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Resumen

La presente investigacion tuvo como objetivo. Explicar el impacto del e-marketing
en el nivel de ventas de las tiendas EFE. Lima Norte, 2016.

El método aplicado fue el hipotético deductivo en una investigacion aplicada, de
nivel explicativo bajo un disefio ex post facto, la poblacién estuvo conformada por
3250 personas y la muestra, obtenida a través de la técnica del muestreo no
probalilistico, fue conformada por 250 clientes de la referida Empresa por ser con el
criterio exclusivo de pertenecer a un vivel de ingresos de S/ (2000 a 5000) el afio

2015, los instrumentos aplicados adjuntamos en el apéndice B.

En la presente tesis se concluye que, el e-marketing tiene impacto positivo en el
nivel de ventas de las tiendas EFE. Lima Norte, 2016, llegando a obtener un valor
de significancia con un p valor menor de 0.001 determinada con el estadigrafo

Wilcoxon.

Palabras claves: Impacto de e-Marketing, e-Mail Marketing, nivel de ventas



Abstract

The present investigation had as objective. Explain the impact of e-marketing on

the sales level of EFE stores. Lima North, 2016.

The applied method was the hypothetical deductive in an applied research, of
explanatory level under an ex post facto design, the population was conformed by
3250 people and the sample, obtained through the technique of the non-
probalilistico sampling, was conformed by 250 clients of The said Company being
exclusively with the criterion of belonging to an income income of S / (2000 to

5000) in 2015, the instruments applied are appended in Appendix B.

This thesis concludes that, e-marketing has a positive impact on the level of sales
of EFE stores. Lima Norte, 2016, arriving to obtain a significance value with a p

value lower than 0.001 determined with the statistic Wilcoxon.

Keywords: Impact of e-Marketing, e-Mail Marketing, sales level
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