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Resumen 

El principal objetivo de esta tesis ha sido determinar cuál es la relación del Marketing 

digital con las ventas de la empresa Reprefor SAC, Los Olivos 2019, para ello implicó 

la indagación de fuentes de información confiables para el desarrollo de este trabajo, 

con dicho propósito se han tomado en cuenta para la variable del Marketing Digital la 

teoría del Marketing moderno y la teoría de juegos,  para la Variable de Ventas se 

tomaron en cuenta las teorías Ciclo de vida del producto (CVP), y la teoría Cadena 

de valor de Markov. 

La metodología que se utilizó fue el método hipotético deductivo con un enfoque 

cuantitativo, el tipo de investigación es aplicada, el diseño es no experimental de corte 

transversal, el nivel de la investigación es correlacional, la población es de 50 clientes 

frecuentes de la empresa Reprefor ubicada en el distrito de Los Olivos. Asimismo, se 

utilizó el cuestionario como instrumento para la recolección de datos, que constó de 

24 preguntas en medición de escala de Likert, después dichos resultados fueron 

procesados y analizados mediante el programa de estadístico SPSS, midiendo el 

nivel de correlación de ambas variables; además se usó la prueba de correlación de 

Spearman, finalmente se analizó e interpretó las tablas de frecuencia.  

En conclusión, se consiguió resultados que, si hay relación altamente significativa, en 

la hipótesis general según la correlación de Spearman se obtuvo un resultado de 

0.819 puntos, esto quiere decir que si hay relación entre el Marketing digital y las 

ventas de la empresa Reprefor SAC. 
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  Abstract 

The main objective of this thesis has been to determine what is the relationship of 

Digital Marketing with the sales of the company Reprefor SAC, Los Olivos 2019, for 

this involved the inquiry of reliable sources of information for the development of this 

work, with this purpose The Modern Marketing theory and the game theory have been 

taken into account for the Digital Marketing variable, for the Sales Variable the Product 

Life Cycle Theories (CVP) theories and the Markov Value Chain theory were taken 

into account. 

The methodology that was used was the hypothetical deductive method with a 

quantitative approach, the type of research is applied, the design is non-experimental 

cross-sectional, the level of research is correlational, the population is 50 frequent 

clients of the company Reprefor located in the district of Olivos. Likewise, the 

questionnaire was used as an instrument for data collection, which consisted of 24 

questions in the Likert scale measurement, after which these results were processed 

and analyzed using the SPSS statistical program, measuring the level of correlation 

of both variables; In addition, Spearman's correlation test was used, finally the 

frequency tables were analyzed and interpreted. 

In conclusion, results were obtained that if there is a highly significant relationship, in 

the general hypothesis according to Spearman's correlation a result of 0.819 points 

was obtained, this means that if there is a relationship between digital Marketing and 

the sales of the company Reprefor SAC. 
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