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  RESUMEN 

 

El objetivo es determinar la relación entre la variable Marketing Digital y Ventas 

debido a que dicha herramienta es muy importante para elevar los niveles de ventas en 

cualquier organización que quiera ingresar al mercado On-line por consiguiente se 

citan fuentes como: Selman (2017) el Marketing Digital, son esfuerzos por 

comercializar productos y servicios, y por establecer relaciones con los clientes a 

través de Internet y Jobber & Lancaster (2012) Venta es la acción y efecto de vender, 

es decir; trasladar la propiedad de algo a otra persona tras el pago de un precio pactado; 

esta investigación tiene como importancia brindar información del uso de la 

herramienta digital con el fin de aumentar los volúmenes de ventas ayudando a captar 

y mantener clientes virtuales logrando que la empresa sea reconocida de forma virtual 

como real. La metodología que compone este estudio es de  modelo Corte Transversal 

– No experimental, con un estudio Descriptivo-Correlacional de tipo aplicada; por lo 

cual se aplica una encuesta bajo la escala de Likert como objeto de recolección de 

datos , siendo compuestas por 20 ítems conformadas por 10 preguntas para cada 

variable siendo aplicada a una muestra de 86 clientes, extraída de una población 

conformada por 110 clientes, de acuerdo a los resultados obtenidos y al análisis 

descriptivos e inferencial se concluye que la Marketing Digital tiene relación con la 

variable Ventas.  
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ABSTRACT 

 

The objective is to determine the relationship between the Digital Marketing and 

Sales variable because this tool is very important to raise sales levels in any 

organization that wants to enter the online market; therefore, sources such as: Selman 

(2017) on Digital Marketing, are efforts to market products and services, and to 

establish relationships with customers through the Internet and Jobber & Lancaster 

(2012) Sale is the action and effect of selling, that is; transfer ownership of something 

to another person after payment of an agreed price; This research is important to 

provide information on the use of the digital tool in order to increase sales volumes, 

helping to capture and maintain virtual clients, making the company virtual as real. 

The methodology that makes up this study is a Transversal - Non-experimental Cut 

model, with a Descriptive-Correlational study of applied type; Therefore, a survey is 

applied under the Likert scale as an object of data collection, being composed of 20 

items made up of 10 questions for each variable being applied to a sample of 86 

clients, extracted from a population made up of 110 clients, from According to the 

results obtained and the descriptive and inferential analysis, it is concluded that 

Digital Marketing is related to the Sales variable. 
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