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RESUMEN 

 
 

El presente trabajo de Investigación lleva como título el “Marketing Digital y Las Ventas 

en la empresa Inversiones Rapay SAC, Ate – 2018”. Tiene como objetivo describir la 

relación entre ambas variables el Marketing Digital y Las Ventas en la Inversiones Rapay 

SAC, Ate – 2018”. La investigación es de tipo Básica, de diseño No experimental, con una 

población de 30 colaboradores y una muestra de tipo censal por estar conformada por toda 

la población. Para el estudio de las variables del proceso de selección y el desempeño 

laboral se utilizó la técnica de la encuesta. La prueba estadística para dar respuesta a las 

hipótesis planteadas, se realizó mediante el coeficiente de correlación de Spearman los 

resultados obtenidos indican que existe una relación positiva alta  entre ambas variables el 

Marketing Digital y Las Ventas, Por otro lado se rechazó la hipótesis nula  y se aceptó la 

hipótesis alterna por tener un nivel de significancia menor a  0.05. En conclusión se puede 

afirmar que se rechazó la hipótesis nula y se aceptó la hipótesis alterna, es decir que si 

existe relación entre las variables marketing Digital y Las Ventas. Como recomendaciones 

se propone la realización de la mejora continua para lograr mejor y mayores resultados 

positivos a futuro, asimismo realizar capacitación constante al personal del departamento 

implicado Es necesario medir el rendimiento del trabajo o las actividades realizadas para 

aplicar acciones de mejora en caso sean necesarias. 
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ABSTRACT 

 

 
The present research work is titled "Digital Marketing and Sales in the company Inversiones 

Rapay SAC, Ate - 2018". Its objective is to describe the relationship between both variables 

Digital Marketing and Sales in the Rapay SAC Investments, Aate - 2018 ". The research is of 

the Applied type, with a non-experimental design, with a population of 30 collaborators and a 

sample of census type because it is made up of the entire population. For the study of the 

variables of the selection process and work performance, the survey technique was used. The 

statistical test to answer the hypotheses was made using the Spearman correlation coefficient. 

The results obtained indicate that there is a high positive relationship between both Digital 

Marketing and Sales variables. On the other hand, the null hypothesis was rejected and the 

accepted the alternative hypothesis for having a level of significance of 0.000. as 

recommendations it is proposed to carry out continuous improvement to achieve better and 

greater positive results in the future, as well as to carry out constant training for the staff of 

the department involved. It is necessary to measure the performance of the work or the 

activities carried out to apply improvement actions if necessary. 
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