadistico Spearman es de (r = 0,413), dejando ver que

existe una relacion positiva moderada entre la dimension fidelizacion y las ventas

en el Molino San Francisco, ya que, si existe fidelizacion por parte de los clientes,

las ventas aumentaran.
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Tabla 6

Marketing digital y las ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C.,
Guadalupe, La Libertad 2022.

Marketing digital Ventas
Rho de Marketing Coeficiente 1,000 719"
. de correlacion
Spearman digital
Sig. (bilateral) 0,000
N 30 30
Ventas Coeficiente , 719" 1,000
de correlacion
Sig. (bilateral) 0,000
N 30 30

**_La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota: Cuestionario aplicado a los clientes del Molino.

En la tabla 6, se observa que el valor de significancia es de (0,000) es menor
a (0,05) y el coeficiente estadistico Spearman hallado es de (r = 0,719), dejando
ver que existe una correlacion positiva alta entre la variable marketing digital y las
ventas en el Molino San Francisco, lo que indica si es importante el uso del

marketing digital en las ventas.
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V. DISCUSION

De acuerdo con los resultados obtenidos en el estudio el marketing digital y las
ventas del Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad
2022, en la tabla 1 se muestra que en la empresa el M.D. en un 70%, se encuentra
en un nivel alto, seguido del 30% en un nivel medio, concluyendo que el uso de
estrategias de marketing digital es necesario para llegar a los clientes. Coincidiendo
con Toledo (2021) en su estudio documental, de disefio no experimental sobre el
marketing digital, donde demostrd que este influye en el servicio de gastronomia en
la ciudad de Bolivia. Asimismo, Gutiérrez et al. (2022) sostienen que, para promover
un producto, este debe ser de acorde a la necesidad del cliente por lo que
elaboraron un programa de desarrollo de estrategias de marketing digital
actualizando promociones digitales y publicidad con el fin de aumentar las ventas.
Concluyendo que el marketing digital es importante para el posicionamiento y

desarrollo de una empresa.

En cuanto al nivel de ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco
S.A.C., Guadalupe, La Libertad 2022, existe un 73% en el nivel alto y un 27% en el
nivel medio. Llegando a la conclusién de las ventas son importantes para fortalecer
los objetivos econdmicos en una empresa, lo que coincide con Ramos (2019) quien
sostiene que las ventas son la supervivencia de muchas empresas vy
emprendedores dedicados a una actividad productiva, conociendo lo que la gente
necesita, quiera y pueda comprar; por lo que hoy, las empresas se preocupan en
su rentabilidad a un largo tiempo, calculan su volumen de venta, ya que la

experiencia confirma que el volumen de venta va acompafiado de algun beneficio.

Asimismo, Haro (2017) sostiene que las ventas son la forma de adquirir
ingresos y se debe utilizar herramientas y estrategias, que motiven al cliente a
realizar la compra, siendo importante saber lo que el cliente necesita o desea. Por
otro lado Pefafiel (2019), sustenta que la venta se define como un contrato, donde
el vendedor brinda o da algo al comprador a un precio determinado, se considera

como proceso individual, es decir es la actividad de comercializar.
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Por otro lado, se observd que la dimension flujo tiene una relacion con la
variable ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C. Guadalupe, La
Libertad 2022; Rodriguez y Florindes (2021), lo que concuerda con quienes
sostienen que las empresas usan el M.D. para generar una decision de compra
como, también, generar una conversacion y la participacion a través de diferentes
paginas web con mucha dindmica, permitiendo atraer y retener clientes. Ya que el
utilizar las redes sociales o contar con una pégina web para interactuar con el
cliente, genera que se pueda difundir el producto que ofrece la empresa, ya que Si
una empresa no cuenta con un una pagina dinamica, los clientes no van a tener
interés de visitar o entrar a la pagina web de la empresa, por lo que se convertiria
en un factor negativo, ya que se podria difundir como una mala y aburrida
experiencia que pasaron los clientes quedando disgustados antes de la decision de

compra.

Asimismo, se determin6 que si existe relacion entre la funcionalidad y las
ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad
2022. Coincidiendo con Gutiérrez et al. (2022), sostienen que para implementar el
marketing digital se tiene que desarrollar un estudio de mercado, esto con el fin de
ofrecer productos que estén de acorde a lo que le cliente necesita 0 desea,
asimismo se debe contar con la actualizacion en promociones digitales y publicidad
como también de la pagina web, para aumentar clientes; ya que si las plataformas
digitales se manejan de manera positiva, con una adecuada comunicacion e
informacion facilitando la navegacién del cliente, permite que el producto sea
ofrecido generando una buena venta; culminando que muchos clientes hacen uso

del internet para poder interactuar con la empresa.

Igualmente, se demuestra que si existe relacion entre la fidelizaciéon y las
ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad
2022. Bricio et al. (2018) sostienen que el uso del M.D. es importante para obtener
un buen desempeiio laboral, tratando de formar a profesionales competitivos; esto
con la intencion de llegar a tener una conexion y fidelidad con los clientes de la
empresa. porque a través de la fidelizacion de los consumidores se mantiene una
relacion constante con el cliente, logrando tener preferencia de ellos ayudando a

aumentar las ventas de la empresa.
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Con respecto al objetivo general de determinar la relacion entre el marketing
digital y las ventas en el Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe,
La Libertad 2022, si existe una correlacion entre las dos variables, lo que coincide
con el estudio por Marin & Lopez, 2020 realizaron su estudio sosteniendo que un
54% opina que importante aplicar el marketing digital para incrementar ventas,
asimismo conlleva a las empresas a ser mejores en el mercado, tener ventas
eficientes, mejorar los canales publicitarios y fidelizar a los clientes. Asimismo,
Becerra y Jimenez (2020), sustentan que si existe una relaciéon positiva alta entre
la variable M.D. y la variable ventas; ya que, al implementar estrategias del
Marketing digital a través de paginas web o redes sociales, repercuten en el

incremento de las ventas.

Por otro lado, Sandoval et al. (2021) sustentan que la estrategia que usaron,
ayudo a los restaurantes a sobrevivir; ya que todo negocio deberia tener presente
al marketing digital para su incremento de ventas, ya que dicha variable nos facilita
estrategias como también una comunicacion con el cliente, permitiendo vender el
producto facilmente. Asimismo, el M.D. facilita las relaciones con los clientes,
ayudando a percibir las necesidades y preferencias que tiene hacia los productos,
por lo que las empresas se hacen notar a través de las redes sociales.

De otro lado, Alarcon (2021), sustenta que el contar con un plan de M.D.
permite que una marca se promueva a través de las plataformas digitales,; ya que
mientras se haga un buen uso del marketing digital en la publicidad a través de las
redes sociales, permitiendo al cliente conocer sus promociones de la empresa,
asimismo contar con su pagina que sea dindmica para poder retener al cliente y

puedan sentirse seguros de la compra que desean realizar.

Tambien, Vanegas et al. (2020); indican que las empresas usan al M.D.
como una herramienta de desarrollo con la intencion de acercarse a su publico
objetivo, como también brinda ventajas competitivas para que su prondstico de

ventas sea bueno.
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De igual modo, Cruzado (2022), sostiene que las empresas que implementan
el marketing digital alcanzan a potenciar su nivel de ventas, esto para poder obtener
una ganancia; ya que si las empresas comienzan a implementar las estrategias del

M.D. tendrian la ventaja de que su volumen de ventas sea muy bueno.

Para evaluar la percepcion de la variable M.D., se realiz6 un cuestionario con
las dimensiones: flujo, funcionalidad y fidelizacion, lo que Selman (2017) sostiene
gue se debe contar con esas dimensiones que son: flujo, funcionalidad, fidelizacion
y Feedback para poder tener un buen manejo del marketing digital. Asimismo.
Wilkes et al. (2021), indican que las plataformas digitales permiten crear nuevas
estrategias a la empresa, ademas resalta que Instagram es la plataforma que las

marcas usan mas, ya que es una pagina muy dinamica.

Por otro lado, para valorar la percepcion de la variable ventas, se elabord un
cuestionario con las dimensiones: direccion, tipos y técnicas de ventas, por lo que
Pairazaman y Fernandez (2019) sustentan que las dimensiones ayudan a
informarse sobre las ventas y desventajas al realizar una venta. También Cudriz y
Corrales (2020); indican que las ventas son transacciones en linea pero muchas de
las empresas lo han realizado de manera tradicional lo cual lo han tomado como un

reto.

La metodologia utilizada para el estudio fue cuantitativa, sin embargo, Palma
et al. (2021) indican que su investigacién acerca del Marketing digital como una
herramienta de desarrollo, utilizaron una metodologia cualitativa, debido que se

realiz6 una revision documental.

Por otro lado, Arredondo et al. (2018) en su investigacion acerca de los
modelos estadisticos sobre la eficacia del M.D. sustentan que su metodologia fue
cuantitativa, ya que se baso en una revision documental, con un disefio de
muestreo aleatorio estratificado para poder recolectar informacion sobre
estadisticas, llegando a la conclusién de que, debido a las estrategias del marketing

digital, la venta si es efectiva.
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VI. CONCLUSIONES

1 En el estudio realizado, la mayoria de los clientes encuestados, consideraron
que el marketing digital del molino San Francisco, encuentra en un nivel alto
con un (70%), indicando que el usar las estrategias del M.D. les permite llegar
a los clientes, ofreciendo el producto.

2 En el nivel de ventas en el molino San Francisco S.A.C., los clientes
encuestados consideran que se encuentra en nivel alto también con un (73%),
sefalando que las ventas son importantes en toda empresa.

3. Se concluyo que la correlacién entre el flujo y la variable ventas, obtuvo un valor
de correlacién de Rho de Spearman de (0,634), llegando a deducir que el flujo
si se refleja en las ventas, ya que, si la pagina del negocio es dindmica, es mas
visible y su acceso para navegar es mejor, la atraccién hacia el cliente sera muy
rapida.

4. Se observo que, entre la dimension funcionalidad y ventas en el Molino San
Francisco S.A.C., si existe una relacion positiva alta con un nivel de correlacién
de (0,741), concluyendo que la funcionalidad se refleja en las ventas, es decir
gue la pagina del negocio es interactiva y facilita la comunicacion, los clientes
no tendran ningun tipo de dificultad en manejar la pagina.

5 Se demostré un nivel correlacional de (0,413), segun los clientes indican que
en el Molino San Francisco S.A.C. existe la relacion positiva moderada entre la
fidelizacion y ventas, lo que significa que la fidelizacién se refleja en la variable
ventas, por lo que el negocio al emplear nuevas estrategias podra captar al
cliente de la misma manera que ellos podran fidelizarse con la empresa.

6. De acuerdo al objetivo general, los clientes encuestados del Molino San
Francisco S.A.C., se evidencio que, si existe una relacion entre el marketing
digital y ventas, con un nivel de correlacion positiva alta de (r = 0,719),

concluyendo que el marketing digital si tiene un impacto con las ventas.
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VI. RECOMENDACIONES

1. Crear estrategias de marketing digital, considerando que los clientes
actuales utilizan las redes sociales para informarse de las propuestas de
valor de la empresa. Asimismo, el molino debe contar con una pagina web,
que le permita comunicar sus ventajas competitivas y otras aplicaciones
orientadas al mercado con el propésito de posicionar al molino San

Francisco.

2. El molino San Francisco debe contar con una aplicacion de respuestas
automaticas teniendo en cuenta que debe ser dinamico, con la intencion de
realizar ventas digitales o que los clientes apoyen el aplicativo, asimismo
retener clientes actuales, fidelizandolos, satisfaciendo sus necesidades y

también difundir los productos.

3. Mantener comunicacion con los clientes a través de promociones o0 sorteos
a través de la pagina de facebook del molino por las compras digitales que
realicen, con el fin de mejorar la imagen del Molino San Francisco y a la vez

captar la atencién de nuevos clientes.

4. Disefar un contenido llamativo y que no sea repetitivo para que el cliente
siga visitando la pagina y pueda informarse de los atributos que tiene el

Molino San Francisco, logrando la preferencia de los productos que ofrece.
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Anexos

Anexol. Tabla de operacionalizacion de variables

VARIABLES DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE
CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION
Segun Selman (2017) Visibilidad
“consiste en todas las )
Es el uso olle . los estrategias de Flujo Accesibilidad
recursos tecnolégicos mercadeo que _ _ S
MARKETING y de medios digitales | | eajizamos en la web Funcionalidad Comunicacion
DIGITAL para desarrollar : ;
o _ para que un usuario de Interactividad Ordinal
comunicacion  directa | - esiro sitio concrete
con los clientes. su visita tomando una Informacion
accion”. S,
Fidelizacion Propuesta de Valor
Estimular a los Segun Kotler & Direccién Beneficio Clientes
consumidores  para | Armstrong (2018) “En :
que compren, paraello | general, la decision de Venta Online
las empresas utilizan | compra del consumidor . - ;
VENTAS Ordinal
herramientas de venta | sera adquirir la marca Tipos Venta Directa
y promocién para | de mayor preferencia. Venta Indirecta
estimular mas
compras. Técnicas Confianza

Valor Agregado




Anexo 2. Instrumento de recoleccién de datos
Cuestionario de marketing digital

Estimado Sefior (a):

Sirvase desarrollar el presente cuestionario marcando con un aspa (X) la alternativa
que mejor valora cada item, para el trabajo de investigacion: El marketing digital y
las ventas del Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad
2022. Se le agradece anticipadamente por la colaboracion.

LEYENDA

Nunca | Casi Nunca | A veces | Casi siempre | Siempre

1 2 3 4 5
N° | ITEMS Escala de
Variable: Marketing Digital Valoracion
DIMENSION: Flujo 1 |2 3 |4
1 | ¢La pagina web del molino es atractiva visualmente?
2 | ¢El molino comparte en su pagina web frases motivadoras u otro
contenido que te interesa?
3 | ¢Dispone usted de internet para acceder a la pagina web de la
empresa?
4 | ¢La pagina web se actualiza constantemente?
DIMENSION 2: Funcionalidad
5 | ¢Considera que la pagina web de la empresa tiene un contenido
claro y comprensible?




6 |¢La pagina web informa adecuadamente sobre las
capacitaciones que el molino brinda a sus clientes respecto a la
gestion del producto?

7 | ¢Es posible mantener una comunicacion interactiva con la

empresa a través de la pagina web?

DIMENSION 3: Fidelizacion

¢, Recibe atencion por parte del molino a través de la pagina web?

¢La informacién que tienen la pagina web complementa los

conocimientos respecto a la gestion del producto?

10

¢ Los usuarios recomiendan con otras personas la pagina web?

Cuestionario de ventas

El marketing digital y las ventas del Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C.,
Guadalupe, La Libertad 2022

Estimado Sefior (a):

Sirvase desarrollar el presente cuestionario marcando con un aspa (X) la alternativa
que mejor valora cada item, para el trabajo de investigacion: El marketing digital y
las ventas del Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad

2022. Se le agradece anticipadamente por la colaboracion.

LEYENDA

Nunca | Casi Nunca | A veces | Casi siempre | Siempre

1 2 3 4 5

NO

ITEMS Escala de

Variable: Ventas Valoracion




DIMENSION: Gestion de Ventas

1 | ¢Las ventas Online benefician a los clientes?
2 | ¢El molino cuenta con personal capacitado para las ventas online?
3 | ¢El molino comunica a través de la pagina web sus promociones o

descuentos?

DIMENSION 2: Tipos de Ventas

4 | ¢La pagina web del molino ahorra tiempo al realizar la venta o
compra?

5 | ¢La venta directa en el molino refleja una buena atencion y es
oportuna?

6 |¢Las ventas a traves de intermediarios mantienen un precio

asequible para el comprador?

DIMENSION 3: Técnica de Ventas

7 | ¢ Considera que los productos que vende el molino son de calidad?

8 | ¢La atencion al cliente es muy efectiva al momento de atender un
pedido?

9 | ¢Cuando usted se comunica a través de la pagina web, llamadas o

mensajes para realizar un pedido, se le atiende con prontitud y buen

trato?




Anexo 3. Modelo de Consentimiento y/o asentimiento informado

Datos Generales
Nombre de la Organizacion: RUC: 20440383409

MOLINO AGROINDUSTRIAL SAN FRANCISCO S.A.C

Nombre del Titular o Representante legal:

RUBEN VIGO GIL — GERENTE

Nombres y Apellidos DNI:
RUBEN VIGO GIL 44423873

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f’” del Cédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo ), autorizo [ ], no autorizo | ]
publicar LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la

investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion

El marketing digital y las ventas del Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La
Libertad 2022

Nombre del Programa Académico:

ADMINISTRACION

Autor: Nombres y Apellidos DNI:
NIURKA ALMENDRA VILLA BELLOSO 74702798

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad
intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha:
gary GRO’SF

Firma: RULLYPAGO GIL
GERENITE
(Titular o Representante legal de la Institucion)

(*) Cédigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal “ f ” Para difundir o publicar los resultados de un
trabajo de investigacion es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucion donde se llevé a cabo el estudio, salvo el

caso en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organizacién, para que se difunda la identidad de la institucidn.

Por ello, tanto en los proyectos de investigacion como en los informes o tesis, no se debera incluir la denominacién de la organizacién,

pero si sera necesario describir sus caracteristicas.



Anexo 4. Matriz evaluacién por juicio de expertos

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:
Apellidos y nombres del especialista Cargo e institucion donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento
Mgtr. Arcila Olivera, Michelangelo. Coordinador — ONPE Cuestionario del marketing digital Villa Belloso Niurka Almendra

Titulo del estudio: EI marketing digital y las ventas del Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad 2022

ASPECTOS DE VALIDACION:

CLARIDAD OBJETIVIDA | ACTUALIDA | ORGANIZAC | SUFICIENCI INTENCION CONSISTEN | COHERENCI | METOLODO
INDICADORES D D ION A ALIDAD CIA A LOGIA
DIMENS ITEMS OPCIONES DE
JONES RESPUESTA M R B M R B M R/ B M R B M R B M R B M R B M R B M R|B
La pagina web del molino es atractiva
. X X X X X X X X X
- visualmente.
Visibilidad
El molino comparte en su pagina web
frases motivadoras u otro contenido X X X X X X X X X
Market Flujo que te interesa.
. Dispone usted de internet para acceder
Ing . X X X X X X X X X
.. - a la pagina web de la empresa.
Digital Accesibilidad Nunca (1)
La pagina web tiene informacion .
] Casi Nunca (2) X X X X X X X X X
actualizada.
: - A veces (3)
Considera que la péagina web de la o
empresa tiene un contenido claro y Casi Siempre (4) X X X X X X X X X
Funci comprensible. Siempre (5)
onalid La pagina web informa adecuadamente
ad Comunicacion sobre las capacitaciones que el molino X X X X X X X X X

brinda a sus clientes respecto a la
gestion del producto.



Es posible mantener una comunicacion
L interactiva con la empresa a través de la
Interactividad P X X X X X X X
pagina web.
Recibe atencién por parte del molino a

L. través de la pagina web. X X X X X X X
Informacion

La informacién que tienen la péagina
Fideliz web complementa los conocimientos X X X X X X X
acion respecto a la gestion del producto.

Los usuarios recomiendan con otras

Propuesta de personas la pagina web. X X X X X X X
Valor
Leyenda: M: Malo R: Regular  B: Bueno
X Procede su aplicacion.

Procede su aplicacion previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan.

No procede su aplicacion.

OPINION DE APLICABILIDAD:

Chepén 27 /11/2022 74280263 ﬁz% % ) 920483058

Lugar y fecha DNI. N° Firmay sello del experto Teléfono



Ventas

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:

Apellidos y nombres del especialista

Mgtr. Arcila Olivera, Michelangelo.

Cargo e institucion donde labora

Coordinador — ONPE

Titulo del estudio: El marketing digital y las ventas del Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad 2022

ASPECTOS DE VALIDACION:

DIMENS
IONES

Gestié
nde
Ventas

Tipos
de
Ventas

Técnic
ade

ventas

INDICADORES

Beneficio Cliente

Venta Online

Venta Directa

Venta Indirecta

Confianza

Valor Agregado

ITEMS

Las ventas Online benefician a los

clientes.

El molino cuenta con personal

capacitado para las ventas online.
El molino comunica a través de la
pagina web sus promociones 0

descuentos.

La péagina web del molino ahorra
tiempo al realizar la venta o compra.
La venta directa en el molino refleja
una buena atencion y es oportuna.

Las ventas a través de intermediarios
mantienen un precio asequible para el
comprador.

Considera que los productos que vende
el molino son de calidad.

La atencién al cliente es muy efectiva
al momento de atender un pedido.
Cuando usted se comunica a través de

la pagina web, llamadas o mensajes

OPCIONES DE
RESPUESTA

Nunca (1)

Casi Nunca (2)
A veces (3)

Casi Siempre (4)
Siempre (5)

CLARIDAD

M

R

B

OBJETIVIDA

M

D

R

B

ACTUALIDA

M

D

R

B

Nombre del instrumento

Cuestionario de ventas

ORGANIZAC
10N
M| R | B

SUFICIENCI
A
M R

B

Autor(a) del instrumento

Villa Belloso Niurka Almendra

INTENCION

M

ALIDAD

R

B

CONSISTEN

M

CIA

R

B

COHERENCI

M

A

R

B

METOLODO

M

LOGIA

R

B



X Procede su aplicacion.

Procede su aplicacion previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan.

No procede su aplicacion.

para realizar un pedido, se le atiende

con prontitud y buen trato.

Leyenda: M: Malo

OPINION DE APLICABILIDAD:

Chepén 27 /11/2022 74280263

Lugar y fecha DNI. N°

R: Regular

B: Bueno

Firmay sello del experto

920483058

Teléfono



VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:

Apellidos y nombres del especialista Cargo e institucion donde labora Nombre del instrumento

Docente Tiempo Completo — Universidad Cesar

Alburuqueque Arana Fausta Elizabeth Cuestionario del marketing digital

Vallejo.

Titulo del estudio: El marketing digital y las ventas del Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad 2022
ASPECTOS DE VALIDACION:

Autor(a) del instrumento

Villa Belloso Niurka Almendra

DIMENS OPCIONES DE
ITEMS
IONES INDICADORES RESPUESTA
La pagina web del molino es atractiva
visualmente.
Visibilidad EI molino comparte en su pagina web
frases motivadoras u otro contenido
Flujo que te interesa.
Market Dispone usted de internet para acceder
H - a la pagina web de la empresa.
ing Accesibilidad M o -
Digital La pagina web tiene informacion
g . Nunca (1)
actualizada.
Considera que la pagina web de la Casi Nunca (2)
empresa tiene un contenido claro y | A Veces (3)
Comunicacién comprensible. Casi Siempre (4)
Funcio La pagina web informa adecuadamente  Siempre (5)
. sobre las capacitaciones que el molino
nalida i i
brinda a sus clientes respecto a la
d

Interactividad

gestion del producto.

Es posible mantener una comunicacion
interactiva con la empresa a través de la
pagina web.



Informacién Recibe atencién por parte del molino a

. - X X
través de la pagina web.
La informacién que tienen la pégina
Fideliz web complementa los conocimientos X X
acion Propuesta de respecto a la gestion del producto.
Valor Los usuarios recomiendan con otras
personas la pagina web. X X
Leyenda: M: Malo R: Regular  B: Bueno
X Procede su aplicacion.

Procede su aplicacion previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan.

No procede su aplicacion.

OPINION DE APLICABILIDAD:

Chepén 28/11/ 2022 26631065

Lugary fecha DNI. N° Firmay sello del experto

982074695

Teléfono



Ventas

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:
Apellidos y nombres del especialista Cargo e institucion donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento
. Docente Tiempo Completo — Universidad Cesar . . . .
Alburuqueque Arana Fausta Elizabeth Cuestionario de ventas Villa Belloso Niurka Almendra

Vallejo.
Titulo del estudio: El marketing digital y las ventas del Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad 2022

ASPECTOS DE VALIDACION:

CLARIDAD OBJETIVIDA | ACTUALIDA = ORGANIZAC | SUFICIENCI INTENCION CONSISTEN = COHERENCI
D D 10N A ALIDAD CIA A
DIMENS ITEMS OPCIONES DE
M R B M R B MR B MR B MR B M R B M R B M R B
IONES INDICADORES RESPUESTA
Las ventas Online benefician a los
i X X X X X X X X
clientes.
Gestio A
Beneficio Cliente El molino cuenta con personal

nde ) . X X X X X X X X
capacitado para las ventas online.

Ventas - - .
El molino comunica a través de la
pagina web sus promociones o X X X X X X X X
descuentos.
Venta Online La péagina web del molino ahorra Nunca (1) X X X X X X X X
) tiempo al realizar la venta o compra. Casi Nunca (2)
Tipos Venta Directa La venta directa en el molino refleja = A veces (3)
de una buena atencion y es oportuna. Casi Siempre (4) X X X X X X X X
Ventas ;
Venta Indirecta Las ventas a través de intermediarios Siempre (5)
mantienen un precio asequible para el X X X X X X X X
comprador.
Técnic Confianza Considera que los productos que vende
el molino son de calidad. X X X X X X X X
ade
ventas La atencion al cliente es muy efectiva
X X X X X X X X

al momento de atender un pedido.

METOLODO

M

LOGIA

R

B



Valor Agregado Cuando usted se comunica a través de

la pagina web, llamadas o mensajes

para realizar un pedido, se le atiende X X
con prontitud y buen trato.

Leyenda: M: Malo R: Regular  B: Bueno

X Procede su aplicacion.

Procede su aplicacion previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan.

No procede su aplicacion.

OPINION DE APLICABILIDAD:

o]

Chepén 28/11/ 2022 26631065 I

Lugar y fecha DNI. N° Firmay sello del experto

982074695

Teléfono



VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:

Apellidos y nombres del especialista Cargo e institucion donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento
. . ) Docente Tiempo Completo — Universidad César . . o . .
Mgtr. Pablo Valentino Aguilar Chavez - Cuestionario del marketing digital Villa Belloso Niurka Almendra
allejo

Titulo del estudio: El marketing digital y las ventas del Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad 2022
ASPECTOS DE VALIDACION:

CLARIDAD OBJETIVIDA ACTUALIDA ORGANIZAC SUFICIENCI INTENCION CONSISTEN COHERENCI METOLODO
D D ION A ALIDAD CIA A LOGIA
DIMENS ITEMS OPCIONES DE
JONES RESPUESTA M R B M R B M R B MR B MR B M R B MR B M R B M R B
INDICADORES
La pagina web del molino es atractiva
. X X X X X X X X X
visualmente.
El molino comparte en su pagina web
Visibilidad frases motivadoras u otro contenido X X X X X X X X X
Flujo que te interesa.
Market Dispone usted de internet para acceder
. X X X X X X X X X
ing - a la pagina web de la empresa.
Accesibilidad
i La pagina web tiene informacion
Digital ) Nunca (1) X X X X X X X X X
actualizada.
Considera que la pagina web de la Casi Nunca (2)
empresa tiene un contenido claro y | A Veces (3) X X X X X X X X X
comprensible. Casi Siempre (4)
Funci La pagina web informa adecuadamente  Siempre (5)

. i i sobre las capacitaciones que el molino
onalid ~ Comunicacion _ _ X X X X X X X X X
brinda a sus clientes respecto a la
ad gestion del producto.
Es posible mantener una comunicacion

interactiva con la empresa a través de la X X X X X X X X X
Interactividad pégina web.



Recibe atencién por parte del molino a

., través de la pagina web. X X X X X X X
Informacién
Fideliz La informacion que tienen la pagina
acién web complementa los conocimientos X X X X X X X
respecto a la gestion del producto.
Propuesta de . -
Los usuarios recomiendan con otras
Valor personas la pagina web. X X X X X X X
Leyenda: M: Malo R: Regular  B: Bueno
X Procede su aplicacion.
Procede su aplicacion previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan.
No procede su aplicacion.
OPINION DE APLICABILIDAD:
Chepén 28/11/ 2022 44852440 968640938

Lugar y fecha DNI. N° Firmay sello del experto Teléfono



Ventas

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:
Apellidos y nombres del especialista Cargo e institucion donde labora Nombre del instrumento Autor(a) del instrumento
. . ) Docente Tiempo Completo — Universidad César . . . .
Magtr. Pablo Valentino Aguilar Chavez Cuestionario de ventas Villa Belloso Niurka Almendra

Vallejo

Titulo del estudio: El marketing digital y las ventas del Molino Agroindustrial San Francisco S.A.C., Guadalupe, La Libertad 2022
ASPECTOS DE VALIDACION:

CLARIDAD OBJETIVIDA | ACTUALIDA | ORGANIZAC | SUFICIENCI INTENCION CONSISTEN | COHERENCI
D D ION A ALIDAD CIA A
DIMENS ITEMS OPCIONES DE
IONES RESPUESTA M R/ B M R B M R/ B M R B MR B M R B M R B M R B
INDICADORES
Las ventas Online benefician a los
X X X X X X X X

clientes.

Gestié -
El molino cuenta con personal

nde . . X X X X X X X X
capacitado para las ventas online.

Ventas Beneficio Cliente
El molino comunica a través de la
pagina web sus promociones 0 X X X X X X X X
descuentos.
Nunca (1)
) Venta Online La péagina web del molino ahorra Casi Nunca (2) X X X X X X X X
Tipos tiempo al realizar la venta o compra.
A veces (3)
de Venta Directa La venta directa en el molino refleja o
B Casi Siempre (4) X X X X X X X X
Venta una buena atencién y es oportuna.
Siempre (5)
s Venta Indirecta Las ventas a través de intermediarios
mantienen un precio asequible para el X X X X X X X X
comprador.
L. Confianza Considera que los productos que
Técnic . ] X X X X X X X X
vende el molino son de calidad.
a

La atencién al cliente es muy efectiva

X X X X X X X X
devent al momento de atender un pedido.

METOLODO

M

LOGIA

R

B



as Cuando usted se comunica a través de

la pagina web, llamadas o mensajes

X X X X X X
Valor Agregado para realizar un pedido, se le atiende
con prontitud y buen trato.
Leyenda: M: Malo R: Regular  B: Bueno
X Procede su aplicacion.

Procede su aplicacion previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan.

No procede su aplicacion.

OPINION DE APLICABILIDAD:

Chepén 28/11/ 2022 44852440 968640938

Lugary fecha DNI. N°

Firmay sello del experto

Teléfono



Anexo 5. Confiabilidad de los instrumentos de recoleccion de datos

a. Confiabilidad del cuestionario del Marketing Digital

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos

872 10

Estadisticas de total de elemento

Varianza de

Media de escala escala si el Correlacion total

si el elemento se elemento se ha de elementos

ha suprimido suprimido corregida

Alfa de Cronbach si

el elemento se ha

La pagina web del molino es 35,53 29,637
atractiva visualmente.

El molino comparte en su pagina 35,87 28,533
web frases motivadoras u otro

contenido que te interesa.

Dispone usted de internet para 35,47 29,085
acceder a la pagina web de la

empresa.

La pagina web tiene informacion 35,80 30,166
actualizada.

Considera que la pagina web de 35,63 29,620
la empresa tiene un contenido

claro y comprensible.

La pagina web informa 35,57 26,737
adecuadamente sobre las

capacitaciones que el molino

brinda a sus clientes respecto a

la gestion del producto.

Es posible mantener una 35,47 28,189
comunicacion interactiva con la

empresa a través de la pagina

web.

Recibe atencion por parte del 35,77 30,392
molino a través de la pagina web.

La informacion que tienen la 35,63 29,757
pagina web complementa los

conocimientos respecto a la

gestion del producto.

Los usuarios recomiendan con 35,67 28,299

otras personas la pagina web.

,558

,694

,483

,596

,618

71

574

464

,525

,682

,863

,852

,870

,861

,859

844

,862

,869

,865

,853




b. Confiabilidad del cuestionario de Ventas

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos

,913 9

Estadisticas de total de elemento
Varianza de
Media de escala escala si el Correlacion total
si el elemento se elemento se ha de elementos

ha suprimido suprimido corregida

Alfa de
Cronbach si el
elemento se ha

suprimido

Las ventas Online benefician
a los clientes.

El molino cuenta con
personal capacitado para las
ventas online.

El molino comunica a través
de la pagina web sus
promociones o descuentos.
La pagina web del molino
ahorra tiempo al realizar la
venta o compra.

La venta directa en el molino
refleja una buena atencion y
es oportuna.

Las ventas a través de
intermediarios mantienen un
precio asequible para el
comprador.

Considera que los productos
que vende el molino son de
calidad.

La atencion al cliente es muy
efectiva al momento de
atender un pedido.

Cuando usted se comunica a
través de la pagina web,
llamadas o mensajes para
realizar un pedido, se le
atiende con prontitud y buen

trato.

32,83 30,213 ,632

32,93 29,237 ,683

32,87 28,120 ,672

33,10 27,955 , 794

32,53 29,637 ,651

32,90 27,128 , 797

32,70 30,493 ,510

32,80 28,510 , 787

32,80 27,959 , 767

,907

,904

,906

,896

,906

,896

,916

,897

,898




Anexo 6. Base de datos de la variable Marketing Digital

%3 MARKETING DIGITAL base de datos.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos
Archivo  Editar ~ Ver

Datos

Transformar

Analizar

Graficos

Utilidades

Ampliaciones

Ventana

Ayuda

- (4]
[visibte: 26 de 26 variables
ez | glles | g, | dles | des | gller [ glles | dllpe | allP10 | & Marketing digital | & cMarketing digital & Flic
4 5 4 5 5 4 4 4 4 44 3 £
3 4 4 4 4 5 4 4 4 40 3
4 3 4 5 4 4 5 5 4 42 3
4 5 4 4 4 5 4 3 4 4 3
4 5 3 5 4 3 3 3 4 39 3
3 3 3 3 3 3 3 3 3 31 2
3 5 4 3 4 4 4 4 4 39 3
5 4 5 4 5 5 4 5 5 47 3
4 5 5 5 5 5 3 3 5 15 3
5 5 3 4 5 5 5 5 5 46 3
4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 3
3 5 4 3 5 3 3 5 4 39 3
3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 2
3 5 3 5 5 5 3 3 5 2 3
2 2 3 3 3 3 4 4 3 30 2
3 3 4 3 3 5 5 3 4 36 2
5 5 4 5 5 5 5 5 5 49 3
3 4 3 4 3 5 3 5 5 37 2
4 3 4 4 5 4 4 5 5 43 3
3 5 4 5 4 5 4 4 4 42 3
5 5 4 4 5 4 5 5 5 46 3
3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 2
23 5 4 5 4 47 3 =
L I
Vista de datos M
[ |IBM SPSS Statistics Processorestalisto | |  [UnicodeON | | |
3 MARKETING DIGITAL base de datos.sav [ConjuntoDatosT] - IBM SPSS Statistics Editor de datos - a8 X
Archivo  Editar Ver Datos Transformar Analizar Grdficos Utilidades Ampliaciones Ventana  Ayuda
- e =
SHOMc~ BhARE H BT 0 "
[ I |visible: 26 de 26 variables
[ allpt | ollpe | ez | allipa | ollps | gl | alipr | glipe | glP9 | P10 | & Marketing digital | & cMarketing digtal | & Flujc
23 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 47 3
24 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 29 2
25 3 4 5 5 4 5 5 4 5 3 43 3
2 4 4 3 3 4 4 4 5 4 4 39 3
21 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 2 3
28 4 4 5 3 4 1 1 3 3 2 30 2
29 4 3 4 4 3 4 5 2 3 2 34 2
30 5 5 5 5 4 4 5 5 4 4 46 3
31
32
3
34
35
36
37
38
3
40
7
2
43
[
AR B hd
Vista de datos M
[ IBM SPSS Statistics Processor esta listo \ [ |Uni|:ode;0N | \ \




Anexo 7. Base de datos de la variable Ventas

@ MARKETING DIGITAL base de datos.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos et a X
Archivo  Editar Ver Datos Transformar Analizar Graficos Utilidades Ampliaciones Ventana  Ayuda

SEel e~ BhHLER A BE {0
| [ |visible: 26 de 26 variables

o A

dptt | gllpie | ez | e | des | e [ glleir [ alleie | P19 | Pventas | @cventas | var | var [ var [ v [ v
1 4 4 5 4 5 4 5 5 4 40 3
2 4 3 1 3 5 1 5 4 3 2 2
3 5 5 5 5 5 5 4 5 4 43 3
1 4 5 4 4 3 4 3 4 4 35 3
5 4 4 5 3 5 4 5 4 3 37 3
6 3 3 3 3 3 3 3 4 3 2 2
7 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 3
8 4 5 4 5 5 5 5 5 5 43 3
9 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 3
10 3 4 4 3 5 3 5 3 5 35 3
1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 3
12 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 3
13 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 2
14 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 3
15 4 3 3 2 3 3 3 2 2 2 2
16 4 3 4 4 5 3 3 3 4 3 2
17 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 3
18 5 3 5 3 5 4 3 4 5 37 3
19 3 5 4 3 5 5 4 5 4 38 3
20 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44 3
21 5 4 5 4 4 5 5 5 4 4 3
2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 2
23 5 4 5 5 5 5 5 ]
i S ——— | |

Vista de datos M

[ |IBM SPSS Statistics Processor esta listo ] [ |Unioode:0N [ [ \

A MARKETING DIGITAL base de datos.sav [ConjuntoDatos1] - BM SPSS Statistics Editor de datos = a X
4rchivo  Editar Ver Datos Tr Analizar  Graficos  Utilidades ~ Ampliaci Ventana  Ayuda

SHEE -~ BhAEF h B J0ld
|visibte: 26 de 26 variables

[allprt | ez | ez | gllpie | dlets | e | etz [ alle1s | allP1e | Pventas | @cventas | var [ var [ var [ v [ w
“

5 4 5 5 5 5 5 5 5 3
3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 2
5 3 3 4 5 4 5 4 5 38 3
4 4 3 4 5 5 5 5 5 40 3
4 5 4 4 4 4 5 4 4 38 3
3 3 4 3 4 4 5 4 3 3 2
4 4 4 3 5 4 5 4 5 38 3
5 5 5 4 4 4 4 4 5 40 3
31
32
3
34
42
43
4
45
K I ———— ] |

Vit dodetos Vst e aranes

[1BM SPSS Statistics Processorestalisto | | [Unicode:oN | | |




